> )@ KAiLl\f[Aj%D]EZJ\IjAM
=
Paul Jarvis



Icindekiler

Baslik Sayfasi
Icindekiler Telif
Hakla Ithaf Epigraf
Onsoz

Basla
Tek Kisilik Bir Sirket Tanimlamak

Nihai Hedef Olarak Kiiciik Kalmak
Liderlik Etmek Icin Gerekenler
Buviimeven Bir Sirketi Biiyiitmek

Def ine
Dogru Zihin Seti Belirlenmesi
Kisiliginin Onemlidir
Tek Miisteri
Olceklenebilir Sistemler
Bildiginiz Her Seyi Ogretin

Bakim
Giiven ve Olcegi Dogru Kullanma Kiiciik
Adimlarla Lansman ve Yineleme iliskilerin
Gizli Degeri Tek Kisilik Bir Sirket Kurmak-
Benim Hikayem Sonséoz.: Asla Biiyiime
Sonséz Tesekkiir
Notlar
Dizin
Yazar Hakkinda HMH ile
baglanti kurun




Telif Hakki© 2019 yazan Paul Jarvis



Tium haklar1 saklidir

Bu kitaptan se¢gmelerin ¢ogaltilmasi izni hakkinda bilgi almak i¢intrade.permissions@hmhco.com adresine veya
Permissions, Houghton Mifflin Harcourt Publishing Company, 3 Park Avenue, 19th Floor, New York, New York
10016 adresine yazabilirsiniz.

hmhbooks.com

Library of Congress Cataloging-in-Publication Data Isimler: Jarvis, Paul (s yazar1), yazar.

Baslik: Tek kisilik sirket : neden kiigiik kalmak is diinyasi i¢in bir sonraki biiyiik sey / Paul Jarvis.
Aciklama: Boston : Houghton Mifflin Harcourt, [2019] | Bibliyografik referanslar ve dizin igerir. Tanimlayicilar:
LCCN 2017061483 (basili) | LCCN 2018001193 (e-kitap) | ISBN 9781328972378 (e-kitap) | 9781328972354
(ciltli) Konular: LCSH: Kiigiik isletmeler. | Stratejik planlama.

Siniflandirma: LCC HD2341 (e-kitap) | LCC HD2341 .J37 2019 (baski) | DDC 658.02/2-dc23 LC
kayd1 https://lccn.loc.gov/2017061483 adresinde mevcuttur

eISBN 978-1-32897237-8 v1.1218


mailto:trade.permissions@hmhco.com
http://hmhbooks.com/
https://lccn.loc.gov/2017061483

Luna icin



Siirekli biiylime diye bir sey yoktur. Yine de geleneksel is insanlarinin
arzuladigi sey budur. Peki ama biiylime neyi basarmak i¢indir? Oxford
Universitesi bu kadar basariliysa, neden Washington, D.C.'de bir subesi yok?
Eger bir senfoni 120 miizisyenle basarili oluyorsa, neden 600 miizisyenle daha
da basarili olmasin? " da biiytimek" pek de etkili bir is stratejisi degildir.

-RICARDO SEMLER, SEMCO PARTNERS CEO'SU



Onsoz

28 Subat 2010'da - Vancouver'daki Kis Olimpiyatlari'nin son giinii - kendimi esim Lisa
ile birlikte kii¢iik bir kiip minibiisle feribot terminaline dogru giderken buldum.
Vancouver sehir merkezinin tam kalbinde yer alan, gokyiiziinde kii¢lik bir cam kutu
olan dairemizin satisini yeni tamamlamistik. Ayrica neredeyse tiim esyalarimizi satmis
ya da bagislamistik ve hicligin ortasinda, Vancouver Adasi'nda kelimenin tam
anlamiyla yolun sonunda bir kasabaya tagintyorduk.

Yeni kasabamiz Tofino gururla "ugta yasam" olarak lanse ediliyordu. Gergekten de
hi¢bir yerin kenarinda. Bu ada, oyuncularin tamamen izole bir sekilde yasamaya ve
hayatta kalmaya c¢alistiklar1 4lone adli reality TV sovunun ¢ekildigi yer; ¢cekimler
kasabanin birkag saat kuzeyinde yapiliyor. Tofino'da 2.000'den az insan yasamaktadir;
bunlarin ¢ogu sorfciiler, asker kagagi yaslilar ve yirminci yiizyilda yasamaktan hala
cok mutlu olan diger hippilerdir.

O zamanlar - tasinmadan Once, sonra ve hatta tasinma sirasinda - Mercedes
Benz'den Microsoft'a ve Marie Forleo'ya kadar herkese tasarimei ve ¢evrimigi is
danismani olarak tamamen cevrimigi ¢alistyordum. isim ve hayatim hiper-baglantili
olmaya bagliydi. Ama simdi tiim bunlar1 teknoloji ile ilgilenen bagka hi¢ kimsenin
olmadig1 ve daha da kotiisii gergekten berbat internet baglantisinin oldugu bir kasabaya
degisiyordum.

Kisacasi, benim gibi teknoloji diinyasindan gelen biri i¢in bu hareket biraz biiyiik
bir ayarlama olacakti.

Medeniyetten ayrilmaya kararli olmamin ana nedeni, "her zamanki gibi is" sehir
hayatindan ve basaril1 isimi daha biiylik bir seye doniistiirmek i¢in baskalarindan gelen
stirekli baskidan bikmis olmamdi. Esim Lisa da giinliik kariyer taleplerinden bikmasti.
Ikimiz de kentsel varolusumuzun siirekli uyarici ve stresinden -1s1klar, sesler ve dikkat
dagitict unsurlar, siirekli ve araliksiz "ugultu "dan- bikmistik. Akil sagligimizi korumak
icin olabildigince ¢cabuk kagmaya karar verdik. Vancouver Adasi'nda yasamak
miikemmel bir tonik gibi goriiniiyordu.

Yine de kisa siire i¢inde bir adada ormanda yasamanin komik bir sey yaptigini
ogrendik - sizi kendi diislincelerinizin derinliklerine inmeye zorluyor. Yapabileceginiz
baska pek bir sey yok, 6zellikle de televizyonunuz ya da Netflix'iniz yoksa. Ve ilk basta,
kendi diisiincelerinizi kesfetmek diinyadaki en korkutucu seylerden biridir. (Timothy
Wilson tarafindan Virginia Universitesi'nde yapilan bir arastirma, insanlarin
diisiinceleriyle bas basa kalmaktansa elektrik soku almayi tercih ortaya koymustur).
Ama sonra



Yine, diisiincelerinizle bir siire oturursaniz, zihin yapinizi degistirecek bazi fikirler
ortaya ¢ikarabilirler.

Ancak kiiciilmek sadece fiziksel esyalarimizdan kurtulmak i¢in bir plan degildi; ayn1
zamanda zihinsel berrakliga ulasmak icin de bir plandi. Temel ihtiyaclar disinda her
seyden arindirilmig bir kisisel yasam yaratirken, isimle paralellikler belirginlesmeye
basladi - neyin gercekten gerekli oldugu ve neyin olmadigi. Diislincelerimin gidererek
(beynim igin bir "sifir gelen kutusu" yaratarak), isime
Ginliik islerimi ¢ok daha net bir sekilde yapabiliyordum c¢iinkii artik dikkatimi dagitan
unsurlar ortadan kalkmisti. O ana kadar calisma seklimle ilgili nedenlerimi agikca ifade
edememistim.

Bu netlik, kendi isimi kurmadan 6nce bile yaklasik yirmi yildir bilingsizce yaptigim
bir seyin altin1 ¢izdi; bu da 6zerklik ve cogu giin keyif alma arzusuyla hareket eden,
esneklik dolu bir 1§ kurmakti. Bagka bir deyisle, hayatimin her yoniinii kiigiilterek, 15imi
basindan beri bu sekilde basarili bir sekilde kurdugumu fark ettim. Tipik biiylime ve is
genisletme yollarina direnerek biiyiik fayda saglamistim. (Hey, bir adadaki ormana .) Ve
simdi, ilk kez, nedenini anladim.

Tek kisilik bir sirket kuruyordum.

TEK KISILIK BIR SIRKETIN TANITILMASI

{1k basta, daha fazlasinin her zaman daha iyi olmadig1 varsayimimda kendimi yalniz
hissediyordum. Ancak daha sonra, bu kitabin yazimi sirasinda, ayni sekilde diisiinen ve
is kararlar giderek artan arastirma ve ¢alismalarla desteklenen bir ordu oldugunu
gordiim. En basarili marka sirketlerden ve bireylerden bazilarinin 6ziinde tek kisilik
sirketler oldugu ortaya ¢ikti.

Tofino'da yagamak bana sabahlar1 sorf yapmak gibi giinliik bir ritiiel edinme firsati
verdi. Bir giin muhasebeci arkadasimla birlikte lineup'taydim (sorfgiilerin dalgalar
yakalamak icin bekledikleri, kirilan dalgalarin hemen ontindeki yer). Orada oturmus bir
sonraki 1y1 dalgay1 bekliyorduk ve bana doniip s0yle dedi: "Cok heyecanliyim! Yilin geri
kalaninda kaya tirmanisina gitmek i¢in izin almaya yetecek kadar para kazandim."
Agustos aytydi. Soyledikleri saskina dondiim ve sonraki birkag¢ dalgay1 kagirdim. Benim
hala bulundugum siraya geri dondiigiinde, gecim masraflarini karsilamak ve yatirimlara
makul miktarda para yatirmak i¢in ne kadar kar etmesi gerektigini hesapladigini acikladi.
Rahat etmek i¢in ihtiya¢ duydugu servet miktarini hesaplamisti ve daha fazlasii
biriktirme ihtiyact hissetmiyordu.



Bunu gectikten sonra, daha fazla paraya ihtiyaci yoktu - yiizden "yeterli" miktarina
ulastiginda ¢aligmay1 birakacak ve yilin geri kalaninda seyahat edecekti. Muhasebe
isini her sehirde ¢alisanlar1 ve ofisleri olan daha biiyliik bir sirkete doniistiirmek
istemiyordu. Bunu yaparsa, daha fazla ¢alisan1 ve daha biiyiik bir i1 yonetmek zorunda
kalacagi i¢cin "yeterli" sayisi1 da artacakti. Kaya tirmanisina (ya da sorfe) eskisi kadar
zaman ayiramayacakti. Onun isindeki odak noktasi1 daha iyi olmakti, daha fazla
biliyiimek degil. Kisa siirede benzer bir diisiince yapisin1 benimsedigimi fark ettim:
Isimi ve hayatimu siirdiirebilmek i¢in ne kazanmam gerektigini biliyordum, dolayisiyla
"yeterli" seviyeye ulagtigimda yavaslamaya da karar verebiliyordum.

Siki calismanin ve akilli diistinmenin her zaman is bliyiimesiyle sonucglandigi varsayilir.
Ancak bunun tersi genellikle dogrudur: her biiytime faydali degildir ve baz1 biiylimeler
aslinda direncinizi ve 6zerkliginizi azaltabilir. Kendi kendime yetme konusunda bilgi
alanimin ¢ok disinda yeni beceriler 6grendigim gibi, tek kisilik sirketler de aynisini
yapabilir. Aslinda, 6ne ¢ikmak ve gelismek i¢in buna ihtiyaclar1 olacak.

Aslinda biiyltimeyi benimsemek ¢ogu zaman daha kolay bir yol gibi goriinmektedir,
clinkii ortaya cikabilecek herhangi bir soruna "daha fazlasini" atmak daha kolaydir.
Daha fazla miisteri mi istiyorsunuz? Daha fazla ¢alisan ise alin. Daha fazla gelire mi
thtiyaciniz var? Daha fazla harcayin. Daha fazla destek talebi mi aliyorsunuz? Daha
biiyiik bir destek ekibi kurun. Ancak 6lgek biiylitmek, temel soruna yonelik en 1yi veya
en akillica ¢6ziim olmayabilir. Daha yliksek kar elde etmenin bir yolu olarak, daha fazla
verim yaratarak daha fazla miisteri kazansaydiniz, boylece daha fazla insan1 ise almak
zorunda kalmazdiniz? Ya daha az harcama yapmanin bir yolunu bularak daha fazla gelir
elde etseydiniz (yine daha yiiksek kar i¢in)? Destek taleplerindeki artisa, miisterilerinize
sattiginiz lirlinii nasil kullanacaklarii 6gretmenin daha iyi bir yolunu yanit verseydiniz,
bdylece sik sik soru sormak zorunda kalmasalardi ne olurdu? Ya bir projeyi bitirmek
icin daha fazla saat calismak zorunda kalmasaydiniz, sadece daha verimli calissaydiniz,
boylece 15 disindaki hayatinizdan daha fazla keyif alabilseydiniz?

Tipik 1s anlaminda biiyiime, korii koriine izlendiginde her zaman akill bir strateji
degildir. Bu kitapta rapor edilen arastirmalarin cogu, korii koriine biiylimenin is
sorunlarimin ana nedeni oldugunu giiclii bir sekilde ortaya koyacaktir. Sizi siirdiiriilemez
sayida calisanla, siirdliriilemez maliyetlerle ve bir giinde saatlerden daha fazla isle bag
basa birakabilir. Sizi ¢alisanlarinizi isten ¢ikarmaya, sirketinizi en uygun fiyattan daha
diistik bir fiyata satmaya veya daha da kotiisti dilkkkan1 tamamen kapatmaya zorlayabilir.

Bunun yerine daha kiiciik, daha akilli, daha verimli ve daha direngli olmak i¢in
caligsaniz nasil olur?

Kiiciik kalmak, bagka bir seye gegis icin bir basamak ya da bir ig basarisizliginin
sonucu olmak zorunda degildir; aksine, nihai bir hedef ya da akilli bir uzun vadeli
strateji olabilir. Tek kisilik bir sirket olmanin amaci, asagidaki sekillerde daha iyi hale
gelmektir



biiytimenin tipik aksakliklarina maruz kalmazsiniz. Calisan maaslarini, giderleri ve stres
seviyelerini korii koriine artirma diirtiisiine direnirken geliri, keyfi, hayranlari,
odaklanmay1, 6zerkligi ve deneyimleri artirabilirsiniz. Bu yaklasim, hem sirketinizin
piyasalari atlatmasi i¢in bir kar tamponu hem de zor zamanlarda bile basarili olmaniza
yardimci olacak kisisel bir tampon olusturur.

"Tek kisilik sirket" yaklasimi yalnizca tek kisilik isletmeler i¢in gecerli degildir; bu
yaklasim, kendi kariyer yolunuzdan daha fazla sorumlu olmaniz ve kendinize daha
fazla giivenmeniz i¢in giicliniizli kullanmaniza yonelik bir modeldir. Tek kisilik bir
sirket kesinlikle kiiclik veya tek kisilik bir isletme olsa da, son oyunu genellikle
karliligin zirvesine ulagmak i¢in genisleme veya biiyiime olan ¢ogu kiiciik isletmeden
farklidir. Tek kisilik bir sirket biiyiimeyi sorgular ve bilerek kiictik kalir.

Tek kisilik bir sirket de sadece serbest calisan degildir. Serbest caligmak tek kisilik
bir sirket olmak i¢in miikemmel bir ilk adim olsa da, serbest ¢alisanlar farklidir ¢linkii
zamani parayla degistirirler. Ister saat basina ister teslim edilen iiriinlere gére ddeme
altyor olsunlar, caligmiyorlarsa 6deme almazlar. Bir serbest ¢alisanin tiim iligkileri
bire birdir, yani iicretli is her gerceklestiginde, serbest ¢alisan bir seyler yapmak ve
zamanini kullanmak zorundadir.

Buna karsilik, tek kisilik bir sirket, girisimcinin geleneksel tanimina daha uygundur.
Uzun vadeli bir is kurmak i¢in sistemler, otomasyonlar ve siirecler kullaniyorsaniz,
zamani parayla takas etmiyor, bunun yerine ¢alisarak gecirdiginiz zamanin diginda ve
bire bir iligkilerinizin 6tesinde faaliyet gosteriyor ve kazang elde ediyorsunuz demektir.
Ornegin, ister fiziksel iiriinler yaratiyor, ister yazilim satiyor veya ¢evrimici kurslar
veriyor olun, miisteriler ve kullanicilar bu iiriin ve hizmetleri sirketiniz her bir islem i¢in
zaman ayirmadan satin ve tiiketebilir. Uriin gelistirmek zaman alic1 ve yinelemeli olsa
da, kisilik bir sirket i¢in miisteri sayis1 neredeyse sonsuz olabilir ve bu durumda kar,
harcanan zamanin disinda gerceklesir. Gelecek boliimlerde gorecegimiz gibi, tek kisilik
bir sirket s6z konusu oldugunda, miisterileri ve hatta kar1 6l¢eklendirmek her zaman
calisanlar veya kaynaklari katlanarak dlgeklendirmeyi gerektirmez.

Tek kisilik sirket, kiiciik bir isletme sahibinden kurumsal bir lidere kadar herkesin,
hem zihinsel uygulamalar hem de is uygulamalar1 agisindan herhangi bir pazarda
degerli bir varlik haline gelmek i¢in yaptiklar isin sahipligini ve sorumlulugunu almak
icin kullanabilecegi kolektif bir zihniyet ve modeldir. Her tiirlii ekonomik iklimde
ayakta kalabilecek yalin ve ¢evik bir isletme kurmanin planidir ve nihayetinde daha
zengin ve anlamli bir yasama gotiiriir - kablolar1 kesmek veya bir adadaki ormana
tasinmak gerekmez.



Tipk1 Michael Pollan'in gida ideolojisinin ii¢ basit kuralla 6zetlenmesi gibi
-"yemek yiyin, ¢cok fazla degil, cogunlukla bitkiler" - "tek kisilik sirket" modeli de
benzer bir sekilde ortaya konabilir: "Kii¢iik baslayin, biiylimeyi tanimlayin ve
ogrenmeye devam edin."



BOLUM I

Basla



1

Tek Kisilik Sirketin Tanimlanmasi

I 2010 SONBAHARINDA Tom Fishburne, biiyiik bir tiiketici gidalar1 sirketinde
pazarlama baskan yardimcisi olarak goriiniigte harika olan kariyerini birakti. Karikatiir
cizmek istiyordu. Bu, Tom'un hem duygusal hem de sasirtic1 bir sekilde finansal
acidan en 1yi1 kariyer hamlesi oldu.

Bir hevesle tutkusunun pesinden gitmedi ya da bir tiir anti-kapitalist hippi olmadi.
Herkesin yapabilecegi gibi, basarili olacagindan emin olmak i¢in kararini dikkatlice
planladi ve uygulada.

Tom ¢ocukken c¢izgi film ¢izmeye takintiliydi; 6yle ki doktor babasinin regete
defterini alir ve arkasina flip-book'lar ¢izerdi.

Daha sonra Harvard'da MBA yaparken arkadaslar1 onu kampiis gazetesi Harbus'a
karikatiir gondermeye tesvik etti ve okulda kaldig1 siire boyunca bunu yapti. Yine de
okulu bitirdikten sonra kurumsal diinyada bir ise girdi, ¢iinkii isletme diplomasi aldiktan
sonraki mantikl1 adim bu gibi gériiniiyordu. Tom ayn1 zamanda SITCOM (Tek Gelir Iki
Cocuk Baskic1 Mortgage) demografisinin bir parcasiydi, bu yiizden "istikrarli" bir ige
thtiyaci oldugunu diisiindii. Ancak karikatiir ¢cizmek hobisi olarak kaldi ve artik bir
parcasi oldugu sektor olan kurumsal pazarlamayla dalga gegen karikatiirlerini is
arkadaglariyla paylasti.

Tom kurumsal isinde calistik¢a ve karikatiirleri arkadaslar1 tarafindan paylasildikea,
sonra onlarin arkadaglar1 tarafindan ve daha sonra cevreleri disinda dikkat cekmeye
basladi. Aksamlar1 ve hafta sonlar1 kendisine 6deme yapmaya hevesli sirketler i¢in ¢izim
yapmak iizere ek isler almaya bagladi. Bu tiir miisterilerden olusan giivenli bir piste sahip
olana ve para biriktirene kadar, kurumsal kariyerini birakip kendi girisimini baglatmak
i¢in tetigi cekti.

Isi biraktiktan sonraki yedi y1l iginde Tom, karikatiirist olarak ydneticilik yaptig:
doneme kiyasla iki ila ii¢ kat daha fazla gelir elde etti. Bu, bir ajansi biiyiittiigii, daha
fazla calisan ise aldig1 ya da diinya ¢apinda uydu ofislere sahip oldugu i¢in
gerceklesmedi. Sirketi Marketoon'da hala sadece kendisi ve esinin yani sira sadece
miinferit projelerde ¢alisan birkag serbest ¢alisan var. Tom



ve esi, Kaliforniya, Marin County'deki arka bahgelerinde bulunan giinesli bir stiidyoda,
iki kizlarinin diizenli olarak 6gleden sonralari onlarla birlikte oturup karikatiir ¢izdigi
evlerinde ¢alistyorlar.

Geleneksel olarak is diinyasinda biiylime her zaman basarinin bir yan iiriinii olarak
goriilmiistiir. Ancak Tom islerin nasil yiiriimesi gerektigini pek umursamiyor. Is
diinyasinin kurallarin biliyor - diinyanin en iy1 okullarindan birinde okudu, sonra bu
bilgileri bliyiik bir sirkette ise koydu. Sadece bu geleneksel kurallara uymakla
ilgilenmiyordu.

Tipik olarak, bir sirket iyi 1§ ¢ikardiginda daha fazla kisiyi ise alir, daha fazla altyap1

kurar ve kar hanesini ylikseltmek i¢in ¢alisir. Bliylimenin her zaman iyi olduguna, her
zaman sinirsiz olduguna ve basari i¢in gerekli dair temel bir varsayim vardir.
Diger her sey oncelikli olmadig1 i¢in bir kenara itilir. Tom sirketini biiyiitmiis olsaydi,
kendisini ise almak isteyen miisterilerden olusan bir bekleme listesi olmasina ragmen,
karikatiir ¢izmek icin daha az zamani olacakti (¢iinkii karikatiiristleri yonetmekle ¢ok
mesgul olacakti) ve arka bahgelerindeki stiidyoda ailesiyle ¢ok daha az zaman
gecirecekti. Tom icin bu tiir bir biliylime akillica ya da mantikli olmazdi. Hayatinda ve
kariyerinde deger seylere ters diisecektir.

Tiiketim kiiltiirii de ayn1 seyi sOyliiyor: daha fazlasi her zaman daha iyidir.

Reklamlar araciligiyla, satin aldigimiz seyleri yalnizca daha yeni ya da daha biiyiik bir
versiyonu satiga sunulana kadar sevmemizi gerektiren bir mal faturasi satiliyor. Daha
biiyiik evler, daha hizli arabalar, dolaplarimiza, garajlarimiza ve kaginilmaz olarak
depolarimiza dolduracak daha fazla esya. Ancak bu aldatmacanin, daha fazlasini
istemenin bu fetislestirilmesinin altinda, asla ger¢ceklesmeyecek gibi goriinen bos
mutluluk ve tatmin vaatleri . Bazen ithtiyacimiz olan tek sey "yeterli" ya da daha azidur,
clinkii "daha fazlas1" ¢cogu zaman hem yasamda hem de is hayatinda daha fazla stres,
daha fazla sorun ve daha fazla sorumluluk anlamina gelir.

Bir¢ok insana mantia aykir1 gelse de, bir isi daha aziyla kolayca yiiriitebiliriz.
Tom'un insan kaynaklari, ofis , maaglar ve hatta ¢calisanlar1 yonetme sorumlulugu
hakkinda endigelenmesine gerek yok. Disaridan insanlari yalnizca ticretli bir proje
gerektirdiginde ise aliyor ve onlarin da baska miisterileri ve baska isleri var; Marketoon
icin bir iste caligmadiklar1 zaman kendi baglarinin ¢aresine bakabiliyorlar.

Tom, her tiirlii ekonomik kosulla basa ¢ikabilecek kadar kiiciik, tek bir projeye veya
miisteriye ¢ok fazla bel baglamayacak kadar esnek ve isinin etrafinda bir hayat
kurmasina izin verecek kadar 6zerk (tam tersi degil), istikrarli ve uzun vadeli bir is
yaratmay1 basardi. Gelirini, genellikle onunla birlikte gelen ziynetleri de biiylitmek
zorunda kalmadan . O bir



Kendisine ¢ogu ¢izerin kazandigindan ¢ok daha fazla 6deme yapan ¢ok uluslu sirketler
icin her giiniinii ailesiyle, kizlariyla birlikte karikatiir ¢izerek gegiren parlak bir is
insani.

Kisacas1 Tom, tek kisilik bir sirketin miitkemmel bir 6rnegidir.

TEK KISILIK BIR SIRKET, TANIMLANMIS

Tek kisilik bir sirket, basit¢e biiyiimeyi sorgulayan bir isletmedir.

Tek kisilik bir sirket, prensip olarak degil ama biiylimenin her zaman en faydal
veya mali agidan en uygun hareket olmadigi i¢in baz1 geleneksel biiylime bigimlerine
direnir ve bunlar1 sorgular. Bu kisi kiiciik bir igletme sahibi ya da kiiciik bir kurucular
grubu olabilir.

Daha fazla 6zerklik ve kendi kendine yeterlilikle calismak ¢alisanlar, iist diizey
yoneticiler, yonetim kurulu tiyeleri ve kurumsal liderler de tek kisilik sirket ilkelerini
benimseyebilir. Aslinda, biiyiik isletmeler en parlak beyinlerini biinyelerinde tutmak
istiyorlarsa, tek kisilik sirketlerin bazi ilkelerini benimsemeye caligmalidirlar.

Kisisel olarak hayatimda en ¢ok basariyi, geleneksel isletmelerin sorunlar1 ¢6zmek
icin yaptiklarini yapmak zorunda kalmadan sorunlara ¢6ziim gordiim - daha fazla insani
ise almak, soruna daha fazla para harcamak veya fazladan ¢alisanlar1 desteklemek i¢in
karmagsik altyapilar inga etmek. Temel olarak, sorunlar1 "daha fazlasin1" ortaya koyarak
cozmekle ilgilenmiyorum. "Daha fazla" ile ¢6zmek daha fazla karmasiklik, daha fazla
maliyet, daha fazla sorumluluk ve tipik olarak daha fazla masraf anlamina gelir. Daha
fazlas1 genellikle en kolay cevaptir ama en akillica cevap degildir. Sorunlara
biliylimeden ¢6ziim bulmanin hem zevkini hem de finansal faydalarini gérdiim. Bunun
yerine, ben ve diger pek cok kisi mevcut kaynaklarla sorunlarin iistesinden gelmekten
keyif aliyoruz. Biraz daha fazla yaraticilik gerektirse de, sorunlar1 bu sekilde ¢ozmek,
bir isletmeyi ayakta tutmak i¢in daha azina ihtiya¢ duyuldugundan, uzun vadeli istikrar
saglayabilir.

Ekim 2016'da, sahip oldugum veya kurdugum herhangi bir sirketi katlanarak
biiytitmekle ilgilenmedigimi belirten bir blog yazis1 yazdim. Kendimi yesil baliklardan
olusan bir siiriideki tek kirmizi balik gibi hissediyordum. Ama sonra ilging bir sey oldu:
cevaplar yagmaya basladi. Adil ticaret karamelleri satmaktan en biiyiik teknoloji
sirketlerinde ¢alismaya ve kiyafet tiretmeye kadar is diinyasinda her tiirlii heyecan
verici seyi yapan insanlar bana e-posta gondererek ayni sekilde hissettiklerini,
geleneksel biiylimeye direndiklerini ve bundan fayda sagladiklarini sdylediler. Bu
kiiciik kalma ve biiylimeyi sorgulama konsepti etrafinda kendi fikirlerimi gelistirmeye
basladigimda, giderek daha fazla arastirma, hikaye ve ayni1 seyi yapan bagkalarinin
orneklerini kesfetmeye devam ettim. s diinyasina bu sekilde yaklasmak icin sessiz bir
hareket oldugunu ve bunun sadece



Nakit sikintis1 geken teknoloji girisimleri ya da kit kanaat gecinen insanlar. Bu hareket,
alt1 ve yedi haneli rakamlar kazanan ve yaptiklari isten ¢ogu is insanindan daha mutlu
olan bireyleri ve isletmeleri kapsiyor. Kirmizi balik siiriisii, ironik bir sekilde giderek

biiyiiyor.
TEK SIRKETLERIN YUKSELISI

Teknik olarak, herkes bir sirkette yer almalidir.

Biiytik bir sirkette bile, esasen kendi ¢ikarlarinizi ve istihdaminizin devamini
gozeten tek kisi sizsiniz. Baska hi¢ kimse isinizde kalmaniz1 sizin kadar 6nemsemez.
Daha genis bir istihdam ¢ergevesi i¢inde bile kendi basarinizi tanimlamak ve basarmak
sizin sorumlulugunuzdur.

Bir sirket i¢cinde tek basina bir sirket olmak daha zor olabilir, ancak imkansiz
degildir. Kuruluslar i¢cindeki tek kisilik sirketler gelisebilir ve hatta biiyiik
ilerlemeden sorumlu olabilir. Yillar boyunca bu bireyler, Post-it notlarinin
icadindan Sony'nin PlayStation'inin gelistirilmesine kadar her seyle anildilar.

"Intrapreneur " kelimesi, daha biiyiik bir organizasyon i¢indeki bir sirketin bir
ornegine isaret eder. Kendi hedeflerini belirleyen ve ardindan bunlar1 uygulayan
kurumsal liderleri tanimlar. Kendilerine tam is 6zerkligi verildigi i¢in ¢cok fazla
yonlendirmeye, mikro yonetime veya gozetime ihtiyag duymazlar. Ne yapmalari
gerektigini bilirler ve sadece yaparlar. Sirketin ihtiya¢lariin ve yeteneklerinin bu
ihtiyaclara nasil uydugunun farkindadirlar ve sadece ise koyulurlar.

"Kurum i¢i girisimci" teriminin bir sirketten farkli oldugu nokta, kurum i¢1
girisimcilerin tipik olarak {iriin yaratma ve pazarlamadan, yani sirketin kaynaklarini
yeni bir sey yaratmaktan sorumlu olmalaridir.

Kuruluslar i¢cindeki bir sirketin yonetici olmasi ya da {iriin yaratmasi gerekmez;
sadece daha fazla kaynak ya da ekip tiyesi olmadan daha 1yi ve daha tiretken
olmanin uygun yollarin1 bulmalar1 gerekir. Kesinlikle yonetici veya iiriin yaraticist
olabilirler, ancak tek tanim bu degildir.

Biiyiik sirketler blinyesindeki tek kisilik sirketler, biiyiik sirketlerin atilimlar
yapmasina ve pazarlara hakim olmasina yardimci olma konusunda ge¢mise sahiptir.
GoreTex kumagini iireten W. L. Gore and Associates sirketinde ¢alisan Dave Myers'a
sirket icinde yeni fikirler gelistirmesi i¢in "ugrasma" siiresi verildi ve sonunda gitar
tellerinde zaten tliretmekte olduklari bir tiir kaplamay1 kullanma fikrini ortaya atti.
Sonug, en ¢ok satan akustik gitar teli markas1 Elixir oldu (gitarlarimda kullandigim
teller - rakiplerinden ¢ok daha iistiinler). Bazen sirketler tesadiifen ortaya ¢ikar. Dr.



3M'de bir bilim adami olan Spencer Silver, havacilik i¢in bir yapistirici liretmeye
calistyordu. Formiille oynarken, kalint1 birakmayan daha hafif bir yapistirici yaratti.
Ugaklar i¢in ige yaramayacakti ama kagit {iriinler i¢in miikemmeldi ve boylece Post-it
notlart dogdu.

Google gibi bazi biiylik sirketler, calisanlarina tipik is rollerinin disindaki fikirleri
denemeleri i¢in "kisisel zaman" veriyor. Facebook, genellikle birkag giin siiren ve
bilgisayar programcilarini nispeten kisa bir siire i¢inde biiyiik bir sey lizerinde igbirligi
yapmak lizere bir araya getiren "hackathon "lar1 kullaniyor. Facebook'un ekosistemini
tartismasiz bir sekilde internetin geri kalanina baglayan "Begen" diigmesinin
yaratilmasina yol agan bir hackathon'du.

Dartmouth'ta profesér olan Vijay Govindarajan yakin zamanda yaptigi bir
arastirmada her 5.000 calisandan en az 250'sinin gercek birer yenilik¢i 25'inin ise
hem yenilik¢i hem de biiylik kurum i¢i girisimci (ya da bir sirket) olacagini ortaya
koymustur.

Pek c¢ok biiyiik sirket, kendi i¢lerinde gizlenen bir sirkete sahiptir. Bu ¢alisanlarin
inovasyon ve 0zerklik becerileri ve tutkular tesvik edilirse, bir biitiin olarak tiim
isletmeye biiyiik fayda saglayabilir. Ancak yaraticiliklar1 ve 6zglir diisiinceleri
engellenirse, hizla bagka islere veya girisimcilige yonelme egiliminde olurlar. Nadiren
yalnizca para veya maasla motive olurlar ve daha ¢ok islerini ve rollerini kendileri i¢in en
uygun sekilde yeniden kesfetmeye yonelirler.

Eger tek kisilik bir sirketseniz, zihin yapiniz isinizi hayatinizin etrafinda
sekillendirmektir, tersi degil. Benim igin tek kisilik bir sirket olmak, sonsuz biiyiimeyle
ugrasmak zorunda olmamak anlamina geliyor, ¢linkii calismamin amact hi¢gbir zaman
bu olmadi. Bunun yerine, benim i¢in ise yarayan bir sekilde isi en {ist dlizeye
¢ikarmaya odaklaniyorum, bu bazen daha az yapmak anlamina gelebilir. Is, maliyetli
genel giderleri, harcamalar1 veya maaglar1 destekleyen bir hizdan ziyade akil sagligima
uygun bir hizda yapilabilir. Servetimi biiyiitmekten ne kadar keyif da, kendime ve
refahima da dikkat etmezsem getirilerin azaldig1 bir nokta oldugunun da farkindayim.

Toplum bize is diinyasinda basarinin bir sey olduguna dair ¢ok 6zel bir fikir
astlamigtir. Miimkiin oldugunca ¢ok saat ¢alisirsiniz ve isiniz iyi gitmeye basladiginda
her seyi her yone dogru biiyiitiirsiiniiz. Bugiline kadar bu strateji, is diinyasinda basarili
olmak i¢in gereken sey olarak kabul edildi - sorunlari ¢oziime "daha fazlasim" ekleyerek
¢ozmek. Bu diislince tarzina gore, kiiciik kalan herkes, karisima "daha fazlasini"
ekleyecek kadar basarili olamamaistir. Peki ya is diinyasinda bu diisiince tarzina meydan
okursak? Ya kii¢iik kalmak, bir sirketin "daha fazlasin1" eklemeden nasil ¢6zecegini
yaptig1 seyse?

Biiytime, 6zellikle de korii koriine biiylime, bir isletmenin karsilagabilecegi herhangi
bir sorun i¢in en iyi ¢6ziim degildir. Ve daha da ileri giderek, isinizi biiylitmek aslinda
isinizin uzun Omiirlii olmasi i¢in verebileceginiz en kotii karar olabilir.



Yani tek kisilik bir girket biiyltime karsit1 ya da gelir karsit1 degildir sadece tek kisilik
bir is de degildir (kesinlikle ). Ayrica, teknolojiye, otomasyona ve internetin
baglayiciligina yaslanmak kesinlikle tek kisilik bir sirket olmay1 kolaylastirsa da, bu
sadece teknoloji odakli veya startup zihniyetiyle ¢calismak da degildir. Tek kisilik bir
sirket Once bliylimeyi sorgular ve daha 1yi, daha akillica bir yol varsa buna direnir.

Simdi de tek bir sirketin dort tipik 6zelligine bakalim: esneklik, 6zerklik, hiz ve
basitlik.

Dayaniklilik

Cok satan bir yazar ve kendi kendini yetistirmis bir girisimci olan Danielle LaPorte,
bilingli hedef belirleme ve girisimcilik mesajiyla her ay milyonlarca insana ulasiyor ve
Oprah'in (evet, o Oprah) "Siiper Ruh 100" liderlerinden biri. Ancak baslangicta, aylar
once ise aldig1 CEO tarafindan kovuldu.

Isi icin iistel bir biiyiime gerektigine inanarak (bu konuda daha fazla bilgi Boliim
2'de), ozel yatirimcilardan 400.000 $ fon aldi ve isi yiiriitmek i¢in "dahi bir CEQ"
tutmasi sartini kostu. Boylece sirket kurdu ve siiperstar olacagi diisiiniilen birini ise
ald1.

Ancak alt1 ay sonra, yatirimcilar ve CEO is modelini degistirmek istedi, bu da
Danielle'in roliinii ayda sadece birkag¢ blog yazisina indirgemek ve iicretini 6nemli
Olclide azaltmak anlamina geliyordu. Not: Danielle'in adin1 tagtyan isletme, Danielle'in
kendine 6zgii kisiligi ve tarzini temel alan, kisilik odakli bir markaydi.

Danielle yagsananlarin biiyiik sokunu atlattiktan sonra (ki bunun i¢in yoga, gdzyasi
ve 1yi arkadaslar ) kendini toparlamaya basladi. A oyuncularindan olusan yeni bir ekip
kurdu, birkag¢ hafta i¢inde bir web sitesi olusturdu ve iizerinde tam kontrol sahibi
oldugu yeni bir isle kendi basina para kazanmaya baslamanin en hizli yolunu buldu. O
kadar popiiler hale gelen danismanlik hizmetleri sunmaya basladi ki bir bekleme listesi
olusturmak zorunda kald1 ve ardindan ¢ok satan bir kitap yazdi.

Yeni web sitesinin tiim basarisinda, bagkalarinin parasina bagl iplerin genellikle
baskalarinin isiniz ve hayatiniz hakkindaki goriisleri oldugunu fark etti. Zorluklar i¢inde,
tek kisilik bir sirket olma yolunu bulmay1 basardi. Tek kisilik bir sirket olmak ya da
olmak esneklikle ¢ok ilgilidir: degisen is piyasasi ya da isten ¢ikarilma gibi zorluklardan
hizla kurtulma kapasitesi ve metanet. Daha bliyiik bir sirketin odak noktasindaki bir
degisim ya da yeni yikic1 teknolojiye uyum saglama ihtiyaci gibi - ya da hatta
degistirilmekten kaginmak gibi



robotlar tarafindan. (Hayir, bu kitap bilimkurguya dogru bir déniis yapmiyor . . bu
konuda daha fazla bilgi i¢in birazdan).

Adaptiv Learning Systems'in CEO'su Dean Becker, 1997 yilindan bu yana
dayaniklilik fikri etrafinda arastirmalar yapiyor ve programlar gelistiriyor. Sirketi, bir
kisinin sergiledigi dayaniklilik diizeyinin, is hayatindaki basarisini egitim, 6gretim veya
deneyim diizeyinden ¢ok daha fazla belirledigini kesfetti. Yaygin inanigin aksine,
dayaniklilik sadece se¢ilmis birkag kisinin dogustan sahip oldugu bir sey degildir.
Kesinlikle 6grenilebilir. Direngli insanlar ii¢ -kesinlikle 6grenilebilir- 6zellige sahiptir.

Direngli insanlarin sahip oldugu ilk 6zellik gercekligi kabullenmeleridir. Her seyin
belli bir sekilde olmasina ihtiya¢ duymazlar ve hiisniikuruntuda bulunmazlar. "Keske su
degisse de basarili olsam" diye hayal kurmak yerine, hayatimizda olup bitenlerin
cogunun tamamen bizim kontroliimiizde olmadig1 ve yapabilecegimiz en iyi seyin hayat
nehrinde yiizerken tekneyi biraz yonlendirmek oldugu konusunda gergekei bir goriise
sahiptirler.

Ornegin, komsum sagir edici elektrikli testeresini kullantyor diye bugiin yazmay1
birakmayacagim. Aksine, penceremi kapatacagim, biraz elektronik miizik agacagim
ve isimin bagina donecegim. Danielle LaPorte kovulduktan sonra havlu atmadi; bunun
yerine bir dakika durdu, yeniden toparlandi ve sonra yeniden basladi.

Cogu zaman, gercekligi biraz kara mizahla kabul etmek daha kolaydir. Bir itfaiyeci
ve ilk miidahale gorevlisi olan esim, kendi departmaniyla diizenli olarak sakalasiyor
clinkii rutin olarak birinin hayatinin en kotii glinline maruz kaliyorlar-evlerin yanmasi,
kalp krizi, hatta elektrikli testere kazalari. Onlarin mizahi, itfaiye sefinin kotii durumlari
hafife almak i¢in degil, k6tii durumlara bir 151k katmak igin aktif olarak tesvik ettigi bir
basa ¢ikma yontemidir. Mizah anlayislari, hayat kurtarma ve yangin sondiirme
becerileri kadar 6nemlidir. Disaridan bakan birine ne kadar kaba gelse de, kara mizah
ilk miidahale ekiplerinin ve itfaiyecilerin kendi gercekliklerini kabul etmelerine
yardime1 olur ve bu nedenle onlar1 temel iglerini yaparken direngli tutar.

Direngli insanlarin ikinci 6zelligi amag¢ duygusudur - sadece paradan ziyade bir
anlam duygusuyla motive o/mak. Amag ve para birbirini dislamasa da, korkung veya
stresli durumlarda bile daha biiyiik ve daha genis bir fayda icin ¢alistiginizi
bildiginizde direngli olma olasiliginiz daha yiiksektir. Bu amag¢ duygusu, hem bireyler
hem de bir biitiin olarak sirketler i¢in degismez ve merkezi olan degerlerden gelir.
Sirketler, her zaman her yoniiyle keyif almadan da keyif alabileceklerini bilirler.
Dolayisiyla, is bazen stresli olsa bile, daha biiyiik bir biitiinle veya daha biiyiik bir
sonugla ilgili oldugu siirece, bu zorlu ¢alisma sonunda buna deger. Ornegin, yeni bir
iriinii piyasaya siirdiigliniiz ya da yeni bir miisteri giin strese girebilirsiniz, ancak iiriin ya
da miisteri isinizin amaciyla uyumluysa



Her giin bu kadar stresli gegmeyecegi icin bu anlik kaygiya deger.

Tek kisilik bir sirketteki direncli insanlarin son 6zelligi, isler degistiginde -¢iinkii her
zaman degisir- uyum saglama becerisidir. Ryerson Universitesi'ne gdre Kanada'da
islerin ylizde 42'si otomasyondaki ilerlemeler nedeniyle risk altinda Beyaz Saray
Ekonomi Danigmanlar1 Konseyi'nin 2016 yilinda yaptig1 agiklamaya gore ise
Amerika'daki islerin yiizde 62'si 6niimiizdeki on ila yirmi yil i¢inde tehlike altinda
olacak. Her ne kadar "robot efendilerimize hos geldiniz" (H. G. Wells'in kisa dykiisii
"Karincalar imparatorlugu "nun 1977'deki film uyarlamasindan unutulmaz bir alintr)
diye saka yapsak da tehdit gercek. McDonald's hamburgeri on saniyede ¢evirebilen ve
birkac y1l i¢inde tiim ekibin yerini alabilecek bir robota sahip. Tesla ve diger sirketler,
uzun menzilli kargo teslimati i¢cin kamyoncularin yerini alacak siiriiciisliz biiyiik
kamyonlar iizerinde ¢alisiyor. Yiiksek vasifli isler de risk altinda: Ornegin IBM'in
Watson'l, hastaliklarla ilgili tibbi arastirma ve verilerden yararlanarak belirli
rahatsizliklar icin mevcut tedavileri 6nerebiliyor.

Ancak, otomatiklestirilmesi zor olan sey tam da bir sirketi harika yapan seydir:
Sorunlar1 "daha fazlasin1" ortaya koymadan yeni ve benzersiz yollarla yaratici bir
sekilde ¢cozme becerisi. "Yapma" roliindeki ¢alisanlarin yerini robotlar ve hatta baska
calisanlar alabilirken, zor sorunlar1 yaratici bir sekilde ¢6zme rolii daha ¢ok yeri
doldurulamaz bir bireye baglidir. S6zde robot efendilerin yiikselisine , tek kisilik bir
sirketin giicii burada yatmaktadir.

Tek kisilik bir sirket, yukaridaki gibi degisimlerin yaklastigin1 goriir ve yoniinii
degistirebilir. Ornegin, bir ic mimar malzemeleri 6lgmek ve siparis etmek i¢in daha az
zaman harcarken, miisterinin ihtiyaglaria gore yenilik¢i tasarim konseptleri
olusturmak i¢in daha fazla zaman harcayabilir. Ya da bir finansal danigman,
misterisinin finansal durumunu analiz etmeye daha az, miisterisinin 6zel ihtiyaclarini
anlamaya ve parasini en iyi sekilde nasil yonetecegini 6gretmeye daha fazla zaman
ayirabilir.

Bu sektorel aksakliklar veya pazar degisiklikleri gokyiiziiniin diismesi senaryosu degildir
-Bunlar ger¢ekten de isi yeniden tanimlamak ve degisikliklere uyum saglamak igin birer
firsat. Tam zamanl1 web tasarimi yaptigim donemde, ne zaman ekonomik balon patlasa
ya da durgunluk yasansa kendimi daha fazla is bulmak icin harika bir yerde buluyordum
clinkii daha biiylik bir ajansin saglayabilecegi kalitede isi, i¢inde bir sifir daha az olan
bir fiyata sunabiliyordum. Sadece bir ajansta maash ¢alistigimdan daha fazla kar
etmekle kalmiyordum, ayn1 zamanda talep ettigim fiyattan da en iyi sekilde
yararlanabiliyordum c¢iinkii rhead'im bir bilgisayara sahip olmak ve kiralik bir apartman
dairesindeki ikinci yatak odasini yazmak disinda neredeyse higbir sey degildi. Ve sonra,
ekonomi yeniden , ajanslar o kadar mesguldii ki, isi digsariya zorunda kaldilar.



icin kullanilabilir. Her haliikarda, daha biiyiik ajanslarin 6lgeklerini ¢ok fazla
kiigiiltmeden kopyalayamayacaklari bir gelir modeline sahiptim.

Degisim gerc¢eklestiginde veya piyasada zorluklar ortaya ¢iktiginda dogaglama
yapmak, daha fazla calisan, daha fazla masraf veya daha fazla altyap: gibi "daha
fazlasim" eklemek zorunda kalmadan elinizdekilerle yetinmenizi saglar.

Bu dayaniklilik 6zellikleri sadece dogustan degil, kesinlikle 6grenilebilir. Aslinda,
eger bir sirket yaratiyorsaniz, bu 6zellikler 6grenilmeli ve daha sonra da
gelistirilmelidir.

Ozerklik ve Kontrol

Tek kisilik sirketler giderek daha popiiler hale geliyor ¢linkii insanlar hayatlarinda,
ozellikle de kariyerleri s6z konusu oldugunda daha fazla kontrol ve 6zerklik istiyor. Bu
ylizden pek ¢ok insan bu yolu seciyor: tek kisilik bir sirket olmak, kendi hayatiniz1 ve
isinizi kontrol etmenizi sagliyor.

Ancak tek kisilik bir sirket olarak 6zerklige ulagsmak i¢in temel beceri setinizde usta
olmaniz gerekir. Yetkinlik ve 6zerklik birbirine baglidir ¢linkii bunun tersi -tiim kontrole
sahip olmak ama ne yaptiginiza dair higbir fikrinizin olmamasi- felaketin recetesidir.
Tipki Tom'un Harvard MBA egitiminden ve ardindan kurumsal pazarlama isinden
edindigi pazarlama bilgisinin yani1 sira ¢ocuklugundan beri gelistirdigi ve haftalik olarak
calistig1 ¢izim yetenegine sahip olmasi gibi, sizin de talep goren bir beceri setine veya
beceri kombinasyonuna sahip olmaniz gerekir. Iyi gelistirilmis bir beceri setiyle, hangi
alanlarin biiylimeden fayda saglayacagini ve biiylime i¢in hangi potansiyel yerlerin
mantikli olmadigini bilirsiniz.

Temel olarak, beceri setinizi kullanarak 6zerklik elde etmeyi beklemeden 6nce
bu konuda 1yi olmaniz gerekir.

Tipik olarak, kariyerinizin baginda daha az 6zerk, daha az kontrol sunan ve daha az
esneklik gerektiren bir iste biraz zaman gecirmeden bu ustalig1 elde edemezsiniz,
clinkii daha yiiksek birisinin kaprisleri tarafindan yonetilirsiniz. Tek kisilik sirketler,
daha biiyiik bir 1yilik i¢in standart kurallar1 nasil ¢igneyeceklerini bilirler.

Ancak bunu yapmak, dnce kurallar1 6grenmeyi gerektirdigi i¢cin zordur.
Baslangicta, bir 6n sirket bir siinger zihniyetini benimser - temel olarak, mesleginiz,
sektoriiniiz ve miisterileriniz hakkinda 6grenebileceginiz her seyi 6grenirsiniz ve
ticaretinizin degerli becerilerini toplamak i¢in ¢aligirsiniz.

En iyi calisanlari i¢in 6zerklik yaratma konusunda basarili olan sirketler genellikle
onlar1 tek kisilik sirketler gibi bir sey olmalari i¢in giiclendirir: bu ¢alisanlar daha hizli ve
daha ustaca calisir ve daha az kaynak kullanirlar. Ornegin, Google miihendislerine
"yilizde 20 zaman" veriyor: istedikleri proje iizerinde ¢alisabiliyorlar.



zamanlariin ylizde 20'si i¢in istedikleri. Google'in piyasaya siirdiigii liriin ve
projelerin yarisindan fazlasi bu yiizde 20'lik zaman diliminde olusturuldu.

Diger sirketler, calisanlarin belirlenmis programlarinin olmadigi, tiim toplantilarin
istege bagli oldugu ve zamanlarini nasil gegireceklerinin tamamen ¢alisanlara bagh
oldugu ROWE'ler (Yalnizca Sonuclara Dayali Calisma Ortamlari) kurar. Evden
calismay1 secebilirler, kendilerine uygunsa sabah 2:00'den sabah 6:00'ya kadar
calisabilirler ve sonuglar bir biitiin olarak sirkete fayda sagladig siirece islerini
istedikleri gibi sekillendirebilirler. Cali Ressler ve Jody Thompson on yil1 agkin bir
stiredir ROWE uygulamalarini tanimlamis ve incelemislerdir ve bu tiir 6zerk
ortamlarda verimliligin arttigini, calisan memnuniyetinin yiikseldigini ve isten
ayrilmalarin azaldigin tespit etmislerdir.

Girigsimciler veya kendileri i¢in kral olanlar i¢in, 6zerklik elde etmek daha kolay
goriinebilir, ancak ¢esitli tuzaklarla birlikte gelebilir. Kendiniz i¢in caligmaya
basladiginizda genellikle mikro yonetimli patronlarla mikro yonetimli miisterileri takas
edersiniz. Daha iy1 miisteriler ve daha iyi projeler bulmanin ¢6ziimii bu boliimiin
basinda da belirttigim gibi beceri ve deneyiminizle yakindan ilgilidir. Ise yeni
basladiginizda ve becerileriniz o kadar gelismis olmadiginda, projeleri yonetemez veya
yaptiginiz isin tiirii konusunda ¢ok segici olamazsiniz. Ancak uzmanhiginiz arttikga ve
aginiz genisledikge, daha iyi miisteriler edinebilirsiniz - size para 6dedikleri isi nasil
yapacaginizi daha dikkatli dinleyen tiirden - ve listlenmek istediginiz miisteri ve proje
tiirleri konusunda daha secici olabilirsiniz.

Dijital stratejist olan ve su anda serbest ¢alisan Kaitlin Maud, bes yil boyunca bir
ajansta becerilerini gelistirmek i¢in zaman harcadi. Bu siireyi sektoriin iplerini
ogrenerek ve aktif olarak iletisim halinde oldugu saglam bir iletisim ag1 kurarak
gecirdi. Tipki karikatiirist Tom gibi o da nispeten istikrarli bir yan gelir getirecek kadar
serbest proje elde edene kadar kendi basina ¢alismaya baglamadi.

Kaitlin, 6zerklik duygusunun herkeste farkli goriindiiglinii diisiiniiyor. Kendisi, islerini
hizl1 bir sekilde tamamladigi i¢in ddiillendirildigi bir ¢calisma hayati yaratmis. Tipik bir
sirkette, ne kadar hizli calisirsaniz calisin, yine de giinde belirli sayida saat orada olmaniz
gerekir; baska bir deyisle, tiretkenlik veya verimlilik i¢in bir 6diil yoktur. Kaitlin ayrica
sabah 9:00 ile 6gleden sonra 1:00 arasinda islerini daha odaklanarak yapabildigini fark
etti, bu nedenle bu zaman araliginda toplant1 veya goriisme planlamiyor.

Upwork tarafindan yapilan bir arastirmaya gore, serbest calisma artik Amerika'daki
islerin tigte birinden fazlasini olusturuyor. Kaitlin gibi, insanlar giderek daha fazla
serbest calismayi fercih - yani, isleri ortadan kalktig1 i¢in serbest ¢alismayi bir yedek
olarak kullanmiyorlar. Freelance ¢alisma, Amerika'da serbest ¢alisanlar tarafindan
yapilan iglerin neredeyse yarisini olusturuyor.



Kariyer yollar1 tizerinde daha fazla kontrol sahibi olma umuduyla serbest ¢calismay1
tercih eden geng insanlar. Toplum olarak, "isi" yavas yavas tek bir istihdam yeri olarak
degil, bir dizi angajman veya proje olarak gérmeye basliyoruz. Ozellikle adresindeki
milenyum kusagi, bir ofiste kurumsal bir ise duyulan geleneksel 6zlemi, cabalamak
istedikleri bir sey olmaktan ¢ok, The Office gibi hicivli bir sitcom gibi goriiyor.

Elinde bir dizi yan proje miisterisi ve genis bir iletisim ag1 bulunan Kaitlin, ajans
isinden ayrild1 ve tam zamanli olarak serbest ¢calismaya basladi. Bagladiginda, daha
ozerk olmaya odaklanmadan once ilk olarak beceri setini gelistirmeye calist1. Tek
basina caligsmaya basladigindan beri stirekli bir bekleme listesi var, diizenli olarak
kendi degerlerine uygun projeleri geri ¢evirmek zorunda kaliyor ve Beats by Dre, Taco
Bell, Adobe ve Toms gibi baz1 biiyiik sirketlerle calisti. Isinde miikkemmel olmak i¢in
zaman harcadig1 i¢in artik isi hayatinin etrafinda dontiyor. Tamamen sevdigi is tiiriine
odaklanabiliyor, sorunlari ¢evrimigi yaratici ¢éziimlerle ¢ozebiliyor - temel olarak
Kaitlin, internetin Olivia Pope'u (Scandal'm sohreti). Kimsenin yapamadig: seyleri
tamir ediyor ve kendi basina bir sirket olma yolunda ilerliyor.

Kanadal1 Sol Orwell, ¢ok karli bir is olan Examine.com i¢in risk sermayesi almay1
reddetti ¢linkii kontrolii risk sermayedarlarina birakmanin bir getirisi oldugunu
diisiinmiiyor. Nakde ihtiyact yok - sirketi y1lda yedi haneli rakamlar kazaniyor. Hizl1 bir
cikis aramiyor ya da satmaya calismiyor; yaptig1 isten keyif aliyor. Cogunluk sahibi
olarak, 6deme yapan miisterileri disinda kimseye hesap vermek zorunda degil. Sol, iginin
sahibi olmay1 ve her giiniin her dakikasini isiyle doldurmak zorunda olmama
Ozgiirliiglinii tercih ediyor. Onun i¢in basari, harika bir yasam siirmek anlamina geliyor,
ancak kopegini gezdirmek ya da Carsamba 6gleden sonralari saatlerce siiren dans
derslerine katilmak i¢in uzun 6gle aralar1 vermek pahasina degil.

Ancak sunu akliizdan ¢ikarmayin: Tek kisilik bir sirket tizerinde kontrol sahibi
olmak, ise alindiginiz temel beceriyi daha fazlasini1 gerektirir. Ayn1 zamanda satis,
pazarlama, proje yonetimi ve miisteriyi elde tutma konularinda da yetkinlik gerektirir.
Cogu normal kurumsal c¢alisani tek bir beceriye asir1 odaklanabilirken, kisilik sirketler,
daha biiytik bir isletme iginde bile, birka¢ seyde 1yi olan genelciler olmalidir - genellikle
hepsi ayn1 anda.

Hiz

Tek kisilik sirketler en iyi kisitlamalar altinda ¢alisir; ¢linkii yaraticilik ve yaraticilik
burada gelisir. Basecamp gibi sirketler dort gilinliik bir ¢alisma haftasina sahiptir
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Yaz boyunca (Cuma giinleri ¢alismak yok) ¢iinkii bu, neyin 6nemli oldugunu ve neyi
birakabileceklerini 6nceliklendirmelerine yardimci oluyor. Caligsanlar i¢in kilit nokta,
sadece daha ¢ok degil, sahip olduklar1 zamanla gorevleri yerine getirmek i¢in nasil
daha akillica ¢alisacaklarini bulmaktir. Tek bir sirket, daha verimli olmak ve ayni
saylda calisan ve daha az ¢aligma saatiyle daha fazlasini basarmak i¢in sistemlerini,
stireglerini ve yapilarini sorgular.

Basecamp'in sirket intranetinde, ¢alisanlarin isten izinli olduklar1 {i¢ glin boyunca
neler yaptiklarinin fotograflarini yayinlayabildikleri bir "hafta sonu check-in"
uygulamasi var. Bu, bu uzak merkezli sirketin diinyanin dort bir yanina yayilmis
calisanlar1 arasinda baglantilar kurmasina yardimci oluyor.

Hiz, yalnizca ¢ilginca daha hizli ¢alismak demek degildir. Yeni ve verimli
yontemlerle bir gorevi yerine getirmenin en iyi yolunu bulmakla ilgilidir. ROWE
yonteminde is basinda olan kavram budur: ¢alisanlar artik belirli bir siire ¢alismak
zorunda degildir, ancak gorevlerini daha hizli bitirdiklerinde ddiillendirilirler.
Kendiniz i¢in ¢alisirken daha fazla isi daha hizli yapma konusunda daha akill
davranarak, iginizi hayatiniza daha iyi bir sekilde uyduran daha esnek bir program
olusturabilirsiniz.

Eskiden calistig1 ajansin acik ofis ortaminda Kaitlin' bagsarmasi giinler siiren
gorevler artik sadece birkag saatini aliyor, ¢linkii tiretkenligini en iist diizeye ¢ikarmak
icin nelerin olmasi gerektigini ¢ozmiis durumda. Bu ona, {iretkenliginin en iist diizeyde
olmadig is giinlerinde spor salonuna gitmek ya da yeni dogan kiziyla vakit ge¢irmek
icin alan sagliyor. Sekiz saatlik ajans igini dort saatlik serbest caligmayla
tamamlayabiliyor ve bdylece giiniiniin yarisin1 bosa ¢ikariyor. Hala ¢ok calisiyor ve
bazen proje teslim tarihleri yaklastik¢ca cok daha uzun siire calismak zorunda kaliyor,
ancak programindaki zamanin ¢cogunun kendisine ait oldugu gerceginin tadini
cikartyor.

Tek kisilik bir sirkette hizin bir baska yonii de miisteri taban1 veya pazar
degistiginde hizli bir sekilde donebilme yetenegidir. Tek basina calisan veya kiigiik bir
sirket olarak, tek kisilik bir sirketin bunu yapmasi ¢ok daha kolaydir, ¢ilinkii kesmesi
gereken daha az altyap1 vardir.

Dolayisiyla hiz, tek kisilik sirketlerin avantajina isliyor, ¢ilinkii yalnizca gerektiginde
ve ¢ok daha hizl1 bir sekilde donebiliyorlar, ayn1 zamanda genellikle yollarina ¢ikan
kurumsal kitleden daha azina sahipler. Stewart Butterfield, Game Neverending ve
Glitch gibi ¢evrimici oyunlar gelistirmeye bagladi. Her iki oyun da karli hale gelecek
kadar izleyici kazanamadi, ancak Stewart her iki seferde de (o zamanki) kiiglik
ekiplerini dondiirmeyi, oyunlardan temel 6zellikleri almay1 ve bunlar1 kendi iiriinlerine
dontistiirmeyi basardi - fotograf paylasim sitesi Flickr ve su anda 1 milyar dolarin
tizerinde degere sahip bir dahili sohbet sistemi olan Slack. Stewart'in ekipleri, hem
zamanin hem de paranin tlikenmesinin getirdigi sinirlamalarla yiizleserek tek bir
¢Ozlime odaklanmay1 ve bunu pazara sunmay1 basardi. Sirketini kiigiik tutarak ve



Neyin ige yarayip neyin yaramadigina dikkat ederek, sonucta biiyilik kazanglar
saglayan yan tlirlinlere hizla gecebildi.

Danielle LaPorte'ye yeni bir is fikri i¢in tekrar fon alip almayacagini sordugumda
hayir dedi. Disaridan fon kabul etmemenin daha hizli hareket etmesini sagladigin
O0grenmisti. Bunun yerine, yeni bir liriiniin ilk versiyonunu hizli bir sekilde piyasaya
stirecegini ve bunun tizerindeki yinelemeleri finanse edecegini, miimkiin oldugunca hizl
bir sekilde karliliga dogru ilerlemek i¢in maliyetlerini ve giderlerini miimkiin oldugunca
diisiik tutacagini soyledi. Ne kadar az personel ve ne kadar az dis finansman s6z konusu
olursa, bir sirket o kadar hizli ilerleyebilir ya da yeni, daha umut verici bir yone dogru
hareket edebilir.

Basitlik

Basitligin giiciine en i1yi 6rnek iki rakip sosyal imleme hizmeti olan Pinboard ve
Delicious'tan geliyor. Delicious ¢ok sayida 6zellik ekleyerek hizla biiyiidii ve kurucusu
Joshua Schachter yatirimlar yaparak Delicious'u yaklasik 5,3 milyon kullanicist olan bir
sirket haline getirdi. Sirket 15 milyon ila 30 milyon dolar arasinda bir fiyata Yahoo'ya
satildi. Karli hale getiremeyen Yahoo, Delicious kullanicilarinin sevdigi popiiler destek
forumlarii kaldiran Avos Systems'a satti. Birkacg yi1l sonra Avos, Delicious
kullanicilariin siirekli olarak ayrildigi ve diger hizmetleri kullandig1 Delicious'u
Science, Inc. sirketine satt1.

Delicious hizla el degistirirken, Pinboard web gelistiricisi Maciej Ceglowski
tarafindan baglatildi. Basit hizmetini kullanicilara yillik 3 dolardan sundu ve bu iicret
zamanla yillik 11 dolara ¢ikti. Pinboard basindan beri sinirli 6zelliklere sahip ve
yatirimcist olmayan tek kisilik bir sirketti. Ceglowski, Pinboard iizerinde tam zamanl
calismaya baglamasi i¢in yeterli gelir elde edene kadar ilk birka¢ ay yan is olarak
isletti.

Ardindan, 1 Haziran 2017'de Pinboard Delicious'u yalnizca 35.000 $ karsiliginda
satin ald1 ve kisa siire icinde yeni kullanicilara kapatarak mevcut kullanicilara
hesaplarini1 Pinboard'a tagima segenegi sundu.

Hizli biiylime ve sundugu hizmetler ile i¢ yapisindaki karmasikligin artmasinin
ardindan, milyonlarca dolar yatirim yapilan Delicious, nihayetinde kiigiik bir bedel
karsiliginda tek kisilik bir sirket tarafindan tiiketildi. Pinboard isleri basit tutmus,
uzun bir oyun oynamis ve sonunda kazanmasti.

Tipik olarak, sirketler basariya ulastik¢a veya ilgi ¢ektikce, ek karmagikliklar
iistlenerek biiytirler. Bu karmasikliklar genellikle bir isletmenin



orijinal veya birincil odak noktasi, daha fazla maliyet ve daha fazla zaman ve para
yatirimi ile sonuglanir.

Herhangi bir biiytikliikteki bir sirket icin basit kurallar, basit siirecler ve basit
coziimler genellikle kazanir. Karmagsiklik genellikle iyi niyetlidir, 6zellikle de
karmasik siireclerin diger karmasik siireclere ve sistemlere eklendigi biiyiik sirketlerde,
herhangi bir gorevi yerine getirmek, gorevi bitirmeye yonelik degil, is lizerinde giderek
daha fazla ¢aligmay1 gerektirir. Bu kaygan bir yokus olabilir: karmasikligini ¢ok fazla
artirmadan bir siirece bir adim eklenir, ancak birkag yil sonra, oraya buraya adimlar
eklendikten sonra, bir zamanlar bir avug adim gerektiren bir gérev artik alt1 departman
baskaninin imzasini, yasal bir incelemeyi ve paydaslarla bir diizine veya daha fazla
toplantiy1 gerektirir.

Buna karsilik, tek kisilik bir sirket i¢in biiylime, kurallar1 ve siirecleri basitlestirmek
anlamina gelebilir, bu da daha fazla is veya daha fazla miisteri almak i¢in zaman
kazandirir, ¢linkii gérevler daha hizli tamamlanabilir. Bu hedefi akilda tutarak, tek
kisilik sirketler yaptiklar1 her seyi rutin olarak sorgular. Bu siire¢ yeterince verimli mi?
Hangi adimlar kaldirilabilirse sonug ayni veya daha iyi olur? Bu kural igimize
yardimct mi oluyor yoksa engel mi oluyor?

Tek kisilik bir sirketin bagarili olmasi i¢in basitlestirme stratejisi sadece arzu edilen
bir hedef degil, ayn1 zamanda mutlak bir gerekliliktir. Cok fazla iirlin veya hizmete,
cok fazla yonetim katmanina ve/veya gorevleri tamamlamak i¢in ¢ok fazla kural ve
stirece sahip olmak korelmeye yol agar. Sadelik bir zorunluluk olmalidir.

Mike Zafirovski Nortel'in CEO'su oldugunda, tiim sirkette acik ve net bir
"basitlestirilmis 1s" temas1 uyguladi. Maliyetleri diisiirmekten iiriin gelistirmeyi
hizlandirmaya ve miisterilerin en son teknolojiye ulasmasini kolaylastirmaya kadar,
"basit" fikrini biiyiik sirketlerinin her yoniine isledi.

Karmasiklik genellikle en basindan itibaren, yani yeni bir is kurmay1
diisiindiigiiniizde ortaya ¢ikabilir. Isinizin ofis alan1, web siteleri, kartvizitler,
bilgisayarlar, faks makineleri (saka yapiyorum) ve 6zel yazilim ¢oziimleri gibi
"olmazsa olmazlar" gerektirdigini varsaymaya baslarsiniz. Gergekte, sadece 6deme
yapan tek bir miisteri bulup ona yardim ederek bir is kurmak -6zellikle de serbest veya
yeni baslayan tiirden- genellikle miimkiindiir. Sonra bunu tekrar ve tekrar yapmak. Ve
yalnizca kesinlikle gerekli olduklarinda karisima yeni 6geler veya siirecler eklemek.

Bir is kurmak icin ¢ok fazla para, zaman veya kaynak gerektiren bir fikriniz varsa,
biiyiik olasilikla ¢ok biiyiik diisiiniiyorsunuz demektir. Fikriniz temel noktalara
indirgenebilir -simdi yapin, ucuza yapin ve hizlica yapin- ve ardindan yinelenebilir.
Otomasyon, altyap1 veya genel giderler olmadan baglaym. Bir miisteriye yardim ederek
baslayin. Sonra bir tane daha. Bu, odaginizi insanlara yardim etmeye koyar



Su anda elinizde olanlarla hemen ¢aligmaya baslayin. Miisterilerinizle etkilesimlerinizi
sasirtic1 ve keyifli yollarla kisisellestirmenin artik bir anlami kalmadiginda satis
hunileri ve otomasyon gibi seyler lizerinde ¢aligin.

Yeni teknolojilere, yeni yazilimlara ve yeni cihazlara asik olduk ve ¢cogu zaman
biiyiik sirketler ve hatta tek basina ¢alisan sirketler "ayak uydurmak" i¢in bunlari
mevcut yapilarina dahil etmeye ¢alisiyor. Buradaki sorun "basit" ile "kolay "1
karistirmaktir. Genellikle daha basit olmaya ¢alisiriz ve sonunda daha karmasik hale
geliriz. Isleri kolaylastirmak icin daha fazla arag, daha fazla yazilim, daha fazla cihaz
ancak bunlarin giinliik olarak kullaniminin ne kadar kolay olacagini test etmiyor ya da
sorgulamiyoruz.

Ornegin en yeni ve en iyi IK yazilimi bile muhtemelen yiizlerce ekrana ve agilir
meniiye ihtiya¢ duymaz. Binlerce iirlin satan bir isletme, satiglarinin biiyiik bir kismi1
sunduklarmin sadece yiizde 5'inden geliyorsa muhtemelen bunlarin ¢cogunu kesebilir.
Ug tanesi yeterli olacaksa, sirket capinda on ii¢ girisime gerek olmayabilir.

Miimkiin oldugunca basit baslayin ve her zaman yeni karmagiklik katmanlari
eklemeyi hararetle sorgulayin. Kendinizi, mevcut sorunlar1 ¢6zme ve yeni sorunlar
ortaya ¢iktik¢a uyum saglama becerinizi en iist diizeye ¢ikarmak i¢in yonetilen bir
sirket olarak kurun. Ve sonra, kim bilir, belki de radikal sadeliginize ayak
uyduramayan devasa bir rakibi satin alirsiniz.

BASLA:

® Biiylimenin isletmeniz i¢in gercekten faydali olup olmadig:

¢ [s sorunlarmi sadece "daha fazlasin1" eklemeden nasil ¢ozebilirsiniz?

e |ster fikriniz i¢in gercekten finansmana veya risk sermayesine ihtiyaciniz olsun,
ister sadece baslamak icin ¢ok biiylik diisliniiyor olun
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Nihai Hedef Olarak Kiciik Kalmak

S EAN D'S0ouZzA sirketini biiyiitmek ISTEMIYOR.

Yilda 500.000 dolar karin kazanmak istedigi tek sey olduguna ve isinin bunu
asmamasi gerektigine karar verdi. Diger isletmelere miisterilerinin neden satin
aldiklariin (ya da almadiklarinin) psikolojisini 6greten danismanlik Psychotactics,
web sitesi ve yiiz ylize egitim atolyeleri araciligiyla iste bu kadar .

Sean, bir isletme sahibi olarak isinin durmaksizin karmi artirmak, hatta rekabeti
yenmek degil, miisterilerinin yasamlarinda ve islerinde yararlanabilecekleri daha iyi ve
daha iyi iirlinler ve hizmetler yaratmak oldugunu diisiiniiyor.

Uygulama, miisterilerini elde tutmanin ve onlar1 satin almaya devam etmeye ikna
etmenin anahtaridir - yani, onun irettiklerini kullaniyorlarsa, kendi islerinde basarilar
goriirler ve sonra ondan daha fazla satin almaya devam ederler.

Sean sadece hedef sinirina ulagsmakla ilgileniyor. Bu hedef bize is diinyas1 ve basar1
hakkinda ogretilenlere ¢ok ters geliyor. Toplum, is hedeflerinin siirekli artan kara
odaklanmasi gerektigini ve kar arttikca diger her seyin de artmasi gerektigini sdyler -
daha fazla ¢alisan, daha fazla harcama, daha fazla biiyiime. Ancak diger pek ¢ok kisi
gibi Sean da bunun tam tersinin dogru oldugunu, basarinin kisisel olarak
tanimlanabilecegini ve kar ve su lekelenebilirligi bir igletme i¢in kesinlikle 6nemli olsa
da, bunlarin i basarisindaki tek itici giig, 6l¢iit veya faktdr olmadigini diisiiniiyor.

Sean'in hedefledigi kara ulasma ve bu kar1 asmama hedefi, her yil esiyle birlikte ii¢
aylik bir tatile ¢ikmak ve her giin saatlerce yiirliylis yapmak, yemek pisirmek ve iki
kiiciik yegenine ders vermek ve onlara 6zel ders vermekle tamamlamak istedigi
optimal bir yasam etrafinda isini sekillendirmesinden kaynaklaniyor.

Genellikle sabah 4:00'te uyanan Sean - ¢alar saat gerekmiyor - arka bahg¢esinde
bulunan kiigiik ofisinde erkenden calismaya basliyor. Bu erken saatte ise baglayan Sean,
etrafindaki diinya cok giiriiltiilii hale gelmeden podcast'i i¢in ses kaydi yapabiliyor. Bu,
saatler siiren yiiriiyiisler ve bol kahve molalariyla dolu pastoral bir hayat. Calisma rutini
cogunlukla web sitesindeki 6zel mesaj panosunda miisterilerinin sorularini1 yanitlamak
etrafinda doniiyor.



Sean, pazarlama ve tanitim yoluyla degil, mevcut miisteri tabaniyla yakindan
ilgilenerek yillik 500.000 dolarlik kar hedefine kolayca ulasabiliyor. Dinleyici kitlesi
yavas ve siirdiiriilebilir bir sekilde biiyiidii ¢linkii bu dinleyiciler onun ¢alismalarini
kendi kitleleri ve baglantilariyla paylasiyorlar - mevcut miisterileri memnuniyetle onun
(licretsiz) satis giicii haline geliyor.

Isletmeler cogu zaman mevcut kitlelerini, yani halihazirda dinleyen, satin alan ve
etkilesimde bulunan kisileri unutur. Bunlar isletmeniz i¢in en 6nemli olmalidir -
ulagmayi dilediginiz kisilerden ¢ok daha fazla. Hedef kitleniz ister on kisi, ister yiiz ,
hatta isterse bin kisi olsun, su anda onlar i¢in dogru olan1 yapmiyorsaniz, biiylime veya
pazarlama konusunda yapacaginiz hicbir sey bir fark yaratmayacaktir. size ilgi gosteren
insanlar1 dinlediginizden, onlarla iletisim kurdugunuzdan ve onlara yardimci
oldugunuzdan emin olun.

Sean, online egitim diinyasinda zamanini tamamen pazarlamaya odaklayan pek ¢ok
insan goriiyor, ancak onun odak noktasi iirtinlerini mevcut kitlesi i¢in daha 1yi hale
getirmek. Mevcut miisterileri i¢in daha fazla ve daha iyi sonuglar elde etmek i¢in
calisiyor, onlar da hem mevcut iiriinlerini hem de yeni tiriinler ¢ikardik¢a kendisinden
satin almaya devam ediyor. Isini bir tiir "Hotel California "ya benzetiyor - "Istediginiz
zaman giris yapabilirsiniz ama asla ¢ikamazsiniz"- ancak onun versiyonu daha az
irkiitiicii ve buz iizerinde pembe sampanya icermiyor; ¢ikolata iceriyor.

Sean'in miisteri tutma stratejisinin bir pargasi da miisterilerine bir kutu ¢ikolata, el
yazistyla yazilmis bir not ve bazen de kendi ¢izdigi kiiciik bir karikatiir gondermek. Bu
paket ona Yeni Zelanda'dan (su anda yasadigi yer) nakliye dahil yaklasik 20 dolara mal
oluyor, ancak miisterilerinin bahsettigi tek sey bu. Ondan 2000 dolarlik bir egitim
programi aliyorlar ve ¢ikolata hakkinda konusuyorlar. Bir etkinlikte konusma ve
insanlar ¢ikolata hakkinda konusacak. Miisterileri bu kii¢iik dokunuslar1 ve
isletmesinin onlara gosterdigi ilgiyi seviyor, ¢linkii tek kisilik sirketi sonsuz biiylimeye
degil, yalnizca mevcut miisterilerine hizmet vermeye odaklaniyor.

Sean'in bir arkadas1 oldukca karl bir y1l geg¢irdiginde, bir toplantida sampanyay1
(muhtemelen buzlu pembe sampanya) agtilar ve bir sonraki yil bu kari ikiye yemin ettiler.
Ancak Sean nihai hedefinin igini kii¢iik tutmak oldugundan kesinlikle emin. Korii koriine
biiytime zihniyetini sorguluyor ¢iinkii buna ihtiyaci yok. Eger arkadasinin yapmaya
calistigr gibi karin iki katina ¢ikaracak olsaydi, ne kadar daha fazla ¢alismasi
gerekecekti? Bu ekstra is ailesini ya da genel olarak hayatini nasil etkileyecekti? Sean bu
karmasikligi, ek stresi ve sorumlulugu istemiyor. Arkadasi olmadan harika bir yasam
stirmeyi tercih ederdi.



Is, hayatimin tiim yonlerini ve saatlerini ele gegiriyor. Bu yiizden Sean igin basarili
olmak, kiiciik kalmak anlamina geliyor.

Sean'in Psikotaktik igi, optimum biiyiikliiglinii bulan ve kalan bir sirketin harika bir
ornegidir. Karin1 ve yasam tarzini maksimize etmek i¢in mantikli olan uzun vadeli bir
strateji olarak isini bilerek kiigiik tutuyor. Psychotactics'in su anki biiyiikliigii sayesinde,
20 dolar degerinde ¢ikolata gonderdigi siirece her yi1l egitim {iriinlerine binlerce dolar
harcamaya hevesli cu stomersi taniyabiliyor ve onlara daha 1yi yardimci1 olabiliyor.

Sean gibi, Semco Partners'in CEO'su Ricardo Semler de sahibi oldugu ve yatirim
yaptig1 isletmeler i¢cin dogru organik boyutu bulmus. Semco'yu 160 milyon dolardan
fazla degere sahip bir isletme haline getirdigi i¢in de bu yontem onun igine yariyor.
Sirketlerin sadece yerine daha iyi olmaya odaklanmalar1 gerektigine inaniyor. Onun
yaklagimi, biiylimenin her zaman iyi ve her zaman sinirsiz oldugu fikrini sorgulamaktir.
Ricardo, yonettigi her sirketin diinya ¢apinda rekabet avantajlarindan yararlanabilecegi
bliyiikliigii belirlemeye calisiyor ve ardindan odagi biliyiimek yerine daha iyi olmaya
cevirmek i¢in biiyltimeyi durduruyor.

Mevcut is paradigmasi bize ¢ok para kazanmak ya da kalic1 basar1 elde etmek i¢in
islerimizi 6l¢eklendirmemiz gerektigini 6gretiyor -sanki daha biiylik isletmelerin
basarisiz olma ya da karsiz olma olasilig1 daha diisiikmiis gibi (tabii ki dogru degil).
Aslinda, bu goriise gore, hayal isletmeler daha kurulmadan 6nce, onlar1 yalnizca
biiylime ve muhtemelen sonunda biiyiik bir karla satma amactyla kurmamiz gerekir.
Ancak bu paradigma gerceklere dayanmadigi gibi elestirel bir incelemeye de
dayanmamaktadir.

Startup Genome Project tarafindan yapilan ve 3.200'den fazla yiiksek biiyiime oranina
sahip teknoloji girisimini analiz eden bir ¢alisma, bu isletmelerin yiizde 74'{iniin rekabet
veya kotii is planlar1 nedeniyle degil, ¢ok hizli biiytlidiikleri i¢in basarisiz oldugunu ortaya
koymustur . Birincil odak noktasi olarak biliyiime, yalnizca kotii bir is stratejisi degil, ayn1
zamanda tamamen zararli bir stratejidir. Arastirmada tanimlandigi sekliyle basarisizliga
ugrayan bu yiiksek biiylime sahip girisimler biiyiik ¢apli isten ¢cikarmalar yapmius,
diikkani tamamen kapatmis ya da islerini yok pahasina satmiglardir. Bliylimeyi bir strateji
olarak karin 6niine koymalk, is tavsiyesi olarak ne kadar moda olsa da, onlarin ¢okiisii
oldu.

Kauffman Vakfi ve Inc. dergisi bes ila sekiz yi1l sonra en hizli biiyiiyen 5.000 sirketin
listesi lizerinde bir takip calismasi yaptiginda bunlarin ticte ikisinden fazlasiin iflas
ettigini, biiylik capli isten ¢ikarmalara maruz kaldigini veya piyasa degerinin altinda
satildigin1 tespit ederek Startup Genome Project'in bulgularint dogruladi. Bu sirketler
kendi kendilerini ettirememislerdir ¢link{i harcama ve biiyiimelerini



ya da gelirlerin gercekte nerede olduguna gore degil, risk sermayesi fon
enjeksiyonlarina gore biiytidiiler.

Risk sermayesi, bir sirketin basarili olmasina yardimei olmak igin sirkete para
aktarmanin hizli bir yolu olabilir, ancak bu bir gereklilik degildir ve kesinlikle baz1
tuzaklarla birlikte gelir. Kauffman Vakfi'nin arastirmasi da uzun vadede basarili olan
sirketlerin neredeyse ylizde 86'risk sermayesi almadigini géstermistir. Neden mi?
Ciinkii bir sirketin ¢ikarlar1 her zaman destek¢ilerinin ¢ikarlariyla 6rtiismeyebilir. Daha
da kotiisii, yatinmcilarin ¢ikarlar1 her zaman bir isletmenin nihai miisterileri i¢in en iyi
olanla ortiismeyebilir. Sermaye girisi ayn1 zamanda bir isletmeyi daha az kontrol,
esneklik, hiz ve basitlikle bas basa birakabilir - tek kisilik sirketler icin gereken temel
ozellikler.

Y Combinator'in (yeni girisimler i¢in en biiyiik ve en 6nemli VC firmalarindan biri)
kurucularindan Paul Graham, VC'lerin sirketlere, o sirketlerin ihtiyaci olabilecegi igin
milyonlarca yatirim yapmadiklarini; bunun yerine, kendi portfoylerinde biiylimeyi
gormek i¢in kendi VC islerinin gerektirdigi miktarda yatirim yaptiklarini ve onlara
gercekten olumlu bir getiri saglayan birkac sirketten geldiklerini agikliyor. Graham,
ani ve bliyiik yatirnmlarin girketleri "oturup toplanti yapan ¢alisan ordularma"
dontistiirme egiliminde oldugunu belirtiyor.

Seri girisimei Salim Ismail'in de belirttigi gibi startup'lar dogalar1 geregi son derece
kirilgandir. Asirt belirsizlik kosullar altinda biiyiik sirketlere doniisebilecek gecici
kuruluslar olarak tasarlanmiglardir. Gelirlerinin harcamalarini karsilayacagi
beklentisiyle para ve kaynak harcarlar. Cogu startup basarisiz olur ¢iinkii bu pek sik
gerceklesmez.

Bu orneklerin birgogu startup olarak kabul edilebilecek sirketleri igerse de, tek
kisilik sirketler her zaman geleneksel anlamda startup degildir. Bir¢ok startup
bliyiimeye, satin almalara, ¢alisanlara, langirt masalar1 ve agik konsept kat planlari
olan liiks ofislere ve ne pahasina olursa olsun biiyiik karlara odaklanir ve ilk nakit i¢in
yatirimcilara giivenme egilimindedirler. Bunun yerine tek kisilik sirketler istikrar,
basitlik, bagimsizlik ve uzun vadeli esneklige odaklanir ve disaridan yatirima ihtiyag
duymadan kii¢iik baslayip miimkiin oldugunca karli hale giivenir.

Yatirimla ne yapilabilecegine degil, burada ve simdi ne yapilabilecegine odaklanan tek
kisilik sirketler, sermaye enjeksiyonu olmadan da kurulabilir.

Tim girisimler aynm1 kefeye konulamaz; bazilar1 kérlemesine biiylime mantigina
meydan okuyor. Ornegin, ii¢ milyondan fazla kullanicisi olan bir sosyal medya
planlama arac1 olan Buffer'in yetmis iki ¢alisan1 var ve kesinlikle kalmadik¢a bu say1y1
hizla artirmay1 diisiinmiiyor. Buffer her zaman biiylimeye meydan okuyan bir zihniyete
sahip degildi; birkag yi1l dnce sirket bliyiik bir sermaye artirimi1 yapmak istedigi i¢in ise
alim c¢ilginligina kapilmaisti.



Buradaki fikir, daha fazla pazar pay1 elde etmek ve yatirimeilarin gérmek yeni gelir
hedeflerine ulagmak i¢in ise alimlarda hirsli olmakti. Ancak Buffer, 6deyecek gelirinden
daha fazla kisiyi ige aldu.

Daha sonra iki degisim yasandi: Buffer, finansman sagladiktan sonra bile ekibin
ylizde 11'ini isten ¢ikarmak zorunda oldugunu fark etti. Calisanlarin (gercek ve mevcut
karlar yerine) gelir hedeflerine gore ise alinip licretlendirilebilecegi varsayimi makul
bir varsayim degildi. Tkinci olarak, liderlik ekibinin sirket i¢in basarinin ne anlama
geldigi konusunda boliinmiis oldugunu fark ettiler. CEO daha kar odakl, biitiinsel ve
yavas bir biiyiime plani istiyordu ve daha fazla ¢alisanin ise alinmasinin, paranin
gerceklesmesi umuduyla degil, yalnizca para oldugunda miimkiin olacagina
inantyordu. Buna karsilik Buffer'm COO ve CTO'su yiiksek riskler ve yiiksek biiyiime,
bagka bir deyisle tipik startup oyunu tarafindan daha fazla motive edilmisti. Sonunda
sirketten ayrildilar y ve baska higbir calisan ayrilmadi ya da isten ¢ikarilmads; kalanlar
CEO'larinin daha yavas, kara dayali biiyiime vizyonunu paylastilar.

Isletmeler kar elde etmek igin sonsuz bir biiyiimeye ihtiya¢ duyduklarinda, giderek
daha ytiksek hedeflere ayak uydurmak zor olabilir. Oysa bir isletme mevcut
buiyiikliigiinde iyi bir kar elde ediyorsa, biiyiime basar1 i¢in bir gereklilik degil, basarili
olmak i¢in mantikli oldugunda yapilan bir secim olabilir.

Tek kisilik sirketler i¢in soru her zaman isimi biiyiitmek icin ne yapabilirim
yerine igimi daha iyi hale getirmek igin ne yapabilirim?

NIHAI HEDEF OLARAK ASIRI BUYUMENIN
DEZAVANTAJLARI

Sirketler ya da kurucular biiyltime arayisinda ¢cogu zaman Danielle LaPorte'nin
"Canavar" olarak adlandirdig: seyle savagsmak zorunda kalirlar. Biiyiimeye odaklanan
bir sirket genellikle iistel hacim ve dlgekle basa ¢ikmak i¢in karmasik sistemler kurar,
bu sistemlerin yonetilmesi i¢in daha fazla kaynak (insan ve finans) gerekir, bu da artan
kaynaklar1 yonetmek i¢in daha karmasik sistemler gerektirir ve bu boyle devam eder.

Danielle'in "Canavar "1, isiyle ilgili biiyiik vizyonuna uygun olarak olusturdugu sistem
ve yaptydi (finansal ve teknolojik). Isini bir sonraki seviyeye tasimak i¢in milyon
dolarlik bir web sitesine yatirim yapti. Sorun su ki, milyon dolarlik bir web sitesi, onu
zaman yonetecek ve ¢alistiracak uzmanlardan olusan bir ekip gerektiriyor. Blog
yazilarini veya iirlinleri glincellemek muazzam maliyetlere yol agabilir.

Canavarin siirekli biiyiliyen bir istah1 vardi ve siirekli beslenmesi gerekiyordu.
Canavar't doyurmak i¢in Danielle'in odagi merkezinden, yani en basta bir is kurma ve
yiirlitme amacindan uzaklasti. Onun gibi



Odak noktas1 mu ddieded haline geldi ve kendini Canavar'1 beslemekle asil isiyle
ilgilenmekten daha mesgul buldu. Danielle, Canavar't beslemeye devam etmek igin
katlanarak biiylimek istemedigini fark ettiginde, onun yok edilmesi gerektigine karar
verdi.

Kendi deyimiyle "kendi Kraken'ini 6ldiiriirken" radikal bir sekilde sadelesmeye
basladi. Stratejisi "miimkiin oldugunca ¢ok insana 151k yaymak "tan "15181 gorecek
gozleri olan insanlara 151k yaymak "a doniistii. Biiyiimeye ve dlgege odaklanmamanin,
Canavar" tek kisilik sirketinden uzaklagtirmanin ve odagini zaten isine dikkat insanlara
geri dondiirmenin en iyi yolu olduguna inantyor. Ucretli kanallar araciliftyla sonsuz
sayida insana ulagmaya calismay1 birakma kararini, yalnizca aksam yemegine gelen
insanlar1 - dogal ya da organik olarak igini agiza bulanlar1 ya da isinin takildig1 yerlerde
takilanlari - beslemeye benzetiyor. Gergek su ki, hala "aksam yemegi" i¢in gelen yiiz
binlerce a¢ hayrani var.

Canavar'in pesinden kosmak elbette tamamen anlagilabilir ve insani bir duygu
-Is hayatinda bile hepimiz sevildigimizi ve istendigimizi hissetmeye ihtiyac duyariz,
bazilarimiz digerlerinden daha fazla. Ancak, bu ihtiyaci ve bunun isimizle ne kadar ilgili
oldugunu ger¢ekten sorgulamazsak, bu yiizden yok olabiliriz. Budistler Canavar'l "a¢
hayalet" olarak adlandirir - doymak bilmeyen bir istah1 olan acinasi bir yaratik. A¢
hayalet icin hi¢bir zaman yeterli degildir, bu yiizden her zaman daha fazlasini arar. Is
diinyasinda a¢ hayalet daha fazla biiylime, daha fazla kar, daha fazla takipei, daha fazla
begeni arayisidir.

Biiyiik ve koklii sirketler bile yiiksek ve sonsuz biiyiime canavarini kovalamanin
tehlikelerine bagisik degildir. Starbucks, Krispy Kreme ve Pets.com agresif
ol¢eklendirme pesinde kosmus ve bunun bedelini ¢esitli sekillerde agir 6demislerdir.

Starbucks diinya ¢apinda yiizlerce magaza aciyordu ancak sundugu iiriinlere
sandvicler, CD'ler ve daha havali igecekler ekleyerek daha hizli 6l¢ceklenebilecegine
karar verdi. Bu hizl1 genisleme Starbucks markasini sulandird1 ve esit derecede hizli bir
daralmayla sirket 900 magazay1 kapatmak zorunda kaldi. Daha sonra Starbucks odagini
tek bir seye -kahveyi daha 1yi yapmaya- geri dondiirdii. Kahve makinelerini yenileyerek,
personeli miikemmel espresso yapma sanati konusunda yeniden egiterek ve miizik ve
0gle yemegi gibi bir¢ok gereksiz iirlinii kaldirarak butik bir kahve diikkani deneyimini
yeniden yakalama cabalarini yeniledi. Starbucks daha iyinin her zaman daha biiyiik
olmadigini zor yoldan 6grendi.

Krispy Kreme'in taze pisirilmis yeni ikramlar1 o kadar popiilerdi (ve lezzetliydi) ki,
sirket basarisiz olamazmis gibi goriiniiyordu. TAzE PISIRILMIS tabelas: diizenli olarak
bloklar boyunca devam eden kuyruklara yol agiyordu. Ancak Krispy Kreme, bakkallara,
benzin istasyonlarina ve hatta kiiclik alanlarda birden fazla yere yayilmaya odaklanarak,
bir zamanlar yararlandig1 kithigi sulandirdi. Franchise'lar birbirleriyle rekabet ederken,
sirket kendini azalan karlarin pesinde buldu: o
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2004'ten 2006'ya kadar gecen iki y1l icinde satislar1 ylizde 18 diistii. Krispy Kreme'in
yeni devasa boyutu, ABD Menkul Kiymetler ve Borsa Komisyonu ile 75 milyon
dolarlik bir anlagsmaya zorlayan bazi muhasebe ve raporlama kabuslar1 da yaratti.

Son olarak, Pets.com, ¢cogu 6l¢iiye gore, dot-com patlama ve batma dongiisiiniin bir
ornegidir - Uiriinleri maliyetin ¢ok altinda satmak gibi seyler yaparken (ki bunun
stirdiirtilebilir olmadig1 agiktir) kontrolsiiz ve asir1 finansmanli biiylimeye 6ncelik
vermenin bir 6rnegidir. Pets.com sadece 2000 yilinin ikinci ¢eyreginde ¢orap kuklalari
iceren reklamlara 17 milyon dolardan fazla para harcadi; bu arada o donemdeki gelirleri
(kar degil) sadece 8,8 milyon dolardi. Pets.com, sirketin su anda bulundugu noktaya
gore degil, gbrmeyi umdugu biiyiimeye gore harcama yapiyordu ve bu siirecte tahmini
300 milyon dolar yatirim sermayesi kaybetti.

Elbette, 6lgek ekonomileri bazen belirli pazarlarda ve bazi iiriinlerde basari i¢in
gerekli olabilir, ancak cogu zaman gerekli degildir ve biiylimenin gerekli olmadigi
yerlerde biiylimeyi zorlayan gii¢lii bir is stratejisi degil egodur.

Pazardaki en biiyiik oyuncuyla rekabet etmek zorunda oldugunuzu hissettiginizde,
kendi teklifinizi iyilestirmek yerine rakibinizin biliyiimesini takip etmeye baslarsiniz.
Bazen tek bir miisteri bulmak ve onunla ¢alismak, sonra bir baskasini eklemek ve
sonra bir baskasini eklemek, baglamak i¢in ¢ok yararli ve saglam bir yoldur. Hatta
bazen bu nihai hedef bile olabilir; odak noktaniz iliskiniz ve elinizdeki ticretli is
olabilir. Bazen en iyi plan, potansiyel miisteri ve biiylime pesinde kosmak yerine
mevcut miisterilerinizin basarisina odaklanmaktir.

Queen of Snow Globes'un kurucusu Leah Andrews'un neredeyse tesadiifen kesfettigi
gibi, basarili olmak i¢in her seyin 6lgeklendirilmesi gerekmiyor. Son derece
Olceklendirilemez bir 1s yliriitiiyor: miisterileri i¢in her seferinde bir tane olmak tizere
karmasik ve benzersiz kar kiireleri yaratmak. Baslangictan itibaren, Quentin Tarantino
ve Channing Tatum gibi biiyiik isimlerden ve hatta Netflix'in kurumsal ofislerinden bu
ozel sanat eserlerine yonelik taleplerle dolup tasti. Uretimi dlgeklendirmek yerine, talep
siparisleri karsilayabilecegi diizeye gelene kadar fiyatlarin1 daha da yiikseltmeye
odaklandi. Rekabetten (seri iiretim kar kiireleri) daha iyi olan harika bir iiriin yaratmaya
odakland1 ve yaptigi is icin biiyiik bir prim talep edebildi. En 6l¢eklenebilir iiriinii degil,
en iyi iirlinii yapmaya odaklandig1 i¢in, karmasikligi ve masraflar1 da dlgeklendirecek
olan iiretimi 6l¢eklendirmeden karini hizla artirdi.

Bes takim1 NBA sampiyonluguna tasiyan Hall of Fame basketbol kocu Pat Riley,
"daha fazlasi hastalig1" terimini ortaya atti. Kazanan oyuncularin, tipki bazi
girisimlerde oldugu gibi, daha iyisi yerine daha fazlasina odaklandiklarin1 defalarca
fark etti. Bir kez kazandiklarinda, kendi egolarinin tiim gorevlerin 6niline gegmesine
izin veriyorlardi.


http://pets.com/
http://pets.com/
http://pets.com/

[k bagta kazanmalarma yardimet olan pratik ve odaklanma gibi unsurlar1 bir kenara
birakip daha fazla ciro, daha fazla 6vgii ve daha fazla medya ilgisinin cazibesine
kapildilar. Sonug olarak, rakiplerine degil i¢ giiclere yenildiler.

Is yapmaya ve miisterilere daha iyi ve daha iyi sekillerde hizmet vermeye
odaklandiginizda, tek kisilik sirketiniz ayni miktarda isten daha fazla kar elde edebilir
ciinkii basa cikabileceginiz diizeye gelene kadar fiyatlar yiikseltebilirsiniz. Isim
misteri odakli bir tasarim isiyken ben de aynisin1 yaptim: Talep, is1 yapmak i¢in
ayirdigim zamani ¢ok az agana kadar fiyatlarimi defalarca iki katina ¢ikardim. Bunu
yaparken, karim1 artirmak i¢in daha fazla kisiyi ise almam gerekmedi; sadece daha iyi
ve daha iyi i§ yapmaya odaklanmam gerekiyordu - ayni sayida saat ¢aligarak ama
yaptigim isten elde ettigim geliri biiyiik ol¢lide artirarak. Kiigiik kalmak hala nihai
hedefim, ¢iinkii Sean ve Ricardo'nun kurumsal basar1 vizyonlar1 gibi ben de sonsuz
olceklenebilirlik yerine daha 1yiye dogru bakiyorum.

Dogru boyutu bulduktan sonra daha 1yi olmaya odaklanmanin yanlis bir tarafi yok.
Kiigiik, sadece bir sigrama tahtasi1 degil, uzun vadeli bir plan olabilir.

GELENEKSEL iS YAPMA BICIMI BOZULDU MU?

Kati kurallar1 ve kurumsal hiyerarsileri olan ofislerdeki geleneksel ¢alisma bigimleri
yerini daha fazla 6zerklige sahip is tabanli, uzaktan calismaya birakiyor. Is diinyas:
stirekli olarak yeni otomasyonlar ve teknolojilerle altiist oluyor ve bu iy1i bir sey.
Calisma seklimizdeki degisiklikler bize minimum yatirim, insan ve zaman ile
olgeklendirme sans1 veriyor.

Geleneksel olarak, kiiciik bir igletmeye sahip olmak iyi bir baglangi¢ noktasi olarak
ya da bir isletme yalnizca siirli bir basari elde ettiginde ne olacagi olarak
disiiniiliirdii. Ancak kiiciik baslayip kiigiik kalan yeni bir igletme tiirii var ve bu vizyon
ya da strateji eksikliginden degil, gliniimiizde bir kisinin (ya da kiigiik bir ekibin) ¢ok
sey basarabilmesinden kaynaklaniyor. Teknoloji siirekli gelisiyor ve satis hunilerini
otomatiklestirmek ya da fiziksel iirlinleri depo ve personele gerek kalmadan adresine
gondermek veya makine ve depoya yatirim yapmadan talep lizerine baski yapmak gibi
seyler yapmamiza olanak taniyor.

Internetteki tiim web sitelerinin yiizde 26'sina gii¢ saglayan WordPress, muhtesem
San Francisco ofisini kapatti, bunun nedeni sirketin parasiz kalmasi degil (son derece
karli), calisanlarin ofiste neredeyse hi¢ ¢alismamasi ve bunun yerine evde ¢alismay1
tercih etmeleriydi. 15.000 metrekarelik WordPress ofisi glinde yaklasik bes kisi
tarafindan kullaniliyordu; caligmak i¢in 3.000 metrekarelik bir alana sahip olmak
kesinlikle biraz fazla. Ciinkii teknoloji bunu



herhangi bir yerden, herhangi bir bilgisayarda ¢alismak kolaydir, genel giderler i¢in
(ofisler ve ofislerle birlikte gelen seyler gibi) daha az harcama gerekir.

Pieter Levels, is geleneginin statilkosuna meydan okuyan bir dijital gocebe ve
Hollandali programcidir. internet baglantisi olan diinyanin herhangi bir yerinden (su anda
Tayland'da bir kdyde) calisarak, yirmi veya daha fazla kisiden olusan ekiplerle VC
tarafindan finanse edilen Silikon Vadisi sirketleriyle rekabet eden yazilimlar gelistiriyor.
Pieter, ¢evrimigi hizmeti Nomad List'i (diinyanin dort bir yanindaki sehirlerin, onlardan
caligmanin ne kadar kolay ve eglenceli olduguna gore topluluk listesi) isletiyor ve yilda
400.000 dolar kazaniyor r without employees or even an office. New York Times, Wired,
CNN ve Forbes'un Nomad List hakkinda haber yaptig1 Pieter'in halkla iligkiler veya
pazarlama ekibine ihtiyaci yok, sadece harika ve siirekli gelisen bir hizmete odaklaniyor.
Sirket sadece Pieter ve ihtiya¢ duydukea kullandig1 bir avu¢ miiteahhitten olustugu i¢in,
fikirleri aklina geldik¢e uygulayabiliyor, pazara uygun olmadigini gérmek igin test
edebiliyor ve uygun degilse hizla donebiliyor. Su anda geleneksel bir posta adresi bile
olmayan tek kisilik bir ekiple, cok daha biiyiik sirketlerin {izerinde, sektoriiniin zirvesinde
yer alabiliyor. Mevcut yazilimla otomatiklestirerek haftalarca ¢evrimdisi kalabiliyor ve
yine de istikrarli gelirler elde edebiliyor.

E-posta otomasyonu ve egitim danigsmanligi yapan Brennan Dunn gibi kisiler, dikkatli
bir planlama ve stratejik bir uygulama sayesinde parmaklarini bile kipirdatmadan
tirlinlerini piyasaya siirebiliyor. Brennan, ideal alicilar1 web sitesine yonlendiren, onlar1
aboneye donistiiren, sitedeki ve listedeki eylemlerine veya davraniglarina gore icerigi
degistiren kisisellestirilmis e-postalar gonderen ve son olarak onlar1 aliciya doniistiiren
bir sistem kurdugu i¢in evden ¢ikabilir, bilgisayar bile getirmeyebilir ve yine de rekor
satiglar yapabilir.

Bu, kendisi orada olsa da olmasa da gelir getiren bir slire¢ ve tiim bunlar, kullanim1 ayda
birkag yiiz dolara mal olan bir yazilim (MailChimp veya Drip gibi e-posta hizmet
saglayicilart) araciligiyla yapiliyor. Brennan, isini basariya ulastirmak icin ¢alisanlari ise
almak, bir ofise sahip olmak ve insanlari, yatirimlari1 ve kaynaklar1 6l¢eklendirmek gibi
geleneksel bir yoldan basladi. Ancak simdi ofisi olmadig1 ve yalnizca bir avug uzaktan
yiiklenicisi oldugu i¢in ise daha az zaman harciyor

-ve genel giderlere ¢cok daha az harcama yaparak- ve dijital raf teknolojisini

kullanarak daha fazla gelir elde ediyor.

Eskiden pahali kurumsal yazilimlar olan ya da heniiz gelistirilmemis olan araglar
bugiin ucuz, ustalagsmasi kolay ve lizerinde ¢ok fazla zaman harcamadan kullanimi
kolay. Ornegin, gelirimin biiyiik bir kismin1 saglayan 30.000 kisilik bir e-posta listesini
haftada yaklagik bir saatimi ayirarak yonetebilirim. Google Documents ile hem
diizenlenebilir hem de diinya ¢apinda paylasilabilir bir belgeyi iicretsiz olarak
olusturabilir veya herhangi bir boyuttaki herhangi bir dosyay1



Dropbox gibi bir hizmet. Berlin'de benim i¢in ayda bir ila iki saat ¢calisan s6zlesmeli bir
sistem yoOneticisi ile tim bir BT departmaninin yerini alabilirim ve {icretsiz analiz
yazilimu ile igimi yiiriiten web sitelerinin ziyaretcileri hakkinda bilmem gereken her seyi
ogrenebilirim. Teknoloji, eskiden binlerce kisiye mal olan ya da bir ekip gerektiren isleri
yapmay1 kolaylastirdi. Is diinyasinin yeni gergekligi, tek kisilik bir sirket olmay1 ve nihai
hedef olarak biiyiik bir biiylimeye sahip olmamay1 her zamankinden daha kolay hale
getiriyor.

Kendiniz Icin Calismak: Cok mu Riskli?

Risk sadece iinlii, sasirtic1 ve her seyi tiiketen bir yonetim kurulu oyununun adi degildir -
cogu insanin kendi bagina ¢alismanin igerdigini diisiindiigii seydir! Elbette kendi
kurarken azaltilamayacak riskler vardir, ancak kendi sirketinizi kurmanin geleneksel bir
sirkette ¢alismaktan daha riskli oldugu fikrine karsi ¢ikmaliy1z.

Geleneksel is yapma bi¢imi nasil degisiyorsa, girisimciligin tehlikeli bir girisim
oldugu yoniindeki modas1 ge¢mis, korku dolu varsayimin da degismesi . Giiniimiiz
diinyasinda artik okula gitmek, diploma almak ve emekli olana kadar bir is bulup o isi
siirdiirmek gibi tek bir giivenlik yolu yok. Isler ve kariyer yollar1 artik onlarca yil dnce
oldugu kadar giivenli degil. Basit¢e soylemek gerekirse, elli yillik calisanlar i¢in
emeklilik partileri diizenleyip onlar1 altin bir saat ve harika bir emekli maasiyla
ugurladigimiz giinler ¢oktan geride kaldu.

MilkWood Designs'in kurucusu ve miidiirii Miranda Hixon, Bay Area'daki kiiclik
girisimler i¢in ¢calisma alani tasarimi1 yapiyor. Caligsmalarini, bir sirketin kendine 6zgii
i¢ tarz1 ve iletigim tarzina dayali kasitli calisma alani tasarimi olarak diisiiniin - temelde
bir sirketin kiiltiirlinlin fiziksel tezahiirii. Miisterileriyle olan rolii, giizel mobilya
parcalar1 satin almay1 veya 6zel olarak yapmaysi, bir alanin organizasyonunu
planlamay1 ve bir sirket biliylime ataklar1 veya kiiciilme yasadikca bir alani ayarlamay1
icerebilir.

1980'lerde biiyiiyen Miranda, kurumsal bir iste takim elbise giymeyi hayal ediyordu.
(Hey, o zamanlar ikisi de modaydi.) Cocukken babas1 Steve Hixon, biiyiik bir
mimarlik firmasindan ¢ikarildiktan sonra kendi basina ¢alismaya basladi. Ayrilmak
zorunda kaldigi isin istikrarli ve giivenli olmasi gerekiyordu, ancak isletmeler veya
ekonomiler degistiginde, biiylik sirketler kiiciilmeye gider - cogu ¢alisanin {izerinde
kontrol sahibi olmadig bir sey.

Miranda'nin babasi yeni proje yonetimi igini San Francisco'nun banliyosiindeki aile
garajindan yiirlitiiyordu - ailenin "Kutu" olarak adlandirdig1 penceresiz bir oda,
"Babam nerede? Box'in disinda m1?" Bu pek de dyle olmayan



Liiks ev ofisinde tek aile bilgisayar1 vardi ve monitore yapistirilmig bir Post-it'te
"ASIRILIK = OLUM" yaziyordu, bu da onun isi yiiriitme felsefesiydi. Zamaninin ¢ok
Otesinde, serbest ¢alisan mimarlar, miithendisler ve eksperlerden olusan bir ag kullanarak
isleri kiigiik tuttu ve yalnizca onlara ihtiya¢ duydu. Sirket sadece kendisine ait oldugu
icin, piyasadaki degisimler ve hoslandig1 belirli is tiirleri onu odaklanacagi nislere
yonlendirdiginde birka¢ kez donme olanagi da buldu. Tek kisilik sirketini kiigiik tutmak
(sadece kendisi) kendi esnek ¢alisma saatlerini belirlemesini sagladi, bdylece bazi giinler
Miranda'nin ylizme ve basketbol takimlarina kogluk yapabilir ve aksamlar1 bunun yerine
calisabilirdi.

Miranda, okul sonrasi kariyerine ilk adimini Silikon Vadisi'ndeki startup'larda atti.

Bu islerin ona kazandirdig1 arkadasliklar, seyahat ve topluluktan keyif alsa da, kendini
cam tavana oldukea sert bir sekilde ¢arparken buldu. Cogunlukla beyaz, varlikli ve
erkeklerden olusan liderlik, topluluklarina tam kapsayicilik ve agik degerler vaaz etse
de, kendi kariyer gelisimi konusunda stirekli direncle karsilastl. Bu durum onu, daha
ozerk olabilecegi ve kariyerinin sinirlari iizerinde daha fazla kontrole sahip olabilecegi
ya da bunlar1 tamamen ortadan kaldirabilecegi kendi basina girisimde bulunmaya
yoneltti.

Babasinim "FAZLA IS = OLUM" zihniyeti Miranda'nin bilingaltina sizmis ve o da
1sini babasinin yaptig1 gibi yiiriitiiyor. Boyacilari, nakliyecileri, montaj is¢ilerini ve
marangozlar1 sadece ihtiyaci oldugunda ve gecmiste birlikte calistig1 ya da dogrudan
kendisine yonlendirilen giivenilir kisilerden olusan bir havuzdan ise aliyor. Ayrica
daha kiiciik projelerde ya da hafta sonlar1 caligmalarini tesvik etmek i¢in onlara
ortalamanin tizerinde ticretler 6diiyor. Onlara adil oldugunu diisiindiigii iicreti 6dedigi
icin, ortalamanin iizerinde is yapiyorlar ve bu sayede miisterilerinden daha yiiksek
ticret talep edebiliyor. Ve isini kiigiik tutarak, cok sayida ¢alisan1 ve genel giderleri
olan i¢ tasarim firmalarinin daha ytiksek gelirler pesinde kosarken kaginmak zorunda
kaldiklar1 bir niste (daha kiigiik girisimler) ¢aligabiliyor.

Cocuklugunda kose ofislerde takim elbise giyme hayali, vatkalar artik moda
olmadigi icin degil, siirekli biiylimenin cogu zaman stres ve kaygi getirdigini fark
ettigi i¢in sona erdi. Caligsanlar1 ise aldiginizda, onlardan siz sorumlusunuz. Onlarin
ipoteklerini 6demeye, ailelerini beslemeye ve hatta ¢cocuklarini tiniversiteye
gondermeye giden gelir kaynaklar1 sizsiniz. Bu agir bir sorumluluktur. Ancak
insanlar1 serbest ¢alisan olarak sozlesmeli tutmak, onlardan yalnizca belirli bir proje
i¢cin sorumlu olmanizi saglar ve aldiginiz iicretin onlara 6deyeceginiz licreti de
icerdigini bilirsiniz.

Miranda, kendi sartlarinda basarili olmak i¢in yeterli sorumluluga sahip olmanin bir
yolunu bulmustur, ancak strese girecek ve baskalarin1 yonetmek ic¢in ¢ok fazla zaman
harcamak zorunda kalacak kadar fazla sorumluluk almaz. Uzun siireler boyunca bir
yurtta inzivaya ¢ekilebiliyor



Sierra Nevada eteklerinde insa ettigi ev sayesinde genel hayatinin da daha az stresli
oldugunu fark ediyor.

Yaklasik yirmi yildir kendim i¢in ¢alistyorum ve her yil istikrarli, artan bir gelirim
oldu. Bu durum, biiyiik sirketlerde veya yeni kurulan sirketlerde ¢alisan ve ekonomi her
degistiginde isten c¢ikarilan veya kiigiiltiilen bir¢cok arkadagimla tam bir tezat olusturuyor.
ABD Niifus Sayim Biirosu'na gore, Amerika Birlesik Devletleri'nde yillik geliri 1 milyon
dolarin lizerinde olan ve ¢alisan istihdam etmeyen 'larin (kendi hesabina calisan ve
calisan1 olmayan kisiler) sayis1 2015 yilinda yaklasik yiizde 6 oraninda artti. Buna gore
38,029 sirket (bir tanesi) yedi haneli gelirler elde etmekte ve olagan yiiksek teknoloji ve
bilimsel iglerden ekipman onarimi ve ¢camasirhane hizmetlerine kadar her seyi
yapmaktadir.

Census Bureau verileri, her gegen y1l kendi hesabina ¢aligmanin ve buna ragmen iyi
bir gelir elde etmenin daha kolay ve daha az riskli hale geldigini gosteriyor ing.
Geleneksel olarak bir ¢alisan tarafindan yapilan gorevleri yerine getirmek i¢in dis
kaynak kullanabilir veya serbest ¢alisanlar1 ise alabilirsiniz. Ve bir sirketin aksine,
patron olarak siz kii¢iiltiilemez veya cinsiyete dayali bir cam tavana ¢arpamazsiniz.
Talep goren harika isler yaptiginiz siirece, kendiniz i¢in ¢caligmanin sinir1 yoktur - ya da
ileride gorecegimiz gibi, yalnizca sizin akilli iist sinirlar vardir.

UST SINIRLAR

Cogu isletme amaglar ve hedefler belirler, ancak ¢ok az1 bunlarin bir {ist sinir1 oldugunu
diistiniir. Bunun yerine bir hedefin alt sinirina dikkat ederek, kar ve erigim gibi alanlarda
stirekli artan artiglara odaklanirlar ve "Bu ¢eyrekte en az 1 milyon dolar kazanmak
istiyorum" veya "Posta listemizi glinde 2.000 kisi biiyiitmemiz gerekiyor" gibi hedefler
belirlerler. Ulagmak istedikleri minimum esigi belirlerler ve daha fazlasi olursa bunun
daha da iyi olacagini ima ederler.

Bunun yerine hedeflerimize iist smirlar koysak nasil olur? Ornegin, "Bu ¢eyrekte en
az 1 milyon dolar kazanmak istiyorum, ama 7,4 milyon dolardan fazla degil" ya da
"Listemizi giinde 2.000 kisi biiylitmemiz gerekiyor, ama 2.200'den fazla degil"?

Cogu is alaninda, siirdiiriilebilirlik i¢in bu kitabin basinda bahsedilen "yeterli"
kavramiyla ilgili sihirli bir bolge vardir. Biiyltime ¢ok hizli gergeklesirse sorunlar ortaya
cikabilir; 6rnegin yetismek yeterince hizli ise alim yapamamak veya artan hacmi
kaldiracak yeterli altyapiya sahip olmamak gibi. Ornegin, karli olmak igin yeterli gelir
elde etmeniz gerekiyorsa, alt sinir 6nemli olabilir. Ama bundan daha fazlas1? Karli olmak
icin ihtiya¢ duydugunuzdan daha fazlasini elde etmek ne kadar yararlidir? Sirketinizin
hedeflerini asmaniz size, isinize veya miisterilerinize nasil bir fayda saglar?



Aligkanliklar ve tiretkenlik konusunda basarili bir blog yazari olan James Clear,
1996 yilinda Southwest Havayollari'nin ilging bir kars1 karsiya kaldigini anlatiyor:
Havayolu kiiciik bir bolgesel tasiyicidan biraz daha ulusal bir varliga sahip olmak i¢in
metodik olarak genislemisti. Ve diger cogunun para kaybettigi ya da battig1 bir
donemde, 100'den fazla sehir Southwest'e kendi bolgelerine hizmet vermesi i¢in
yalvariyordu. Ancak isin ilging bu degil.
flging olan Southwest'in bu tekliflerin yiizde 95'inden fazlasin1 geri ¢evirmesi ve
sadece dort yeni lokasyonda hizmet vermeye baglamasidir. Ustel biiyiimeyi geri ¢evirdi
clinkii sirket yonetimi biiylime i¢in bir iist sinir belirlemisti.

Elbette Southwest'in yoneticileri her yil biliylimek istiyordu ama ¢ok fazla biiyiimek
istemiyorlardi. Starbucks, Krispy Kreme ve Pets.com'un aksine, uzun vadede
stirdiiriilebilecek kendi hizlarini belirlemek istediler. Bunu yaparak, biiylime i¢in bir
giivenlik marj1 olusturdular ve bu da diger havayollarinin bocaladigi bir donemde
gelismeye devam etmelerine yardimei oldu.

Southwest ilgingtir ¢ilinkii liderleri islerini siirdiirmek i¢in geleni yapmislardir,
daha fazlasini degil. Evrimsel agidan bakildiginda, giderek daha fazla biriktirmek
istemenin muhtemelen iyi bir nedeni vardir. Daha fazla yiyecek, daha fazla su,
yirticilara karst daha fazla koruma vb. ile 6lme olasiligimiz (muhtemelen bizden daha
biiyiik bir sey tarafindan yenerek) daha az olabilir. Dolayisiyla gecmiste,
hedeflerimizin bir {ist sinir1 olmamasi bize iyi hizmet etti ve beslenmemizi,
korunmamizi gelismemizi sagladi. Ancak simdi, modern toplumda, sinirsizca
biiyliyen ve gelisen hedeflere sahip olmak ¢ogu zaman sorunlu olabilir. Cogumuz
yiyecek ya da korunma konusunda endiselenmek zorunda degiliz, ancak yine de
durmaksizin daha fazlasini elde etmek istiyoruz. Bu zihniyet yarattigimiz ve
yoOnettigimiz islere de yansiyor.

Kiiltiirel olarak biliyiime egomuzu ve sosyal konumumuzu besler. Sahip oldugunuz
sirket ne kadar biiyiikse, bir sonraki kisiden daha fazla kariniz ve ¢alisaniniz varsa,
kendinizi o kadar 1yi hissedebilirsiniz. James Clear, yeni blogunun haber biiltenine
10.000 abonenin basarisini gdsterecek sihirli say1 olacagini diisiindii. Ancak kisa siirede
10.000'e ulast1 ve blog isinde hicbir sey degismedi. Hedefini 100.000 abone olarak
degistirdi, ancak yine de bu sayiya hizla ulastiginda higbir sey degismedi. Her ne kadar
hedef belirlerken dis etkenler ve akran baskisi tarafindan yonlendirilmek istemesek ya
da yonlendirildigimizi kabul etmesek de, bir dereceye kadar yonlendiriliyoruz. Bir grup
tarafindan kabul gordiigiinii ve deger verildigini hissetmek iyidir. Hedeflerimiz her
zaman tamamen ig¢sellestirilmis olsaydi, bliyiimeyi bu kadar ¢ok kovalamazdik. James
bile artik isi icin iist ve alt sinirlara odaklaniyor ve hedeflerinin kismen isinin nedenleri
(ve biraz da dis etkenler ve akran faktorleri) tarafindan yonlendirilmesine izin veriyor.


http://pets.com/

KISKANCLIK: RUHUN (VE IS BUYUMESININ) ULSERI

Sokrates kiskang¢ligin ruhun iilseri oldugunu sdylemistir, yani baskalarinin
basarilarindan kolayca olumsuz etkilenebiliriz. Kendimizi i¢sel olarak bagkalariyla
kiyasladigimizda kim oldugumuz ve gercekte ne istedigimiz golgede kalir. Steve Jobs,
Elon Musk ve Oprah gibi insanlar1 idollestirir ve onlarin basariya giden yolunun -
devasa imparatorluklar yaratmak - mutluluk ve kariyer tatmini i¢in kendi anahtarimiz
oldugunu diisiintiriiz.

Nedense, isimiz sadece biz oldugumuzda veya biiylimediginde, "basartyor" olarak
goriilmek icin diger, daha biiyiik isletmelere ayak uydurma konusunda toplumsal bir
baski1 hissediyoruz. Bir kisi "Ne 15 yaptyorsunuz?" sorusuna kendisi i¢in ¢alistigini
sdyleyerek cevap verdikten sonra, ikinci soru genellikle "Isiniz ne kadar biiyiik?" .
Eger isinizin sadece size ait oldugunu ve biiyiime planiniz olmadigini sdylemek
zorunda kalirsaniz biraz utanabilirsiniz. Ger¢ekten de, hangi biiytikliikte olursa olsun
bir isi yiiriitmek zor istir. Ister biiyiik kiiciik olsun, siirdiiriilebilir ve karl1 hale gurur bir
sey olmalidir.

Dis baski1 ve hatta bazi i¢ biiylime istekleri cogunlukla bu kiskancgliktan kaynaklanir.
Bagka bir isletme goriiyoruz ve eger biiyiikse, o isletmenin basarili oldugunu
varsayiyoruz. Cok seffaf olan sirketleri bile genellikle yalnizca briit rakamlarini veya
MRR'lerini (aylik yinelenen gelir) paylasir; bu da resmin yalnizca kii¢tik bir parcasidir
ve gercek karlarinin veya marjlarinin ne oldugunu hesaba katmaz. Ayda 500.000 dolar
kazanan bir isletme, asir1 calisma nedeniyle kilit personelini kaybediyor olabilir ve
yanma orani ayda 550.000 dolar olabilir; bu da onu karsiz ve potansiyel olarak VC
parasi1 bittiginde siirdiiriilemez hale getirir.

Cogu insanin hissettigi bir sey olmasina ragmen sosyal olarak kabul edilemez bir
duygu oldugu kiskanchigi yonetmek zordur. Kiskanglik ayn1 zamanda odaginizi
isinizden, isletmenizden ve miisterilerinizden uzaklastirir. Kiskang¢lik duygularina
teslim oldugumuzda, kendi yolumuzu ¢izmek yerine baskasinin yolunu kopyalamaya
odaklandigimizdan, umabilecegimiz en iyi sey ikinci en iyi olur.

Kiskanglik ayn1 zamanda yanlis bir kiyaslamaya dayanir; pismemis malzemelerle
pismis lezzetli bir turtay: kiyaslamak gibi. Bagkalarini kiskanirken yalnizca nihai sonucu
ya da son iiriinii, yani lezzetli tatliy1 goriiriz. Ancak kendi i¢imizde, pek de lezzetli
olmayan baslangi¢ malzemelerini goriiriiz ve bunlar1 basarili bir son tirtinde birlestirmek
icin gereken tlim gercek ¢alismanin farkindayizdir. Bazen daginik olan benligimizi
bagkalarinin sadece en iyi ve en parlak yaniyla kiyaslar ve yetersiz kaliriz. Unutmayin,
her isin sadece basarilar1 degil basarisizliklar1 da vardir.



Ancak kiskan¢ligin yararli olabilecegi bir yol vardir: icimizde gercekten neye deger
verdigimizi fark etmek icin bir ara¢ olarak. Ornegin, benden daha fazla para
kazanmanizi kiskaniyorsam, daha fazla para kazanmanin benim i¢in 6nemli
olabilecegini fark etmem, durumun gergekten bdyle olup olmadigini anlamaya
calismam ve eger , bundan en iy1 sekilde nasil daha fazla kazanabilecegimi belirlemem
gerekir. Kiskangligimizi neyin tetikledigini 6grendikten sonra, nasil yeniden
diisiinecegimize veya ilerleyecegimize odaklanabiliriz.

Hindistan'in Pali adl1 eski bir dilinde "mudita" diye bir terim vardir ve bu terim
kiskangligin tam tersi gibi goriiniir, ¢linkii "baskalarinin iyi talihinden veya
basarilarindan zevk almak" anlamna gelir. (Ilgingtir ki Ingilizce'de karsilig1 yoktur.)
Fedakarlik disinda mudita is diinyasinda faydalidir: Musk veya Oprah gibi insanlarin
varligindan ve gelismesinden memnun olabiliriz, ancak ayni zamanda onlarin iiretken
bir sekilde biiyliyen imparatorluklarinin ne yaptigimizi veya kendi islerimizi nasil
gordiiglimiizii etkilemesine izin vermeyebiliriz. Baskalarinin kendi is basarilarina sahip
olduklar1 ancak kendi isimizi yonlendirmede tek faktor olmadiklari anlayisina acik
olabiliriz.

Harika bir yagam slirmek ve hatta 6nemli bir etki yaratmak i¢in diinyay1 ele gegirme
ve isimizde onu ezme gibi bir tutuma ihtiyacimiz yok. Isimiz kiiciik baslay1p kiiciik
bitebilir ama yine de faydali olabilir; daha fazlasi yerine daha iyisine dogru ilerlemeye
odaklanabiliriz.

BASLA:

® [ster mevcut miisterilerinize ister sadece potansiyel miisterilerinize dikkat edin

® isinizi bilyiitmek yerine daha iyi hale getirip getiremeyeceginiz (bunu nasil
tanimlarsaniz tanimlayin)

e Isletmenizin basarili olmak icin gercekten dlgege ihtiyact olup olmadig

® Bu 6l¢egin iist sinirinin nerede olabilecegi, kar ve eglencenin azalan getirilere
sahip oldugu yer

® Bagkalarin1 kiskanmay1 nasil onlarin basarilarindan keyif almaya ve onlardan
bir seyler 6grenmeye doniistiirebilirsiniz?
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Liderlik Icin Gerekenler

S SIMDIYE KADAR, tek kisilik bir sirketin ne olduguna ve yasam kalitenizin
iyilestirilmesinin neden kor biiylimenin {izerinde tutulmasi gerektigine degindik. Simdi
dikkatimizi tek kisilik bir sirkete kimin liderlik etmesi gerektigine ve hangi spesifik
ozelliklerin gerekli olduguna ¢evirebiliriz - ister bagkalarini ise alma arzusu olmadan
tek basina calisan bir girisimcei olsun, ister daha biiyiik bir sirket icinde ¢evik ve 6zerk
ekibin lideri olsun.

Tek kisilik bir girkete liderlik etmek icin gerekenler, sizin diisiindiigiiniizden farkli
olabilir ve ayrica liderligin ve giiciin endise verici yiiklerine ve bunlardan nasil
kaginilacagina da bakacagiz.

PEK DE TIPIK OLMAYAN LIDER

Is diinyas1 ve Hollywood, bir liderin nasil olmas1 gerektigine dair prototip bir vizyonu paylastyor
-Karizmatik, baskin, A tipi kisi (cogu durumda bir erkek), sadece bir odadaki en
giiriiltiilii ve en sesli kisi olarak dikkatleri lizerine ¢eker. Bu tiir bir liderin bazen bir yeri
olabilir, ancak miimkiin olan tek lider tiirli bu degildir (6zellikle de erkek olma kismi).
Tek kisilik sirketler, yonetilmesi gereken bir ekip olsa bile sessiz, diisiinceli, i¢ gdzlemci
kisiler tarafindan yonetilebilir ve idare edilebilir.

Tek kisilik sirketler liderlik gerektirir. Kendiniz icin ¢alisiyorsaniz , hizmetlerinizi
veya lirlinlerinizi bagarili bir sekilde sunmanin yani sira miisterilerle veya miisterilerle
iligkileri siirdiirmek i¢in bir lider olmalisiniz. Yiiklenicilerden veya serbest ¢alisanlardan
olusan bir ekiple caligsiyorsaniz, onlara da liderlik edebilmeniz gerekir. Kurumsal bir
ortamda, kurumsal yap1 liderligin sizin roliiniiz olmadigin1 sdylese bile, liderlik
gostermeden 6zerk olmak i¢in gereken kontrolii, esnekligi ve hizi elde edemezsiniz.

Etkileyici konusmalar yapmak, aciliyet yaratmak ve isbirligini tesvik etmek i¢in
liderlerin dogustan sahip olmasi gereken X-faktorii olarak adlandirilan karizma, dogustan
sahip olunan ya da olunmayan bir nitelik degildir. Aslinda, karizma sessiz bireylerde bile
ogretilebilir veya gerektiginde ortaya ¢ikarilabilir. Aragtirma



Lozan Universitesi isletme fakiiltesi I yoneticilerin belirli bir dizi 6zellik konusunda
egitilmelerinin karizmatik niteliklerini (dogustan boyle niteliklere sahip olmasalar bile)
ve dolayistyla lider olarak genel etkinliklerini artirdigini géstermistir. Hikayeler ve
metaforlar, yliksek beklentiler ve hatta yiiz ifadeleri kullanarak, herkes bagkalarina
ilham vermek icin karizma kullanabilir ve kazanabilir.

Yardimci olan bir bagka nitelik de kendiniz ve bagkalar1 i¢in son derece yliksek
hedefler belirlemektir. Gandhi, {inlii "Hindistan'1 Terk Et" konusmasinda, biitiin bir
ulusa siddet kullanmadan kendilerini Ingiliz yonetiminden kurtarmalar i¢in ilham verdi.
Sharp'in eski CEO'su Katsuhiko Machida, islerinin ¢cokmek tlizere oldugu 1999 yilinda
calisanlaria akla hayale gelmeyecek bir sey sdyleyerek onlara enerji verdi: tiiketici
taleplerini karsilamak i¢in 2005 yilina kadar tiim CRT televizyonlarin (eskiden
televizyonlarin oldugu o biiyiik, hantal, derin kutular) ¢cok daha ince LCD modellerle
degistirilmesi gerekecekti. Ancak bu neredeyse uguk hedefleri ve beklentileri belirlemek
yeterli degildi; bunlara ulasilabileceklerine dair giivenin de eslik etmesi gerekiyordu.
Gandhi bunu sayisiz bariscil protesto 6rnegi ile yapti, Machida ise miihendislik ekibini
bu hedefe ulasabileceklerine ve bunu yapmalari i¢in onlara giivendigine ikna ederek ve
bunu gergeklestirmeleri i¢in onlara kaynak saglayarak yapti.

Facebook'un CEO'su Mark Zuckerberg klasik bir i¢ge dontik lider oldugu i¢in
kendisine sosyal ve politik rehberlik sunan COO Sheryl Sandberg'in yardimin aliyor.
Mark, ¢ok sayida calisani ya da astin1 yonetimi altinda tutmaya ¢alismak yerine daha
kiigiik, gercek, isbirligine dayali baglantilara dayaniyor. Ayrica, diger girisimleri ve
onlarin kurucularini (genellikle girisimci ruha sahip olan) Facebook'a katilmaya ikna
etme konusunda da oldukca becerikli; onlarla ¢ok fazla zaman geciriyor ve onlari
dikkatle dinliyor.

Harvard Business School'daki profesorler tarafindan yapilan bir arastirma ige doniik
liderlerin 6zellikle yetenekli ve proaktif ekipleri yonettiklerinde son derece basaril
olabileceklerini ortaya koymustur. Bunun nedeni, daha sessiz ve sakin bir liderin
dikkatle dinleme, odaklanma ve kesintisiz olarak uzun siire ¢alismaktan korkmama
olasiliginin daha yiiksek olmasidir. Ve ayni seyi yapabilecek insanlardan olusan bir
ekibe liderlik edebilirler. Tipki 6zerkligin ancak bir beceri setinde ustalasildiginda
fayda saglayabilmesi gibi (Bolim 1'de tartistigimiz gibi), kiiciik bir ekip olarak ¢alisan
bir sirket, hem ayr1 ayr1 hem de ¢ok fazla yonetime gerek kalmadan bir biitiin olarak
calisacaksa, her liyenin gercek bir uzmanliga sahip olmasini gerektirir.

Adam Grant, Francesca Gino ve David Hofmann tarafindan yapilan bu arastirma,
ige doniik kisilerin daha 1y1 patronlar olabilecegini ve bazen dénce konusup sonra
diistinen disa doniik liderlerin aslinda ekiplerinin saygisini kaybedebilecegini ve
bunun da daha kotii sonuglara yol acabilecegini one siirliyor. Bununla birlikte, ister ige
doniik disa dontik olsun, dikkatle dinleyen ve ekibinden gelen akilli ve faydali
Onerilere agik olan tiim liderler, igbirligi kazanmak i¢in gereken giiveni insa
edebilirler.



Ice doniik liderler, disa doniiklerin daha etkili liderler olduguna dair giiclii kiiltiirel
varsayimin listesinden gelmek zorundadir. Niifus ige ve disa doniikler arasinda
neredeyse esit pargalara boliinmiis olsa da, yonetici ve idarecilerin yilizde 96'sindan
fazlas1 disa doniiktiir. 2006'da yapilan bir arastirmada, st diizey sirket yoneticilerinin
ylzde 65'1 ige doniikliigi liderligin 6niinde bir engel olarak gormiistiir. Ancak bu kliseyi
yeniden gdzden gecirmeliyiz, ¢iinkii her zaman dogru degildir. Regent Universitesi,
baskalarina hizmet etme ve onlar1 gelismeleri i¢in giiclendirme arzusunun lider olma ve
liderligi siirdiirme konusunda kilit bir faktér oldugunu ortaya koymustur. Antik
felsefeye ve Tao Te Ching'e kadar uzanan hizmetkar liderlik, bir sirketin hedeflerine en
iyi ¢alisanlarin veya miisterilerin hedeflerine ulagmalarina yardimci olarak
ulasilabilecegi inancina baghdir. Bu tiir liderler dikkat ¢ekmek istemezler, aksine
bagkalarinin basarilarina 151k tutmak isterler. Hizmetkar liderlik algakgoniilliiliik
gerektirir, ancak bu algakgdniilliiliik eninde sonunda karsiligini verir. Bu tiir sirketler,
bagkalarini ytliceltmenin tiim ekibi ya da isletmeyi yiicelttiginin farkindadir.

Tek kisilik sirketler bazen bagirmadan diinyada bir fark yaratmak icin i¢ten ice motive
olan sessiz insanlardir. Bir¢cok insan kendilerinin bir is kurup yiiriitebilecek ya da
bagkalarina calismalar1 veya kendilerinden aligveris yapmalar1 i¢in ilham verebilecek
tiirde bir insan olmadiklarin diisiiniir. Sosyal agidan beceriksiz oldugumu ve gruplarda
iyi konugamadigimi ilk itiraf eden benim - konferanslardan partilere kadar her yerde
islevsel olmakta zorlaniyorum. Yaptigim sey, isimi daha iyi oldugum alanlara -gevrimici
egitim ve yazil iletisim- gére yapilandirmak oldu. I¢e déniikliigiimii eylemsizlik i¢in bir
bahane yerine olumlu bir araca doniistiirdiim. Liderlik etmek i¢in kisiligime ve
becerilerime uygun yollar buluyorum: Biiylik gruplara konugsmaktan kaginiyorum ve
bunun yerine bire bir iletisime daha fazla agirlik veriyorum. Ice déniik yapim, konusma
yapmak yerine ¢evrimigi kurslar vermemin baslica nedenidir. Cevrimigi kurslar, etkili bir
sekilde iletisim kurabilecegim bir kanal1 kullanmama ve dinleyicilerimin bag
kurabilecegi bir sekilde iletisim kurmama olanak taniyor.

Neredeyse hi¢ olmayan liderlik yetenegim tek kisilik sirketime kolayca zarar
verebileceginden, yalnizca herhangi bir yonetime ihtiya¢ duymayan serbest ¢alisanlar ve
yiiklenicilerle ¢alistyorum. Onlar islerini nasil ¢ok iyi bilen A oyunculari. Onlara sadece
parametreleri saglamam ve islerini yapmalarina izin vermem gerekiyor. Ise aldigim
kisilere islerini yapmalar i¢in tam 6zerklik veriyorum, bdylece toplantilara, kontrollere
veya yonetime ihtiya¢ duymadan kendi isimi yapabiliyorum. Onlardan bir sorun ¢ikarsa
bana haber vermelerini istiyorum; eger onlardan haber alamazsam, sessizliklerinin
gorevlerini yerine getirdikleri anlamina geldigini varsayityorum. Beceriksiz ya da
bagkalarini yonetmede kotii olmak gibi algilanan eksikliklerimin isime kars1 degil, isim
icin izin veriyorum. Liderlik tarzim ise daha fazla harcama yapmami gerektirebilir (A
oyuncular1 pahaliya gelir), ancak yaptiklari is her zaman buna deger ve isim i¢in olumlu
bir getiri .



OZERKLIK SiHiRLI BIR KURSUN DEGILDIiR

Calisanlarina 6zerklik tantyan bir sirkete liderlik etmek, tiim kurallari, stiregleri ve
regeteleri ortadan kaldirmak kadar basit degildir. Bunun sonucu anarsi olur ki bu da
karhlik ve stirdiiriilebilirlik i¢in korkung bir durumdur.

Bugiin Fortune 1.000'deki sirketlerin ylizde 79'u ve tliretim kuruluglarinin ytizde 81'i
yetkilendirilmis, kendi kendini yoneten veya otonom ekiplere sahiptir ve bunlarin hepsi
hala bir sekilde yonetilmekte veya yonetilmektedir. Kendi kendini yoneten ekiplerin
yonlendirmeye ihtiya¢ duymasi garip goriinebilir, ancak gercekte belirli bir tiir
yonlendirmeye ihtiya¢ duyarlar.

LEGO ve Spotify ile ¢caligmig bir yonetim kogu olan Henrik Kniberg, bir kurulusun
ya tam Ozerklige ya da tam uyuma (¢alisanlarin gorevlerinin kesinlikle yoneticilerinin
hedeflerine ve direktiflerine uygun olmasi) sahip olabilecegini varsaymanin yanlis bir
ikilem olduguna inantyor. Hem bir isi baglatmak hem de siirdiirmek i¢in her ikisinden
de biraz gereklidir. Tek kisilik bir sirketin lideri, bir yandan 6zerkligi miimkiin
kilarken diger yandan da uyum saglama siireclerini belirleme ve ortak hedefler
oldugundan emin olma roliine sahiptir. Bu hassas dengeyi saglamak zor olabilir.

Hudl'da (bir spor takimi yazilim sirketi) tasarimdan sorumlu baskan yardimcisi olan
Kyle Murphy, sirketin ilk ise alimindan son dokuz yilda 600 calisandan biri haline geldi.
Hudl ilk basladiginda "asir1 6zerklik yiikii" vardi - her ekip istedigi her sey tizerinde
calistyor, bazen isi kopyaliyor ve bazen diger ekiplerle birbirine bile uymayan ¢iktilar
yaratiyordu. Bu da kaos yaratiyordu. Kyle'mn hizli bir sekilde tespit ettigi sey, kiiresel
organizasyon sistemlerine duyulan ihtiyacti - calisanlarin yaraticiligini ve yaraticiligini
sinirlamaktan ¢ok, onlara ¢alisabilecekleri ortak bir ¢cerceve ve oyun kitab1 vermek.

Kyle'in tasarim ekibi, sirketlerinin yapmasi gereken tasarim iglerinin miktarini ve
mevcut ihtiya¢larini karsilamak i¢in yeterli sayida tasarimciy1 ise almakta zorlaniyordu.
Bu durum Kyle'in Hudl'in tasarim ekibinin ¢ogunlukla diiz bir grup olarak ¢alisma
seklini yeniden diisiinmesine yol acti. Yazilimlarindaki gorsel 6geler (diigmeler,
renkler, yazi tipleri vb.) i¢in ortak bir stil kilavuzu gibi kurallar olusturarak Hudl'in daha
fazla is yapmak icin daha az tasarimciya ihtiyaci oldu, ¢iinkii artik ortak bir yap1 taglar
vardi. Ayrica, geri bildirim ve revizyonlarin nasil isledigini de kolaylastirdi, boylece bu
siirecler icin daha az zaman gerekti. Aslinda, daha fazla kisiyi ise almak ¢6ziim olmadi;
bunun yerine, daha fazla siire¢ ve yap1 getirmek daha az kisinin daha fazlasini
basarmasina yardimci olurken, ortak bir arag seti kullanarak sorunlar1 kendi
yontemleriyle ¢6zme Ozerkligine sahip olmalarini sagladi.



Ozerklik ayn1 zamanda kétii bir sekilde suistimal edilebilir. Sorun, ¢alisanlarin esnek
caligsma saatleri veya uzaktan c¢aligsma gibi avantajlardan faydalanmasi degil, liderlerin
daha az yonlendirme yapmalari gerektigini diisiinmeleridir. Bir liderin gorevi net bir
yonlendirme saglamak ve sonra da yoldan ¢ekilmektir. Tek kisilik sirketler bile
yonlendirme ve belirlenmis siireclere ihtiya¢ duyar; yaraticiligin gelismesini ve hedeflere
ulagilmasini saglayan da bu ortak kisitlamadir. Bu uyum, ikili otonom/otonom olmayan
kararlar olarak degil, rehberlik ve giiven arasinda bir denge olarak dikkatli bir sekilde
diizenlenmelidir. Cok fazla rehberlik saglandiginda ekip buna glivenmeye baslayacak ve
liderlik karar alma siirecinde bir darbogaz haline gelecektir. Cok az saglayin ve isler
anarsiye dontigsiin. Orta yol, yliksek performansli ekiplerin miikemmel oldugu, bir
sirkete en fazla fayday1 sagladigi ve en yenilik¢i ve sasirtict sonuglart sundugu yerdir.

Calisan1 olmayan bir sirket bile hala kisitlamalara ihtiya¢ duyar. Cok 6zel teslimat
gereksinimleri olan miisterilerin yani sira tirliniiniiziin kesin bir sekilde performans
gostermesini isteyen miisterilere hizmet verirken, liderliginizde siireglere, sistemlere ve
yeniden kullanilabilir yap1 taslarina (koddan pazarlama diline ve gorsellere kadar) ne
kadar ¢ok dayanabilirseniz, isinizde o kadar 1yi ve hizli olursunuz ve gelir,
tamamlanmuis siirecler ve licretli miisteriler acisindan daha fazlasini kazanirken bile
caligilan saatler veya ise alinan insanlar agisindan daha az ihtiyaciniz olur.

CESITLI BECERILER

Okulda ve iste bize genellikle uzmanlagsmanin daha iyi oldugu ve basarinin anahtari
oldugu 6gretilir. Geng yaslardan itibaren, bizi belirli bir meslege gotiirecek bir yol
secmemiz istenir. Islerimizde, bize verilen gorevleri yerine getirmek icin genellikle
yalnizca belirli bir beceri setini kullaniriz. Bu, bir konuda alan uzmanligi kazanmak i¢in
faydalidir, ancak sirketlerin iglerini kontrol edebilmeleri i¢in gercekten ¢ok sayida
konuyu ve beceriyi bilmeleri ve anlamalar1 gerekir.

Iyi bir genelci olarak, genellikle bir uzmanlik alaniyla baslarsiniz ve daha sonra,
sadece belirli bir 151 degil, biitiin olarak isin tiim ydnlerini veya ¢cogunu anlayana
kadar, gerektiginde yardimei ve tamamlayici beceriler eklersiniz.

Bu 6zellikle kendiniz i¢in ¢alistiginizda gecerlidir: 6deme almak veya sattiginiz
tirlinleri olusturmak i¢in kullandiginiz beceriyi bilmeniz gerekir, ancak ayn1 zamanda
pazarlama, defter tutma ve satis gibi temel yonleri de tam olarak anlamaniz gerekir.

[s diinyasinda kosullar elbette hi¢cbir zaman miikkemmel degildir. Aslinda degisen
pazarlar, farklilagan trendler ve tiiketici talebinin sik sik ters yiiz olmasi1 nedeniyle
genellikle idealden daha azdir. Kurumsal diinyada uzmanlar belirli dalgalanmalar
sirasinda basarili olabilirler. Ornegin, COBOL programcilart 1999 yilinda Y2K ile
birlikte talep gormeye baslamistir.



yaklasti, ancak bu ihtiya¢ 1 Ocak 2000'de hizla azaldi. Buna karsilik, herhangi bir dilde
kod yazabilen genel programcilar, bilgisayarlarin 1980'lerde yayginlagsmaya
baslamasindan bu yana talep gérmektedir ve ¢esitli beceri setleri i¢in talep gérmeye
devam etmektedirler.

Evrimciler kitabinin yazar1 Carter Phipps'e gore, "¢ok sey hakkinda biraz bilgi
sahibi olmak" giderek daha degerli hale geldikge, genelciler is diinyasinda gelismeye
devam edecek. " Dolayisiyla, genelden uzmana uzanan yelpazenin neresinde yer
aldiginiz, tek kisilik bir sirket olarak hayatta kalmanizin en 6nemli unsuru olabilir.
Yale'de 6gretim gorevlisi olan Vikram Mansharamani, 6zel uzmanligin kabul
edilmesinin asir1 degerli oldugunu sdyledi. Kuskusuz bilim gibi 6zel bilgi gerektiren
alanlar vardir, ancak uzmanlik bilgisi, diger her seyi gormezden gelirse, giiniimiiz is
diinyasinda (ya da tek kisilik sirketlerde) ise yaramaz ¢iinkii ¢ok fazla belirsizlik ve
muglaklik vardir ve 6l¢iitler cok zayif bir sekilde tanimlanmistir. Genelci diisiinceyi ve
pek ¢cok seyi anlamay1 benimsemenin zamani geldi.

Tek bir liderden olusan genelci bir sirketin basarili olabilmesi i¢in isin pek ¢ok
yOniinii anlamasi gerekir. Bu tiir liderlerin yalnizca kendi temel beceri setlerinde usta
olmalar1 degil, ayn1 zamanda genel olarak islerin nasil yiirtidiigiinii de anlamalar1
gerekir. Tek kisilik bir sirketin liderinin baglangicta sahip olmasi ya da gelistirmeye
istekli olmasi1 gereken birkac genelleme liderlik niteligi vardir.

Psikoloji

Bagkalarmin nasil diislindligiinii anlayabilmek bir sirket i¢in kritik dneme sahiptir.
Insanlarin iiriinleriniz veya hizmetleriniz hakkinda nasil ve neden karar verdiklerini
bilmeniz gerekir. Onlar yarattiginiz seyi satin almaya yonlendiren nedir? Onlari
tereddiide diigiiren nedir? Hayatlarinin neresine deger veriyorlar? Eger sizden satin
alirlarsa, onlar i¢in ne kazang sayilir? Isinizde kayiplar nerede ve neden yasaniyor? Bu
temel faktorleri anlamak sizi daha 1y1 bir lider, daha iy1 bir satig¢1 ve daha iy1 bir
pazarlamaci yapabilir.

lletisim
[letisimci ya da yazar oldugumuzu diisinmesek de, cogumuz giinlerimizin biiyiik
bir boliimiinii yazarak geciriyoruz. E-postalardan tweetlere ve telefonda konugsmaya
kadar her sey iletisimdir. Ac¢ik ve etkili bir sekilde nasil iletisim kuracagimizi ne

kadar ¢cok 6grenebilirsek, direktiflerimiz daha 1yi anlasilacagi i¢in liderlikte de o
kadar 1y1 oluruz.



Dayaniklilik

Ingiliz gazeteci Miles Kington'in "bilgi, domatesin meyve oldugunu bilmektir. Bilgelik
ise onu meyve salatasinin i¢cine koymamaktir." Bol miktarda bilgiye sahip olmanin, bol
miktarda bilgelige sahip olmakla ayn1 sey oldugunu asla varsaymamaliyiz. Cok sayida
veriye veya deneyime olsa bile, yine de kontroliiniiz disinda pek ¢ok faktor vardir.
Gergek su ki, is diinyasinin biiyiik bir kism1 tahminden ibarettir. Iste bu nedenle,
basarisizliga ugradiginizda kendinizi toparlayabilmek ve ekibinize yeniden enerji
verebilmek onemlidir. Clinkii basarisizlik olacaktir.

Odaklanma

Tek kisilik bir sirket lideri, ustalikla hayir deme konusunda uzmanlagmalidir. Firsatlar,
gorevler, dikkat dagitici seyler, planlar, toplantilar ve benzerleri sik sik karsiniza
ciktig1 icin hayir demeyi gercek bir uygulanabilir strateji olarak gormeyi
ogrenebilirsiniz. Isinize veya ekibinize hizmet etmeyecek her seye hayir diyerek,
isinizde daha iy1 bir firsata odaklanmak i¢in alan acabilirsiniz. Bu se¢enekleri nasil
hizl bir sekilde degerlendireceginizi ve hangilerinin pesinden gitmenin iy1i olacagini ve
hangilerine hayir diyeceginizi 6grenmeniz gerekir.

Kararlilik

Karar vermek zihinsel olarak yorucu ve yipratici olabilir ve boyle oldugunda birgok
insan karar vermekten yoruldugu icin kotii kararlar vermeye baglar. Biiyiik, stresli
kararlar1 daha kiiclik, daha sindirilebilir kararlara doniistiirerek, daha hizli, daha
akillica ve daha az stresle bir yon segebilirsiniz.

"HER GUN HUSTLIN"

Esnekligi, kontrolii, hiz1 ve basitligi artirmaya ¢alismak tek kisilik bir sirkete
liderlik etmek i¢in 6nemli olsa da, bu ise farkindalikla yaklagsmazsaniz biiytik
sorunlar ortaya ¢ikabilir.

Google'da girisimcilikte "hustling" hakkinda 500.000'den fazla makale listelenmistir
(ve higbiri boliim basliginda alintilanan Rick Ross rap sarkis1 hakkinda degildir).
Nedense, kendiniz i¢in ¢aligsmak ve her giin sinirlarinizi zorlamak, sanki daha fazla
calismak daha iyi ¢calismakmis gibi ayrilmaz bir sekilde birbirine baglaniyor. Tipki
Boliim 2'de tartigtigimiz gibi, daha fazlasi daha iyi degildir-daha iyisi daha iyidir.



Bir beceride ustalasmak i¢in zaman ve ¢aba harcamanin avantajlar1 vardir, ancak ayni
zamanda dengeye de biiylik ihtiyag¢ vardir. Acelecilik uykusuzlugu bir onur nisanina
dontistiirdiiglinde ve is talepleri saglik, aile ve arkadaslar1 arka plana ittiginde,
kesinlikle bir mola verme zamani gelmistir.

Apple' televizyon programi Planet of the Apps'te bir yarigmaci soyle itiraf ediyor:
"Cocuklarimi nadiren gorebiliyorum. Bu almaniz gereken bir risk." Gergekten dyle mi?
Bu tiir bir kosusturma, is1 her seyin iistiinde tutma, daha fazla caligmak yerine daha iyi
calisarak tek kisilik bir sirket yonetme zihniyetiyle tutarsizdir. Hem teknoloji sektoriinde
hem de biiyiik sirketlerde bagarili olmak i¢in iskolikligin gerekli oldugu fikrine
katilmayan tek kisilik sirketlerden biri, popiiler Ruby on Rails web ¢ercevesini yaratan
ve yazilim gelistirme firmas1 Basecamp'in ortagi olan Danimarkali programci David
Heinemeier Hansson'dur. Hansson, basarili olmanin tek yolu olarak daha fazla ¢alisma
paradigmasini kiictimsiiyor. Daha fazla ¢aligsma baskisinin sadece liderlikten asagiya
inmedigine, aksine bir sirketten disariya dogru ilerledikge arttigina inantyor. Sirketlerin
hustlin g'yi birakmalar1 ve ¢alisanlarini i disinda da bir hayat oldugunu, uyku ve
dinlenmenin ger¢ekten faydali oldugunu ve calisma aliskanliklarinin ¢ok daha sakin
olmasi gerektigini kabul etmeye tesvik etmeleri gerektigine inaniyor.

Psikolog Wayne Oates tarafindan 1971 yilinda ortaya atilan bir terim olan
iskoliklik, aceleciligin dziidiir. Iskoliklerin ¢alisma ihtiyaci o kadar asir1 hale gelir ,
sagliklarinda ve iliskilerinde rahatsizliklar yaratir. Ilging bir sekilde Oates, acelecilerin
aceleci olmayanlardan daha iyi performans gostermedigini; aceleciliklerinin tek fark
edilebilir etkisinin daha yiiksek is stresi, daha fazla ig-yasam catigsmasi ve kotiilesen
saglik oldugunu bulmustur. Aragtirmasi, iskoliklik ile daha fazla finansal 6diil veya 6z
yeterlilik arasinda bir iligki bulamamustir.

Serbest calisan tasarimcilar1 ve gelistiricileri sdzlesmeli islere ihtiya¢ duyan
sirketlerle bulusturan Crew, ¢alisanlari i¢in belirli saatlere inanmiyor. Sirket,
calisanlarindan giinde sekiz saat ¢alismalarini ya da sabah 9:00 ile aksam 5:00
arasinda caligmalarin1 beklemiyor. Crew, ¢alisanlarinin daha enerjik ve odaklanmis
olduklar1 caligma zamanlarini planlamalarina izin veriyor - gercek¢i gérevleri
bitirmek i¢in ihtiya¢ duyduklar1 kadar az veya ¢ok calisiyorlar. Crew, isin ne kadar
stirede yapildigindan ¢ok, ne kadar basarildigina 6nem verir.

Daha iyi sonuglar almak i¢in ¢alisanlarimizi ve kendimizi ger¢ekten daha uzun
saatler calismaya zorlamamiz gerekiyor mu? Yoksa sadece ayni miktarda veya daha
az calisarak daha 1yi mi olmaliy1z?

Tek kisilik bir sirkete liderlik etmenin degeri, ¢evik ve atik kalabilmenizdir.

Ancak bu avantaj siirekli tetikte olmay1 gerektirir, ¢linkii basar1 gerceklestikce firsatlar
da ortaya cikar - en 6nemlisi de biiyiime ve 6l¢ek bliyiitme firsatlari. Ancak bir sirket
olarak kalmak ve belirlediginiz basar1 tanimina sadik kalmak i¢in



Kendiniz ve liderliginiz i¢in uygun olmayan firsatlar1 geri ¢evirmeniz gerekecektir.
Tek kisilik sirketlerin neye hayir diyecekleri konusunda acimasiz olmalar1 gerekir,
clinkii planlar, gorevler, dikkat dagitic1 seyler, toplantilar ve e-postalar ilk basta bir
ekip i¢in verimli goriinse de 1y1 yonetilmezse hizla ters etki yaratabilir. Uygun
olmayan her seye hayir derken, uygun olan nadir firsatlara -isinizin degerleri ve
fikirleriyle uyumlu firsatlara- evet demek icin yer birakirsiniz.

YORULMAK BIiLMEYEN LIDERLIK EFSANESININ
AYIKLANMASI

Tarih¢i Henry Adams, giiciin, kurbanlarinin sempatilerini ldiiren bir timor oldugunu
belirtmistir. Bu degerlendirme oldukca sert veya asir1 goriinebilir, ancak hem psikolojik
hem de norobilimsel ¢aligmalarla desteklenmektedir.

McMaster Universitesi'nde ndrobilimci olan Sukhvinder Obhi, liderlik yoluyla giic
kazandigimizda ne oldugunu tanimlamak i¢in "gii¢ paradoksu " terimini icat etti: daha
sonra empati, 6z farkindalik, seffaflik ve minnettarlik ilk etapta onu kazanmak icin
ithtiya¢ duydugumuz bazi yetenekleri kaybederiz.

Berkeley'de psikoloji profesorii olan Dacher Keltner, yirmi y1l boyunca liderlerin
davraniglari lizerine yaptig1 arastirmalarda benzer sonuglara ulagmstir - liderlik roliine
ulagsmamizi saglayan nitelikler liderlik roliine ulastiktan sonra azalan niteliklerdir.

Herhangi bir biiytikliikteki bir sirketin lideri olarak, yorulmak bilmez olmaniz
gerektigi efsanesine maruz kalirsiniz. Girisimcilik, iskolikligi ve ise ve sirkete hizmet i¢in
her seyi feda etmeyi putlastirir ve tiim isin agirhi§ini1 ve sorumlulugunu tek bir kisinin
omuzlarina ytikler.

Bu pek i¢ acict1 goriinmiiyor, degil mi? Ancak MOZ'un (SEO ve pazarlama verilerini
analiz eden bir sirket) bir zamanlar CEO'su ve simdi "sihirbazi" olan Rand Fishkin ¢ok
umutlu. Rand, MOZ'u bir blogdan bir danismanliga ve bir {iriin isine hizl1 bir sekilde
biiyiittli ve geliri 2006'da 300.000 $'dan 2014'te 48 milyon $'in iizerine ¢ikt1 ve birkag yil
iist tiste her y1l yiizde 100 gelir artisi sagladi. Cogu toplumsal ve is 6lgiitiine gore Rand
bir lider olarak bagarili gériiniiyordu ancak hicbir dis basari tanimi akil hastaligini
onleyemez. Rand depresyona girdiginde MOZ'un CEO'lugundan istifa etmek zorunda
kaldi. Ancak bu zor deneyim sayesinde, ister biiyiik ister kii¢iik olsun, bir sirkete liderlik
etmek igin nelerin gerektigi konusunda ¢ok degerli bilgiler edindi. Ogrendiklerinin ¢ogu
bilimsel arastirmalarla destekleniyor, ancak yine de geleneksel is tavsiyelerine ve
yanilmaz liderlik mitolojisine ters diisiiyor. Roliine bir gbz atalim



empati, 0z farkindalik, seffaflik ve minnettarligin saglikli bir liderlik roliine
doniismesi ve daha da 6nemlisi bu rolii siirdiirmesi.

Rand'in ilk i¢gdriisii, 6z farkindaligin mutlak bir gereklilik oldugudur. Kendinizle
ilgili seyleri -6rnegin kendi depresyonunuzu- fark etme becerisini gelistirerek gii¢
tiimoril denen seyi ortadan kaldirabilir ya da geriletebilirsiniz. Kendinizi,
tetikleyicilerinizin neler oldugunu ve sizi dig motivasyonun disinda kisisel olarak neyin
yonlendirdigini ne kadar ¢ok tanirsaniz, bir lider olarak kendiniz i¢in saglikli bir rolii o
kadar ¢ok optimize edebilirsiniz.

Hepimizin insan oldugunu ve tiim insanlarin kusurlu oldugunu kabul ederek, liderlerin
yanilmaz olmasi gerektigi fikrini yikabilir ve hatalarini ayiklayabiliriz. Liderler olarak
gorevimiz kendimizin farkinda olmak ve diizenli olarak kendimizi kontrol etmektir.
Rand i¢in bu, her Cuma esi Geraldine ile otuz dakika gegirerek haftanin endise ve
stresleri hakkinda agik¢a konugmak anlamina geliyor. Baskalari icinse bu, disaridan ya
da profesyonel yardim almak anlamina gelebilir. Herhangi bir kisinin liderlik roliiniin
tiim stresini ve taleplerini, hatta bazen tiim bir sirketin yiikiinii, konusacak ve sorunlari
cozmeye yardimci olacak baska biri olmadan tistlenebilecegini varsaymak ¢ilginliktir.
Tek kisilik bir sirket kurmanin ve siirdiirmenin 6nemli bir faktorii olan dayaniklilik bu
sekilde gelistirilebilir - yiikleri gerektigi gibi paylasarak.

Tek kisilik sirketler bile asla her seyi tek bagina yapmaya ya da her seyle tek basina
basa ¢ikmaya calismamalidir. Ve hatta kendiniz i¢in ¢alismak, kendi baginiza ¢aligmak
anlamina gelmek zorunda degildir. Rand'in dedigi gibi, "Eger terapi Tony Soprano icin
yeterince iyiyse, sizin i¢in de yeterince iyidir."

Dr. Brené Brown'a gore, Obhi'nin gii¢ paradoksunun biiyiik bir parcasi olan empati
(ve 7. Boliimde bu konu hakkinda daha fazla konusacagiz), insanlarla birlikte
hissetmektir. Ancak hizla biiyiiyen pek ¢ok sirkette liderler insan iliskilerinden
kopmalar1 ve ne pahasina olursa olsun gerekli biiylimeyi saglamak i¢in insanlari
kaynak olarak kullanmaya odaklanmalar1 gerektigini diisliniiyor. Sorun su ki, ekibini
motive eden ya da motivasyonunu diisiiren seyleri hissetmeyi birakan bir lider, liderlik
etmeyi de birakir.

Son olarak, liderlerin minnettarlik pratigi yapmalar1 gerekir. Wharton'dan Adam
Grant, insanlarin miiteahhitlerine, ¢alisanlarina ve is arkadaslarina tesekkiir etmek igin e
zaman ayirdiklarinda, ¢ok daha bagl ve tliretken olduklarini bulmustur. Tesekkiir e-
postalar1 ya da kamuoyu oniinde takdir edilme gibi kii¢iik minnettarlik ifadeleri bile ise
yartyor. Ornegin Hudl'dan Kyle, organizasyonda en fazla etkiye sahip olan tasarimcilara
odiil veriyor. Keltner'in arastirmasi, profesyonel sporlarda bile, diger oyuncularla ay1
gibi kucaklagsmak ve yumruk tokusturmak gibi davraniglarla takdirlerini gosteren
oyuncularin, takim arkadaglarina daha iyi oynamalar1 ve kazanmalar1 i¢in ilham
verdigini gostermektedir.



Sezon bagsina iki mag daha fazla (ki bu bazen playoftlara kalmakla kalmamak
arasindaki farktir).

Dolayisiyla, kendimizin farkinda olarak, kisisel bagarilarimiz ve basarisizliklarimiz
hakkinda esit 6lgiide acik olarak, birlikte ¢alistigimiz insanlarla empati kurarak ve
onlara takdirimizi ifade ederek, liderligin "gii¢ tiimorlerine" bir ¢care bulmak icin
caligabiliriz. Yorulmak bilmeyen liderlerin yiiceltilmesi ¢ogu sorunun kaynagidir,
clinkii onlarin basarisizliklar1 ve kusurlari ayiklanip ders ¢ikarilmak yerine gérmezden
gelinir.

Iste Rand"in liderlik konusunda umutlu olmasinin nedeni - bu 6zelliklerin hepsi yavas
yavas sirket ve girisimcilik kiiltiiriine giriyor. Google, Facebook, General Mills, Ford ve
hatta Goldman Sachs gibi sirketler artik liderlikten sorunlar1 ayiklayan ve bunlara
yardimc1 olmaya ¢aligan egitim programlarina sahip. Daha gidilecek ¢ok yol var, ancak
liderlerin modern kiiltiiriin efsanevi kahramanlar1 degil, tipki herkes gibi hata yapabilen
insanlar olarak yeniden gozden gecirilmesi yoniinde biiyiik ilerleme kaydedilmeye
devam ediyor.

BASLA:

o Ozerklik ve rehberlik arasinda denge kurabileceginiz yerler

® {sinize fayda saglayacak ve sizi daha ¢ok yonlii bir genel uzman yapacak hangi
alanlar hakkinda daha fazla bilgi edinebilirsiniz?

e (alismak ve dinlenmek arasinda bir denge kurmak i¢in atabileceginiz adimlar
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Biiyiimeyen Bir Sirketi Buiyutmek

I ASIRI VE KOR BUYUME is basarisizliginin ana nedenleriyse, tim bunlardan kaginmak
i¢in bir isi nasil baslatir ve yonetiriz?

Biiylime kesinlikle cazip ve heyecan verici olabilir. Daha fazla para kazanmak,
miisteri tabanini genisletmek, ulusal medyanin ilgisini ¢ekmek - bu basarilarin higbiri
oziinde yanlis veya kotii degildir. Sadece anlamli ve uzun vadeli stratejilerle
dengelenmeleri gerekir. Pek ¢cok "growth-hacking" (Silikon Vadisi'nde teknolojiyle
ugrasanlarin agzinin suyunu akittigi tiirden tistel bliyiime i¢in kullanilan bir terim),
ortaya ¢ikan asir1 ¢alkantiya ragmen biiylimeyi siirdiirmek i¢in saldirgan ve hatta bazen
saibeli taktikler kullanir.

Ornegin, web sitenizdeki her sayfaya iicretsiz bir rapora erisim sunan bir agilir
mesaj ekleyerek, sirketinizin posta listesine abone sayisini artirabilirsiniz, ancak ayni
zamanda az sayida e-posta acilis1 ve daha fazla abonelikten ¢ikma olan bir liste elde
edebilirsiniz, bu da net net biliylimenizi ¢ok diisiik, hatta negatif hale getirir. Tek bir
sirket, cekmek istedigi insanlarin ilgisini ¢cekecek ¢ok sayida degerli icerige sahip
harika bir haber biilteni sunmaya daha uygun bir zihniyete sahip olacaktir; genel
abonelik orani daha diisiik olabilir, ancak ac¢ilma oran1 ve elde tutma orani1 daha yiiksek
olacaktir.

Fortune 500 firmalarina danismanlik yapan ve basarili bir konusmaci olan Kate
O'Neill, sirketlerinin kullanmasi1 gereken anlamli biiyiime tiiriinii anliyor. Netflix ve
Toshiba gibi sirketlere miisteri deneyimlerini daha iyi hale getirmek i¢in verileri nasil
kullanacaklarini gdsteriyor; bu strateji ile genel biiylime, kullanict mutlulugu etrafinda
dikkatli bir planlamanin sonucudur.

Kate'in siiper giicii, verilere bakabilmek ve ardindan bunlar1 insan deneyimine
uygulayabilmek. Growth-hacking sirketlerinin tistel kullanicit kazanimina odaklandigi
bir model fark etti. Miisterileri gekmeye oncelik veriyorlar, istedikleri miisteri tiirlinii
veya miisteri olduktan sonra insanlara sunmak istedikleri deneyimi belirlemiyorlar. Tek
boyutlu bir bagar1 6l¢iitii olarak biiyiimenin, bunun i¢in ger¢ek nedenler veya
miisterileri elde ettikten sonra destekleme yollar1 olmadiginda ise yaramadigini
kesfetti. Hatta cogu sirket



karli olmak i¢in bu tiir bir asir1 biiylimeye ihtiya¢ duyar. Airbnb gibi sirketler biiyiik bir
envanterle baglamak zorunda - Airbnb'nin pazarda bir ¢entik agmadan 6nce kalacak yer
biriktirmesi gerekiyordu - ancak ¢ogu sirket baglamak i¢in bu kadar biiyiik bir pazar
payina ihtiya¢ duymuyor.

Kate Magazines.com'da calisirken rolii, miisteri kazanmaya yonelik genel stratejiyi
iistlenmekti. Onceden strateji, daha fazla miisteri kazanmak i¢in hemen biiyiimekti;
daha fazla miisteri eklemenin daha fazla gelir getirecegi diisiiniiliiyordu. Ancak Kate,
toplanan verilere baktiginda, kullanic1 biiytimesinin kullaniciy1 elde tutmaktan daha
pahaliya mal olacagini fark etti. Abonelik iptallerinin sayisini azaltarak Magazines.com,
abone sayisini artirmaya ¢alismaktan daha iyi kar ve kazang elde edecekti. Tiim is
modeli yenilemelere dayandigindan, sirketin diisiince yapisini tamamen degistirmesi
gerekiyordu - siirekli yeni miisteriler aramaktan, mevcut miisterilerin hizmetten bir y1l
daha yenileyecek kadar memnun olmalarini saglamaya. Kate sirkete, yenilenen miisteri
say1sinin, kazanilan yeni miisteri sayisindan ¢ok daha énemli (ve ¢cok daha ucuz) bir
basar1 6lgiitii oldugunu gosterdi. Magazines.com ayrica mevcut miisterilere hitap etmek
icin ana sayfasindaki mesajini degistirdi, daha fazla yenileme teklifi ekledi ve tlicretli
kullanicilar i¢in miisteri destegini gelistirdi.

Kate, miisteri kazanmak i¢in miisteri deneyimini feda etmenin uzun vadede ise
yaramadigini ve bir sirket kurmak i¢in saglam bir strateji olmadigini defalarca gordii.

BUYUMENIN EN BASTAN ISTENMESININ DORT
NEDENI

Mantiga aykir1 gibi goriinse de kiiciik 6lgekli bir sirket kurmak ve sonra da kiiciik
olcekli kalmak, biiyiimeyi en basindan itibaren incelemeyi gerektirir. Yeni bir sirket,
cogu sirketin neden bakarak ise baslarsa, bu yollarin kendisi i¢in dogru yol olup
olmadigin1 belirleyebilir. Cogu sirket dort nedenden dolayi biiyiir: enflasyon,
yatirimeilar, kayiplar ve ego. Her birini inceleyerek, vermek zorunda kalacagimiz
kararlara hazir olabilir ve sosyal ya da ticari baskinin bizi yapmak istemedigimiz ya da
isimiz i¢in dogru olmayan bir seyi yapmaya yonlendirmesini daha iyi 6nleyebiliriz.

Enflasyon, is diinyasinda sabit bir degere en yakin olandir. Her sey eninde sonunda
daha pahaliya mal olur. Biiyiikannenizin ve biiyiikbabanizin bir gazoz i¢in 6dedigi bes
sent, bugiin bir otomatta 6deyeceginiz fiyatla ayni1 degil. Annem ve babam 1980'lerin
basinda Toronto'nun hemen disindaki ii¢ yatak odali evleri i¢in 50.000 dolar
O0demislerdi.
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Su anda o fiyata mikro konut bile yok. Yani enflasyon her zaman olur ve eger bir
isletme buna ayak uyduramazsa, kar1 azalacaktir. Basit ¢6ziim, enflasyona ayak
uydurmak i¢in her yil fiyatlarinizi yiikseltmek ve daha sonra enflasyondan daha yiiksek
o0deme yapan yerlere fazladan kar yatirmaktir (baska bir deyisle, is karinizin biiyiik
kismin yiizde 0,001 faiz kazanan bir banka hesabinda tutmayin).

Yatirimcilar, sirketin sahibi olsalar bile, isletmelerin biiyiimek istemelerinin en
bliyiik nedenidir. Bir risk sermayesi sirketi bugiin sirketinize 1 milyon dolar yatirirsa,
birkac yil i¢cinde bunun en az ii¢ kat1 (ve erken asama yatirimcisiysa daha fazlasi) bir
getiri gormek . Bu hedeflere ulagsmak i¢in biiyiimenin asir1 olmasi gerekir.

Bir sirket kurmak i¢in kendi paraniz1 bile, aldiginiz riskin karsiligini iyi bir sekilde
gormek isteyeceksiniz. Ancak, kiiciik bir baslangi¢ yapabilirseniz -6nceden ¢ok az
yatirim yaparak ya da hi¢ yapmayarak- yaptiginiz yatirnrmin "karsiligini" alma
thtiyacinin stirekli farkinda olmak yerine isinizi yiiriitmeye ve hizmet verdiginiz
miisteriler i¢in daha 1yi hale getirmeye odaklanabilirsiniz.

Daha 6nce de kisaca bahsettigimiz gibi, miisteri kaybi, mevcut miisteriler artik
misteri olmak istemediklerine karar verdiklerinde meydana gelen seydir. Dolayisiyla,
elde ettikleri gelirin yeni miisterilerden elde edilen gelirle degistirilmesi gerekir.
Miisteri kaybiniz kullanici edinme oraninizdan yiiksekse, asagi dogru bir sarmal
icindesiniz demektir. Cogu zaman sirketler, Kate O'Neill'da gordiiglimiiz gibi, mevcut
miisterilerin ayrilma nedenlerini azaltmaya ¢alismak yerine daha fazla miisteri
eklemeye odaklanarak miisteri kaybini diizeltmeye ¢alisiyor. Econsultancy/Responsys
Kanallar Arasi Pazarlama Raporu'na gore, yeni bir miisteri eklemek, mevcut miisteriyi
elde tutmanin bes katina mal oluyor. Dolayisiyla, elde tutma yerine kazanmaya oncelik
vermek biiyiimeye yardimci olabilirken, ayni zamanda son derece pahalidir. Ayni
calisma, sirketlerin yeni miisteriler bulmak i¢in harcadiklar1 ¢gabanin mevcut miisterileri
elde tutmaktan ¢ok daha fazla oldugunu ortaya koymustur.

Ego, ¢ogu sirketin bliyiimek istemesinin son nedenidir. Ayn1 zamanda en zor
olanidir, ¢iinkii iistesinden gelmek daha zordur. Toplum olarak, biiyiik bir sirkete sahip
olan insanlara daha fazla niifuz ve saygi gosteriyoruz, bu nedenle bir sirket kurmak arzu
edilen bir hedeftir. Birgogumuz biiyiik bir sirketin basinda olmanin hayalini kurariz
ancak biiyiik resme bakmay1 ve bdyle bir biiylimenin kisisel yagamlarimiz ve hatta
yapmaktan keyif aldigimiz is tiirii tizerindeki etkisini diistiinmeyi ihmal ederiz. Biiytime
karmagiklig artirir, genellikle iliskileri zorlar ve stresi artirir. Hepimizin aile
bilgisayarinin ekranina "ASIRI BUYUME = OLUM" yazan bir not yapistiran bir babasi
yok. Neden giderek daha biiyiime gérmek istedigimizi incelemeye basladigimizda, ana
nedenin gerc¢ekte oldugumuzdan daha saygin goriinme istegi oldugunu fark edebiliriz.
Ego genellikle ilk basta isimizi kurma nedenimizin ne oldugunu belirledigimizde asilir.



Kiiciik kalmak ve tamamen biiylimeye odaklanmamak, kendi biitiinliiglintizii ve
kisiliginizi igin merkezinde tutar ve isinizi veya ekibinizi size uygun ve miisterilere
yardimci olacak sekilde yonetmeyi ¢ok daha kolay hale getirir.

Corporate Canaries kitabinin yazar1 Gary Sutton'in dedigi gibi, "Karli olmayan bir
isletmeden y satamazsiniz." Bu nedenle kendi sirketinizi en basindan itibaren, en zayif
oldugunuz anda karliliga odaklanarak kurmaniz sarttir. Basar1 i¢in 6l¢tiim ¢ubugunuz tek
boyutlu bir metrik olarak biiyiime olmak zorunda degildir; sattiginiz seyin kalitesi,
calisan mutlulugu, miisteri mutlulugu ve elde tutma, hatta daha biiyiik bir amag gibi
daha kisisel ve tek sirketinize odaklanan bir sey olabilir.

BASLANGICTA . ..

Insanlar bazen bir is kurarken ofis alani, 6lceklendirme, web siteleri, kartvizitler,
bilgisayarlar gibi yanls seylere odaklanma egilimindedir. Giderleri veya daha biiyiik
fikirleri daha sonra, gelir etmeye basladiktan sonra ekleyebilirsiniz. Ancak fikriniz
baslamak i¢in ¢ok fazla para, zaman veya kaynak gerektiriyorsa, muhtemelen ¢ok erken
cok biiyiik diisiiniiyorsunuz demektir. Su anda, ucuza ve hizl bir sekilde yapilabilecek
olana kadar 6lgeklendirin ve daha sonra yineleyin.

Komedyen Steve Martin de ise baslamak ve hemen yanlis seylere odaklanmak
konusunda benzer diisiincelere sahipti. Cicegi burnunda komedyenler Martin'e
defalarca "Nasil menajer bulurum?" ya da "Vesikalik fotograflarimi nerede
cektirebilirim?" ya da "Hangi komedi kuliiplerinden baslamaliyim?" diye
sormuglardir. Martin, sormalar1 gereken tek sorunun su oldugunu belirtiyor:
"Komedide nasil gercekten iyi olabilirim?"

Tek kisilik bir sirket kurmak i¢in 6nce fikrinizin en kii¢lik versiyonunu bulmali ve
ardindan bunu hizl bir sekilde gerceklestirmenin bir yolunu bulmalisiniz. Otomasyon
daha sonra . Olgek, eger istenirse, daha sonra gergeklesebilir. Altyap: ve siire¢ daha
sonra gerceklesebilir. Biiylik bir zaman veya para yatirimi yapmadan sular1 nerede test
edebileceginize odaklanin ve daha sonra, ilk basta sadece bir avug olsa bile, siradan
temaslar miisteriye doniistiigiinde ne olduguna dikkat edin. Neden satin aldilar? Bunu
yvapmak i¢in onlari ne motive etti? Onlari nasil mutlu edebilirim? Ve en 6nemlisi:
Bagarili olmalarina nasil yardimci olabilirim?

Son noktay1 vurgulamak gerekirse, miisteriler karli olup olmadiginizi1 gergekten
umursamazlar. Ancak onlara sattiginiz sey karli olmalarina yardimci olabiliyorsa, isinizi
asla birakmak istemeyeceklerdir. Miisteri olarak kalmaya devam edecekler ve
muhtemelen bagkalarina da sizin miisteriniz olmalarin1 sdyleyeceklerdir. Miisteri
tabaninizla iligkinizi sadece islemsel olarak ele aldiginizda, ne kadar karli oldugunuzla
mesgul olursunuz.



ve ne siklikta satabileceginiz. Yeni miisterilere biiyiitiip gelistirebileceginiz ger¢ek
iligkiler olarak davranmaya ne kadar ¢ok baslarsaniz ve yaptiginiz isin onlara nasil
yardimeci olabilecegini ne kadar ¢ok anlarsaniz, miisteri olarak kalmak isteme
olasiliklar1 da o kadar artar. Miisteri basarisi, karl sirketin temel tasidir.

Alexandra Franzen bir¢ok kitabin yazaridir ve son on yildir Time, Forbes ve
Newsweek gibi yayinlar i¢cin yazmaktadir. Daha 6nce radyo yayinciligi alaninda tam
zamanl bir isi vardi. Isten ayrildiktan birkag giin sonra ofis kiralamaya ya da kartvizit
almaya baslamadi; bunun yerine tanidig1 herkese e-posta gondermeye basladi. Ailesi,
arkadaglari, tiniversite profesorleri, eski is arkadaslari, internet arkadaslari... aklina
gelebilecek herkese. Her birine radyodaki isinden ayrildigini, artik serbest yazar
olarak calistigin1 ve yeni projeler i¢in hazir oldugunu belirten kisisel bir e-posta yazdi.

Alex ayrica ne tiir bir ig aradigindan da bahsetti. Haftanin sonunda altmis kisiye e-
posta gondermisti ve neredeyse herkes ona geri yazmisti - ya iletisime gecebilecegi
baskalar1 hakkinda fikir veriyor ya da onu ise almak istiyordu. Ug kii¢iik projeyle ise
basladi ve ilk miisterileri onu yeni bir proje i¢in ikinci kez ise aldikg¢a ya da yazi isine
ithtiyaci olan bagka birine yonlendirdikce bu {i¢ proje li¢ projeye daha doniistii. Her sey
kartopu gibi biiyiidii ve simdi neredeyse bir yi/ 6ncesinden rezervasyon yaptiriyor.
Biiylime ve kar vizyonuyla ya da sonraki birka¢ adimin ne olacagina dair bir vizyonla
baglamadi; hemen 6deme yapan miisterilerle sonuglanabilecek seylerle basladi. Daha
sonra ve ancak o zaman, kara bagli olarak, giderlerini artirdi (ama sadece biraz) ve bazi
is satin alimlar1 yapti.

Insanlar genellikle yeni islerinde bilinmezlikten miimkiin oldugunca ¢abuk
uzaklagmalar1 gerektigini diisiintirler. Belirsizlik baglangicta potansiyel miisterilere
daha az maruz kalmak anlamina gelse de, kiiclik ve biiylik bir kitle olmadan baslamak
miikemmeldir ¢linkii deneyim kazanmaniza ve is fikirlerinizle oynamaniza olanak
tanir. Ylziistl diiserseniz sizi izleyen ¢ok fazla insan olmayacagindan bahsetmiyorum
bile. Kiigiik 6lgekte baslamak, isinizin gercekte ne oldugunu ve kime neden hizmet
ettigini 0grenmek icin en iyi zamandir. Bas edebileceginizden daha hizli fark edilmek
icin acele etmenize gerek yok.

Tek kisilik bir sirket kurmak, su anda ulasilabilir olan {izerinde ¢alismay1
benimsemenizi gerektirir; bu da genellikle ideal geleceginiz i¢in vizyonunuzdan daha
azin1 benimsemeniz anlamina gelir. Unutmayin, baslangicta olabileceginiz en kiictlik
ve en ¢evik sirket sizsiniz. Daha az (veya hi¢) miisteriniz, daha az yerlesik siirecleriniz
ve daha az isim bilinirliginiz var. Kiiclik olmak ve anlamli bilyiimey1 projeksiyonlar
yerine kara dayali olarak 6l¢gmek ¢ok daha fazla istikrar saglar.

Genellikle dijital bir {irlinii piyasaya stirmeye hazir olmak i¢in her seye sistemlere,
tiim otomasyonlara, tiim siire¢lere- sahip olmamiz gerektigini diisiinliriiz. "Yayinla"
diigmesine basmadan once her seyin cilalanmis ve miitkemmel olmasini isteriz. Ancak
¢ogu zaman



zaman bu ger¢eklesmez. Aslinda ¢ogu zaman, her sey tamamen miikemmel olana
kadar beklemek lansmaniniza sadece zarar verebilir veya geciktirebilir.

Aklmiza gelen her fikri "olmas1 " slitununda listeleyerek bir ise baslayamazsiniz.
Asla bir yere varamazsiniz. Ayrica, insanlar iirettiklerinizi satin almaya ve kullanmaya
basladiginda neye ihtiyaciniz olduguna dair varsayimlarinizin cogu degisebilir. Gergek
bir "sahip olunmas1 gereken", sahip olmadiginiz takdirde fikrinizin dagilmasina neden
olacak seydir. Ornegin, fikriniz bir saglik hizmetleri SEO danismanligiysa,
isletmenizin dncelikle SEO'yu ve bunun hastane web siteleri lizerindeki etkilerini iyice
anlamas gerekir; aksi takdirde fikrinizin hastanelere hicbir faydasi olmaz. Peki, evden
veya daha ucuz bir ortak caligma alaninda calismak yeterli olacakken
danismanliginizin bir ofise ihtiyaci var m1? Baglantilarinizin ¢ogu internet lizerinden
yapiliyorsa sirketinizin parlak kartvizitlere ihtiyacit var m1? Sozlesmeler ve belgeler
dijital olarak gonderiliyorsa bir yaziciya bile ihtiya¢ var m1? Bunlarin hepsi, isiniz
kurulup ¢alismaya basladiktan sonra gelebilecek "sahip olunmasi gerekenler"
ornekleridir.

Bolim 3'te bahsettigimiz Crew sirketi, tek sayfalik bir web sitesinde, isletmeleri
tasarimcilar ve programcilarla manuel olarak eslestiren tek bir formla ise basladi.
Zamanla, gelirleri arttikca, sirket eslesme hacmini 6lgeklendirmeye yardimei olan
yazilim ve otomasyonlar olusturabildi. Ancak ilk basta Crew, tek bir sirketin dogru
serbest calisanla eslesmesine yardimci olarak bir eslestirme hizmeti fikrini neredeyse
aninda baslatip test edebildi. Su anda baslatabileceginiz bir fikri 6lgeklendirmek, bir tiir
is MacGyver'l gibi, su anda sahip oldugunuz ve saglayabilecek kadar becerikli
oldugunuz seylerle insanlara hemen yardim etmeye odaklanir. Isletmenizin yalmzca bir
uzmanlig, bir sakiz ¢ubugu, bir atas ve bir top sicim varsa, sunu diisliniin: Bu seylerle
kime yardim edebilirim?

Kisacasi, kiiclik baslayin. Fikrinizin en kii¢iik versiyonu ve bunu gerceklestirmenin
bir yolu ile baslayin. Daha biiylik basarilarin ger¢eklesmesi i¢in (bazen yillarca)
beklemek yerine, kiigiik bagarilari sizi ilerletmek i¢in kullanabilirsiniz. Bu aslinda
lansman i¢in ¢ok daha akillica bir yoldur. "Biiylime esittir basar1" zihniyetini bir kenara
birakarak ¢ok daha erken baslayabilir ve daha karli hale gelebilirsiniz.

EGER AMAC OLCEK DEGILSE, ?

Biiyiik diigiinmek ve basari ile olan iliskimizi yeniden gézden gecirmemiz
gerekiyor. Biliylimeyi sorgulamak - ya da en azindan dlgeklendirmemek - statik ve
degismez kalmakla ayni sey degildir. Fazla biiytimek istemeyen bir isletmenin bile
stirekli 6grenmesi, uyum saglamasi ve kendini gelistirmesi gerekir. Hayat
pahaliligy, iscilik, ekipman, malzeme, seyahat - hepsi yi1ldan yila artryor. Tek kisilik
sirketler



Daha ziyade, islerinin hangi alanlarini1 6lgeklendirmeleri gerektigini ve bunu
yapmanin en mantikli oldugu zamani belirlemeleri gerektiginin farkindadirlar.
Olgek bazen verimlilik yaratabilir ve hacim kar marjlarim artirabilir. Ancak
isletmenin i¢ goézlemi yapilmazsa 6lgek ve hacim, kar1 belirleyen dogru odlgiitler
olmaktan ziyade gosterisli dlgiitler olarak takip edilebilir.

Bir hedef olarak biiyiime ile degerli bir {iriiniin satisindan elde edilen karin dogrudan
sonucu olarak biliylime arasinda gercgek bir fark vardir. Bliyiimenin bir hedef olarak
sirketinizin kararlarini yonlendirmesine izin vermek dar goriislii olabilir veya yiiksek
kayiplara neden olabilir. Oysa kararlarinizi kardan kaynaklanan biiytime
yonlendiriyorsa, miisterileriniz i¢in igleri nasil daha 1yi hale getirmeye devam
edebileceginize odaklanirsiniz - daha iyi tirlinler, daha iyi deneyimler, daha iyi destek
ve onlar i¢in daha fazla basari. Bu, biiyiimeyi birinci 6nceliginiz haline getirip her seyi
dogru yaptiginizi ummaktan degil, isleri dogru yapmaktan kaynaklanan bir biiytimedir.

Borsada islem goren halka agik sirketlerde, hisse senedi sahiplerinin hisse senedi
fiyatlarinin siirekli artmasi ve bdylece yatirimdan olumlu bir getiri elde edilmesi
yoOniinde bir baskis1 vardir. Ayni durum yatirimcilar1 olan pr ivate sirketler i¢in de
gecerlidir - bu yatirimeilar sirkete yatirim yapmanin akillica bir fikir oldugunu
gostermek i¢in bir getiri elde etmek isterler.

Ancak sirketlerin cogunun dis yatirimcilart memnun etmek i¢in biiylime pesinde
kosmasina gerek yoktur. Tek bir sirket, sahiplerine sadece gelir 6deyerek geginebilir.

Peldi Guilizzoni 2008 yilinda Balsamiq adl1 bir tel-¢cerceveleme sirketi kurdu. Bundan
once Adobe'de kidemli yazilim miihendisiydi. Balsamiq her zaman 6zel sektore ait,
karl, kiiciik ve daha biiyiik olmak yerine daha 1yi olmaya odaklanmis bir sirket
olmustur. Amaci - degerli ve kullanimi kolay harika yazilimlar sunmak - daha fazla
misteri ve daha fazla kar . Bu yaklasim diger yazilim sirketlerinin yaklasimindan
farklidir; daha fazla miisteri edinmek ve daha fazla kar elde etmek ancak 6lgek
bliyiidiik¢e ve bazen miisteri memnuniyeti pahasina gerceklesebilir. Peldi her yil kisisel
olarak 1 milyon dolar aliyor, sirkette on sekiz aylik bir pist tutuyor (kotii bir sey olmasi
thtimaline kars1) ve geri kalanini yirmi bes kisilik ekibine ddiiyor (bu ekip yilda sadece
iki ya da tic kisi artiyor). Cok daha hizli biiylimesi i¢in baski gérmiis ve hatta risk
sermayesi yatirimi teklif edilmis ama o bunu geri ¢evirmeye devam etmis. Ona gore bu
tiir yatinnmlar, yazilimim gelistirmeye yardimci olmak bir yana, onu sadece yatirimcinin
yatirim getirisi ugruna biiylimeye bor¢lu hale getirecek. Higbir ticari borcu olmadigindan
emin olmay1 seviyor ve tek teslim tarihleri Balsamiq'in kendi koydugu tarihler.
Peldi'nin sirketi, sadece harika yazilimlar tiretmeye odaklandigi icin biiyiiyor.

Peldi, miisteri basaris1 ve mutluluguna odaklanarak "biiyiik diisiinme" ya da bir giin
marjlarin ¢ok yiikselecegi umuduyla kar1 bir kenara itme tehlikelerinden kaginiyor.
Richard Branson gibi is diinyasi patronlari bile kii¢iik basladi: tiim



Virgin markas1 Student adl1 tek bir dergiyle basladi. Google Stanford'da bir
arastirma projesi olarak basladi. Facebook, Mark Zuckerberg tarafindan
baslatildiginda sadece Harvard lisans 6grencilerini hedefliyordu.

Peldi ve Balsamiq'teki ekibi i¢in, biiyiik ger'e degil daha 1yiye odaklanmak, yazilim
gelistirmede kestirme yollara bagvurma baskisini ortadan kaldiriyor. Peldi zamanini
yonetim kurulu toplantilar1 ya da yatirimer sunumlari yerine miisterilerle konusarak
geciriyor. Dahas1 Peldi sdyle diyor: "Ben Italyan'im. Italyanlar isleri ceyreklerle degil,
nesillerle 6lgerler."

Eger hedefimiz 6lgek degilse, isimizi ve is fikirlerimizi 6ziine indirgeyerek en
giiclli yanlarini kesfedebiliriz. Bu goriis, giyim ve dig mekan malzemeleri sirketi
Patagonia'nin kurucusu Yvon Chouinard'a aittir.

Islevsel idealinin ticari minimalizm olmasi, Patagonia'nin iiriinleri i¢in émiir boyu
1ade/degistirme politikas1 anlamina gelen saglam bir garanti olusturmasina yol agmuistir.
Bu ideal ayn1 zamanda Chouinard'i, her ne pahasina olursa olsun satiglari maksimize
etmeye ve ¢alismak yerine, Gezegen icin %1 yardim kurulusunu kurmaya .
Patagonia'nin insanlara "Bu ceketi almayin" diyen ve onlar1 sahip olduklari

kiyafetleri onarmaya veya geri doniistiirmeye tesvik eden reklam kampanyalar1 bile
var.

MEVCUT BIR KURULUS ICINDE BUYUMEK

Birgok biiyiik sirkette, kariyeriniz ilerledik¢e, temel beceri setinizle i yapmaktan ¢ikip
ayni1 beceri setine sahip diger insanlar1 yonetmeye terfi edersiniz. Bu sirketler piramidal
hiyerarsiler seklinde calistigindan, terfi giderek daha fazla insan tizerinde artan bir
etkiyi beraberinde getirir. Bu ancak bir sirket siirekli olarak daha fazla personel ise
alirsa gerceklesebilir, ¢iinkii digerleri terfi ettikce yonetecek insanlara ihtiya¢ vardir.

Tek bir sirket zihniyetiyle calisan kuruluslar i¢in durum boyle olmak zorunda degil.
Peki o zaman biiyiimeyen ya da ¢ok yavas biiyliyen bir sirkette kariyerinizde nasil
ilerleyebilirsiniz? Bu durumda kariyer biliyiimesi, etki alaninizi ve sahiplik diizeyinizi
artirarak gerceklesir; bu iki alandaki basari, beceri setinize odaklanmanizi saglar.
Buffer'daki (Boliim 2'de tanitilan) arkadaslarimiz, piramidal biirokratik hiyerarsi ile
holokrasinin (kimsenin kimseyi yonetmedigi tamamen diiz bir organizasyon) ilging bir
karisimi olan kariyer ilerlemesine bu sekilde yaklasiyor.

Bir sirketteki bir ekip gibi mevcut bir organizasyon icinde bir sirket kurmak daha da az
zaman alir. Her ne kadar benim yolum bu olmasa da, biiyiik bir sirkette calismanin
avantajlar1 var - 6rnegin, bir siire i¢in endiselenmek zorunda kalmamak



Cogunlukla sigorta, idari isler veya masraflarinizi karsilamakla ilgilidir. Serbest ¢alisan
veya girisimci olarak bazen daha fazla kazang elde edebilseniz de, ofis kirasindan
ekipmana, sigortadan uzun satis dongiilerine (genellikle {icretlendiremezsiniz) kadar
daha biiyiik bir sirket i¢in ¢alismayacaginiz bir¢ok masrafi hesaba katmaniz gerekir. Bu
nedenle pek cok kisi, eger bu yaklasimi destekleyecek sekilde kurulmussa veya katilim
saglayabiliyorsa, mevcut bir isletme i¢cinde tek kisilik bir sirket olarak ¢alismay1 tercih
ediyor. Gorecegimiz gibi, bunu yapmanin ¢esitli faydalar1 vardir.

Buffer'in yetmis iki ¢aligsan1 var, bu biiyiikliikte mutlular ve bu ekibi agir1 biiylitmek
icin kisa vadeli planlar1 yok. Etki alanlarin1 tanimlamanin, bir konu alaninda ihtiyag
duyduklari teknik beceri miktarmi belirlemek anlamina geldigini gordiiler. Ornegin,
Android cihazlar i¢in programlama yapabilme hedefiyle, etki kapsaminiz kiigiik
baslayabilir; 6rnegin Java'da (Android i¢in birincil dil) programlama yapabilmek gibi.
Daha sonra bir dalgalanma gibi ne kadar etki yaratabildiginize gore biiyiir. Gorevlerinizi
yerine getirmek i¢in programlama yapabilmek nispeten kiigiik bir dalgalanma yaratir
(kod yazamasaydiniz Android gelistiricisi olarak ise alinmazdiniz) ve yalnizca daha fazla
etki yaratabildiginizde, 6rnegin tiim ekibiniz i¢in konusunda saglam kararlar verebilecek
uzmanliga sahip oldugunuzda biiyiir. Etki alaniniz potansiyel olarak sektor geneline
yayilabilir (Android etkinliklerinde konusmanizin istenmesi gibi), kiiciik dalganiz biiyiik
bir dalgaya dontisiir.

Kariyer gelisiminde ikinci faktor sahipliktir. Sahiplik Buffer'in her ¢alisana nasil
sorumluluk verdigiyle ilgilidir. Sirkette yeni baslayan gen¢ programcilara, bir projede
herhangi bir sahiplik degil, sadece yapacaklar1 gorevler verilir, bununla birlikte isi
yapma, 6grenme ve baskalari tarafindan mentorluk alma sorumlulugu verilir.

Kariyerleri devam ettik¢e, ekiplerinde belirli projelere sahip olabilecekler ve bu
projelerle iligkili ¢iktilardan sorumlu olacaklar.

Son olarak, kariyerleri daha da ilerledikce, sirket icindeki tiim disiplinler ve bu
disiplinden gelen tiim ¢iktilar {izerinde sahiplik sahibi olacaklardir. Ornegin, bir CTO
sirket genelinde teknoloji ve programlama ile ilgili her seyden sorumludur.

Katie Womersley Buffer'da miihendisleri yonetiyor ve bu "etki alam1" ve "sahiplik
kariyeri" ¢ergevesinin ortaya ¢ikmasina yardimer oldu. Kendisi Buffer'in "insan
yoneticisi" adlandirdigi kisidir - miithendislikte insanlarla ilgili kararlardan sorumludur.
Bu modelde Katie, tiim ekip tizerinde etki ve sahiplik alanina sahip oldugu i¢in
miihendislik alaninda insanlarla ilgili kararlar aliyor. Ancak bu organizasyon tarzinda, bir
miihendislik ekibi iiyesi kendi etki ve kontrol alaniyla ilgili belirli kararlar alabilir -
ornegin, Android hakkinda en ¢ok bilgi sahibi olan ekip iiyesi. Islerin bu sekilde
yiiriitiilmesinde, farkli alanlardan farkli kisiler sorumludur. Dolayisiyla, bir miithendislik



Iki ¢alisanm birlikte calistig1 ve birinin bir tiir programlamadan sorumlu oldugu ve
digerinin ast oldugu senaryo, ancak bir IK senaryosunda roller tersine ¢evrilir. Temel
olarak, her bir proje i¢in en nitelikli ve en uygun kisi karar verir.

Buffer'in sirketi bu sekilde organize etmesindeki amag, ylikselmek i¢in bir tavan
olmadigin1 gostermektir: islerini biiyiitmek istemeyen calisanlar bunu yapmak zorunda
degildir. Android i¢in programlama yapmay1 seven bir ¢alisan, Android ile ilgili daha
fazla sahiplik ve karar verme becerisi kazanabilir. Diger ¢alisanlar Android projelerini
yonetmek ya da insan kaynaklar1 yoneticisi olmak icin biiylimeyi secebilir. Buffer
calisanlari asla durgunluk ve insanlara liderlik etmek arasinda se¢im yapmak zorunda
kalmazlar; uzmanlik alanlarinda daha derine inmeyi ya da uzmanlik alanlarinda sirket
disinda kendilerine bir isim olusturarak daha genis bir alana yayilmay1 secebilirler (bu
da odiillendirilir).

Tek kisilik biiylik bir sirkette nasil biiyiliyeceginiz ya da biiyiik bir kurulusun nasil
daha ¢ok tek kisilik bir sirket gibi calisabilecegi tam olarak bu sekilde agiklanabilir.

BASLA:

® Mevcut miisterilerinize nasil 6ncelik verebilir veya onlar1 nasil siirekli
misterilere doniistiirebilirsiniz?

e {5 fikrinizin ¢ok az yatirimla veya hi¢ yatinm yapmadan simdi
baslayabileceginiz en kiigiik versiyonu

*® Bir isletme olarak veya aslinda yapmak istemediginiz bir ise gegmeyi
gerektirmeyen bir ¢alisan olarak nasil biiylimek istediginiz
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Dogru Zihin Setinin Belirlenmesi

R SIRKETINIZIN SADECE SiZDEN OLUSMASINA veya DAHA BUYUK BIR
KURULUSUN PARCASI BAGLI OLMAKSIZIN, daha fazla 6zerklik sizden
beklenen isi yapmak i¢in daha fazla sorumluluk getirir. Is hakkinda nasil diisiindiigiiniiz,
is1in nasil yapilacagi konusunda 6nemlidir.

Tek kisilik bir sirket olarak bagarili olmak i¢in temelde yatan gergek bir amacinizin olmasi

gerekir.

Nedeniniz, 1sinizi yonlendiren gériinmeyen ancak her zaman var olan bir unsur olarak
onemlidir. Amaciniz, web sitenizdeki kulaga hos gelen bir misyon ifadesinden daha
fazlasidir; isletmenizin nasil hareket ettigi ve kendini nasil temsil ettigidir. Ve
isletmenizin bazen karin bile iistiinde tuttugu seydir.

Giderek daha fazla tiiketici ortak degere (hatta fiyata) bagl satin alimlar yaptikea,
sirketler de gercek amaclarini tedarik zinciri boyunca her adimda nasil hareket
ettikleriyle, potansiyel miisterilere nasil pazarlama ve satis yaptiklariyla ve hatta {iriin
ve hizmetlerini nasil destekledikleriyle uyumlu hale getirerek yanit veriyor.

Tek bir sirket, ekonomik deger ve ortak amaglarin birbirini dislamak zorunda
olmadiginin farkindadir; bunlar hem satiglar1 artirabilir hem de siirdiiriilebilirligi
saglayabilir.

Patagonia'nin kurucusu Yvon Chouinard, sirketinin basarisinin biiyiik boliimiiniin
"sorumlu" bir sirket olmasindan kaynaklandigina inaniyor. Cevresel yonetim ve
stirdiiriilebilirlikle ilgili ortak bir degerler dizisi, ¢alisanlar1 ise alma ve egitme
yontemlerinden, kuruluslarindan bu yana neden sirket biinyesinde kres
bulundurduklaria ve neden Gezegen i¢in %1 yardim kurduklarina kadar is yapma
bi¢gimlerine rehberlik ediyor.

Bu yaklasim pek ¢ok giyim sirketinin ¢alisma bicimine ters diisebilir, ancak
Patagonia'nin amaci daha az giysi iiretmek, daha uzun siire dayanmasini saglamak ve
fiyatini sosyal ve ¢evresel olarak dengelemektir. Bu amag¢ Patagonia'nin hedef
kitlesinde yanki buldugu i¢in, sorumlu giysileri i¢in daha yiiksek bir fiyat talep
edebiliyorlar. Ayrica, Gezegen i¢in %1 siralamasindaki ilk bes sirket, diger sirketlerin
cogunun para kaybettigi 2008-2009 resesyonu sirasinda rekor satis yillar1 gormiistiir.
Gelisen bir ekonomide insanlar kendi degerleriyle uyumlu tirlinleri memnuniyetle satin
alirlar ve kriz donemlerinde daha az harcama yaparlar.



Saygi duyduklar1 ve giivendikleri sirketlerle is yapmak. Yani her iki durumda da bir
amaca sahip olmak bir kazanctir.

Yedinci Nesil, amag iizerine insa edilmis bir bagka sirkettir - 6yle ki amag,
isimlerinin bir parcasidir: iirettikleri her tirtiniin gelecek yedi nesil iizerinde yaratacagi
etkiyi g6z 6niinde bulundururlar. Bu amag onlar1 bitki bazli, toksik olmayan temizlik
malzemeleri iiretmeye ve bir B-sirketi n (B-sirketleri sosyal ve ¢evresel performans,
hesap verebilirlik ve seffaflik gibi titiz standartlar araciligiyla sertifikalandirilir)
olmaya yonlendirmistir. Bu amag¢ Seventh Generation i¢in ¢esitli sekillerde faydalidir:
Muhtemelen higbiri "Mezun oldugumda bir ev esyasi sirketinde ¢alismak istiyorum!"
diye diisiinmeyen daha geng bir isgiiciinii kendilerine ¢ekiyorlar. Ayrica, ¢ogu insanin
bagka tiirlii hakkinda konusmayacagi bir pazar icin agizdan agiza iletisim yoluyla ilgi
cekiyorlar.

Amaglar1 sadece pazarlama ¢abalarinda degil, eylemlerinde de goriilmektedir - hem
calisanlar1 hem de miisterileri, kurutma kagid1 liriinlerinin satisini1 yavaglatma riskine
ragmen, ¢amasirlar sirayla kurutmaya tesvik etmektedirler. Seventh Generation'in amaci
sadece miisterilerin liriinleri hakkinda iyi hissetmelerini saglamakla kalmiyor, ayni
zamanda yaklasik 250 milyon dolar gelir elde ediyor. Unil 2016 yilinda Seventh
Generation't satin alarak amacina sadik kalacagini umuyor.

Amaciniz, en kiictiglinden en biiytligiine kadar tiim is kararlariniz1 stizgecten
gecirdiginiz mercektir. Kiminle ¢alistiginizdan, ne sundugunuzdan, zamaninizi ve
enerjinizi nereye odakladiginizdan ve hatta hedef kitlenizi nasil tanimladiginizdan
bahsediyoruz. Sirketinizin temelini olusturan benzersiz amaci belirlemek her zaman
hizl1 veya kolay bir siire¢ degildir ve bazi sayilar1 hesaplayip cevabi ortaya ¢ikaracak bir
hesap tablosu da yoktur. Amacinizi belirlemek, hem kendi arzulariniz hem de hizmet
etmek istediginiz kitle lizerinde gercek anlamda diisiinmeyi gerektirir. Sonugta is
yapmak, baskalarina karsilikli fayda saglayacak sekilde hizmet etmekten ibarettir.
Miisteriler size para, minnettarlik ve ortak bir tutku verir ve siz de onlara sattiginiz
seye benzersiz becerilerinizi ve bilginizi uygulayarak sorunlarini ¢ézersiniz.

Virgin'in kurucusu Richard Branson amaclar1 e giizel bir sekilde 6zetledi: "Is
diinyasinda basar1 artik sadece para kazanmak ya da sirket basamaklarini
tirmanmakla ilgili degil. Giderek daha fazla, basarinin en biiylik gostergelerinden
biri amagctir."

Eger i5iniz amacinizla tamamen uyumluysa, zor anlarda bile isinizi siirdiirmek icin
daha fazla motive olursunuz; calisanlar ise degerlerini evde birakmak zorunda
kalmayacaklari i¢in isgiiciinliz daha az degisecektir; ve miisterileriniz sadik olacak ve
Oyle kalacaktir. Amaciniz ayni zamanda tiim is kararlariniz i¢in bir turnusol gorevi
gorecek ve isinizin her alaninda akilli, hizli ve daha giivenli se¢imler yapmanizi
saglayacaktir.



Isinizi amaciniz1 hi¢ diisiinmeden kurarsaniz ne olur? Ya yalmzca kazang ve daha
yiiksek karlara odaklanmay1 tercih ederseniz? Bu faaliyetler kesinlikle daha ddiillendirici
goriinebilir. Ancak kendimizi isle ne kadar mesgul eder ve bunu neden yaptigimizi
diistinmezsek, insa etmek i¢in ¢ok ¢alistigimiz seyden keyif almadigimiz (genellikle cok
gec) fark etme olasiligimiz da o kadar artar. Ve eger kendi sirketinizi kuran sizseniz,
isler yolunda gitmediginde onu yeniden insa etmek ve degistirmek zorunda olan da
sizsiniz. Isinizin gittigi yerle ayn1 hizada oldugundan (ya da hala ayn1 hizada
oldugundan) emin olmak i¢in 6nce amacinizi netlestirmek, sadece hizli bir kontrolle bile
cok daha kolaydir.

John Kotter ve James Heskett, Kurumsal Kiiltiir ve Performans adl1 kitaplarinda amag
temelli, deger odakli sirketlerin hisse senedi fiyatlarinda benzerlerinden on iki kat daha
iyi performans gosterdigini belirtmektedir. Amag¢ olmadan, yonetimin ¢alisanlari
verimliligi artirmak i¢in bir araya getirmekte zorlandigin1 ve miisterilerin sirketle bag
kurmakta zorlandigini tespit etmislerdir. On yil siiren arastirmalari, amacin pargalarin
toplamindan ¢ok biiyiik olumlu sonuglar yarattigini gésteriyor.

Ister Fortune 500 CEO'su ister serbest ¢alisan biri olun, amaciniz sizi basariya gotiiren
ve basarinin ne oldugunu tanimlayan seydir. Ne yaptiginizdan ¢ok, bunu nasil ve neden
yaptiginiz dnemlidir. Amaciniz, eyleme gecirdiginiz degerlerinizdir. Ornegin, CVS tiitiin
tiriinleri satigin1 durdurdu ¢linkii daha 6nce eczane zincirine milyarlarca gelir getiren
sigaralar, insanlarin daha saglikli olmalarina yardimci olma amacina uymuyordu.

Amacinizi tamimlamak, is planlar1 veya pazarlama stratejilerinden gok kisisel
degerleriniz ve etik anlayismizla ilgilidir. Amacinizi taklit edemezsiniz. I¢giidiileriniz
ve miisterileriniz buna izin vermez. Ve gercekten, neden bunu isteyesiniz ki? Isinizi
amacinizla uyumlu bir sekilde yiiriitmekten ¢ok daha fazla keyif ve tatmin alacaksiniz.
Eger siz amacinizla derin bir bag hissetmezseniz, baska hi¢ kimse de hissetmeyecektir.

Bir amaca sahip olmamak, bir sirketin nasil ¢alismas1 gerektigine ters diiser ¢linkii
amagc eksikligi, uzun vadeli stirdiiriilebilirlik yerine kisa vadeli kazanglara
odaklanmaniza neden olur. Ug aylik kar artisinin basarimizdaki tek faktdr oldugunu
varsayarak, miisteri tabaninizin refahini ve basarisint géz ardi etme riskini alirsiniz
(son boliimde 6grendigimiz gibi, bu kendi sorumlulugunuzdadir). "Her ne pahasina
olursa olsun biiyiime ve dl¢ek", arastirmalarin bize biiylime ve 6lgegin tehlikeleri
hakkinda soylediklerini gz ardi eden bozuk, modas1 ge¢cmis ve kanitlanmamis bir
modeldir.

Patagonia, Seventh Generation ve benzeri pek ¢ok kurulusun basaris1 géz 6niine
alindiginda, amacin sadece yeni ¢aga ait kabarik bir paradigma olmadig1 aciktir.



karla ilgilenmeyen isletmeler. Harvard Business School profesorlerinden Michael Porter
ve sosyal etki firmast FSG'nin kurucularindan Mark Kramer tarafindan yapilan bir
arastirma, amaca yoOnelik "paylasilan deger" yaklagiminin sirketler i¢in olumlu ekonomik
etkiler yarattifini ortaya koymustur. Sirketler, iirlinleri nasil iiretip sattiklarin1 yeniden
gbdzden gecirerek ve tiretkenligin ¢alisanlar i¢in ne anlama geldigini yeniden tanimlayarak
(dinlenme ve mutluluklarina deger vererek ve asir1 caligmay1 caydirarak) islerini
degerleriyle ve miisterileri i¢in neyin 6nemli olduguyla uyumlu hale getirebilirler.

Iyi entegre edilmis, ortak bir amag, tek bir sirketin gercek yoniinii belirlemesine olanak
taniyarak daha kolay karar alinmasini, ekip iiyelerinin daha fazla elde tutulmasini ve
miisterilerle daha fazla baglanti kurulmasini saglar.

TUTKU SORUN OLDUGUNDA

Amac ve tutku birbirinden oldukga farkhidir.

Amag, bir sirket ve hatta bir isletme sahibi tarafindan sahip olunan ve miisterilerle
paylasilan temel degerler dizisine dayanirken, tutku sadece yapmaktan hoslandigimizi
diisiindiigiimiiz seylere dayanan bir hevestir. Hepimizin "tutkularimizin pesinden
gitmemiz" gerektigi yoniindeki sikici i tavsiyesi, her zaman keyif aldigimiz bir isi
yapmak i¢in para almaya hakkimiz ima eder.

Robert Vallerand tarafindan 2003 yilinda Quebe Universitesi'nde iiniversite
ogrencileri lizerinde yapilan bir aragtirma, 6grencilerin spor, sanat ve miizige,
okuduklar1 boliimlerden daha fazla tutkuyla bagli olduklarini ortaya koymustur. Ne
yazik ki, tiim islerin yalnizca yiizde 3" spor, miizik ve sanat sektorlerinde
bulunabilmektedir. Ve 6rnegin tenise tutkuyla bagli olmaniz, ne kadar ugrasirsaniz
ugrasin bir sonraki Serena Williams olabileceginiz anlamina gelmiyor.

"Tutkunuzun pesinden gidin" sorumsuz bir is tavsiyesidir.

Emlak yatirimeisi ve popiiler televizyon programi Shark Tank'in "kdpekbaligr"
Barbara Corcoran, tutkusunun pesinden gitmedigini; bunun yerine, onu canla basla
calisirken tesadiifen kesfettigini soyledi. Tutkusu, siki1 calismasinin ardindan - onun
bir sonucu olarak - geldi, tersi degil. Programdaki kurnaz pragmatizmiyle taninan
Corcoran, tutkudan ziyade sorunlar1 cozmeye odaklanmanin daha 6nemli oldugunu
sOyliiyor. Sorun ¢6zmeye odaklanmasi, programda kendisine sunulan yeni is
girisimlerini daha iyi degerlendirmesini sagliyor.

Sorunlar1 ¢ozmeye ya da bir fark yaratmaya odaklandiginizda tutku da bunu takip
edebilir, ¢linkii bir konuda tutkulu olabileceginizi hayal etmek yerine yaptiginiz ise
gercekten dahil olursunuz. So Good They Can't Ignore You kitabinin en ¢ok satan yazari
Cal Newport, tutkunun ustaligin yan etkisi oldugunu savunuyor. Newport'a gore,
tutkunuzu takip etmek temelde flawe d



Clinkii basarili insanlarin ¢ogunun nasil cazip kariyerlere sahip oldugunu agiklamakta
basarisiz olur ve gergekliginiz kariyeriniz i¢in tutkulu hayalinizin altinda kaldiginda
kronik is degistirmeye ve endiseye yol agabilir. Newport, sirketimiz ve miisterilerimiz
icin degerli olmak icin becerilerimizi nasil kullandigimiz konusunda daha 1y1 ve daha
1yi olmaya odaklanan zanaatkarlar olmamiz gerektigine inaniyor. Zanaatkar zihin
yapisi, dlinyaya ne sunabileceginize odaklanmanizi saglar; tutku zihin yapisi ise bunun
yerine diinyanin size ne sunabilecegine odaklanir

Cok sayida insan anlamli is ya da fikirlerin tutkunun sonucu oldugunu varsayiyor.
Oxford Universitesi'nden William MacAskill'in arastirmasi, ilgi ¢ekici islerin tutku
gelistirmenize yardimct oldugunu gostermistir, tam degil. Bu tiir isler sizi i¢ine ¢eker,
dikkatinizi toplar ve size bir akis hissi verir (kendinizi ise kaptirmak ve zamanin nasil
gectigini anlamamak). Ilgi cekici is dort temel bilesenden olusur: acikca tanimlanmis
odevler, basarili oldugunuz gorevler, performans geri bildirimi ve is 6zerkligi.

Tim bunlar sdylenirken, sayisiz kitap, blog yazari ve is lideri size mutlu ve anlamli
bir yasamin anahtar bileseninin tutkunuzun pesinden gidecek cesareti bulmak
oldugunu sdylemeye devam edecektir. Bu ¢agri1 caziptir, 6zellikle de bagkalarinin
bese hayatlarini bir kenara birakip tutkularinin pesinden kostuklar1 ve sonunda basarili
olduklar1 goriildiigiinde.

Ancak fark ettigim sey, basarili is insanlarinin ¢cogunun, daha tutku dolu bir is
yasamina adim atmakla ne kadar akillica davrandiklarina dair agilis konugmalari
yaparken bahsetmedikleri iki temel bilesen oldugudur. Birincisi, sicrama yapmadan
once yaptiklari iste yetenekli olmalaridir - o kadar yeteneklidirler ki, yeni bir seye
sigramalari , yine de olacak kadar iyi . Atladiklar1 seyin tamamen o anda kullandiklar1
ve halihazirda talep goren beceriler lizerine insa edildiginden bahsetmiyorum bile.
Basarili bir sekilde "tutkularinin pesinden gitme" hikayelerindeki ikinci eksik bilesen, en
yiiksek platformun tepesine tirmanmadan 6nce sigramalarini daha kii¢iik bir sigramayla
test edebilmis olmalaridir. Bu konugmacilarin ¢ogu, dylece atlamadiklarindan
bahsetmeyi thmal ediyor; bunun yerine, inig yapabileceklerinden (yani sunduklari
iirlinlere yeterince talep oldugundan) ve suya bogulmayacaklarindan emin olmak i¢in
once kiiclik bir atlayis .

Kendi kariyerime baktigimda, son yirmi yilda yaptigim isin tiiriinii degistirmeyi
ancak bu iki temel bilesen mevcut oldugunda basardigimi sdyleyebilirim.

Web tasarimi yapan kendi isime ancak bir ajansta talep goren bir tasarimci olduktan
sonra bagladim. O ajansin miisterileri ben benimle birlikte ayrilmak isteyene kadar bir
calisan olarak becerilerimi gelistirdim. Eger bunu yapmamis olsaydim



kendim i¢in ¢aligmaya bile basladim. (Bunu yapmamin tek nedeni isten ayrildiktan sonra
miisterilerimin beni arayip islerini tagindigim yere getirmek istemeleriydi). Aslinda web
tasarimi konusunda tutkulu degildim, hatta kendi isimi kurma konusunda bile tutkulu
degildim. Bunu yapacak cesareti buldum ¢iinkii ilk giinden itibaren bana 6deme yapmak
isteyen kii¢iik bir sirket listem vardi.

Online kurslar satmaya bagladigimda da ayni unsurlar mevcuttu. Yillarca tasarimci
olarak edindigim becerileri ilgili konularda kurslar hazirlamak i¢in kullandim. Ve
tamamen tiriinlere gegmeden Once, bu ¢evrimigi lirlinleri satmanin bana yeterince para
kazandiracagindan emin olana kadar bekleyerek birkac y1l gegirdim.

Ote yandan, 1990'larda herhangi bir ilgili, yerlesik beceriye sahip olmadan is
danismanligina gegmeyi ilk denedigimde, miisterilerden neredeyse hig teklif almadim.
Gengtim (ve saftim) ve bir avug web sitesinin tasarimina yardimei oldugum igin her
yerdeki tiim isletmelerin nasil ¢alistigini anladigimi saniyordum.

Danigmanlik, web sitesi tasarlamaktan ¢ok daha eglenceli goriiniiyordu, bu yilizden bunu
bir hizmet olarak tanitmaya baslamak i¢in cesaret buldum. Sorun suydu ki, bir tasarimci
olarak yolculuguma yeni baglamistim ve diger isletmelere danismanlik yapmak i¢in
gerekli becerileri gelistirmeye hentliz yaklagmamistim.

Kisacasi, is becerilerim o zamanlar hig¢ talep gérmiiyordu ve web sitemi tanitmak i¢in
tonlarca zaman harcamadan once kimsenin bunlar i¢in 6deme yapip yapmayacagin
gormek igin onlar1 test etmemistim bile. Is danismanlhiginda basarili olmak, hem
miisterilerle ¢alisarak hem de kendi sirketlerimi yoneterek yillarca deneyim kazanana
kadar gergeklesmedi.

Ayni sey, herhangi bir talep olup olmadigini test etmeden tutkulu oldugum bir seye
yonelmeye calistigimda da oldu. Yillar 6nce bir degil iki yazilim sirketi kurdum. Evet,
onlarin tasarimcisitydim, ki bu benim gelistirdigim ve talep yarattigim bir beceriydi,
ancak her iki sirketi de 6nce finansal olarak uygulanabilir olup olmadiklarini
belirlemeden kurdum. Kimsenin 6deme yapmaya istekli olacagini géstermeye
yaklasmadigimiz {iriinler yaratmak i¢in ortaklarla aylarca ¢alistim. Her iki sirket de
nihayetinde ve olaganiistii bir sekilde basarisiz oldu.

Bir web tasarimecisi, bir yazar ya da bir ¢evrimici kurs yaraticis1 olma tutkusuyla
baglamadim. Bu islere baliklama atlayacak cesaretim bile yoktu. Bu isler, ilgili
becerilerimi talep gorecekleri noktaya getirdikten sonra yavas yavas ortaya ¢ikti. Bu
islere duydugum tutku, ancak onlar1 yapmak ve daha 1yi hale getirmek i¢in ¢ok zaman
harcadiktan sonra ortaya c¢ikti. Sonra da para getirecegini (¢ogunlukla kendime)
kanitladiktan sonra tamamen bu islere yoneldim. Bunun aksine, yirmili yaslarimin
basinda danisman olmay1 denedigimde ve iki yazilim sirketi kurmaya ¢alistigimda
tamamen basarisiz oldum ¢iinkii heniiz becerilerimi gelistirmemistim



Ayrica bu beceriler kesinlikle talep gérmiiyordu ve tek bir kisinin bile bunlar i¢in
O0deme yapacagini gosteremedim.

Elbette, "cesaret" ve "tutku" kulaga "beceriler" ve "uygulanabilirlik testlerinden"
daha iy1 ve daha romantik geliyor. Parasiitle atlamak ya da ukulele ¢calmak gibi bir
hobi edinmek istiyorsaniz cesaret ve tutku harika olabilir. Ancak s6z konusu ge¢im
kaynagimiz oldugunda, cesur olmak ve tutkunuzun pesinden gitmek,
gelistirebileceginiz ve gelirle dogrulayabileceginiz becerileri kullanmaktan daha arka
planda kalmalidur.

Bu, moral bozucu bir mesaj gibi goriinebilir ama dyle degil. Neyse ki, neye tutkuyla
bagli oldugunuzu anlamaya calisarak ya da bir giin ig¢inizde tutkunuza tam zamanl
olarak atlayacak cesareti bulmay1 umarak zaman kaybetmek zorunda degilsiniz. Tutku
ve cesareti kontrol etmek neredeyse imkansizdir ve kolayca kendinizi kotii
hissetmenize neden olabilir. Talep goren bir konuda ger¢ekten iyi olmak i¢in ¢aligmak,
bu becerilerin bagka bir seye nasil uygulanabilecegini kesfetmek ve ardindan fikrinizin
ise yaray1lp yaramayacagini gormek i¢in kiigiik bir sekilde test etmek ¢ok daha
kolaydir.

Psikolog Jeffrey Arnett tarafindan iiniversite 6grencileri iizerinde yapilan bir bagka
arastirma, mezuniyet sonrasi ¢alisanlarin cogunun kariyerlerinde yaptiklari isin sadece
bir ig degil, bir macera olmasin1 beklediklerini ortaya koymustur . Sorun su ki,
deneklerin ¢ogu anlamli ve macerali bir ise hak kazandiklarini diistintirken, gerekli
beceri setinde ustalagsmak i¢in zaman ve ¢aba harcama zorunlulugu hissetmiyor.
Ozerklik nasil becerilerde ustalasma ve sorunlari ¢dzme becerisine sahip olma yoluyla
elde ediliyorsa, tutku da dyledir. Tutku ustaliktan 6nce gelmez, onu takip eder.

Bazi calisanlar, ekip tiyeleri ve hatta isletme sahipleri arasinda, sadece ise geldikleri
icin kendilerine bir seyler bor¢lu olundugu hissi yutulmasi zor bir haptir.

Biiytik bir uluslararasi sirkette insan kaynaklar1 departmanini yoneten Linda Haines, her
zaman kazanan olduklarini diisiinerek yetistirilen pek ¢ok kisinin goreceli ¢abalari,
liyakatleri veya becerileri ne olursa olsun, sadece ofise geldikleri icin terfi ve ilerleme
hakkina sahip olduklarini diisiindiiklerini sOyliiyor. Bu hak duygusunun dezavantaji,
ekip i¢inde ve miisterilerle iligkilerde sorunlara yol agmasi, geri bildirime direng,
yeteneklerin ve basarilarin abartilmasi, ekibe baglilik veya bir amaca sadakat
duygusunun az olmasi ve hatalar i¢in bagkalarini, hatta miisterileri su¢lama egilimi
olarak kendini gostermesidir. Kendini begenmis isletme sahipleri ve calisanlar1 zorlu
durumlara uyum saglamakta zorlanirlar ki bu da bir sirketin esneklik 6zelliginin tam
tersidir.

Hak edilen is degil, ilgi ¢ekici is; ¢op toplamaktan kahve servisine, milyarderlere
kog¢luk yapmaktan biiylik bir kurulusun i¢inde tek kisilik bir sirket olmaya kadar her
sey olabilir. Iste bu kadar. Kimse bize tutkularimizin pesinden gitmememizi
sOylememeli, ancak bunlardan para kazanma hakkina sahip oldugumuzu da
diistinmemeliyiz. Eger isinize baglilik duyuyorsaniz -bagimsizliga izin verdigi ,
kendinizi



Isiniz bittiginde, diinyay1 daha iyi bir yer haline getirmeye olan katkisindan dolay1 -
tutku muhtemelen onu takip edecektir. Tutku, basariy1 yaratan katalizor degil, daha
cok basari elde edildikten sonra gelisen seydir. Harekete gegmek ve is yapmak, ilk
adim olarak, ivme yaratir ve bu ivme, isinizin olas1 sonuglaria degil, siirecine
kendinizi kaptirdiginizda ve bundan keyif aldiginizda gerceklesir.

Isin 6zii sudur: Istediginiz tutkunun pesinden gidebilirsiniz, ancak bundan para
kazanmaya hakkiniz oldugunu diisiinmemelisiniz. {s tutkusu, 6ncelikle degerli bir beceri
seti olusturmaktan ve iginizde ustalasmaktan gelir. Bu harika bir haber, ¢iinkii artik
gercek, gizli tutkularinizi bulamadiginiz i¢in kendinizi hirpalamaniza gerek kalmadigi
anlamina geliyor. Bunun yerine, basitce ise koyulabilirsiniz.

FIRSATLARIN GERCEK MALIYETI

Zihin yapimnizi tek bir sirket zihniyetiyle uyumlu hale getirmenin son kismi, firsatlarin
ve yiikiimliiliiklerin saldiris1 ve agirligiyla basa ¢ikmay1 6grenmektir.

Gelir ve calisan sayisindaki biiyiimenin isleri daha 1yi mi yoksa sadece daha biiyiik mii
yapacaginin sorgulanmasi gerektigi gibi, yogun bir programa sahip daha yogun bir
yasamin daha iyi bir yasam oldugu fikrini de sorgulamaliy1z.

Firsatlar sadece ¢ekici bir maske takan zorunluluklardir. Onlar1 yakalamanin olumlu
bir sonucu olabilir, ancak her zaman bir bedeli vardir - zaman, dikkat veya kaynaklar
acisindan. Ne kadar ugrasirsaniz ugrasin, giiniintizdeki zaman miktarini
Olceklendiremezsiniz. Ve bir sekilde daha fazla saat satin alamayacaginiza gore, bu
saatleri daha 1yi kullanmanin yollarin1 bulmaniz gerekir.

[lgingtir ki, 1950'lere kadar "6ncelik" kelimesi neredeyse her zaman tekil olarak
kullaniliyordu - ¢oklu gérev yapmanin iyi bir fikir olduguna dair yanlis inang,
"Oncelikler" (¢ogul) ile birlikte ancak daha sonra yerlesti. Bu sekilde calismak
tiretkenligimizi derinden etkilese de (ve zarar verse de), artik is hayatinda ilerlemek igin
cok sayida oncelige sahip olmamiz ve ¢coklu gorev yapmamiz gerektigini yanlis bir
sekilde varsayiyoruz. Bir sirketin temel 6zelliklerinden biri iglerin gergeklesme ve
tamamlanma hiz1 oldugundan, tiretkenlik gereklidir. Microsoft Research tarafindan
yapilan bir aragtirmaya gore ayni1 anda birden fazla dncelige odaklanmaya ¢alismak
tiretkenligi yiizde 40'a varan oranlarda azaltmaktadir ki bu da biitiin gece calismis
olmanin biligsel esdegeridir. Hewlett-Packard tarafindan yapilan bir arastirma e-posta,
arama ya da mesajlasma yoluyla kesintiye ugrayan ¢alisanlarin IQ'larinin on puandan
fazla diistiigiinii ortaya koymustur ki bu marihuana i¢gmenin etkisinin iki katidir.

Unsubscribe kitabinin ¢ok satan yazari Jocelyn Glei, daha 6nemli isler yapmak i¢in
dikkat dagitict seylerden kaginmayi takinti haline getirmis. Artik kendisi igin
calisiyor;



Daha 6nce 99Unun kurucu editorii ve direktoriiydii, bu nedenle hem 6zerk bir ekibe
liderlik etme hem de kendi kendine liderlik etme deneyimine sahip. Uretkenlik agisindan
temel farkin motivasyon ve momentum olduguna inaniyor. Yiiksek igleyen bir ekipte
calisirken, dogal olarak bir projenin size diisen tamamlamak icin diger tiyelerle birlikte
hareket ediyorsunuz ve bu da kendi payiniza odaklanarak isleri ilerletme isteginizi canli
tutuyor. ekibiniz veya calisaniniz olmadan tek kisilik bir sirket oldugunuzda, isinizi
halletmek i¢in kendi momentumunuzu ve motivasyonunuzu yaratmaniz gerekir.
Programiniz1 ayarlamak, yiikiimliiliiklerinizi yonetmek ve dikkat dagitici unsurlardan
kacinmak size baglidir.

Tek kisilik sirketlerin "tek gorevde" ustalagmasi gerekir - dikkati dagilmadan uzun
bir siire boyunca tek bir sey yapmak. Bu kapasite dogru gorevlere odaklanmaniza,
onlar1 daha hizli yapmaniza ve daha az stresle yapmaniza yardime1 olur. Kaliforniya
Universitesi Bilisim Boliimii'nde profesdr olan Gloria Mark her bir kesinti i¢in gdreve
tam olarak geri donmenin ortalama yirmi ii¢ dakika on bes saniye siirdiiglinii tespit
etmistir. Daha az dikkat dagitici unsur, daha hizli ¢alisma anlamina gelir.

Bircok biiyiik kurulus, daha diiz hiyerarsiler, acik ¢aligsma alani, her ekip tiyesi i¢in
birden fazla proje ve hatta eszamansiz iletisim (Slack gibi) gibi startup ethosunu
benimseyerek son zamanlarda ¢alisma sekillerini degistirdi. Bu isyerlerinde ¢alisanlar
artik islerinde yerine getirmeleri gereken tek bir gérev varmis gibi hissetmiyor ve
sorumluluklarinin ¢ogunu ve zamanlarii kendileri yonetmek zorunda kaliyorlar. Bu
ozellikler daha biiyiik bir organizasyon i¢inde tek kisilik bir sirket olmanin bir pargasi
olsa da, bu 6zerkligi gelistirmenin ne anlama geldigini ve bunu en iyi nasil
yapacagimizi agiklamamiz gerekir.

Daha biiyiik bir ekip icinde kendinizi yonetmek i¢in, is yiikiiniizii diger insanlara
ifade etmekte ustalasmaniz gerekir. Is giiniiniizde yer kapmak icin yarisan birkag ekip
liyesi ve hatta birden fazla yonetici olabilir. Kendiniz i¢in ¢alistifinizda bile, birden
fazla miisteri veya miisteri ayn1 anda dikkatinizi isteyecektir. Bu taleplerle iyi basa
¢cikamazsaniz, asir1 ¢alisir, strese girer ve performans gosteremez hale gelirsiniz. Bu
taleplerle iyi basa ¢ikabilmek i¢in siirekli tetikte olmak ve yeni projeler, toplantilar,
konferans goriismeleri ve raporlar gibi nedenlerle miisterilerden zaman ¢almanin
sonuclarini bagkalarina anlatabilmek gerekir.

Gleti, burada miikemmel cevaplar olmasa da, kendi programinizi ve is ytkiiniizii
koruma konusunda acimasiz olmaniz gerektigine inantyor. Kendi programiniz iizerinde
tam kontrole sahip degilseniz - 6rnegin, isinizde ne yapmaniz gerektigini size birisi
sOyliiyorsa - su anda programinizi nelerin doldurdugunu ve diger taleplere yer agmak
icin hangi gorevlerin veya sorumluluklarin kaldirilmasi gerektigini
aciklayabilmelisiniz. Ayrica her giinlin programini da hesaba katmaniz gerekir.



mesguliyet, sandiginizdan daha fazla zamaninizi alabilir. Cevaplamaniz gereken
yiizlerce e-posta ve binlerce Slack mesajinin yani sira rapor vermeniz gereken bes farkli
yonetici varken, asil isinizi yapmak i¢in ¢ok az zamaniniz kalabilir. Bu nedenle, sizden
zaman isteyen kisilere neyi yapip neyi yapamayacaginizi ifade etmek kilit 6nem tagir.
Zaten dolu olan bir programa giinliik bir toplant1 sigdirilamaz. Kendinizi giinde sekiz
saat bir sohbet i¢in miisait kilmak, size odaklanmis, derin isler yapmak i¢in zaman
birakmaz.

Cogumuz giinliik islerin ne kadar zamanimizi aldiginin farkinda bile olmadigimiz
icin Glei yilda bir ya da iki kez {iretkenlik denetimi yapilmasini 6neriyor: bir ya da iki
hafta boyunca hangi gorevler ilizerinde, ne kadar siireyle ¢alistiginiz1 ve dikkatinizi
dagitan en 6nemli unsurlarin neler oldugunu kaydedin. Bu kayitla, zamaniniz1 daha
uygun bir sekilde yeniden paylastirabilir, hatta sosyal medyadan uzak durmak, giinliik
toplantilardan vazgecmek veya sekiz yerine bir saat sohbete agik olmak gibi bir
"yapmay1 birakma" listesi olusturabilirsiniz.

Basecamp'in kurucularindan ve ReWork adli ¢ok satan kitabin yazar1 Jason Fried,
ekibin zamanini ve dikkatini korumanin bir yoneticinin gérevi oldugunu soyliiyor.
Bircok sirket ¢alisani, standart kirk saatin ¢ok biiyiik bir kismi1 kesintilerle gectigi i¢in
haftada altmis ila yetmis saat ¢alismaktadir. Fried, normun her ¢alisanin giinde sekiz
saat kesintisiz ¢caligmasi olmasi inaniyor. Sirketler ve yoneticiler bu siirenin ¢ok azini
talep etmeli ve talep ettiklerinde de biiyiik bir acil durum olmadig siirece (6rnegin,
sirket yaziliminin sunucularinin ¢kmesi) aninda yanit beklemeden talep etmelidirler.

Fried, toplantilar1 ve kesintileri mutlak minimumda tutarak, personelinin islerinden
daha fazla keyif aldiklarini, bu konuda daha diisiinceli olabildiklerini ve zamanlarinin
cogunu sirket i¢cin 6nemli olan sorunlar1 ¢ozmeye harcadiklarini kesfetti. Bu da daha
az personel degisimine ve yeni ¢alisanlarin daha az egitilmesine (¢iinkii buna nadiren
ihtiya¢ duyuluyor) yol aciyor ve hatta her yil karin artirarak isletmesinin kar hanesini
tyilestiriyor.

Basecamp ayrica caligsanlar arasinda herhangi bir diizeyde takvim paylasimina izin
vermez. Paylasilan takvimler, takviminde higbir sey yoksa baskalarinin zamani
oldugunu varsayan kisiler tarafindan kolayca kotiiye kullanilabilir. Aslinda, islerine
odaklanabilmeleri i¢in muhtemelen takvimlerinde bos zaman birakilmistir.

Tek kisilik bir sirket olarak, giin icinde yeterince basarili olamadiginiz i¢in zihinsel
olarak kendinizi hirpalamak kolaydir. Ancak, temel islerinizi yapmak ve isinizi
yonetmek arasinda, her giin kesintisiz olarak oturup ¢alismanin ne kadar nadir
oldugunu ne siklikla hesaba ? Programinizin ne kadarinin bakim isleri veya iletisimle
gectigini fark edemiyor olabilirsiniz.

Bununla miicadele etmek i¢in her yil birkag ay roportajlara, telefon gériigmelerine
ve toplantilara ara verip yeni iiriinler yaratiyor veya kesintisiz kitap yaziyorum. Olmak



Kendimi bagkalariyla iletisimden ve ulasilabilirlikten kopardigim icin derin ve
odaklanmis bir isle mesgul olmak verimlilik yaratiyor. Ayrica, benzer gorevleri
gruplamak daha az zamanda daha fazla is yapmami sagliyor. Ornegin, Pazartesi ve
Cuma giinler1 baskalariyla iletisim kurmuyorum - toplanti, arama, gériisme veya sosyal
medya yok - bdylece yazabiliyorum (kelimeler veya kod); aramalarimin ¢cogunu
Persembe glinleri yapiyorum. Bu sekilde, Persembe giinii yaptigim tek sey toplantilar
ve gorliismeler olursa kendimi kétii hissetmiyorum, ¢iinkii o giin i¢in tek odak noktam
bu. Ayrica hafta sonlar1 nadiren bir saatten fazla ¢alistyorum, boylece yeniden sarj
olabiliyor ve is disindaki hayatimin tadini ¢ikarabiliyorum.

Mesgulliik imaj1 yaratmak startup ve sirket kiiltliriinde moda olabilir, ancak ne kadar
mesgul olursak, sirketlerin ¢6zmesi gereken sorunlari ¢ézerken diisiinmek ve yaratici
olmak i¢in o kadar az alanimiz olur. Kit/ik kitabinin yazarlar1 Harvard'li ekonomist
Sendhil Mullainathan ve Princeton'li psikolog Eldar Shafir, zamanimiz kisith
oldugunda, diisiinemeyecek kadar mesgul oldugumuzda ve yiikiimliiliiklerimizi
yonetmekte zorlandigimizda kotii kararlar verdigimiz sonucuna varmislardir s. Haftada
sadece birkag saat plansiz zaman ayirsak bile, isimizin gergekte nasil yiiriidiigiine dair
daha biiyiik bir resme odaklanabilir veya stratejiler gelistirebiliriz.

Sanayi devriminden Once is, uyanik olunan tiim saatleri kapliyordu. Herkes ya
uyuyor, ya yemek yiyor ya da calistyordu. Otomobil tireticisi Henry Ford 1914 yilinda
fabrikasinda sekiz saatlik vardiyalar uygulamaya basladi. Giinii ige bdlmenin (is, uyku,
aile) ilk savunucularindan biri olan Ford, bunu dizginlenemez bir comertlikle degil,
is¢ilerinin disar1 ¢ikip daha fazla tiiketim mali satin almak i¢in bos zamana ihtiyag
duyduklarini fark ettigi icin yapt1 (hikayeye gore). Pek ¢ok sirketin ayn1 seyi yapmasinin
ardindan, calismanin haftada kirk saat siirmesi gerektigi yoniindeki geleneksel itional
fikre sahip olduk. Ancak isin komik yani, herhangi bir gérevin ona verdigimiz zamani
alacagidir. Yani kendimize her giin ¢alismak icin sekiz saat verirsek, isimiz sekiz saat
stirecektir ve gorevlerimiz bundan daha az zaman alirsa, genellikle "fazladan" zamanin
cogunu mesguliyetle doldururuz. Ancak zamanimizi nasil harcadigimiz sorusunu
yeniden cergevelendirirsek, gorevlerimizin her birinin gercekte ne kadar zaman aldigini
anlamaya baglayabiliriz. Belki de islerimizi halletmek i¢in glinde sadece dort saate
ihtiyacimiz vardir.

Programiniz ve ne kadar siire ¢calismaniza izin verdiginiz iizerinde sahiplik elde eden
bir sirket olarak, islerinizi devam ettirmek i¢in yapmaniz gereken sayida gorevle asiri
yiiklenebilirsiniz. Stanford Universitesi'nden arastirmaci John Pencavel, iiretkenliginizi
fiziksel terimlerle tanimlamaya baslarsaniz, haftada elli bes saatten sonra odaklanma
yeteneginizin biiyiik 6l¢iide azaldigini gérebileceginizi sdyliiyor . Dolayisiyla
programiniza daha uzun siirecek herhangi bir sey eklemek verimli olmayacaktir. Her
zaman mesgul olmanin ve her zaman ¢alismanin sosyal onur rozetinin dviinme
haklarinin 6tesinde higbir 6diilii yoktur. Bu



Ayrica tek kisilik sirket zihniyetinde de yeri yoktur. Oviinmeniz gereken sey, isinizi nasil
daha hizl1 ve daha iiretken bir sekilde yapabileceginizi bulmaktir. Sirketin biiytimesinin
sorgulanmasi gerektigi gibi, yogun bir programin da sorgulanmasi gerekir.
Gergekten kag firsata evet dememiz gerekiyor? Cogu zaman, ilerlemek i¢in is yiikii
altina girmek sagligimiza, iliskilerimize ve hatta iiretkenligimize mal olur. Belki de
kendi programimiz i¢in "yeterli" olanin ne oldugunu belirlememiz ve ardindan buna
acimasizca baglh kalmamiz ve bunu savunmamiz gerekiyor.

BASLA:

® Isletmenizin gergek amaci ve bunun eylemlerinizde ortaya gikip ¢ikmadigt
(sadece pazarlama materyallerinizde degil)

¢ Halihazirda talep goren hangi konuda yetenekli oldugunuz ve bu yetenegin bagka
nerelerde kullanilabilecegi

® Bir seye atlayisinizi once kiigiik bir sekilde test edebileceginiz yer

e Giiniinilizii/programinizi tek bir géreve odaklanacak sekilde nasil diizenleyebilirsiniz?



6

Kisilik Onemlidir

I herkesin satastig1 bir cocuktum. Her giin benimle dalga gecilir ya da biri beni

kavgaya ¢ekerdi. Kisiligimin en zayif yanim oldugunu diisiindiim ve bunu elimden
saklamaya calistim.

Yillar sonra 10.000'den fazla miisterime {iriinlerimi neden satin aldiklarini soran
bir anket gonderdigimde, baska birinden degil de benim isletmemden satin alma
kararlarinda bir numarali faktoriin kisiligim oldugunu fark ettim. Sattigim tirtinleri
satin almak istedikleri kadar, benzer iiriinler bagka bir yerde veya daha diisiik bir
fiyata sunulsa bile, 6zellikle benden satin almak istiyorlardi.

Ne degisti? Kisiligim degismedi. Hala gibi garip ve heyecanli bir inegim. Degisen
sey, yavas yavas kim oldugumu paylasmay1 ve farkliliklarimi stratejik olarak
kullanmay1 kabul etmem oldu. Kim oldugum pazarlamamin ve satisimin bir parcasi
haline geldiginde, daha fazla insan buna yanit vermeye basladi. Elbette herkes degil,
ama yeterince insan isime dikkat etmeye basladi ve miisteri oldu. Garip bir inek
olmamdan hoslandilar. Kisiligimden dolay1 bana giivendiler, ¢linkii onlarin ¢ogu da
garip ve heyecanli ineklerdi.

Kisilik - geleneksel is diinyasinin size "profesyonellik" kisvesi altinda bastirmay1
ogrettigi otantik siz - tek kisilik bir sirket oldugunuzda rekabette en biiylik avantajiniz
olabilir. Daha da iyisi, beceriler ve uzmanlik taklit edilebilirken, birinin kisiligini ve
tarzin taklit etmek neredeyse imkansizdir. Ozellikle de alaninizdaki en biiyiik oyuncu
olmadiginiz ve muhtemelen en ucuzu da olmadiginiz tek kisilik bir sirkette,
tuhafliklariniz1 kullanmak ve bir seylerin arkasinda durmak, miisterilerin dikkatini tam
olarak nasil ve neden ¢ektiginiz olabilir.

Biiyiikliigii ne olursa olsun, sirketiniz i¢in bir kisilik gereklidir. Insani 6zellikleriniz
markanmizin konusma ve davranis bicimidir. Ornegin, Harley-Davidson asiligi cagristiran
bir marka iken Snapchat genc ve taze olmakla iliskilendirilir ("geng ve taze" olarak
adlandirilmasina ragmen



muhtemelen benim de dyle olmadigim anlamina geliyor). Isletmenizin kisiligi
hakkinda diisiinmezseniz, hedef kitleniz size bir kisilik atayacaktir; ¢iinkii insanlar
diger insanlarla iligski kurar ve hedef kitleniz de markanizi gordiiklerinde onunla iliski
kurmak ister.

Tek kisilik bir sirket olarak markaniz, kime ulasmaya calistiginizi géz 6niinde
bulundururken kendinizin farkli bir yoniinii de temsil etmelidir. Marie Forleo
International'in kurucusu Marie Forleo, sekiz haneli bir is egitimi girketini farkl
kisiligini 6n plana ¢ikararak yonetiyor. Baslangicta, videolarda ve yazilarinda ilging
kisiligini ortaya koymaktan endise duyuyordu ¢ilinkii o zamanlar bu, is diinyasinda ve
hatta Oprah gibi baglanti1 kurmay1 arzuladig diger liderlerin diinyasinda norm olarak
goriilmiiyordu. Ancak ilgingtir ki, izleyicileri 6zellikle onun ilging kisiligiyle cok
yakindan ilgilendi ve platformu 193 iilkede 250.000'den fazla aboneye ulastiginda,
Oprah'a ¢cikmakla kalmadi, Oprah onu gelecek nesil i¢in bir lider olarak secti.

Markanizin ne yaymasini istiyorsunuz? Sertlik mi? Sofistike mi?

Heyecan m1? Samimiyet? Liiks mii? Yetkinlik?

Rand Fishkin, yeni kurulan sirketlerin kurucularinin kisiligini 6nce igeriden sonra da
disaridan miras alma egiliminde oldugunu soyliiyor. Yani kisilik bile sirket kiiltliriinti
yaratir ve etkiler.

Kiiciik bir Ingiliz iiretici olan Excalibur Screwbolts'un kurucusu Charlie Bickford,
isini kii¢lik tutmanin hem calisanlarina hem de miisterilerine kalite ve kisisel hizmete
olan bagliligin1 gostermeyi kolaylastirdigini kesfetti.

Charlie yetmis dort yasinda hala miisterilerin telefonlarina cevap veriyor. Sirketini kiigiik
tutarak biitiinliigiinii koruyor ve ayn1 zamanda kendi benzersiz kisiligini markasinin
oniine koyuyor; bu arada devasa rakipleri pazar pay1 kazanmak i¢in yarisiyor. Excalibur,
tiim sektor onun civata sabitleme tekniklerini kopyaladiktan sonra bile kisisel temas ve
miikemmel hizmete dayali bir marka kisiligi olusturmaya odaklanarak ayakta kaldi. Bu
kilit faktorler Charlie'nin kii¢iik bir boyutta basarili olmasini ve Atlanta'daki Olimpiyat
stadyumundan Isvigre'deki Gottard tiineline kadar etkileyici bir proje sahip olmasini
sagladi.

Marka kisiliginin iki tarafl bir iliskiyi tesvik etmesi gerekir; bu iliski yalnizca
isletmenizin baskalarina nasil fayda saglayabilecegine veya bagkalarindan nasil bir sey
kazanabilecegine degil, ayn1 zamanda baskalarinin isletmenizle iliski kurmaktan nasil
fayda saglayabilecegine de odaklanmalidir. Markanizin kisiligini "rol yapmak" ile
karistirmayin - bunun yerine, amacglanan kitlenizde hayranlik uyandirmakla ilgili olarak
dogal olarak kim oldugunuzun bu yénlerini sergilemektir. Ornegin Charlie her zaman
gercek kalitede tiriinler iretmeye odaklanmistir, bu nedenle sirketi kisiliginin bu yoniinii
sergilemek icin ¢ok ¢caligmaktadir.



DIKKAT EKONOMISI

New York'ta bir halkla iligskiler uzmani olan Steve Rubel, dikkatin bir isletmeye
verilebilecek en dnemli para birimi oldugunu ve bu dikkatin gelirden ya da posse
ssions'dan daha degerli oldugunu soyliiyor. Bilgi ¢caginda - neredeyse diinyadaki her
bilgiye cebimizdeki bilgisayarlardan aninda ulasabiliyoruz - 6grenilebilecek,
okunabilecek, dinlenebilecek ya da izlenebilecek seylerin coklugu dikkat kitligina
neden oluyor. Her yerdeki her igsletme, hem ¢evrimigi hem de ¢evrimdisi olarak bu
ilgiden pay almak istiyor.

Yeni "para birimi olarak dikkat", tiim kurallar1 saticilarin koymasina yol agan sanayi
devriminden bu yana diinyanin nasil degistiginden kaynaklaniyor olabilir. Artik alicilar
ne istediklerini, nasil istediklerini ve ne zaman istediklerini kendileri belirliyor. Ve eger
bir satictdan memnun kalmazlarsa, internete girip memnuniyetsizliklerini yayinliyorlar,
bazen saticininkinden daha biiyiik bir erisimle. Ornegin, blog yazar1 Amber Karnes,
Urban Outfitters'in bagimsiz bir gorsel sanat¢inin tasarimini ¢aldigini tweetlediginde,
yorumu kisa siirede toplam 1,3 milyon takipcisi olan diger hesaplar tarafindan
retweetlendi ve daha sonra Huffington Post tarafindan ele alinarak Urban Outfitters'in
bir saat i¢inde 17.000 takip¢i kaybetmesine neden oldu s (ve siiphesiz markasi tizerinde
kalict bir olumsuz etki yaratt1). Bolim 10'da da gérecegimiz gibi, giiven sarsildiginda
ilgi aninda kaybolabilir.

Zihnimiz her zaman mevcut gorevlerimize odaklanmayabilir ve dolasabilir
Zamanin ylizde 46,9'unda , Daniel Gilbert ve Matthew Killingsworth'un ¢esitli yas ve
sosyoekonomik statlideki seksen ii¢ lilkeden 5.000 katilimciy1 inceleyen arastirmasina
gore. Yaptigimiz ise nadiren dikkatimizi verirsek, bir igsletme bir kisiyi miisteriye
doniistiirecek kadar uzun siire dikkat ¢cekmeyi nasil umabilir? Ya da o kisinin sadece
islerini fark etmesini bile saglayabilir?

Baska bir deyisle, daha azinin daha iyi olabilecegi diisiincesiyle hareket eden tek
kisilik sirketler, kar etmek ve gelismek i¢in gereken ilgiyi nasil yakalayabilir?

Cok satan 1s diinyas1 yazar1 Sally Hogshead'e gore bu sorunun yaniti, bir kisi ya da
1§ lizerinde yogun bir hayranlik ve odaklanma gelistirmekte yatiyor. Bu konuda on dort
dilde yayilanan aragtirmasi on yil boyunca 125.000'den fazla katilimciy1 kapsadi.
Sally'nin inceledigi konu, isletmelerin ve insanlarin dikkati digerlerinin iizerine nasil
cekebilecegidir. Diinyanin bizi nasil gordiigiinii 6lcerek, ideal miisterilerimiz i¢in nasil
biiytileyici belirleyebilmistir.

Sally, anahtarin sikic1 olmay1 unutmak oldugunu iddia ediyor. Yani, isinize ve
markanizin kisiligine nasil giiglii bir duygusal tepki uyandiracaginizi 6grenmeniz
gerekiyor, ¢iinkil iginizi unutmak veya ilginizi kaybetmek kolay olsa da



bilgi, giiglii duygular1 unutmak ¢ok daha zordur. Bunu, isletmenizin kendi dogustan
gelen kisiliginizin veya tuhafliklarinizin bir yoniine sahip olmasina izin vererek
yapabilirsiniz. Bir iirlin veya hizmete duyulan hayranlik duygusal bir bag kurar ve
duygusal baglar dikkat ¢eker.

Aragtirmalar1 sonucunda Sally, kendinizi nasil gordiigiiniizii agiklamak yerine
diinyanin sizi nasil gordiigiinii a¢iklayan yirmi sekiz soruluk bir kisilik testi hazirladi.
Akademik bir merakla testi yaptigimda, sonuglar benim bir "Provokator" oldugumu
gosterdi. Bu dogru ve kendi markamin kisiligini nasil sergiledigimle uyumlu goriiniiyor:
Otoriteden ve statiikodan hoslanmiyorum ve yeni aykiri is fikirlerini denemekten zevk
altyorum. Bu kisiligim yazilarimda, {iriin satis sayfalarimda ve hatta podcast'ler i¢cin
roportaj yaptigimda ortaya ¢ikiyor. Boylece baskalarini fikirlerle kiskirtarak kendi
izleyicilerimde hayranlik uyandirtyorum.

Sally'nin Marie Forleo ile yaptig1 bir réportajda, biiyiik sirketlerin pazarlarinin
vanilyali dondurmasi olma egiliminden bahsetti - evrensel olarak kabul edilebilir,
ancak tatsiz bir kisilik yansitiyorlar. Tek kisilik bir sirket i¢in vanilyali olmak sizin ya
da isinizin 6ne ¢ikmasini saglamayacaktir. Tek kisilik sirketler, pazarlarinin fistikli
dondurmasi olmak zorundadir. lyi ya da kétii, insanlar antepfistigini ya kesinlikle
severler ya lezzetine ve tuhaf yesil rengine dayanamazlar.

Sadik hayranlari i¢in fistiklt dondurma ¢ikar, dikkat ve prim yapar. Tipki Excalibur
Screwbolts'un iirlinleriyle yaptig1 gibi. Tipki Marie'nin kisiligini kullanarak videolarinda
bol bol sandalye dans1 ve komik hikayelerle izleyicileri biiylilemesi gibi. Bunlarin hepsi
kisiligi kullanarak ve 6ne ¢ikararak dikkat gekmenin 6rnekleridir, ondan kagarak degil.

Hayranlik, sizi ilging, benzersiz, ilging ve farkli kilan seyleri alip bunlari
ilettiginizde ortaya ¢ikan tepkidir. Diinyanin isinizi nasil gordiigiinii anlamaya
basladiginizda, sizi siz yapan belirli 6zellikleri 6n plana ¢ikararak bu anlayist
giiclendirebilirsiniz. Kisiliginizin yonlerini stratejik olarak sahiplenip kullandiginizda,
bunlar1 kalabalik bir pazarda rekabet avantaj1 olarak kullanabilirsiniz; tipki insanlarin
(4 dolarlik vanilyali dondurma yerine) memnuniyetle 25 dolar 6deyecekleri bir kova
fistikli dondurma gibi.

Tiiketicilerden sadece isletmenize dikkat etmelerini istemeyin. Bunun yerine,
isletmenizi farkli kilmak i¢in dikkat ¢geken benzersiz ve sira dis1 seyler yapmaya baslayin.

TARAFSIZLIK MALIYETLI OLABILIR



Kuma o ¢izgiyi ¢cekmek korkutucu olabilir-6zellikle de s6z konusu olan isiniz ve ge¢im
kaynaginizsa. Bunu yapmak bazi insanlar1 veya tiim gruplari hemen yabancilastirir.
Ancak bir durus sergilemek 6nemlidir ¢iinkii halkiniz, kabileniz ve izleyicileriniz olan
bireyler icin bir igaret haline gelirsiniz. Bakis ag¢iniz1 bir bayrak gibi gondere
cektiginizde, insanlar sizi nerede bulacaklarini bilir; bu bir toplanma noktasi haline
gelir. Bakis aginiz1 sergilemek, potansiyel (ve mevcut) miisterilerinizin yalnizca iiriin
veya hizmetlerinizi satmadiginizi bilmelerini saglar. Bunu belirli bir nedenle
Yapiyorsunuz.

En iyi pazarlama hi¢bir zaman sadece bir iiriin ya da hizmet satmak degil, bir durus
sergilemektir; bir kitleye pazarladiginiz seye neden inanmalar1 gerektigini, ne pahasina
olursa olsun, sadece yaptiginiz seyle ayni fikirde olduklari i¢in isteyeceklerini
gostermektir. Ise yaramiyorsa iiriinler degistirilebilir veya diizenlenebilir, ancak ralli
noktalar1 yaptiginiz seyin arkasindaki degerler ve anlamla uyumludur. Bu cesur
ifadeleri gormezden gelmek miimkiin degildir ve isinizin isten daha fazlas1 oldugunu,
ilk etapta bunu yapmak i¢in ciddi bir nedeniniz acik¢a koyar.

CDBaby'nin eski CEO'su Derek Sivers, insanlar1 gururla dislamamiz gerektigini,
¢linkii herkesi memnun edemeyecegimizi sOyliiyor. Bu sekilde, bir kisi mesajimizi
ozellikle kendisine yonelik olarak duydugunda ve baska hi¢ kimseyi duymadiginda,
mesajimiza dogru cekilecektir (ve dikkat edecektir). Bu, sikict vanilyayla dalga
gecerken fistiklt dondurma sevenler i¢in mesajlar olusturmak gibi bir sey.

Tom Fishburne, Boliim 1'de kutuplagmada gii¢ oldugunu soyliiyor. Herkese hitap
etmeye ¢aligirsak, 6zellikle kimseye hitap edemeyiz ve mesajimizi bulandiririz.
Kayitsizlik yaratmak ya da kalabalik bir pazarda sikici kiigilik bir sirket olmak, tek kisilik
bir sirket olarak size 1yi hizmet etmeyecektir.

Kutuplasmanin "poster cocugu", Birlesik Krallik'in klasik mayal1 gida tirtinii
Marmite'tir. Marmite'in slogani "Ya seversin ya da nefret edersin" olup, bu mesaj yirmi
yildir basariyla kullanilmaktadir.

Unlii pazarlama uzmani ve risk sermayedar1 Guy Kawasaki de kutuplasmadan
korkmamamiz gerektigini diisiiniiyor. Biiyiik sirketler her demografiye, sosyoekonomik
gecmige ve cografi konuma hitap eden iiriinlerin "Kutsal Kase "sini artyor, ancak bu
"herkese uyan tek beden" yaklasimi nadiren ise yariyor ve genellikle siradanliga (ve
vanilyali dondurmaya) yol agiyor.

Kawasaki bunun yerine, 6zellikle belirlenmis insan gruplarin1 ¢ok mutlu edecek
triinler yaratmamiz ve diger herkesi géormezden gelmemiz gerektigine inaniyor . En
kotii senaryo, hi¢ kimseden tutkulu tepkiler gelmemesidir - hi¢ kimse bir tiriin
hakkinda olumlu ya da olumsuz konusacak kadar 6nemsememektedir.

Yarattigimiz olan ilgiyi herkese sonsuz bir sekilde 6l¢geklendirebilmemiz gerektigi
fikri hizla ¢okiisiimiiz haline gelebilir - miisterileri ve personeli sonsuz bir sekilde
Olceklendirmeye ¢alisan girisimleri bekleyen ¢okiisiin aynisi



cok hizli bir sekilde. Cok hizli ve ¢ok genis bir kitle i¢cin genislemek genellikle
felaket demektir.

Benzersiz, farkli ve sira dis1 olmak potansiyel kitleniz iizerinde kutuplastirict bir
etki yaratabilir. Ancak bu her zaman kotii degildir.

Hampton Creek sirketinin bir liriinii olan Just Mayo, "sadece" mayonez olmasina
ragmen ¢ok kutuplastirici. Davalar, SEC sorusturmalari, lobi ¢calismalar1 ve hatta
CEO'nun o6liim tehditleri nedeniyle medyanin biiyiik ilgisini ¢ekiyor
-Bu da onu hem hayranlar1 hem de yatirimcilar i¢in daha da popiiler hale getiriyor.

Just Mayo yumurtasiz mayonezdir. Yumurtasiz olmasi, Hellmann's Mayo'nun iireticisi
biiyiik gida devi Unilever'in Hampton Creek'i, Gida ve ilag Idaresi'nin yasal tanimina
gore mayonez i¢in "gerekli" bir bilesen olan igermedigi i¢in yanlis reklam yaptigi
iddiastyla dava etmesine neden oldu. (Cesniler i¢in yasal bilesenleri tanimlayan bir
devlet kurumu oldugu gercgegi de sasirticidir). Unilever dava agti ¢linkii bu ¢ok daha
kiiciik ve ¢evik girigsime kars1 biiyiik bir pazar pay1 kaybediyordu. Ayrica Just Mayo'yu
satan bilyiik perakendecilere, iiriiniin salmonella ve listeria i¢erdigini iddia eden imzasiz
ve sahte mektuplar gonderildi; bunun iizerine Target, Just Mayo'yu raflarindan ¢ekti.
FDA sirketi aklad1 ve bu iddialarin asilsiz oldugunu sdyledi. Ancak tartismalar davalar
ve mektuplarla bitmedi: Amerikan Yumurta Kurulu ve ABD Tarim Bakanligi, Just May
o ve CEO'su Joshua Tetrick'i kotiilemek icin gazetecileri ise almak lizere komplo
kurmaya basladi. Bu kampanya, artik kamuya agik olan bir e-posta aligverisindeki su
ifadeyle doruga ulasti: "Onu vurmak i¢in paramizi bir araya getirebilir miyiz? "

Yumurtasiz mayoneziyle kutuplasmaya yol acan Hampton Creek, tiim mayonez
sektoriinii altiist etti. Bunu takip eden tartigmalar ve yasal savas, markasini hedef
kitlesi i¢in daha cazip hale getirdi. Sonunda Unilever sadece davadan vazge¢gmekle
kalmadi, ayn1 zamanda biiyiik bir geri adim atarak birkag yil sonra kendi sertifikali
vegan, yumurtasiz "mayonezini" piyasaya siirdi.

Kutuplastirici bir sirket olmak i¢in {i¢ stratejiye basvurabilirsiniz. Birincisi yatistirma:
tirliniiniizden hoslanmayanlarin, yani nefret edenlerin fikirlerini degistirmeye ¢alismak.
General Mills bunu 2008 yilinda, obezite ve gliiten hassasiyetine iligkin endiselerin
arttig1 bir donemde diisiik karbonhidratli ve gliitensiz kek karisimlari iireterek yapti. Ug
yil i¢inde, karigimlarini sesli olarak begenmeyen miisterilerin sayis1 6nemli Ol¢lide
azald. Ikinci strateji kiskirtmadir: nefret edenleri kasitli olarak kiskirtarak, kutuplastirici
durusunuza katildiklar1 takdirde tarafsiz miisterileri destek¢i olmaya Son olarak, tigiincii
strateji amplifikasyondur: bir 6zelligi 6ne ¢ikarmak ve ona agirlik vermek. "Sev ya da
nefret et" durusuyla zaten kutuplastirici olan Marmite, aromasinin ekstra giiclii bir
versiyonu Marmite XO'yu piyasaya siirdii. Sirket, otuz miisterisini



(sosyal medya araciliiyla bulunan) en iyi miisterileri bir tadima davet etti ve etkinlik
icin bir Facebook grubu kurdu. Promosyon, sirketin web sitesine 50.000'den fazla
ziyaret ve 300.000'den fazla Facebook sayfasi goriintiilemesi sagladi. Marmite XO
raflara ulastiktan sonra hizla tiikendi.

Oldukea basarili bir Kanadali havayolu sirketi olan WestJet, United Airlines'in bir
United yolcusunun ugustan siiriiklenerek ¢ikarildigi bir videonun viral olmasiyla
giindeme gelen fazla rezervasyon sorununu dogrudan hedef aldi. WestJet'in son
pazarlama kampanyasi, #OwnersCare hashtag'iyle birlikte basit¢ce "Fazla rezervasyon
yapmiyoruz" seklinde. (WestJet, yolcularinin hepsinin teknik olarak havayolu sirketinin
sahibi olmastyla oviiniiyor). Akilda kalici hikayeler genellikle bir kahramanin bir
diismana kars1 miicadele etmesinden kaynaklanir ve izleyiciye hem destekleyecegi hem
de kars1 ¢ikacagi birini verir. Ne de olsa Darth Vader olmadan Star Wars olmaz. Ayni
sey 1s dlinyasinda da yasanabilir: Beynimiz iyi hikayelerle ve destans1 miicadelelerle
iliski kurmaya ve bunlar1 hatirlamaya yatkin oldugundan, ilgi ¢ekici bir hikaye
anlatmayan bir sirket sikic1 ve unutulabilir vanilyali dondurmaya déniisebilir.

Kiigiik bir isletme olarak ya da hizla bliyiimeyi hedeflemeyen bir igletme olarak,
kutuplagmay1 kullanarak potansiyel kitlenize ulasmak i¢in bir yol saglayabilirsiniz -
biiylik reklam harcamalari ya da iicretli kullanici edinme olmadan - insanlarin
konusmasini saglayarak. Apple'in teknoloji sektoriinde bir monolit oldugu, dev IBM'in
karsisinda kiiciik bir sirket oldugu zamanlari diisiiniin. George Orwell'in klasik kitab1
1984'e bir saygi durusu niteligindeki iinlii Apple televizyon reklaminda bir kahraman
uyumluluga ve "Biiyiik Birader "e kars1 savasiyordu. Reklam o kadar tartismali ve diger
tiim reklamlardan o kadar farkliydi ki, ilk yayinlandiktan sonra tiim kablolu haber
kanallar1 onu ald1 ve bir haber olarak iicretsiz olarak yeniden yayinladi. Farkli olmasi
sayesinde Apple, reklamin yayinlanmasinin hemen ardindan yeni Macintoshlarindan 3,5
milyon dolar degerinde satmay1 basardi.

Kendi isimde, ticari ve hatta sosyal konulardaki durusum bazi insanlar1 rahatsiz
ediyor. Haftalik biiltenime gonderdigim her e-posta i¢in, standart internet
ignelemelerinden "Sizden hicbir sey almak istemiyorum ¢iinkii [boslugu doldurun]'a
inantyorsunuz" gibi yorumlara kadar degisen avug elestirel yanit aliyorum. Bu aslinda
iyi bir sey, ¢linkii bu kadar 6fkeli ya da bu kadar kolay sikayet eden miisterilerim olsun
istemiyorum,; tirlinlerimden biri i¢in 6deme yapsalardi, onlara teknik destek ya da miisteri
destegi sunmak zorunda kalirdim. Soyleyeceklerimden vazge¢cmeleri ve benden asla bir
sey satin almamalar1 kazan-kazan demektir. Bu bir e-posta aldigimda, her zaman bunu
yazan kisinin daha 6nce 6deme yapan bir miisterim olmadigini kontrol ederim; cevap her
zaman hayirdir. Sonug olarak, kitlemin kendi kendini denetlemesinden memnunum. Bu
sekilde, 6deme yapan ve incelenmis potansiyel miisterilerime daha fazla zaman ve enerji
ayirabiliyorum.



Gilintimtiizde tiiketiciler genellikle kendi degerleriyle uyumluluk temelinde satin
almakta ve se¢cim yapmaktadir. Tek kisilik bir sirket, sonsuz biiylimeye
odaklanmayarak veya daha fazlasinin daha iyi oldugunu varsaymayarak, iiriinlerini
daha kiiciik, daha spesifik bir grup insanin degerleriyle daha uyumlu hale getirmeye
odaklanabilir ve ardindan dogrudan onlarin ihtiyaglarina ve bakis acilarina gore
pazarlayabilir. Bu sekilde, s6z konusu grubun disindakiler yaptiginiz isten ya da
savundugunuz seyden nefret etse de bunun bir 6nemi kalmaz; zaten ilk etapta miisteri
olarak onlarin pesinden gitmiyorsunuzdur. Bunun yerine, diinyay1 nasil gordiiklerini
anladiginiz1 ve onlara sempati duydugunuzu gostererek kendi nis pazarinizi
yakinlagtirirsiniz.

Insanlar becerilerini, uzmanliklarini ve bilgilerini kopyalayabilir; bunlarin hepsi
yeterli zaman ve ¢abayla kopyalanabilir. Kopyalanamayan sey ise gercekte kim
oldugunuzdur - tarziniz, kisiliginiz, aktivizm anlayisiniz ve karmasik sorunlara yaratici
coziimler bulma konusundaki benzersiz yonteminiz. Bu yiizden isinizde buna yaslanin.
Diistince tarziniz1 bir emtiayi satar gibi satin. Kutuplagsma satis dongiisiinii kisaltabilir
clinkii miisterileri daha hizli bir ikili se¢ime, evet veya hayir kararina zorlar. Sonugta,
belki'lerden para kazanmak zordur.

Tek kisilik sirketinizi kurmak ve stirdiirmek i¢in, sirketinizin profilini olumlu bir
sekilde nasil ayirt edeceginizi ne kadar ¢abuk 6grenirseniz, tam hedef kitlenizi o kadar
cabuk bulabilir ve isinizi siirdiirebilirsiniz. Kim oldugunuzun daha fazla farkinda
olmaniz ve ardindan igletmenizin miisterilerinizin dikkatini ¢ekmesini saglamak i¢in
kisiliginizin dogustan gelen ve benzersiz yonlerini stratejik olarak vurgulamaniz
gerekir.

BASLA:

e Uriinlerinize ve sirket imajimza kendi farkl1 ve benzersiz kisiliginizi nasil
asilayabilirsiniz?

® Pazarda dikkat ¢cekmek i¢in isletmenizi veya lirliniiniizii ilging veya farkli kilan
seylere dayanabileceginiz yerler
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Tek Miisteri

T Personelin adimi ve genellikle ne siparis ettigimi hatirladig1 birkag restoranda
yemek yiyorum. (Bana meniiyii getirmelerine bile gerek yok.) Sahibi bir noktada biraz
sohbet etmek icin disar1 ¢ikiyor, baska bir icki veya tatl isteyip istemedigimi gormek
icin degil, sadece sohbet etmek i¢in. Bazen meniiye yeni bir {iriin eklendiginde, geri
bildirim almak i¢in {icretsiz olarak bir tabak getiriyorlar. Eger siparisimde bir yanlishik
olursa, ki bu nadiren olur, ya daha fazla yiyecek getirirler ya da siparisin tam olarak
dogru olmadigindan baska bir sey sdylememe gerek kalmadan hesaptan bir sey
cikarirlar.

Boyle bir hizmetle, bu yerlerde ¢ok diizenli olarak yemek yiyorum. Arkadaslarim
sehirdeyse, oraya gidiyoruz. Elbette yemekler harika ama bu restoranlarda bana iyi
davranilmasi -en dnemli miisterileri gibi- beni diizenli ve uzun siireli bir miisteri haline
getirmede daha 6nemli.

Bir ¢alisanin veya isletme sahibinin yardimci olmak i¢in kendi yolundan ¢ikmasi
harika bir duygudur. Kisisel bir dokunusun ya da bir isletmenin bir sorunu sahiplenip
cozmek i¢in geleni yapmasinin unutulmaz bir yani vardir.

Bu, sadece size 6deme yapan insanlara kars1 iyi bir isletme olmakla ilgili bir bolim
degil, ¢iinkii gereken dogru sey bu. Miisterilere, sanki tek miisterinizmis gibi iyi
davranmanin karliliginiza deger kattigina dair ¢ok sayida kanit var.

Kisacasi, miisterilerinizin basarili olmasina yardimei olmak ve harika hizmet sunmak
is icin iyidir. Yakin zamanda Harris Interactive tarafindan yapilan bir anket, her on
Amerikalidan dokuzunun miikemmel miisteri hizmetleri sunan sirketlerle daha fazla
harcama yapmaya istekli oldugunu gostermistir . Ayn1 anket, insanlarin yiizde 79'unun
kotii bir miisteri hizmetleri deneyimi nedeniyle bir islemden vazgegtigini veya satin
almak istedikleri seyi satin almadigin1 gdstermistir. Beyaz Saray Tiiketici Isleri Ofisi
tarafindan yapilan bir arastirma, sadik miisterilerin ortalama olarak ilk aligverislerinin on
kat1 kadar degerli oldugunu ortaya koymustur. Bir de olumsuz deneyimlerin gizli
maliyeti var
-Yirmi bes yildir miisteri mutlulugu iizerine ¢alisan Ruby Newell-Legner, miisterilerin
yalnizca ylizde 4'linlin memnuniyetsizliklerini bir isletmeye bildirdigini ortaya
koymustur:



Memnun olmayan misterilerin ylizde 91'i bir daha asla geri donmiiyor . Online
incelemeler ve sosyal medya sayesinde kotii miisteri hizmetleri, 1yi miisteri
hizmetlerinin 6viilmesinden ¢ok daha fazla konusulma egilimindedir; internet,
miisterilerine yardime1 olmayan veya yanlis yapan sirketlere karsi bir ¢ceteye donlismeyi
sever.

Bu istatistikler oniinde bulunduruldugunda, baz1 biiyiime odakli sirketlerin yeni
misteri kazanimina miisteriyi elde tutma veya miisteri mutlulugundan daha fazla 6nem
vermesi sasirticidir. Kate O'Neill'in Magazines.com i¢in yaptigi ¢alismada (Boliim 4)
buldugu gibi, yeni miisteriler edinmek miisterileri yenilemekten ¢ok daha maliyetlidir
(az Once alintilanan Beyaz Saray calismasina gore ylizde 6 ila 7 daha fazla). Yenileme
yapmak genellikle dl¢iilmesi gereken ¢ok daha 6nemli bir metriktir, ancak
miisterileriniz yenilemeyi isteyecek kadar sadik olmadikca bu gerceklesmeyecektir.

Bazi sirketlerin biiylime ve kullanici kazanma saplantisi -s6zde siirekli artan
kullanici sayisinin pesinde kosmak- ana sayfalarinda veya yatirimci slayt destelerinde
gosterisli bir metrik haline geliyor. Ancak hizli kullanic1 edinmenin maliyeti inanilmaz
derecede yliksektir, dyle ki genellikle daha az toplam karla sonuglanir. Kar odakli bir
sirket olarak (daha az gider, daha fazla kar kadar geliri de artirir), ne pahasina olursa
olsun bos kullanici artisindan vazgegebilir ve bunun yerine miisterilerinizi elde
tutmaya, memnun etmeye ve onlara yardimc1 olmaya odaklanabilirsiniz. Uzun vadede,
bu yaklasim ¢ok daha az maliyetli ve sirketinize ¢cok daha fazla yardime1 olur.

Tek kisilik bir sirket, miisteri hizmetleri s6z konusu oldugunda ¢ok biiyiik bir
avantaja sahiptir: hizmet, 6l¢eklendirilemeyecek sekilde sunulabilir. Bir restoran sahibi
adimi1 ve yemek siparisimi hatirlayabilir ¢linkii evin 6niinde ¢alisiyor ve diizenli
personeli olan tek bir yeri var. Tipki Excalibur Screwbolts'un CEO'su olan ama yine de
diizenli olarak kiiciik ofisinde telefonlara cevap veren Charlie Bickford gibi. Ya da
Basecamp'in teknik destek taleplerini yanitlayan kurucular1 gibi. Sirket daha kiigiik
oldugunda diizenli ve sadik miisterilerle iliskiler kurulabilir ve bu kisisel iligkiler onlar1
sadik ve mutlu tutabilir.

Tek kisilik sirketler olarak, insanlara hizmet isindeyiz. Miisterilerimizin her birini
dinlememiz ve hizmet seviyemizden memnun olmalarin1 ve ardindan kendi yagamlarinda
basarili olmalarini saglamak i¢in tam sahiplik almamiz ¢ok 6nemlidir. Miisteri hizmetleri,
insanlarin paralarini harcamak istedikleri yerleri segmelerinde biiyiik bir farklilastirict
faktordiir. Miisterilerinize 1y1 hizmet verirseniz, onlar da sirketiniz i¢in marka miijdecileri
haline gelir: temelde daha fazla personel ise alma ihtiyaciniz1 azaltan {icretsiz bir satis
guctu.

Bagimsiz miizisyenlerin miiziklerini iTunes platformlarinda satmalarini saglayan bir
hizmet olan CDBaby, sabah 7:00'den aksam 10:00'a kadar her miisteri destek
cagrisinin iki zil sesi i¢inde gercek bir kisi tarafindan yanitlanmasi politikasina
sahiptir. Sesli mesaj ya da yonlendirme sistemleri yoktur ve telefona
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(Herkes miisterilere yardimci olmak {izere egitilmistir.) CDBaby miisterilerine arkadas
gibi davranmaya odaklanir ve arkadaslar kisisel telefon numaralarin1 "Aramaniz bizim
icin 6nemlidir, liitfen beklemeye devam edin" diyen otomatik bir sisteme
yonlendirmez. Benzer sekilde, Basecamp c¢alisanlar1 da gece ya da giindiiz fark
etmeksizin her destek talebini on bes dakika i¢inde yanitlamaya ¢alisiyor.

Iyi miisteri hizmetleri sadece nezaket kurallarina uymakla ilgili degildir.
Hizli olmak, sorular1 yanitlamak ve miisterilere saygili davranmak
odiillendirilmemelidir; bu tiir bir hizmet beklenmelidir. Tek kisilik sirketlerin basarili
olabilecegi ve One ¢ikabilecegi nokta, kisisel dokunuslar, karsiliklilik olusturma ve
misterilere ¢ok 6nemliymis gibi davranma (ipucu: oyleler) yoluyla bu beklentileri
asmaktir.

IKINCI DALGA

Son birkac¢ yildir miisteri hizmetleri biraz ronesans ge¢irdi. Gegmiste, miisterileri
desteklemek ve onlara hizmet vermek bir maliyet olarak goriiliiyordu ve is diinyasinda
kar1 artirmak i¢in maliyetleri miimkiin oldugunca diistirmek mantiklidir. Bu eski
diisiince tarzinda, karmasik telefon agaclarindan ("bir temsilciyle konusmak igin 8'e,
sonra 4'e, sonra 6'ya, sonra 234'e, sonra da pound tusuna basin") miisteri mesaj
panolarina ve ¢evrimigi bilgi tabanlar1 gibi kendi kendine yardim eden otomatik
hizmetlere kadar otomasyonlara biiyiik dl¢iide giiveniliyordu. Bu tiir bir yaklagimla
ilgili sorun, bir sirkete ne kadar para kazandirirsa kazandirsin, aslinda sirket ile sorunu
olan miisteriler arasinda gereksiz engeller yaratmasi ve onlar1 genellikle biiyiik hayal
kirikligina ugrayarak sorunu kendileri ¢6zmeye calismaya zorlamasiydi.

Giinltimiizde bazi kuruluslar tarafindan uygulanan ikinci dalga miisteri hizmetleri
-Ve tiim sirketler tarafindan sunulan miisteri hizmetleri duygu ve kolayliga
odaklanmalidir. McKinsey tarafindan yapilan bir arastirma, satin alma deneyimlerinin
ylizde 70'inin miisterilerin kendilerine nasil davranildigini hissetmelerine ve bir iirliniin
somut 0zelliklerine daha az bagli oldugunu gostermistir. Son derece iyi muamele gorme
hissi ancak ikinci bir satin alma veya abonelik yenileme baglaminda artabilir, ¢linkii
miisteri ilk satin alma isleminin nasil gitti§ine veya destek taleplerinin nasil ele
alindigina dair zaten bir his gelistirmistir.

Miisteri hizmetlerinin bu ikinci dalgasi, her bir miisteri i¢in olumlu bir duygusal
deneyim saglamanin daha fazla kazan¢ ve daha yiiksek kar yaratacagini iddia ediyor.
Miisterilerinize tek miisterinizmis gibi davranirsaniz, markaniza duyduklari sevginin
karsiligini sadece sizinle i yapmaya devam ederek degil, ayn1 zamanda kendi
cevrelerine de bunu yapmalarini sdyleyerek vereceklerdir. Miisteri hizmetlerine
davranmak yerine



Bunu bir maliyet veya gider gibi degil, elde tutma ve kazanmaya yonelik bir yatirim
olarak gorebilirsiniz, ¢linkii aslinda destek personeliniz araciligiyla bir miisteri satis
giicli olusturuyorsunuz.

Miisteri hizmetlerinin hedefi miisteri mutluluguysa, destek merkeziniz
yonlendirmelerin ana kaynagi haline gelebilir. Yonlendirmeler yeni miisteriler
kazanmanin gii¢lii bir yoludur - SmallBizTrends tarafindan yapilan aragtirma, yeni
islerin ylizde 83 gibi sasirtic1 bir oraninin agizdan agiza yonlendirmelerden geldigini
ortaya koymustur . Miisterilerin tanidiklari kisilere isletmenizden bahsetmelerini
saglamanin en iyi yolu, onlar i¢in yaptiklarinizdan ve ihtiya¢ duyduklarinda nasil
yardim sagladiginizdan memnun olduklarindan emin olmaktir.

Sadece standart miisteri hizmetleri beklentilerini karsilayarak tavsiye alamazsiniz -
insanlar nadiren bir sirketin kendilerine yardimei1 olmak i¢in yeterince sey yaptigini
ancak daha fazlasin1 yapmadigini baskalarina sdylemeye deger bulurlar. Miisterilerinizin
sirketiniz hakkinda olumlu konusmasini istiyorsaniz, onlara bunu miijdelemek icin
bundan ¢ok daha fazlasini yapmaniz gerekir. Teknoloji diinyasinda, kurumsal diizeyde
bir bulut barindirma saglayicisi olan RackSpace'e gelen bir miisteri hizmetleri ¢agrisiyla
ilgili artik meshur olmus bir hikaye buna harika bir 6rnektir. Cagr1 merkezi temsilcisi, bir
destek ¢agrisinin arka planinda birinin a¢ oldugunu ve bir seyler siparis etmek istedigini
sOyledigini duydu. Miisteriyi sessizce beklemeye aldi, dosyasinda bulunan adrese teslim
edilmek tizere bir pizza siparis etti ve miisteriye sorunuyla ilgili yardime1 olmaya geri
dondi. Yirmi dakika sonra, hala miisteriyle telefonda konusurken, arka planda bir kap1
sesi duydu ve ona "Pizzaniz geldi" diyerek kapiy1 agmasini sdyledi. Bu hos ve
beklenmedik deneyim sadece ¢ok mutlu (ve tok) bir miisteriye degil, ayn1 zamanda
internette binlerce kez paylasilacak bir hikayeye de yol agti. Bu, karsiliklilik yaratan bir
misteri hizmetidir: misteriniz beklenmedik bir sey elde eder ve ardindan yalnizca sadik
kalarak degil, ayn1 zamanda baskalarina da anlatarak isletmenize yardimci olma ihtiyaci
hisseder.

Yonlendirmeler ise yarar ¢linkii vekaleten giiven olustururlar. Bir tavsiye
giivenilirdir ¢iinkii glivendiginiz biri size belirli bir sirkete veya iiriine glivendigini
soyler. Ve size sdyleyen kisiye giivendiginiz i¢in, bu giiven duygusu sirket veya {iriin
icin de aninda ve aninda gerceklesir.

Talep goren bir serbest yazar olan Joel Klettke, potansiyel miisterilere yonelik 1yi
potansiyel miisterilerinin yiizde 80 ila 90'inin agizdan agiza geldigini soyliiyor. Baska
biri tarafindan tavsiye edildiginde, bu potansiyel miisterilerin bir proje ve ilgili
maliyetler i¢in saglikli beklentilerle ve kendisinin bir uzman oldugu (sadece ticretli bir
teknisyen degil) varsayimiyla geldigini kesfetti. Joel'in bu yonlendirmelerle satis
konusmalari i¢in zaman veya kaynak harcamasi gerekmiyor, ¢iinkii zaten onunla
calismaya ikna olmus durumdalar. Sadece projenin uygun olup olmadigina karar
vermesi gerekiyor.



Kendi hizmet tabanli isimde de tiim miisteri adaylarim kulaktan kulaga geliyordu.
[1k baslarda, pazarlama ve disa doniik satis kampanyalarina zaman ve para harcamak
yerine, bu kaynaklar1 her miisterinin beni ise almaya karar verdigi i¢in kesinlikle mutlu
oldugundan emin olmak i¢in harcamaya karar verdim. Mutlu miisteriler daha sonra
tanidiklar1 herkese tasarim isleri i¢in ise alinacak kisinin ben oldugumu sodyleyerek
benim icin satis konusmalar1 yaptilar. On y1l1 agkin bir siire boyunca (hizmetlerden
iirlinlere gecene kadar), bu agizdan agiza yonlendirmeler birkag¢ ay uzunlugunda bir
bekleme listesi olusturdu.

Projeler iizerinde ¢evrimigi isbirligi yapmanizi saglayan bir SaaS (hizmet olarak
yazilim) olan Trello gibi {iriin isletmeleri bile erisimlerini ve miisteri sayilarini
cogunlukla kulaktan kulaga yayarak biiyiittii. Trello yiizde 100 organik biiylime
gostererek (yani {icretli reklam almadan) on milyondan fazla kullaniciya ulasti ¢linkii
insanlar sosyal medya ya da bloglar gibi genis kitlelerin gorebilecegi yerlerde
triinlerinden sik sik bahsediyor. Trello, paylasilabilir anlar yaratmaya yardimci olan
eglenceli oyunlari bile gelistirdi ("Taco Out" gibi iirlinleriyle gevsek bir sekilde ilgili
olan). Uriinlerinin ¢ekirdegi iicretsiz bir siiriim oldugundan, Trello onu 6grenen insanlari
cok fazla ekstra ¢gaba harcamadan miisteriye doniistiirebilir. Yaziliminin kullanim
kolaylig1 ve yardimseverligi ile birlestiginde, Trello'nun devasa (licretsiz) miisteri satis
giicli tanidiklar1 herkese bu yazilimi anlatiyor.

DINLEMEK VE ANLAMAK: AZICIK ASIM
KAYGISIZ BASIM

Forrester Research'ten Kate Leggett, miisterileri mutlu tutmanin ve bagarili olmalarina
yardime1 olmanin miisteri kaybini azalttigini, tekrar is yapma olasiligini artirdigini hatta
yeni i kazanmaya yardimei oldugunu buldu. Baska bir deyisle, miisterileriniz
kazandiginda siz de kazanirsiniz. Gergekte, miisterileriniz isletmenizin karli olup
olmadigin1 umursamaz

-Ama onlarin da karl olmasina yardime1 olursaniz, sizi asla terk etmezler.

Miisterilerinize birey olarak yardimci olmak, onlara sundugunuz her seyi satmak
kadar empati ve 6zen gerektirir. Miisterilerinize etkili bir sekilde hizmet verebilmek
icin onlar1 ve ihtiyaglarini anlayabilmeniz gerekir.

Londra merkezli bir danismanlik sirketi olan Lady Geek, kiiresel sirketleri hem
miisterilerine hem de kendi ¢alisanlarina karsi ne kadar empatik olduklarina gore
siralamak i¢in kamuya acik bilgileri ve 6zel verileri birlestiren bir "empati endeksi "
gelistirdi (Harvard Business Review'da yayinlandi). Endeksteki en karli bes sirket
empati dlgeginin en ist siralarinda yer aliyor. Ornegin, {ic numarali LinkedIn (98,82
empati puaniyla), Twitter gibi rakip bir platform olsa bile kullanicilarinin oldugu yere
gitmekten korkmuyor.



(86,47 empati puani ile) yirmi dordiincii sirada yer almaktadir. Bu yaklagim,
LinkedIn'in miisterilerinin ihtiyaclarini, ilgi alanlarin1 ve se¢imlerini kendi is
hedeflerinin lizerinde tuttugunu gostermektedir; bu da LinkedIn'in artirarak kargiligini
vermektedir.

Miisterilerinizi - ihtiyag¢larini, isteklerini, motivasyonlarini ve arzularini - ne kadar iyi
anlarsaniz, onlar1 o kadar 1yi1 hissedebilir ve onlara o kadar iyi hizmet verebilirsiniz. Bu
tiir bir miisteri hizmeti, "bizim i¢in 6nemlisiniz" seklindeki s6zde kurumsal séylemden
daha fazlasidir. Bu, dinlemekle baslayan ve anlamaya dogru ilerleyen belirli eylemleri
gerceklestiren ve stratejileri uygulamaya koyan bir miisteri hizmetidir.

Empatinin zayif, kar amaci giitmeyen, hippi yasam tarzina sahip isletmeler i¢in
olduguna dair yaygin bir yanls kan1 vardir, ancak aslinda gercek kar elde etmek i¢in ¢cok
faydal1 bir aractir. Bu birkag basit gergege dayanir: ne kadar iyi anlarsaniz, onlara gergek
deger saglayan tiriinleri o kadar 1yi tasarlayabilir ve konumlandirabilirsiniz, destek
taleplerinde onlara o kadar yardimc1 olabilirsiniz ve onlardan kadar ¢ok sey
ogrenebilirsiniz, ¢linkii miisteriler alicilari sizden daha i1yi anlar. Ne de olsa onlar alicidir.

Miisterilere empatiyle yaklagsmanin ilk adimi onlarin ihtiyag¢larini dinlemektir; bu
bilgiyle inovasyonlar1 veya yeni {iriin fikirlerini yonlendirebiliriz. MIT'den Eric von
Hippel, sirketlerdeki karli inovasyonlarin yiizde 60'indan fazlasinin miisterilerden
kaynaklandigini gésteren 6nemli bir arastirma yapmistir. 3M'in Medikal-Cerrahi
Pazarlar Bolimt, elindeki bu aragtirmayla 1990'lardaki zayif inovasyon sicilini "0ncii
kullanicilardan" gelen bilgilere dayanarak bazi yeni iirlinler yaratarak diizeltmeye ¢alisti.
Bes yil i¢inde, sonuglar olduk¢a garpiciydi: boliim
Kullanici liderligindeki inovasyonlardan elde edilen ortalama gelir 146 milyon $ iken,
sirket i¢i liderligindeki inovasyonlardan elde edilen ortalama gelir 18 milyon $'dir .

Miisterileri anlamak, yalnizca destek taleplerini olaganiistii bir sekilde ele almay1
degil, ayn1 zamanda gelen soru ve talep tiirleri hakkinda daha biiyiik bir fikir edinmeyi
de gerektirir. Tek kisilik bir sirkette bile, her bir talebin genel temasini tanimak ve
verilerdeki kaliplar1 ve ipuglarin1 daha sonra fark edilebilir hale getirecek sekilde
yonetmek dnemlidir. Tiim geri bildirim ve 6nerileri merkezi bir konumda diizenlemek
'un kaliplar1 gérmesine yardimei olur. Ornegin, destek taleplerinin agirlikli olarak belirli
bir konu hakkinda oldugunu tespit ederseniz, belki de kullanicilara bu konu hakkinda
egitim vermek icin daha 1y1 bir 1§ ¢ikarabilirsiniz. Belirli bir konuyla ilgili bir avug talep
tekrar tekrar gelmeye devam ederse, belki de bu konu bir sonraki kullanici
liderligindeki inovasyon girisiminizin temelini olusturabilir.

Best Buy, sadece miisterileri dinlemekle kalmayip miisteri geri bildirimlerini
anlamak ve bunlar1 kullanmak i¢in zaman ayiran sirketlere miikemmel bir 6rnektir.
Sirket, web sitesindeki miisteri yorumlarini saticilarla paylasarak onlar1 miisterilerin
isteklerine gore tirlinlerini gelistirmeye tesvik ediyor. En 1yisi



Buy ayrica, geri bildirimde bulunan bir¢ok miisteriyi, magaza alisverislerinde
tesvikler ve indirimler vererek odiillendiriyor.

Bazen biiyiik sirketlerde empati, biirokratik engellerin bir miisteriye yardim etmenin
oniine gegmesine izin vermemek seklinde ortaya cikar. Birkag yil dnce, yasli bir adam
tatil sirasinda Pennsylvania kirsalindaki evinde kar altinda kalmis ve mahsur kalmisti.
Sehir disindaki kiz1 bunu 6grendiginde, firtinay: atlatacak kadar yiyecegi olmadigi icin
kendisine yiyecek gonderip gondermeyeceklerini 6grenmek tizere bolgedeki marketleri
aramaya basladi. Hicbiri eve teslimat hizmeti sunmayan birka¢ marketi aradiktan sonra
Trader Joe's'u aradi. Calisan, Trader Joe's'un teslimat politikas1 olmadigini ve genellikle
boyle bir hizmet , ancak olaganiistii kosullar géz 6niine alindiginda babasina
memnuniyetle yiyecek teslim edebileceklerini soyledi. Kadin bir liste verdikten sonra,
calisan babasinin diisiik sodyumlu diyetine uyacak ek tiriinler bile 6nerdi. Sira siparis
icin 6deme ayarlamaya geldiginde, ¢alisan endiselenmemesini, siparisin ve teslimatin
ticretsiz olacagini ve iyi tatiller diledigini sdyledi. Otuz dakika sonra siparis babasinin
evindeydi ve hi¢bir masrafi yoktu. Is diinyasinda empati bazen sadece ilgili bir insan
olmak anlamina gelebilir.

Pizza teslimati hikayesi gibi, bu hikaye de bizi biiyiiliiyor ¢linkii bize baz1 sirketlerin
"her zamanki gibi is" ve , miisterileri mutlu etmek ve onlara insan olarak bakmaktan
daha az ilgilendiklerini hatirlatiyor. Cogu sirket miisterilerinin en 6nemli 6ncelikleri
oldugunu sdylese de, bu fikrin hayata geg¢irildigini gérmek ¢ok nadirdir. Ancak bu tiir
sira dist bir hizmet, miisterilerin sadik ve ¢i1lgin hayranlara doniismesini saglar. Bunlar
paylasilan tiirden hikayelerdir ve genis ¢capta konusulmalar1 sadece bir isletmeye fayda
saglayabilir.

Kisacasi, miisteri mutlulugu yeni pazarlama yontemidir. Miisterileriniz kendileriyle
ilgilendiginizi hissederlerse, burada kalacaklar ve bagkalarina da anlatacaklardir. Bu, tek
kisilik sirketlerin pazarlarindaki devlerle rekabet edebilmelerinin tam yoludur - onlari
geride birakarak. Biiytik sirketlerle hacim, diisiik fiyat ya da lojistik gibi konularda
rekabet etmek ¢ok daha zordur. Ancak daha kiiciik bir isletme olarak kisisel dokunuslarla
rekabet etmek cok daha kolaydir - fazladan yol kat etmek ve miisterilere sayilar gibi
degil insan gibi davranmak. Bu, tek kisilik bir sirket i¢in biiyiik bir avantajdir.

BASARILI MUSTERILER BASARILI iSLETMELER KURAR



Finansal basar1 (yani kar) uzun omiirliiliik sagladigindan, ¢ogu isletme sahibi dogal
olarak isletmelerini nasil daha basarili hale getirebileceklerini diisiinmek i¢in ¢ok zaman
harciyor. Ancak ¢ogu isletme sahibinin ve hatta ekip liderinin genellikle g6z dniinde
bulundurmadig1 sey miisterilerinin basarisidir. Sonugcta, basarili miisteriniz iginizi
desteklemeye devam edecek finansal araglara sahiptir ve bu da karinizi artirir.
Dolayisiyla miisterilerinizin basarisi, isletmenizin de basarili olmasini saglar.

Bir sirket miisterilerine kisisel olmayan islemler veya siparisler olarak baktiginda, bu
iliskinin en az para harcayarak onlardan ne kadar para kazanilabilecegine odaklanan bir
iligkiye doniismesi kolaydir. Ancak miisterilerin hem karsilikli fayda saglayabilecek
hem uzun vadeli olabilecek iligkileri temsil ettigine inanan bir sirket, miisterileri basarili
oldugunda basarili olur.

SalesForce Pardot'ta Miisteri Basaris1 Departmani yoneticisi olan Adam Waid,
miisterilerin kazanimlar elde etmesine yardimci olma isini sansa birakmak istemiyor.
Aslinda egitim, uygulama yardimi, en iyi uygulama 6nerileri ve stirekli destek
saglamaya adanmig olan Miisteri Basarisi, sirketin en biiyiik departmanidir. Bu ¢aba,
Forbes dergisine gore SalesForce Pardot'u bir numarali en yenilikgi sirket haline getirdi
ve miisterileri, Miisteri Basaris1 Departmani tarafindan sunulan yardim sayesinde satis
gelirlerinde ortalama ylizde 34 artis gordii.

UserlQ'da Miisteri Basaris1 Direktorii olan Cindy Carson, en bagarili miisterilerin,
Ozel olarak tasarlanmis ige alim siirecleriyle dogru adimlarla baslayanlar olduguna
inantyor. Ekibi, UserlQmun kendilerine en fazla nasil fayda saglayabilecegini tam
olarak anlamak i¢in her miisterinin yazilimlarina yonelik kullanict durumunu bile
inceliyor; ardindan her miisterinin kazanim elde etmesine yardimc1 olacak ayrintilari
vurgulayan boliimlere ayrilmis egitim veriyorlar.

Biiytime genellikle miisteri dncelikli bir yaklasimda, gerceklesen karlara dayali
olarak organik bir sekilde gergeklesir, ¢iinkii tamamen miisterilerin basarisina
odaklansaniz bile, yan iirlin olarak miisteri tabaninizdaki biiylime, onlarin satis
giiciiniize yavas ve istikrarli bir sekilde evrilmesinden kaynaklanir.

Tasarimcilar igin butik bir giyim hatt1 olan Ugmonk' isleten Jeff Sheldon, hem
yarattig1 ve sattig1 iirtinlerde hem de miisterilerinin aldig1 destekte kalite konusunda
takintilidir. Bir gomlek tam olarak oturmazsa ya da sipariste bir sorun olursa, hemen
yeni bir gdmlek gonderiyor ve yanlis siparisin geri gonderilmesini bile istemiyor.
Ugmonk onlarla ilgilendigi i¢in, miisteriler de Ugmonk kiyafetlerini giyerken cektikleri
birlikte sosyal medyada diizenli olarak sirketinin linklerini paylasarak Ugmonk ile
ilgileniyor. Sheldon, Ugmonk ve iiriinlerinin kalitesine olan takintis1 hakkinda konusan
sektordeki influencer ve dergilerden ¢ok sayida iicretsiz tanitim aliyor.



Miisteri bagarisina odaklanmak, bir sirket i¢in isin tiim yonlerini kapsayan bir
zihniyet ve i yapma bi¢imidir. Bir iiriin daha yaratilmadan 6nce, her seyin dogru
yapildigindan ve en iyi kalitede oldugundan emin olmak i¢in planlama ile baglar. Bu is
yapma bi¢imi, miisterilerin becerilerini gelistirmek ve basarilarini tesvik etmek i¢in
misteri egitimini (BSliim 9'da bahsedecegiz) igerir.

Bazi sirketler, 6zellikle basar1 s6z konusu oldugunda, bazi1 miisterileri
onemsenmeyecek kadar kiigiik goriir. Ancak bu dar goriislii bakis agisin1 benimserseniz,
yanlis bir sekilde miisterinizin durumunun veya biiyiikliigiiniin asla degismeyecegini
varsayabilirsiniz. Sonugta, daha biiyiik olmak yerine daha iyi olmaya odaklanan kendi
sirketiniz de miisterisi oldugunuz sirketler tarafindan "6nemsenmeyecek kadar kiigiik"
olarak diisiiniilebilir. Bu tiir bir diisiince yapisini benimsediginizde, kendi
miisterilerinizin uzun vadeli stratejik énemini ve sadakatini gozden kagirirsimiz. Odeme
yapan bir miisteri
Bir hizmet i¢in ayda 10 dolar 6deyen ve on y1l boyunca yaninizda kalan bir miisteri,
ayda 100 dolar 6deyen ancak birkag¢ ay sonra hizmetinizi iptal eden bir miisteriden ¢ok
daha degerlidir. Daha kiiciik isletmeler, sosyal medyada kolayca biiyiik takipg¢i kitleleri
ve biiylik posta listeleri (her ikisi de sirketinizi biiylimeye gerek kalmadan
Olceklendirebilir) olusturabildikleri i¢in ¢ok fazla etkiye sahip olabilirler.

Son olarak, miisterilerinize en iyi sekilde yardimci olmak i¢in bazen size sunduklari
sorunlarin 6tesine bakmaniz gerekir. Miisterilerin yardim istemelerinin altinda yatan
neden genellikle agik degildir: bazen belirli yanitlar ararlar, ancak bazen yaptiklar seyin
ne oldugunun farkinda bile olmadan belirli bir 6zellik isterler. Ornegin, web tasarimi
yaptigim donemde, miisteriler genellikle kendi deyimleriyle sadece harika goriinecek
bir sitesi tasarlamami isterlerdi. Ancak zamanla, ¢ogu miisterinin beni ise almak
istemesinin asil nedeninin bu olmadigini fark ettim: asil istedikleri harika goriinecek
ama ayni zamanda daha fazla gelir getirecek bir siteydi. Satis konusmami degistirip iyi
bir tasarimin potansiyel bir miisterinin daha fazla kar elde etmesine nasil yardimci
olabileceginden bahsetmeye basladigimda, satig goriismelerinden aldigim proje sayisi
iki kattan fazla artt.

Miisterilerinizin gercekten neye ihtiya¢ duydugunu ve ne istedigini dinlemek, tek
kisilik sirketler i¢in ¢cok onemlidir.

ISLER TERS GITTIGINDE (VE ISLER TERS
GITMEYE DEVAM ETTIGINDE)

Bu bir "eger" meselesi degil, "ne zaman" meselesidir. Her isletmenin o kadar ¢ok
hareketli parcasi, miisterilerle etkilesim kurdugu o kadar ¢ok yer vardir ve genellikle en
az birka¢ tedarik¢iye veya ortaga o kadar bagimhidir ki bazen hatalar olabilir ve
olacaktir.



Her ne pahasina olursa olsun hatalardan kaginmaya caligmak veya hatalar hi¢
olmuyormus gibi davranmak gegerli bir strateji degildir. Daha gergek¢i olan, hatalarin
meydana geldigi durumlar i¢in bir plana sahip olmaktir.

Bolim 3'te tartisilan seffaflik hem liderler hem de calisanlar i¢in sirket i¢cinde ne kadar
onemliyse, miisterilerinize karsi disariya karsi seffaf olmak da ayni1 derecede 6nemlidir.
Bu, her seyi paylasmak anlamina gelmez, ancak miisteri iliskiniz {izerinde etkisi
olabileceginden, sirketinizin ilgili inis ve ¢ikislar1 hakkinda agik olmak anlamina gelir.
Isletmeniz miisterilere empatik bir sekilde davraniyorsa, isler gittiginde daha anlayish
olma egiliminde olacaklardir - ancak yalnizca sorunlar1 diizeltmek veya ¢ozmek i¢in
hemen calisirsaniz.

Baskasi sizi suglamadan once hatalarinizin kisisel sorumlulugunu iistlenerek
hatalarinizi -baskasimn neden oldugu hatalar bile olsa- sahiplenmelisiniz. 1k adim,
kurumsal bir halkla iligkiler robotu gibi degil, gercek, empati kurabilen bir insan gibi
oziir dilemektir. Miisteriler miikemmel olmay1 beklemezler; sadece sorunlarin adil,
empatik ve hizli bir sekilde ele alinmasin1 beklerler.

Birkag y1l 6nce, miisterilerimden 6deme almak i¢in kullandigim satici, diizinelerce
kisiden cifte licret alan bir yazilim hatasina sahipti. Sonunda 6deme yaptilar
300 dolarlik bir iiriin icin 600 dolar, ki hi¢cbiri bundan memnun degildi (en hafif
tabirle). Kendimi en kotii senaryo gibi hissediyordum: Miisterilerimden tirtiniim
icin 6demeyi kabul ettiklerinden daha fazla para aliyordum.

Teknik olarak yazilim saticisinin hatasi olsa da, yazilimlarinda bir hata oldugu i¢in
tiim sorumlulugu iistlendim - ¢linkii tirlinli satan magazada benim sirketimin adi
yaziyordu. Bu durumdan etkilenen herkese -hatta cifte ticretlendirildiklerini heniiz fark
etmemis olanlara bile- derhal e-posta gonderdim ve bu hatanin tekrarlanmasini
onlemek i¢in attigim adimlar (sirketime zaman ve para acisindan biiyiik maliyet
getirecek sekilde saticilar1 degistirmek) ve paralarini miimkiin olan en kisa siirede iade
etme planimi bildirdim. Sorular1 ya da endiseleri olmasi ihtimaline kars1 e-postay1
telefon numaramla sonlandirdim. Bu durumdan etkilenen onlarca miisteriden sadece
ikisi tam para iadesi istedi (300 $'lik ¢ift ticret iadesi art1 iiriiniin orijinal 300 $'lik
maliyeti).

Kesinlikle birka¢ 6fkeli miisterim olmasina ragmen -ki bunun i¢in onlar1
suclayamam- ¢ogu insan anlayisliydi ve yazilimin hatalar icerebilecegini kabul
ediyordu. Ve karliligima bir darbe indirerek ve tedarik¢i degistirme maliyetlerini
ustlenerek, miisterilerimin isleri diizeltmek i¢in calistiima dair glivenlerini saglamaya
yardimci oldum. Bu deneyimden 68rendigim sey, miisterilerime, durum tersine
donseydi bana nasil davranilmasini istiyorsam oyle davranmanin énemiydi. Bunu ya
"devekusu" gibi davranarak (kafami kuma gémiip pek ¢ok miisterinin ¢ifte
ticretlendirmeyi ve ardindan para iadesini fark etmeyecegini umarak) ya da para
biriktirmeye devam ederek yapamazdim.



hata dolu satic1 yazilimi ile. Uriiniimden memnun olan sadik miisterileri elimde
tutmanin uzun vadeli stresi kisa vadeli nakit kaybina baskin geldi.

Bazi sirketler, hatay1 kabul etmenin yasal sonug¢larindan korktuklari i¢in ¢alisanlarin
hicbir sekilde 6ziir dilemesine izin vermezler. Ne yazik ki bu yaklasim, 6zellikle de tek
istedikleri birinin hatasini kabul ettigini duymak olan miisterileri kizdirabilir. Bu kitap
kesinlikle hukuki tavsiyelerde bulunmuyor, ancak 2015 tarihli New York Times raporuna
gore hatalar konusunda seffaf olan ve hastalardan 6ziir dileyen doktorlar, yanlis
yaptiklarini inkar eden ve hatalarin1 savunan doktorlara gore cok az dava ediliyor.
Illinois Universitesi'nin bu seffaflik ve dziir dileme uygulamasini benimsemesinden iki
yil sonra, yanlis uygulama bagvurulari yar1 yariya azalmistir. Nottingham Universitesi
tarafindan yapilan ayri bir ¢aligma, cogu durumda 6ziir dilemenin g hicbir maliyeti
olmadigini ortaya koymustur - hatalar i¢in sadece 6ziir dileyen ve bunlar1 diizeltmek i¢in
calisan sirketler, maddi tazminat teklif eden sirketlerden bile daha iy1 performans
gostermektedir.

Hatanin kabul edilmesi gii¢liidiir. Empatiyi, sorunu sahiplenme istegini ve daha sonra
diizeltme arzusunu gosterir. Burada alintilanan arastirmalarin da ortaya koydugu gibi,
etkili bir sekilde 6ziir dilemek dava agmaktan ya da para iadesi yapmaktan ¢ok daha az
maliyetli olabilir. Ancak gercekten {lizgiin degilseniz 6ziir dilemek ise yaramaz - ¢ogu
insan samimiyetsiz bir kurumsal "lizglintim "ii hissedebilir. Yanit vermeden Once,
durumu anlamak ve sikayeti tam olarak dinlemek i¢in kendinize zaman tantyin. Bu
genellikle miisterinin haksizliga ugramis duygularin1 dogrulamayi, ne oldugu
konusunda seffaf olmay1 ve sorunu nasil ¢ézeceginizi ve bir daha yagsanmamasini nasil
saglayacaginizi agikca belirtmeyi igerir.

Sirketlerden birinin sikayetleri daha iyisini yapmak icin firsata doniistiirmesi ve bu
sikayetleri miisterilerle daha yakin iliskiler kurmaya ¢alismak i¢in kullanmasi gerekir.
Sikayetleri hem dinlemeyen hem de anlamayan bir sirket bunu kendi tehlikesine atar.
Ornegin , Netflix 2011 yilinda miisterilerinin taleplerini gormezden gelerek DVD ve
streaming islerini birbirinden ayirdi ve fiyatlarini ylizde 40 oraninda artirdi. Kesinlikle
maliyet tasarrufu saglayan bu hamlenin (ve miisterilerini dinlememenin) bir sonucu
olarak Netflix hisseleri dnceki degerinin yarisina diistii, sirket 800.000 miisteri kaybetti
ve kisa siire icinde 24/7WallSt. tarafindan yapilan bir ankete gére Amerika'da en nefret
edilen on sirketten biri olarak siralandi.

Bugiinlerde tiiketicilerin ¢ogu, sirketlerin hatalarindan ya da yanlis adimlarindan
sikayet etmek icin sosyal medyaya basvuruyor. New York Universitesi'nde iletisim
profesorii olan Liel Leibovitz tarafindan yapilan bir arastirma, tiiketicilerin ytlizde 88'inin
sosyal medyadaki destek taleplerine cevap vermeyen bir sirketten aligveris yapma
thtimalinin daha diisiik oldugunu ortaya koymustur . Satin aldiklar1 bir {iriinle ilgili
endiselerini dile getirmek i¢in sosyal medyaya basvuran miisterilerin yiizde 45'1 hi¢cbir
yanit alamazlarsa kizacaklarini, ylizde 27'si ise tamamen kizacaklarini sdylemistir.



o sirketle i yapmay1 birakir. Miisterilerimize zamanlarini gegirdikleri yerlerde -
Facebook ve Twitter'da - dikkat etmeliyiz.

SOZUNUZ BIR SOZLESMEDIR

Chicago Universitesi Isletme Okulu'nda davranis bilimi profesorii olan Nicholas Epley,
misterilerle 1yi is iligkileri siirdiirmenin insaniistii caba gerektirmedigini sOyliiyor.
Bunun yerine, yapacaginizi s0ylediginiz seyi yapmaniz yeterlidir ve miisterileriniz size
minnettar olacaktir.

Nicholas, insanlarin birbirlerini iki genel boyuta gore degerlendirme egiliminde
olduklarini soyliiyor: kisilerarasi olarak ne kadar sicak goriindiiglimiiz ve ne kadar
yetkin gbriindiiglimiiz. Nicholas'in ¢caligmasi, baskalar1 tarafindan olumlu
degerlendirilmenin yolunun s6z vermek ve ardindan bu s6zleri tutmak oldugunu 6ne
stiriiyor. Bu tavsiye 6zellikle miisterilere hizmet veren sirketler i¢in 6nemlidir, ¢linkii
sicaklik, anlayis ve yetkinlikle davranilan miisteriler sadik miisterilere doniisiir.

Bir sirket olarak, miisterilerinize ve hatta potansiyel miisterilerinize sdylediklerinize
cok dikkat etmelisiniz, ¢iinkii s6ziiniiz onlarla yaptiginiz sosyal so6zlesmedir.
Uriinlerinizin etkinligi fazla vaatte bulunmaniz ya da istemeden de olsa yanls bilgiler
vermeniz size hicbir yarar saglamaz. Neredeyse tlim bilgilerin ¢evrimici olarak
erisilebilir oldugu bu giinlerde, isletmenizin ne yaptig1 ve bunu nasil yaptig1 konusunda
net olmaniz gerekir. Verileriniz glivenli mi? Denizasir1 fabrikalariniz glivenli mi ve
adil ticretler 6diiyor mu? Arabaniz Insurance Institute for Highway Safety ¢arpisma
testlerinde iyi dereceler aldi m1? Sosyal sorumlu borsa yatirim fonlarinizdaki sirketler
cevresel kaygilara karsi lobi yapiyor mu?

Chicago Universitesi'nden Luigi Zingales tarafindan yapilan bir arastirma gibi
cesitli arastirmalar, s6zlerini tutma kiiltiiriine sahip isletmelerin, sézlerinden dénen ya
da sadece eylemleriyle uyusmayan seyler soyleyen isletmelerden ¢ok daha karli
oldugunu gostermistir . Zales, ilan edilen degerlerin, bu degerlerin kurumsal eylemlerle
desteklendigine dair kanit olmadan tamamen 6nemsiz oldugunu belirtmektedir.

Bir sirketin verdigi s6zl tutmasi i¢in ne gerekir? Ve neden bu kadar ¢ok isletme
sOzlerini tutmakta basarisiz oluyor? Maryam Kouchaki, Elizabeth Doty ve Francesca
Gino'nun tanimiyla bu "taahhiit sapmasi " bir sirketin paydaslarina verdigi en 6nemli
taahhiitleri yerine getirmede yasanan sistematik aksakliklar olarak tanimlaniyor. Bu
aragtirmacilar, baglilik sapmasinin, bir isletmenin algilanan kisa vadeli kazanglariyla
ilgili olan ve sonunda verilen s6zden 6diin verilmesine neden olan ¢esitli faktorlerden
kaynaklandigina inanmaktadir. Bir s6zden geri donmekten kacinmak i¢in



liderlikten miisteri hizmetleri temsilcilerine kadar tiim igletmelerin birkag stratejiyi
uygulamaya koymasi gerekiyor.

[1k strateji, miisterilere daha az ve daha iyi taahhiitlerde bulunmaktir. "Az sdz verip
cok 1s yapmasi1" gerektigine inanan bir isletme, bazen beklentileri aym diizeyde bile
karsilayamaz. Daha sonra, taahhiitlerini takip etmeyen bir sirket - 6rnegin, destek
sistemi yazilimi araciligiyla veya liderlikten gelen vaatleri not ederek - orijinal vaadin
ne oldugunu kolayca unutabilir. Son olarak, bu taahhiitleri yerine getirmek i¢in gercek
stireclere sahip olmak gerekir; bu tiir siireclerin gelecekte bir zamana kadar gecerli
olmayacagini varsaymak sadece sézlerin tutulmamasina yol agacaktir. Sirketler bu tii¢
stratejiye odaklanarak miisterilerine verdikleri sdzleri nasil daha iyi tutabileceklerini
ogrenebilirler.

En iyi yaklagim, bir miisteriyle (hatta bir ¢calisanla) yapilan her anlagmay1 yasal
olarak baglayici bir s6zlesme olarak ele almaktir, ¢iinkii toplumsal diizeyde bu . Birine
belirli bir zamanda bir sey vereceginize sdz veriyorsaniz, 0 zaman bunu yapin ve
zamaninda yapin. Bunun bir teklif, bir teslimat ya da bir miisteri hizmetleri yaniti
olmasi fark etmez. Teslim edip edemeyeceginizden emin degilseniz, ya teslim
edemeyeceginizi ya da daha uzun bir teslimat siiresi i¢in pazarlik yapin, boylece teslim
edeceginizden emin olabilirsiniz.

Soziiniizii tutmadiginiz zaman sadece bir kisiyi ya da bir isletmeyi hayal kirikligina
ugratmis olmazsiniz; o kisi ya da isletmenin her bir baglantisiyla ¢calisma firsatin1 da
kaybetmis olursunuz, ¢iinkii bir size is gdbndermeyeceklerinden emin olabilirsiniz. Ya da
daha kotiisii, tanidiklar1 herkese s6ziiniizli tutmadiginizi sdyleyeceklerdir. Tutulmayan
bir s0z, siirekli genisleyen evrenimiz gibi disa dogru balonlasir: sadece bir potansiyel
miisteri veya kisiyle olan iligkinizi , onlarin tanidig1 diger herkesle ¢alisma sansinizi da
mahvedersiniz.

Bir dahaki sefere giinliik islerinizde bir sorun ortaya ¢iktiginda tiim bunlari
aklinizda bulundurun. Sirketinizin basarili olmasini istiyorsaniz, hatalar1 ve
yanliglar sahiplenme konusunda dogru olan1 yapmaniz ¢ok dnemlidir.

BASLA:

® Mevcut miisterilerinizin hem mutlu hem de takdir edilmis hissetmelerini saglamak
icin neler yapabilirsiniz?

e Miisteri hizmetlerinizle beklentileri asabileceginiz yerler

® Agizdan agiza iletisim ve yonlendirmeler i¢in nasil firsatlar

yaratabilirsinize Hatalar1 nasil sahiplenir ve sonra diizeltirsiniz

® Miisterilerinizin kazangli ¢ikmasini saglamak i¢in neler yapabilirsiniz?
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Olceklenebilir Sistemler

I Tek kisilik bir sirketin amaci biiyiimeyi sorgulamak ve 6l¢egi zorlamaksa, cevap
bazen biiylimenin aslinda gerekli oldugu olabilir - genel amacinizla uyumlu oldugunda.
Ancak karda, miisterilerde veya erisimde biiyliime gerektiginde, tek kisilik sirketler daha
fazla calisana veya kaynaga ihtiya¢c duymadan 6l¢egi kolaylastirmak i¢in basit ve
tekrarlanabilir sistemlere basvurabilir.

Need/Want'in kurucularindan Marshall Haas, bir girketin elde ettigi gelirle orantili
olarak Olgeklenmesi gerektigini diisiintirdli. Dolayisiyla, 100 milyon dolarlik bir
isletmenin en az yiizlerce ¢alisan1 ve birkag kat biirokratik yonetim hiyerarsisi olmasi
gerekir. Ancak pratikte, on kisiden daha az calisanla sirketinin ¢ok yavas
biiyliyebilecegini ve yine de gelirini artirabilecegini kesfetti - ki su anda yaklasik 10
milyon dolar seviyesinde.

Cogu insan sadece teknoloji girisimlerinin ya da yazilim sirketlerinin, tiriinleri
web ortaminda var oldugundan, gelirlerini calisan ve giderlerini artirdiklarindan ¢ok
daha hizli 6lgeklendirebileceklerini diisiinlir. Ancak yatak takimlarindan diziistii
bilgisayarlara ve iPhone kiliflarina kadar her seyi satan bir fiziksel iiriin sirketi
Need/Want, yalnizca kiigiik bir ekiple biiyiik bir is kurmay1 basardi.

Need/Want, karini artirmak i¢in 6l¢eklenebilir sistemler ve kanallar kullaniyor.
Glinde bir siparisten bir milyondan fazla siparise kadar her yerde islem yapabilen hat
magazalarini ¢calistirmak i¢in 6nceden paketlenmis yazilim olan Shopify't
kullaniyorlar. Biiylik magazalardan uzak duruyorlar, bu nedenle 6zel bir dis satis
ekibine ihtiyaglari yok. Ticari fuarlara katilmiyorlar ve tiim pazarlama cabalari, sosyal
medya, ticretli reklamlar ve bir haber biilteni gibi tamamen ¢evrimigi kanallara
odaklanan ti¢ kisilik bir ekipten kaynaklaniyor (bunlarin tiimii, yonetmek i¢in ¢ok
fazla ekstra kaynak olmadan erisimi artirabilir).

Need/Want, tiretimi yakin iligki icinde oldugu bir fabrikaya yaptiriyor; bu fabrika bir
giinde bir avug siparisten on binlerce siparise kadar her seyi karsilayabiliyor. Sirket
ayrica sevkiyat ve siparis karsilama islemlerini de glivenilir bir ortaga yaptiriyor. Baska
bir deyisle, Need/Want 6l¢eklenebilir sistemler kullanan bir sirket i¢in miikkemmel bir
ornektir. Dogrudan tiiketiciye satiglar



Model, isleri yalin tutuyor ve sirketin yeni tiiketicileri bulmanin ve onlara satig
yapmanin en iyi yolunu ger¢ekten denemesini sagliyor.

Sirket, kurucular1 Marshall Haas ve Jon Wheatley'in teknoloji firmalarinda ¢alisarak
edindikleri bilgileri fiziksel iiriinlere uygulamaya ilgi basladi. Ortakliklarindan dnce
Marshall, aslinda dokunamayacaginiz tirlinler (yazilim) satarak para kazaniyor, Jon ise
dokunulabilen ama ger¢ek anlamda para kazandirmayan seyler (higbir zaman yerden
kalkmayan veya kar etmeyen VC tabanli girisimler) yaratiyordu.

Sirketlerine bir teknoloji startup't gibi davraniyorlar, ancak yazilim satmak yerine,
teknolojiye, otomasyonlara ve ¢evrimi¢i kanallarin 6l¢eklenebilirligine biiyiik 6l¢giide
giivenerek iiriin satiyorlar. Yillik gelirleri yaklagik 10 milyon dolar olmasina ragmen
ekipleri kiigiik: isi yiirliten ve pazarlamayla ilgilenen Marshall ve Jon'un yani sira bir
operasyon miidiirti, dort destek personeli (ikisi yar1 zamanli), bir CFO ve bir gelistirici
var. Daha fazla yardima ihtiya¢ duyduklarinda, serbest ¢alisanlar1 ve yiiklenicileri ise
aliyorlar ve isi sirkete getirmek daha ucuz olana kadar dis kaynak kullaniyorlar. Yani,
yalnizca ¢ok aci verici veya zaman alict oldugunda ya da bir ise alim i¢in 6denecek
maas yatirim getirisi ile kolayca hakli ¢ikarilabildiginde ise alim yapiyorlar.
Need/Want modeli, potansiyel kara dayali biiyiime (¢cogu startup veya VC destekli
sirket tarafindan benimsenen model) degil, gerceklesen kara dayali biiytimedir. San
Francisco ya da New York gibi tipik bir startup merkezi yerine, ofis alan1 kiralamanin
ve yasamanin ¢ok daha ucuz oldugu St.

Need/Want'in her ikisi de sonsuz dl¢eklenebilir sistemler olan sosyal medya ve haber
biiltenlerine olan yogun bagimlilig1 bire-¢ok iligkisi yarattigindan, sirketin daha fazla
kisiye ulagmak i¢in daha fazla personele ihtiyact yok. Sadece daha etkili mesajlara ve
konumlandirmaya ihtiyaclar1 var; bunu da reklam kampanyalarinda ve e-posta
kampanyalarinda A/B testleri gibi araclarla siirekli test ediyorlar. A/B testleri, bir
sirketin bir listenin kiiciik bir alt kiimesinde birkag varyasyonu test etmesine, hangi
varyantin en iyi performansi gosterdigini gérmesine ve ardindan kazanan varyanti
listenin geri kalanina géndermesine olanak tanir.

Boliim 2'de tanitilan yazar ve fotograf¢i James Clear, dijital tirlinler yaratan ve
tanitan kendi isinde 6lgeklenebilir sistemler gelistirdi. Her hafta 1.000 yeni kisinin
katildig1 ve 400.000'den fazla abonesi olan bir e-posta listesiyle, olusturup satacagi
iiriinlerden istedigini secebiliyor. Ucretli teklifler i¢in odak noktasi, tek kisilik bir sirket
olarak kalmasina (tek bir asistanla) ve hem kitlesindeki bir¢ok kisiye hem de iiriinlerini
satin alan kisilere hizmet etmesine yardimci olan iki basit kurali takip ediyor.

James'in ilk kural1, tiriinlerinin ¢ok az yonetim gerektirmesi ya da hig
gerektirmemesidir. Sattig1 dijital kurslarda devam eden canli web seminerleri veya egitim
oturumlar1 yok - miisteriler yalnizca igerigi satin aliyor ve daha sonra énceden
kaydedilmis videolar1 kendi zamanlarinda izliyor. Ikinci kurali, sundugu her sey icin tek
seferlik bir iicret talep etmektir; o



Higbir iicret ve devam eden danigsmanlik isi kabul etmez. Bir acilis konusmasi yapmak
icin ucakla gelir, konugmasini yapar, sorular1 yanitlar ve ertesi sabah gider. Bu iki
kural James'in isini kiigiik tutmasina, genel giderlerini ve harcamalarini hafifletmesine
ve hepsinden 6nemlisi, yapmak istedigi seyi yapmak i¢in zamanini serbest birakmasina
yardimci oluyor: arastirma, yazma ve paylasma. Kendisi herhangi bir biiyiik
Olceklendirme yapmadan 6l¢eklendirilebilir iirlinler yaratarak ve hizmetler sunarak,
karl isini istedigi yasam icin optimize etti.

Elbette cogu insan ve isletme James'in yaptig1 gibi geriye dogru ¢alismaz. insanlar
genellikle bir i modeliyle ise baglar ve sonra giinleri keyif almadiklari islerle dolu
oldugunda mutsuz olurlar. James, "Hangi tirtinii yaratabilirim?" ya da "Hangi hizmeti
sunabilirim?" diye diistinmek yerine oncelikle sunu diistinmemiz gerektigine inantyor:
"Nasul bir yagam istiyorum?" ve "Giinlerimi nasil gecirmek istiyorum? Ardindan,
tirliniiniizii hedef kitlenize ulastirmak i¢in 6lgeklenebilir sistemler olusturmaniza olanak
tantyan bir 13 modeline dogru geriye dogru calisabilirsiniz.

Tiim bunlar1 biraz daha agalim ve tek kisilik sirketlere yaratim, baglanti, isbirligi ve
destek konularinda yardimci olacak sistemlerin nasil kurulabilecegine bakalim.

OLCEKLENEBILIR BIR SISTEM OLARAK
YARATILMASI

Sirketlerin iiriin fikirlerini, pazarlamay1 ve satis1 fiziksel tiretimden ayirdig1 yeni bir
haber degil. Bu uygulama kétii yapilirsa, diisiik etik standartlar ve adil olmayan
ticretlerden iiretimin yan etkisi olarak biiyiik miktarda israfa kadar ¢esitli sorunlar
yaratabilir.

Markalasmanin iiretimden ayrilmaya baslamasiyla birlikte biiytik sirketler, liretimde
en diisiik ortak paydaya ulasarak biiyiik servetler kazanilabilecegine inandilar ve son
yillarda bu inang kiiresellesme giicleri tarafindan desteklendi. Ancak yazar ve aktivist
Naomi Klein'a gore kiiresellesmenin is¢iler lizerinde kotii kosullar, diisiik maaslar ve
haks1z muamele gibi olumsuz etkileri olmustur. Klein, tek bir sirketin zihniyetine ¢ok
uygun olan yeni bir hareketin, insanlar yerine kar1 maksimize etmeye odaklanan
sorgulanabilir ahlaki degerlere sahip kiiresel markalardan koptuguna ve bu hareketin
isletmeleri daha yavas, daha kiiciik veya talep iizerine stratejilere dogru kaydirarak
onlar1 kelimenin tam anlamiyla daha "adil" hale getirecegine inaniyor.

Ornegin, Arthur & Henry gibi trend belirleyici sirketler "yavas moda "y1 savunuyor ve
miisterileri kiyafetlerini daha uzun siire ve agsamali olarak giymeye tesvik ediyor - 6nce
bir giysi taze ve yeniyken ofiste; sonra rahat bir sekilde



hafta sonu, yipranmis kollar1 sarmak; ve sonra, lekeler ve kii¢iik yirtiklar ortaya
ciktiginda, bahge isleri i¢in. Ideal olarak, yipranmis bir Arthur & Henry giysisinin son
asamasi garajda bez olarak kullanilmasidir. Her bir giysiyi tekrar kullanarak her bir
parcasindan en yliksek faydayi elde , cift¢inin, degirmencinin, terzinin ve fabrika
calisaninin en 1yi sekilde yararlanmis oluruz. Arthur & Henry'nin basari 6lgiitii her
sekilde siirdiirtilebilirliktir: istikrarli gelir elde etmek, hayir kurumlari i¢in para toplamak,
cevreye verilen zarar1 en aza indirmek ve tlim ¢alisanlara saglanan faydalari en {ist
diizeye ¢ikarmak.

Marka ve fabrika arasindaki faydali ayrimin bir bagka 6rnegi olan ve tek kisilik bir
sirket i¢in etik ve karl1 bir 6l¢eklenebilir sistemle sonuglanan Girlfriend Collective,
Ellie Dinh ve Quang Dinh tarafindan kurulmustur. Tayvan'da, gogunlukla kullanilmig
su siselerinden elde edilen geri doniistiiriilmiis plastik kullanilarak iiretilen siityen ve
taytlar satiyorlar. Girlfriend Collective yavas moday1 savunuyor ve ¢ok sayida kotii
tiretilmis tirtiniin piyasaya siiriilmesine karsi ¢ikiyor; sonug olarak iiriin siparisi bekleme
stireleri bazen uzun olsa da miisteriler beklemekten memnun. Sirket calisanlarina asgari
ticretin yiizde 125 {izerinde 6deme yapiyor ve iicretsiz 6gle yemekleri, rehberli egzersiz
molalari, saglik sigortasi ve her alt1 ayda bir ticretsiz saglik kontrolleri sunuyor.
Cevresel uygulamalari, liretimin yani sira geri doniisiim ve atik su yonetimi igin
hiikiimet standartlarin1 agmaktadir.

Bir¢ok denizasir fabrika ¢ok sayida marka-sirket iiriinii iiretir, bu da mesgul
kalmalarina ve maliyetleri diisiik tutmalarina yardimci olur: bir ortak sirket daha kiiciik
bir siparis gonderdiginde, fabrika daha biiyiik bir siparisi olan bagka bir girket i¢in
uretime gecebilir. Herhangi bir markaya bagli olmayan denizasir1 bir fabrika, istedigi
sayida ortak sirketle ¢alisabilir. Bu uygulama bazen iiretimi yavagslatir, ancak ayni
zamanda iiretimin hi¢cbir zaman talepten daha agir basmadigi daha siirdiirtilebilir,
neredeyse talep iizerine bir sistem yaratir.

OLCEKLENEBILIR BIR SISTEM OLARAK BAGLANTI

Miisterilerle bire bir temas noktalarini azaltmak igin stirekli ¢alisarak ve bunun yerine
bire ¢ok iliskilere odaklanarak, tek kisilik bir sirket, aslinda igini 6l¢eklendirmeden
miisterilerle baglantisini dl¢eklendirebilir.
Evet, Bolim 7'de gordiigiimiiz gibi kisisel dokunuslar ¢cok dnemlidir ve 6grenmek,
empati kurmak, uyum saglamak ve yeniden gézden gecirmek i¢in miisterilerle
dogrudan iletisim kurmak her zaman gereklidir - ancak baglanti kurmanin ¢ogu
toplu olarak yapilabilir.

E-posta pazarlamasi buna miikemmel bir 6rnektir. Bir e-postay1 50.000 kisiye
gondermek, ayn1 e-postayi bir kisiye gondermekle ayni1 miktarda caba gerektirir.



Iste tam da bu nedenle ¢ogu sirket haber biiltenlerine ve e-posta otomasyonuna biiyiik
Ol¢iide giiveniyor: bunlar iliski, gliven ve hatta gelir olusturmak i¢in giiclii araglardir.
Data & Marketing Association'gdre ortalama yatirim getirisi yiizde 3.800 olan e-posta
pazarlamasi, 6lgeksiz 6l¢eklendirme icin gegerli bir modeldir.

Baglant1 sistemleri sadece onlar1 agip karin artmasini izleyerek ¢alismaz. (Bu, gergcek
bir para agaci dikebileceginize inanmak gibi bir sey olur.) Bu sistemlerin en iyi sekilde
calistigindan emin olmak i¢in baslangicta ve yineleme yoluyla ¢alismak gerekir. Ve
Bolim 6'da tartisildig gibi, bu sistemlerin etkili olabilmesi i¢in otomatik miisteri
iletisiminde bile hala kisilik gereklidir. Olgeklenebilir baglantinin amaci, miisterilerin ve
potansiyel miisterilerin ihtiya¢ duyduklarinda talep tizerine bilgi aliyormus gibi
hissetmelerini saglamaktir; bilgisayar tarafindan iiretilen yararsiz ve sinir bozucu
yanitlardan olusan sonsuz bir dongliye mahkum edilmemelidir.

E-posta gibi baglanti kanallarinda kisisellestirme ve segmentasyon kullanmak ¢ok
onemlidir. Dogru e-postay1, dogru kisiye, dogru zamanda gondermek istersiniz.

Aksi takdirde, iirlinli zaten satin almis olan bir miisteriye satis konugmasi yapmak gibi
konuyla ilgisi bile olmayan bir dizi mesaj gonderiyor olabilirsiniz. MailChimp gibi
araclar, bir kitleyi filtrelemek ve hedeflemek icin harikadir; yalnizca iiriinii heniiz satin
almamus kisilere iirlin tanitimlar1 igeren e-postalar veya yalnizca belirli bir cografi
konumda yasayan kisilere magaza ici satis bildirimleri veya yalnizca ilgili iiriinlere
zaten sahip olan kisilere yukar1 / ¢capraz satiglar gondermenize olanak tanir. Ayrica
Campaign Monitor tarafindan yapilan bir aragtirma, kisisellestirilmis konu satirlarina
sahip e-postalarin acilma olasiliginin yiizde 26 daha yiiksek oldugunu gdstermistir.
Epsilon E-posta Enstitiisii, adresindeki boliimlere ayrilmis otomasyon e-postalarinin,
"her zamanki gibi 15" patlamalarina kiyasla ytlizde 7 0,5 daha yiiksek a¢ilma oranina ve
ylizde 152 daha yiiksek tiklama oranina sahip oldugunu bulmustur.

Baglant1 kanallarinin etkinligini ve doniisiim oranlarini artirmak icin dikkatli testler
yapmaniz gerekir. Neyse ki e-posta pazarlama yazilimi gibi sistemler A/B testlerine
olanak taniyor. Benzer A/B testleri, etkilesimi ve ticareti artirmak i¢cin web
sitelerindeki pazarlama mesajlartyla da yapilabilir.

Kendi isimde, e-posta pazarlamasi her y1l gelirimin yiizde 93'inden fazlasini
olusturuyor. Bu sayede gilincellemeleri, makale seklindeki egitim bilgilerini ve hatta
iriin tanitimlarint almayi tercih eden binlerce kisiyle baglanti kurabiliyorum. Tek bir e-
posta yazip aninda 30.000 kisiye ulastirabiliyorum. Her giin her biriyle iletisim
kurmadan 10.000 6deme yapan miisteriye tiriinlerimi nasil kullanacaklarini
ogretebilirim.

Biilten otomasyonu, miisteri egitimini ve elde tutma artirmak i¢in de kullanilabilir.
Satin alma isleminden hemen sonra pe ople'a gonderilen otomatik e-postalar



bu miisterilere satin aldiklari iiriinii en 1yi sekilde nasil kullanacaklarii gosterebilir
veya sik sordugu sorular1 yanitlayarak miisteri destek taleplerini biiyiik 6l¢iide
azaltabilir.

Otomatik giincellemeler ve notlar ve hatta belirli bir siire sonra miisterilerle yapilan
basit kontroller, miisterilerin {iriinii kullanmaya devam etme olasiliginin yani sira satin
aldiklar tirtinii bagkalarina anlatma olasiligin1 da artirabilir (6rnegin, e-postalardaki
sosyal medya paylasim diigmeleri araciligiyla).

Danigmanlar veya serbest ¢alisanlar gibi miisteri hizmetlerine odaklanan sirketler
bile, ister yeni miisterileri ise almak ister bir proje bittikten sonra takip etmek olsun,
etkilesimler sirasinda bire bir temas miktarini azaltmak i¢in otomasyon yazilimin
kullanabilir.

Bir tasarimc1 ve "Yaratict Sinif" kursumun 6grencisi olan Jamie Leigh
Hoogendoorn, "biktiricilardan" gelen e-postalarla ugrasmak i¢in harcadigi zamani
biiyiik 6l¢iide azaltt1. Ise alim siirecinin ¢ogunu, hizmetleri ve fiyatlar1 hakkinda bilgi
veren otomatik e-postalarla otomatiklestirerek ve insanlarin kendisiyle konusmak icin
bir tarih ve saat se¢gmesine olanak taniyan bir takvim sistemi kurarak (kendi
takviminin uygunluguna gore), bir misteri adayini alip bunu 6deme yapan bir projeye
dontistiirmesi i¢in gegen siireyi sekiz ila on alt1 saatten yalnizca bir saate indirdi.
Potansiyel miisterileri, e-postalarina yanit vermesini beklemek yerine hizmetleri
hakkinda aninda bilgi edindikleri i¢in teklif kazanma konusundaki basari1 orani artti.
Ve Jamie'nin sicak ve sik kisiligi, kullandig1 tiim otomasyonlarda hala parliyor.

SaaS giderek yayginlasiyor ve tek kisilik bir sirketi yonetmenin kiiciik ayrintilarina
daha az zaman ayirmamizi ve temel isimize daha fazla zaman ayirmamizi saglayan,
ayni zamanda zamanimizi, personelimizi veya harcamalarimizi 6lgeklendirmemize
gerek kalmadan erisimimizi veya karimizi 6lgeklendirmemize yardimci olan araglar da
oyle.

OLCEKLENEBILIR BIR SISTEM OLARAK ISBIRLIGI

Kendiniz i¢in ¢alismak, mutlaka kendi basiniza ¢alismak anlamina gelmez. Tek kisilik
sirketiniz sadece siz olsaniz bile, yiiklenicilerden ortaklara ve miisterilere kadar
baskalariyla isbirligi yapmaniz gereken zamanlar olacaktir. Tek kisilik sirketiniz kii¢iik
bir ekipse veya bir kurulus i¢cinde yer aliyorsa, daha da fazla isbirligi katmani gerekir.
Ancak isbirligi iki ucu keskin bir kiligtir: teknoloji birbirimizle ger¢ek zamanli olarak
kolayca baglant1 kurmamizi saglar, ancak odaklanmis, derin ¢alisma pahasina.

Gegmiste sirket i¢i iletisimin yiiz yiize, toplantilarda veya planlanmis konferans
goriismelerinde olmasi gerekiyordu, ancak isyerleri uzaktan c¢alisanlara ve esnek ¢aligma
saatlerine dogru ilerledikge bu tiir iletisim giderek daha az verimli hale geliyor. Giderek
artan bir sekilde



Slack, intranetler ve ucuz veya iicretsiz VOIP arama gibi yaygin kurumsal
mesajlasma araclari, diinyanin dort bir yaninda bulunan gruplarin yalnizca birlikte
calismasina degil, ger¢ek anlamda isbirligi yapmasina olanak taniyor.

Ancak bu isbirligi araglariyla birgok sirket farkinda ¢alisanlarinin zamanini siirekli
dikkat dagitici unsurlarla dolduruyor olabilir; 6zellikle de calisanlarin durumlarini
"miisait" olarak tutmalari, takvimlerini paylasmalar1 ve tiim glin grup mesajlasmalarini
takip etmeleri gerekiyorsa. Ger¢gek zamanli mesajlasma, her giin belirli bir giindemi
olmayan tiim giin siiren toplantilara doniisebilir.

User Onboarding'in kurucusu Samuel Hulick, Slack gibi araclarin "asenkron"
olduguna inaniyor: ne gergekten gercek zamanli (bazen bir cevap i¢in siiresiz
beklemeniz gerekir) ne de asenkron (yani aninda yanit beklenmez). Mesajlagma
araglarinin kullanimi isbirliginde gercekten biiyiik bir ilerleme gibi goriinse de, cogu
zaman yavas damlayan bir kahve makinesi gibi giinlerce siiren yarim goriismelere yol
ac1yor.

Gergek zamanli igbirligi, tim ekibin birlikte beyin firtinas1 yapmasi veya bir sorunu
cozmesi gerektiginde cok yararl olabilir, ancak ¢cogu zaman bekleniyorsa tamamen
dikkat dagitici da olabilir. Bu nedenle Basecamp ve Buffer gibi sirketler ¢alisanlarina
giinlerinin ¢ogunda isbirliginin dikkat dagitici unsurlarindan uzak durmalarini
soyliiyor. Ornegin bu sirketlerde acil bir durum olmadig: siirece (ki bu oldukca
nadirdir) kimsenin hemen ulagilabilir olmasi beklenmez. Genel olarak, bu sirketlerde
yanitlarin dakikalar degil giinler i¢inde verilmesi beklenir.

Isbirliginin yiiz yiize temastan tiim dijital cihazlarimizdaki bildirimlere, hatta is disinda
(telefonlar ve tabletler gibi) kadar genislemesine izin vererek, odaklanmis ve verimli
calismayi saglayan Otesine gegmesine izin verdik.

Olgekli isbirligi, bir proje birkag ekip iiyesinin katkis1 olmadan ilerletilemediginde
anlamlhidir. "Hack" (bilgisayar sugu degil, kesif amagli programlama) ve "maraton"
kelimelerinin birlesiminden olusan "hackathon" buna miikemmel bir 6rnektir. Bir
hackathon'da, gelistiriciler, tasarimcilar ve proje yoneticilerinden olusan birkag kiigiik
ekip kurulur ve her grup birkag saat veya birkag giin boyunca biiyiik bir projeyi
tamamlamak i¢in hiz ve odaklanma ile igbirligi yapar. Caligmalarinin belirli bir odagi
vardir - 6rnegin, bir sirketin sattig1 bir yazilim pargasi i¢in yeni bir 6zellik bulmak veya
New York Belediyesi'nin yaptig1 gibi, yerel yonetimin 6zel sektorle iliskiler kurarken
kullanmasi i¢in yeni bir web sitesi tasarlamak. Bir hackathon'un sonunda, her ekip
sonuclarini grubun geri kalaniyla paylagmak icin bir dizi gosteri sunar.

Facebook'un "Begen" diigmesi gibi son derece basarili inovasyonlar hackathon'lardan
cikmistir. Hackathon'lar ise yarar ¢iinkii odaklanmuis isbirligidir, 7/24 "her zaman
ulagilabilir” isbirligi degil. Eglenceli olabilirler,



Herkes ortak bir hedef ve amac¢ dogrultusunda isbirligi yaptig1 i¢in enerjik ve son
derece iiretken. Ve hackathon bittiginde herkes normal islerine geri doniiyor.

Bu boliimiin bagka yerlerinde, isinizin belirli yonlerini biiyiitmenizi tavsiye
ediyorum, ancak isbirligi, tek kisilik sirketlerin 6/¢egini kiiciiltmesi gereken bir alandir -
her zaman agik, her zaman erisilebilir, yavas damlayan mesajlagsma dikkat dagitic1 bir
ortamdan, birlikte biiyiik gérevleri birlikte basarmak i¢in birlikte calismak i¢in agikga
tanimlanmis zamanlarin bir rejimine. Aksi takdirde, giiniin her saatinde dikkatinizin
dagilmasi i¢in hazir olma riskiyle kars1 karsiya kalirsiniz.

BASLA:

e [sletmenizi 6lgeklendirmek i¢in otomasyon ve teknolojiyi kullanabileceginiz
yerler
e Biiyiik olgek gerektiren gorevleri nasil disaridan temin edebilirsiniz?
¢ Birden ¢oga iletisim kanallariniza kisisellestirme ve segmentasyonu nasil ekleyebilirsiniz?
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Bildiginiz Her Seyi Ogretin

B RIAN CLARK 1990'larin ortalarinda saygin bir hukuk firmasinda harika bir isi olan
bir avukat olarak ise BASLADI. Tek sorun, bir yazar olmak istemesiydi; herhangi bir
yazar degil, yazdiklar1 ve yazdiklarinin nasil yayinlanacagi iizerinde tam kontrole sahip
bir yazar olmak istiyordu. Ve bunu yapmak icin internet denen bu yeni mecrayi
kullanmak istiyordu.

Boylece avukatlik isini birakt1 ve pop kiiltiirii hakkinda yazmaya bagladi, web
sitesi lizerinden reklam ve bagli teklifler satarak para kazanmaya ¢alisti.

Ne yazik ki bu gelir kaynaklar faturalari 6demeye yetecek kadar para getirmiyordu.
Bunun iizerine Brian, pazarlama hakkinda bilgi edinmeye basladi; ¢ogunlukla
pazarlama gurusu Seth Godin'in posta listesi kitleleri olusturmak ve baskalarinin
tirtinleri i¢in reklamlar yerine kendi {irlinlerinizi satmak hakkinda yazdig: yazilar
araciligyla.

Brian bir sonraki adimi atti. Hala hukuk diplomasina sahip oldugu ve tiikenmekte
oldugu i¢in Brian, yazma sevgisini avukatlik deneyimiyle birlestiren bir web sitesi
kurdu. Hukuk fakiiltesinde kendisine gen¢ avukatlarin koklii firmalarda is bulmalari
avukatlardi. Bunun yerine kendi miivekkillerini bulmak istedigine karar veren Brian,
bunu avukatlardan hukuki konular hakkinda bilgi almak isteyen insanlara egitim
vererek yapmaya karar verdi. Haftalik olarak adresinden bu kisilerle bilgi paylagmasi
verimli oldu: egitici igerikler yazdig1 i¢in insanlar onun uzmanligina giivendi ve
herhangi bir avukat1 degil, ihtiya¢ duyduklar1 bilgileri paylasan kisiyi ise almak istedi.
Brian kisa stirede kendi yasal sorunlarini ¢6zmek i¢in onu ise almaya hevesli
insanlardan olusan biiytik bir liste olusturdu.

Ancak Brian yine de avukatlik yapmak istemiyordu. Su anda yiiriittiigii ise dogru
bir ara adim atarak, hem iy1 6deme yapacak parasi hem de internet hakkinda diisiik
bir baslangic bilgisi olan bir sektdre odaklanmaya karar verdi: emlak. internet igerik
pazarlamasi ve bir kitleyle bilgi paylagimi hakkinda 6grendiklerini kullanarak iki
tane emlak sirketi kurdu.



emlak komisyonculuguna odaklandi. Bir y1l iginde, ¢alistig1 ilk hukuk firmasinda ortak
olsaydi daha fazla para basladi.

Sorun suydu ki, bu biiylik basarinin ortasinda Brian .

Pazarlama ve online egitim konularinda miikemmel olmasina ragmen, biiyliyen
sirketleri icin berbat bir ydneticiydi. iki araci kurumu ¢ok fazla calisma gerektiriyordu,
clinkii onlar1 yonetmekle ilgili stiregleri higbir zaman belgelemedigi i¢in 1sin ¢ogunu
kendisi yapiyordu. Ardindan, 2005 yilinda, birkag¢ ay boyunca calisamamasina neden
olan feci bir snowboard kazasi gecirdi. Nekahat donemini her iki aract kurumu da
satmak icin bir firsat olarak kullandi, ancak yeni sahiplerin hi¢biri onlar1 isletmekle
ilgili ne oldugunu bilmediginden (ve Brian'in dokiimantasyon eksikligi kesinlikle
yardime1 olmadi), her ikisi de kisa siire sonra batt.

Brian CopyBlogger'1 ilk basta bir yan is olarak baglatti. Kaza gegirmeden 6nce bu isi
tam zamanli yapacak kadar para biriktirememisti, bu nedenle faturalar1 6deyebilmek
icin ¢ok sayida danismanlik isi yapiyordu. Ancak internet, igerik, paylasim ve egitimin
herhangi bir isletme i¢in mesru bir pazarlama bi¢imi olarak nasil bir araya
gelebilecegini fark etmeye baslamisti. Boylece, hing sirketlerine igerik pazarlamasini
nasil kullanacaklarin1 6gretmeye odaklanan bir isletme olan CopyBlogger yavas yavas
gelismeye bagladi.

Brian, daha 6nceki ¢cevrimigi emlak islerinde, rekabet {istiinliigiiniin rakiplerini geride
birakma becerisinde oldugunu 6grendi ve CopyBlogger ile yaptigi da - igerik
pazarlamas1 hakkinda bildigi her seyi hizla biiyiiyen bir kitleyle paylasti. Brian, biiyiiyen
bir e-posta listesiyle icerik paylasarak bir kitle olusturmanin saglam bir ig modeli
olduguna inaniyor, ¢iinkii biiyiiyen kitlenizin sizden tam olarak ne istedigini bulabilir ve
sonra onlar i¢in bunu olusturabilirsiniz. Seth Godin'den 6grendigine gore gercekten
sizden bir seyler duymak isteyen insanlara satig yapmak, onlarla bir seyler paylastiginiz
i¢in, sizi tanimayan yabancilari ¢gevrimici ortamda rahatsiz etmekten ¢ok daha etkilidir.
CopyBlogger'in piyasaya siirdiigii her {iriin giderek daha basarili oldugu i¢in bu fikrin
dogrulugu her yil kanitlandi. Her {iriin, Brian'in paylastig1 igerigi tiikketen kitleyle
etkilesime girerek ve onlar1 dinleyerek elde edilen dogrudan bilgilere dayaniyordu. Bu
"igerik yoluyla egitim", satisa i¢in gerekli giiveni olusturdu.

Elbette, satis i¢in kliselesmis model manipiilasyondur: meshur saldirgan ikinci el
araba saticisi gibi, potansiyel miisterilere pes edip satin alana kadar baski yapmak.
Ancak araba saticilarindan emlakgilara ve B2B saticilarina kadar biiyiik satiscilar, bir
kisinin neye ihtiyaci oldugunu diiriistce degerlendirdiginizde ve ardindan onlara
sattigimz seyin degerini 6grettiginizde satislarin arttigin bilirler. (Uriiniiniiz onlarin
ihtiyaglarina uymuyorsa, bunu da bilmelerini saglamaniz gerekir). Icerik ve bilgi
paylasmak, satis siirecini baslatmak icin etkili bir yoldur ¢iinkii



Potansiyel miisteri neye ihtiya¢ duydugunu, neden ihtiya¢ duydugunu ve ardindan
iriinlerinizin sorunlarini ¢é6zmeye nasil yardimci olabilecegini gortir.

Simdi ad1 RainMaker Digital olarak degistirilen CopyBlogger, bu "her seyi paylas"
zihniyetinden yararlandi: su anda yillik 12 milyon dolardan fazla gelir elde ediyor ve
200.000'den fazla miisterisi var icerik yonetim yazilimi, ¢evrimigi kurslar ve WordPress
temalar1 satin aliyor. Sirketin basarisi, daha yiiksek kar veya daha fazla satis elde etme
taahhiidiinden degil, tamamen hedef kitlesinin neyi 6grenmeye ihtiyaci olduguna
odaklanmasindan ve ardindan onlara bunu 6gretmesinden (iicretsiz makaleler ve iicretli
dijital {irtinler araciliiyla) kaynaklaniyor. Ve agikgasi, sirket dogru onceliklendirme
icin odiillendirildi.

Tek bir sirket olarak one ¢ikmak ve bir izleyici kitlesi olusturmak i¢in, rakiplerinizden
daha biiyiik 6lgekli degil, onlardan daha iyi 6gretmeli ve onlardan daha iyi
paylasmalisiniz. Bu yaklagimin birka¢ olumlu sonucu vardir.

Birincisi, sizi bir 6gretmen olarak goren bir kitleyle iliski kurmaniz, sizi konunun
uzmani olarak algilamalarini saglar. Bir kitleye her hafta bir biiltende internetteki yasal
konular hakkinda bilgi veriyorsaniz, sizin goriislerinize giivenmeye baslayacaklar ve
Brian'da oldugu gibi, yasal konularda kendilerine yardime1 olmasi birini ise almalari
gerektiginde muhtemelen akillarina gelen ilk kisi siz olacaksiniz.

Rakiplerinize iistiinliik saglamanin ikinci faydas, kitleye sattiginiz seyin faydalarin
gosterme sansidir. Ornegin, fisli bir elektrikli ara¢ satryorsaniz, insanlara bu tiir bir
aracin faydalarini - her yil benzin almayarak ne kadar tasarruf edeceklerini, benzinli bir
neden ve nasil daha giivenli oldugunu, aracin ¢evreye etkisinin azaldigini vb. 6gretmek,
onlara agik¢a satis yapmadan sizden satin almak isteyecekleri tiim nedenleri gosterir.
Onlara sadece ihtiya¢ duyduklar1 bilgileri samimi, ikna edici ve egitici bir sekilde
veriyorsunuz ve boyle bir satin alma isleminin kendileri i¢in dogru olup olmadigi
konusunda kendi kararlarin1 vermelerine izin veriyorsunuz.

Egitimin ise yaramasinin li¢lincii nedeni, yeni miisterileri tirliniinlizii veya hizmetinizi
en iyi nasil kullanacaklar1 konusunda egiterek ve iirliniiniizden en iyi sekilde nasil
yararlanacaklarini veya en basarili nasil olacaklarini gostererek, uzun vadeli miisteriler
olmalarini ve olumlu deneyimlerini bagkalarina anlatmalarini saglamanizdir.

Ogretimin tek bir sirket i¢in ise yaramasinin son nedeni, uygulanmamis fikirleriniz,
1s stratejileriniz veya patentlenebilir teknolojileriniz gibi belirli 6zel bilgiler , cogu fikir
veya siirecin kilit altinda tutulmasina gerek olmamasidir. Neredeyse tiim alanlarda
seffaf olmak ve sirketinizi diiriist bir sekilde yonetmek, yalnizca miisterilerinizin
giivenini kazanmaniza yardime1 olabilir.



FIKIRLER TEK BASINA DEGERSIZDIR

Kag kisinin "[Amazon, Zappos, Google] fikri var olmadan ¢ok dnce aklima
gelmisti, zengin olmaliydim!" dedigini duydunuz? Ancak fikirler gecerli bir para
birimi degildir. Is diinyasinda gegerli olan tek para birimi uygulamadir.

Acikliga kavusturmak gerekirse, bu oldukca tartismali bir nokta gibi goriinebilir, bir
fikir tek basina degersizdir ¢iinkii uygulamanin disinda durur. Ornegin, biiylimenin
sorgulanmasi gerektigi fikrini yillardir internette, biiltenimde, podcast'lerimde ve beni
dinleyen herkesle paylastyorum.

Ancak fikri telif hakki olan bir kitapta paylagsmak farklidir. Telif hakkinin amaci fikri
korumak degil (daha fazla insanin bu konu hakkinda yazmasi harika olurdu ve bunu
tesvik ediyorum), uygulamay1 korumaktir - bu kitabin belirli kelimelerini ve akigini
formiile etmek i¢in aylarca siiren arastirma ve yazma. Fikri miilkiyeti korumak
onemlidir, ancak genel fikirleri korumak degildir, ¢linkii sahip oldugunuz tek sey bir
fikirse, heniiz is1 yapmamissiniz demektir.

Fikirlerinizi genis kitlelerle paylasmaniz sadece sattiginiz iirlin i¢in bir takipe¢i kitlesi
olusturmaniza degil, ayn1 zamanda tiriiniinliziin temsil ettigi temel degerler ve diislince
etrafinda bir hareket olusturmaniza da yardimci olur. Biiylimeyi sorgulama fikri
etrafinda daha fazla kitabin, arastirmanin ve fikrin akmasi, sonugta hem bu kitaba hem
de benzerlerine yardime1 olur.

Bir karma doviis sanatlar1 organizasyonu olan UFC fikri 1993 yilinda ortaya ¢ikti,
ancak bunu gergege doniistiirmeye calisanlar kurallar ve hiikiimet muhalefeti nedeniyle
neredeyse iflas ediyordu. Bagka bir deyisle fikir vardi ama uygulama yoktu, dolayisiyla
karl degildi. Iki kumarhane patronu devreye girip hiikiimet standartlaria uygun kural
degisiklikleri yapana kadar UFC 1 milyar dolarlik bir isletmeye dontismedi. Fikir, UFC
isinin geligsmesi i¢in tek basina yeterli degildi; dogru uygulamaya (ve uygulamay1
yonetecek dogru insanlara) ihtiyag¢ vardi.

Bir¢ok devasa, karly, kiiresel sirketin 6zlinde, son derece 1yi uygulanan eski bir fikir
var. Facebook sadece daha iyi bir MySpace'tir ve her ikisi de esasen dijital bulusma
yerleridir. Taksiler insanlar1 A noktasindan B noktasina gotiiriiyor. Uber/Lyft bu
hizmeti nasil daha kolay hale getirecegini buldu. Bunlarin higbiri milyar dolarlik
fikirler degil; daha ziyade fikirlerin milyar dolarlik uygulamalari. iste bu yiizden,
fikirleri tescilli olmadig1 ve uygulamaya 6zen gosterdikleri siirece, tek kisilik sirketler
fikirlerini paylasma konusunda endiselenmemelidir.

Ayrica ¢ok az sayida tamamen yeni fikir vardir. Cogu fikir, mevcut sirketleri, planlari,
fikirleri veya ¢oztimleri taklit eder. Fikirleri paylasmak yerine onlar1 korumaya ¢ok fazla
zaman ve enerji harcayarak, fikirlerin ortaya ¢ikmasina izin vermeme riskiyle kars1
karsiya kalirsiniz.



baskalarindan gelen elestirel geri bildirimlerle daha iyi hale gelir. Is fikrinizi potansiyel
misterilerle paylagsmanin bile faydalar1 vardir, ¢iinkii onlar siz ¢ok fazla zaman veya
kaynak yatirimi yapmadan 6nce fikirlerinizi degerlendirebilir ve fikri daha da iyi bir
uygulamaya doniistiirmenize ve konumlandirmaniza yardimei olabilirler.

PAYLASMANIN DEZAVANTAJI ... HICBIR SEY

Jessica Abel bir ¢izgi roman sanatgisi, yazar ve dgretmendir - hem ¢evrimigi olarak
hem de illiistrasyon baskani oldugu Pennsylvania Giizel Sanatlar Akademisi'nde
sinifta.

Bildigi her seyi 68retmek onun kisiliginin bir pargasi. 1990'lardaki ilk web sitesi
kendi ¢izgi romaniniz1 yaratmak iizerineydi ve o zamandan beri bagkalarina 6gretmeye
devam etti. anda yaratici fikirleri hayata gecirmeye odaklandigi i¢in tiim uzmanligini
paylasiyor. Paylasim, kendi isinin hedef kitlesinde giiven olusturmasina yardimei oldu
ve onlara alan uzmanligi i¢in bagvurulacak kisinin kendisi olduguna dair giivence verdi.

Bir simif 6gretmeni olarak, bir dersi ilk kez verdiginde biraz zorlanabilecegini
biliyor - kesinlikle materyalin ¢alismasini saglayacak ve kavramlar1 6grencilerine
aciklayacak, ancak bu ilk 6gretim turundan sorular ve yanlis anlamalar ortaya ¢iktikca,
miifredatinda nelerin yeniden yazilmasi veya yeniden diisiiniilmesi gerektigi
konusunda ¢ok net bir fikir ediniyor. Boylece sinifta 6greterek, 6grettiklerini daha da
giiclii hale getirmek i¢in gerekli geri bildirimi alir. Baska bir deyisle, 6grencileri kadar
kendisi de bundan faydalaniyor. Ogrencilere harika bir dersi ilk kez 6gretmeden ve
sonra onlarin geri bildirimlerinden 6grenmeden sunamazdi.

Miisteri egitimi - bir kitleye bilingli bir alict olmalari i¢in bilgi, beceri ve yetenekler
saglamak - satig dongiisiiniin en 6nemli kisimlarindan biridir. Cogu zaman sattigimiz
tiriine o kadar yakin oluruz ki bagkalarinin da bu konuda uzman oldugunu veya bizim
bildiklerimizi bildigini varsayariz, ancak ¢ogu zaman durum boyle degildir. Miisteriler
her zaman neyi bilmediklerini bilmezler ya da bir sey hakkinda o bilginin kendileri veya
kendi isleri i¢cin ne kadar yararl veya faydali olabilecegini fark edecek kadar bilgi
sahibi degildirler.

Gegmiste sirketler miisteri egitimine yatirim yapmaya her zaman istekli
olmamuglardir, ¢ilinkii bunun net veya dogrudan ekonomik faydalarin1 gérmemislerdir.
Geleneksel (ancak bilgisiz) bilgelik, miisterilere bildiginiz her seyi 68retirseniz veya
ticaretin piif noktalarini paylasirsaniz, miisterilerinizin bu bilgiyi sizden satin almamak
icin kullanacag1 veya daha da kotiisii, bunun yerine sizden edindikleri bilgilerle
donanmus rakiplerden satin alacaklaridir. Ancak bunlar



korkular sadece efsanedir. Aslinda, MIT Sloan Isletme Okulu'ndan Andreas
Eisingerich ve Simon Bell tarafindan yapilan bir arastirmaya gore, bunun tam tersi
gerceklesme egilimindedir.

Eisingerich ve Bell, bir yatirim firmasinin 1.200 miisterisiyle m anket yapmis ve bu
miisterilerin yatirim firmasinin sundugu finansal {iriinlerin artilar1 ve eksileri
konusunda ne kadar ¢ok egitilirlerse, o firmaya o kadar ¢ok giivendiklerini, firmaya o
kadar ¢ok baglilik gelistirdiklerini ve kendilerini egitmek i¢in zaman ayiran firmanin
misteri hizmetlerine o kadar minnettar olduklarin1 tespit etmislerdir.

Gergek su ki, pek ¢ok sirket tiiketicileri hizli ve bazen de diistinmeden karar
vermeleri i¢in kandirmak amaciyla pazarlama taktikleri veya samimiyetsiz reklamlar
kullanmaktadir. Ancak giiniimiizde giderek daha fazla tiiketici, satin alma kararlarini
kendi hizlarinda verebilmek igin iirlinler hakkinda diiriist ve dogru bilgiler talep ediyor.
Onlara bu tiir 6nemli bilgiler saglayarak, sirketiniz miisterilerle gii¢lii bir bag kuracaktir,
clinkii karar vermeden once 6grenme arayislarinda en ¢ok yardimci olan sizdiniz.

Size bunun nasil isledigine dair bir 6rnek vereyim. Tamamen dogrudan satis ve
internet pazarlamasina odaklanan (Need/Want'a benzer) yeni tiir bir yatak sirketi olan
Casper, tiriiniinii dolayli olarak satmak i¢in uyku egitimini kullaniyor. Ge¢gmiste, yatak
satin almak isteyen kisiler bir yatak magazasina gider ve birkag yatagi tizerlerine
uzanarak test eder, ardindan kendilerini en rahat hissettiklerini secerlerdi. Casper'in
satiglar1 tamamen online olarak gergeklestiginden, sirket geleneksel satin alma modelini
bozan farkli, daha egitim odakli bir yaklagim benimsemeye karar verdi. Casper, "Van
Winkles" ve "Pillow Talk" adli, agikca yatak satmayan ve reklamlarla veya satin alma
baglantilartyla dolu olmayan iki yayinla miisterilerini saglam bir gece uykusunun neden
onemli oldugu konusunda egitiyor. Aksine, Casper'in uyku bilimi hakkinda 6grendigi
her seyi aktararak tiiketicilerin markalarina daha fazla giiven duymasini sagliyorlar.
Rakiplerinden iistlin deneme stiresi -memnun kalinmadig: takdirde yiizde 100 para
iadesi- ile birlikte Casper, perakende magazalara veya toptan satis operasyonlarina
girmeden pazar pay1 kazaniyor.

Bir sirketin, miisterilerini egitmeye yonelik bu yeni trendi takip etmesi akillica
olacaktir. Bir iirlin veya hizmetle ilgili hayati bilgilerin paylasilmasi, yeni bir miisteriye
tiriinii nasil kullanacagi ve ondan en iyi sekilde nasil yararlanacagi konusunda 6nemli
bilgiler saglar; hatta insanlara sattiginiz {iriinii kullanmanin hi¢ yollarini bile
gosterebilirsiniz. Bu tiir bir paylagimin olmamasi miisterilerde hayal kirikligina veya
giivensizlige yol acabilir. Hatta sizden satin aldiklari iirlinii nasil kullanacaklarini
bilmedikleri i¢in baska birinden yeni bir iirlin almay1 bile tercih edebilirler.

Boylece, iirliniiniiz hakkinda bilgi paylasarak, miisterilerinizin veya miisterilerinizin
paylastiginiz tiim bilgilere dayanarak sirketinizin nedenini gérmelerine yardimci
olabilirsiniz,



gercekten de onlarin en iyi se¢imi olacaktir ve bunu onlara bu se¢imi dayatmadan
yapacaksiniz.

Agikga goriiliiyor ki, tiim bunlarin baslica itici giicii, egitimi demokratiklestiren
internettir. Isletmeler bunu dikkate almalidir; miisteri egitimi pazarlamanin yeni seklidir.
Egitim, insanlarin faydaci nedenlerle iistiinkorii satin aldiklari bir iiriin ile hayatlarina
gercek bir amag kattigi icin gercekten satin almaya hevesli olduklari bir iiriin arasinda
gercek bir fark yaratir. Bir sirket olarak, insanlara {iriinliniiz hakkinda 6grettikleriniz sizi
digerlerinden ayirabilir ve ayiracaktir. Ornegin, e-posta listesi yazilimi satryorsaniz,
miisterilerinize e-posta pazarlamasinin 6nemini 6grettiginizden emin olun. Spor siityeni
satiyorsaniz, miisterilerinize fitness veya kosu bilimi hakkinda bilgi verdiginizden emin
olun. Bavul satiyorsaniz, seyahat hilelerini 6gretin.

OGRETMEK OTORITE KURAR

Tek kisilik bir sirketseniz, arkasina saklanacaginiz hi¢bir sey olmadigindan, kendi
alan uzmanligiizin otoritesini ortaya koymak ¢ok dnemli hale gelir. Sadece siz
varsiniz.

Satis ve pazarlama s6z konusu oldugunda tiiketiciler, daha fazla ¢alisan1 ve altyapisi
oldugu icin "daha giivenli" goriinen daha biiyiik bir sirketi tercih etme egilimindedir. A
otorite bu i¢giidiiye kars1 bir 6nlemdir, ¢linkii sattiginiz sey konusunda bir otorite
oldugunuzu hissettirerek miisterilerin endiselerini giderebilirsiniz. Sadece cevaplara
degil, ayn1 zamanda dogru cevaba da sahip oldugunuza, ne kadar biiyiik olursa olsun
rekabetin onlara yardimci olamayacagi bir sekilde yardimei olacaginiza
giiveneceklerdir.

Baska bir deyisle, miisterilerin sizin goriislerinize saygi duydugu ve deger
verdigi bir ortam yaratmaktan bahsediyoruz, ¢iinkii onlar1 egiterek tutarli bir
yetkinlik sergilediniz.

Bu tiir bir otorite olusturarak her sektorde one ¢ikabilirsiniz ¢linkii sirketinizin
biiytikliigii ne olursa olsun hem meslektaslariniz hem de miisterileriniz uzmanlik i¢in
size bagvurur. Kulaktan kulaga yayilir, Google size olumlu baglantilar verir, konugsma
konserlerine davet edilirsiniz ve bunlarin hepsi uzmanhiginiza deger verildigi i¢in
gerceklesir. Peki otoriteyi nasil olusturursunuz? Ve nasil caligir?

Sektoriintizdeki liderleri diisliniirseniz, bu kisilerin grafik tasarim alaninda Debbie
Millman veya elektrikli otomobil alaninda Elon Musk gibi bir otorite imajina sahip
oldugunu gorebilirsiniz. Cevaplar i¢in bu insanlara bakariz, onlardan bir seyler
Ogreniriz ve eger dgrettikleri kitlenin bir parcastysak muhtemelen onlardan aligveris de
yapariz.

Bugiinlerde i diinyasinda, insanlara sadece otorite oldugunuzu séylemek yeterli degil
- bildiklerinizi paylasarak gercek uzmanliginizi géstermeli ve



bagkalarina 6gretmek. Otoriteyi kendinizi degil, hedef kitlenize ve miisterilerinize
ogreterek kurarsiniz; boylece gercekten 6grenir, anlar ve basarili olurlar. Bunu tutarh
bir sekilde gergeklestirdiginizde, dogru tiirde bir otorite insa etmis ve kurmus
olursunuz.

Uzmanliginiz1 6gretmek, sadece bir baskasina bir seyin nasil yapilacagini
gosterdiginiz icin sizi bir otorite olarak konumlandirir. insanlar kendilerine bir sey
satildigini diistindiiklerinde temkinli davranabilirler. Ancak ¢ogu zaman, miisteriler
yararli bir sey 68rendiklerini hissettiklerinde katilim gosterecek ve agilacaklardir. Ne
kadar ¢ok dgretirseniz, hedef kitleniz sizi o kadar cok uzman olarak gorecektir.
Ardindan, bir sey satin alma zamani geldiginde, bu uzmanlik i¢in daha fazla 6deme
yapmak isteyeceklerdir. Emory Universitesi'nden norobilimci Greg Berns tarafindan
2009 yilinda yapilan bir arastirma, uzmanlardan tavsiye alirken beynimizin karar
verme merkezlerinin yavasladigini veya kapandigini ortaya koymustur . Miisteriler
stirekli olarak uzmanlari, tipik CEO'larin veya tinliilerin ¢ok iizerinde, en giivenilir
sOzcller olarak degerlendirmektedir.

Basecamp'in dontistimler veya miisteri biiylimesiyle ilgili dahili hedefleri veya
kotalar1 yoktur; tek gorevi kitap yazarak, konferanslarda konusarak ve hatta Chicago
ofisinde atolye caligsmalar diizenleyerek diger herkesten daha fazlasini paylasmak ve
daha fazlasii 6gretmektir. "The Basecamp Way to Work" adi verilen bu etkinliklerde,
i¢ iletisimden yonetim organizasyonuna kadar Basecamp'in basarili bir sirket olmak
icin yaptig1 her sey paylasiliyor. Higbir sey saklanmiyor ya da masanin disinda . Bu
1.000 dolarlik atdlye calismalar1 genellikle birka¢ dakika iginde tiikeniyor. Bildiklerini
ogrettikleri ve sirketlerini nasil basarili bir sekilde yonettiklerini baskalarina
gosterdikleri i¢in, biiylime konusunda kararli olmayan bir teknoloji sirketi i¢in
basvurulacak uzmanlardir.

Hangi sektérde olsunlar, bu tiir uzmanlarin 6ne ¢ikmasinin nedeni, bildiklerini
ogretmeleridir. Fikirlerini 6zgiirce paylasir ve verirler. Birinin bir {irlin, bir hizmet veya
bir kitap icin yeniliklerini calip ¢almayacagi konusunda endiselenmezler - sadece
fikirlerini herkesten daha hizli ve daha 1iyi bir sekilde, kendi benzersiz tarzlarinda ve
kendi benzersiz kisilikleriyle uygulamaya ve paylasmaya caligirlar. Ve bu yaklagim is
diinyasinda bagariya gotiiriir.

Ogretmek, tek kisilik bir sirket icin baska higbir seye benzemeyen bir giiven ve
uzmanlik olusturur. Birisi 6grettiklerinize agik oldugunda, paylastiginiz bilgilere
dogal olarak giivenir. Hedef kitlenize siirekli olarak faydali, ilgili ve zamaninda bilgi
verebilirseniz (e-posta listeniz, konusma etkinlikleriniz, web siteniz vb. araciligiyla),
daha fazla bilgi i¢in size giivenmeye baslayacaklardir (daha sonra bunun igin iicret
alabilirsiniz). Ogretmek ayrica ¢ok fazla zaman, kaynak ve hatta para gerektirmez;
bildiklerinizi sizi dinleyen insanlarla paylagmak kadar basit olabilir.



Ozetle, bildiginiz her seyi 6gretin ve en iyi fikirlerinizi vermekten korkmayin.

BASLA:

® Miisterilerinizle veya hedef kitlenizle neleri paylasmaya veya onlara neleri

o0gretmeye baslayabilirsinize Fikirleri korumaktan ziyade uygulamaya nasil daha

fazla odaklanabilirsiniz

® Bir pazarlama kanali olarak tiiketici egitimine ne gibi yatirimlar yapabilirsiniz?

® Sizi veya sirketinizi bir niste otorite olarak konumlandiracak ne
paylasabilirsiniz?
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Giiven ve Olcegi Dogru Sekilde Kullanma

G LEN URBAN yirmi yildir tiiketiciler ve ¢evrimigi isletmeler i¢in gegerli olan gliven
konusunu INCELIYOR. Internetin yiikselisi, sadece dijital aligverisleri degil, aym
zamanda bu dijital aligverislerin tiiketici incelemelerini de miimkiin kilarak tiiketicilere
biiyiik bir gili¢ verdi.

Urban'in aragtirmasi, giivenin bir kisinin bir iirlinii diistinme, deneme veya satin alma
egilimi ile yliksek oranda iligkili oldugunu tutarl bir sekilde ortaya koymustur. Bu bulgu
internetten dnceye ve birebir iligkilerin kuruldugu aile isletmesi magazalara kadar
uzanmaktadir; bu magazalarin iyi bir tiriinii uygun fiyata sunma sozlerini tutacaklarina
giivenilebildiginden, satin almalar kisisel iligkilere dayanan ¢ok kusakl ticari islemler
haline gelmistir. Internet bu iliskileri gii¢lendirdi ve sosyal medya, yazilim ve haber
biiltenleri gibi araglarin kullanimiyla 6lgeklendirdi. Giiven, seffaflik ve iletisim hala
kesinlikle gereklidir, ancak miisterilerinizle olan iligkileriniz, ayn1 zamanda is dl¢eginizi
de olceklendirmenizi gerektirmeyecek sekilde olgeklendirilebilir.

Urban, Amazon ve eBay'in tiiketicilerin gondermesine izin verdigi dogrulanmis
satin alma incelemelerinin, insanlar satin almak isteyebilecekleri tiriinler hakkinda
daha fazla bilgi edinmek istediklerinde giiven olusturmaya yardimei1 oldugunu tespit
etti. Bu inceleme sistemi bazen "oynanabilir" ve sirketler hazneyi iyi incelemelerle
doldurmak i¢in insanlar1 ise alabilirken, Amazon ve eBay bunun saglamak i¢in siirekli
calistyor.

Havayollar1 ve cep telefonu saglayicilari gibi bazi sektorlerde giiven ya hi¢ yoktur
ya da rutin olarak kirilmaktadir. Maliyet baskis1 ve tliketicilerin en diisiik fiyati tercih
etmesi, bu sektorleri maliyetleri en aza indirmeye zorlamis, hatta miisterilerine nasil
davrandiklarina bile zarar vermis, bu da biiytik bir tiiketici giiveni eksikligi yaratmigstir.

Varlik yonetimi hizmetleri bile internet tarafindan degistirildi. Goriisler ve bilgiler
cevrimici olarak paylasildik¢a, fon performansindan ziyade komisyonlara oncelik veren
yliksek baskili satis modeli, WealthSimple gibi yeni robo-danisman hizmetleri tarafindan
sorgulanmaktadir. Geleneksel bankalar satis elemanlarina {icretlerinin yiizde 50'sini
komisyon olarak , WealthSimple ve benzeri robo-



yonetim hizmetleri, danigmanlarina yalnizca miisteri geri bildirimlerine ve
mutluluguna dayali olarak prim verir. Ucretleri, herkesin kullanmak isteyebilecegi
diger varlik yonetimi hizmetleriyle karsilastirabilmesi i¢cin web sitelerinde
yayimlanmaktadir.

Kadin odakl1 yatirimlara (risk tercihleri, cinsiyetler arasi iicret farkliliklar1 ve
kadinlarin daha uzun yasam beklentisine dayali) yeni bir yaklagim gelistiren bir varlik
yonetimi sirketi olan Ellevest, miisterilerinin her zaman en iyi ¢ikarlar1 dogrultusunda
hareket etmek ve miisterilerinin varliklarini kendi ¢ikarlari i¢in kullanmamak konusunda
giivene dayal1 bir goreve sahiptir.

Bir {irlinii sadece komisyon almak i¢in satma art niyeti islemden ¢ikarildiginda tiiketici
giiveni artar. WealthSimple ve Ellevest gibi seffaf sirketlerin ¢ok fazla miisteri kayb1
olmadan hizla yeni miisteriler edinmesinin nedeni budur.

Urban, giivenin bir iirlin gelistirilmeden 6nce baglayan bir strateji oldugunu
kesfetmistir. Glivene dayali bir sirket, bir sorunu gergekten ¢ozen bir sey yaratmakla
ise baglar; daha sonra sirket, tirliniin faydalarin1 ve sonuglarinit miisterilere diiriistce
iletmeden Once liriinlin gegerliligini titizlikle test eder. bu stratejide, miisterileri elde
tutmak, eskilerini ¢calkalamaktan ve siirekli yenilerini edinmekten daha 6nemli hale
gelir.

Araba saticilar, bilinen "lemon "lar1 satmaktan kilometre sayacini degistirmeye kadar
her seyi yaparak miisterilerin géziinii boyamakla kotii bir iine sahiptir. Urban, internetin
araba satiglar1 lizerindeki etkisini incelerken, internetin, araba fiyatlari i¢in bayi
faturalari, giivenlik derecelendirmeleri, VIN tabanli araba raporlar1 ve hatta bayi
yorumlari gibi bilgileri paylagsmalarina izin vererek bayilerin miisterileri dolandirma
yetenegini ortadan kaldirdigini buldu. Artik bir bayiye girdiginizde size yeni ya da
kullanilmis bir araba satmaya ¢alisan kisi kadar ya da ondan daha fazla biliyor
olabilirsiniz.

Bayiler insanlarin bu bilgileri paylastigini 6grendiklerinde, ilk diisiinceleri ne
pahasina olursa olsun bunu durdurmakti, ancak internet oldugu i¢in bunu yapamadilar.
Araba bayilerinin ve satis elemanlarinin ¢cogunlukla yeni seffafligi benimsedigi ve artik
miisterilere dogru arabay1 dogru fiyata sunmak i¢in ¢alistig1 glinlimiize hizlica geri
donelim. Bir satisa bu sekilde yaklasmazlarsa, miisteriler bilecek (¢ilinkii baskalarinin
benzer arabalar i¢in ne 6dedigini ) ve konusacaklar (derecelendirme web sitelerinde
kotii yorumlar birakarak). Bu nedenle Mazda gibi bazi otomobil tireticileri artik
pazarlikli fiyatlar yerine sabit fiyatlar uyguluyor, ¢linkii miisteriler herkesin bir
otomobil i¢in ne 6dedigini bilirse, en diisiik fiyat1 almadiklar takdirde kendilerinden
faydalanildigini diistineceklerdir. Herkes ayni1 miktar1 6der ve herkes mutlu olur.

Artan paylasim ve zorunlu seffaflik nedeniyle tiiketici glicliniin ylikselmesiyle birlikte
isletmeler, satis yaptiklar: ve miisteriyi mutlu ettikleri kazan-kazan senaryolari
olusturmak i¢in uyum saglamak zorunda . Peki isletmeler giiven ve maliyeti nasil
dengeleyecek? Ornegin havayollar1 bu dengeyi bulamayacak ve giiveni artiramayacak



Ta ki kontrol edilen bagajlarin parali oldugu konusunda agik oluncaya, gizli
ticretlerden kurtuluncaya ve fazla rezervasyon nedeniyle yolculari ugustan
atmayincaya kadar.

Sirketler ve tiiketiciler arasinda giivenin nasil insa edildigini arastiran Urban,
giivenin ii¢ yonii oldugunu bulmustur: giiven ("sdylediklerinize inantyorum"),
yetkinlik ("soylediklerinizi yapabilecek becerilere sahip oldugunuza inaniyorum") ve
yardimseverlik ("benim adima hareket ettiginize inantyorum"). Miisterilerini savunan
sayisiz sirket 6rnegi bulmustur. Bu, diiriistliik ve seffaflia yapilan uzun vadeli bir
yatirimdir ve her sirketin en basindan itibaren bunu kullanmas1 gerekir.

VEKALETEN GUVEN

Bu sizin ve sirketiniz i¢in neden énemli? Ciinkii tavsiyenin -ya da agizdan agiza
iletisimin- giicii, vekaleten giiven yaratma kabiliyetinde yatar. Iyi bir arkadasiniz size bir
irliniin satin almaya deger oldugunu soylerse, arkadasiniza giivendiginiz i¢in onu
dinlersiniz; bu giivenin bir kism1 daha sonra tavsiye ettikleri iiriine aktarilir. Bu durum
internette de bir dereceye kadar gecerlidir: takip ettiginiz kisiler sizin giiveninizin bir
kazanmustir, dolayisiyla onlarin tavsiyelerine giivenme egiliminde olursunuz.

Nielsen'e gore, tliketicilerin yiizde 92'si ailelerinden ya da arkadaslarindan gelen
tavsiyelere diger tiim reklam tiirlerinden daha fazla giivenmektedir. Agizdan Agiza
Pazarlama Dernegi, agiza iletisimin satislar licretli cevrimici medyadan bes kat daha
fazla artirdigin1 ve yillik miisteri harcamalarinda 6 trilyon dolardan sorumlu oldugunu
tespit etmistir. Verizon ve Small Business Trends tarafindan yapilan bir arastirma, kiigiik
isletme sahiplerinin ve tavsiyeleri yeni miisteri edinmenin bir numarali yolu olarak
degerlendirdigini ve bunlarin arama motorlari, sosyal medya veya iicretli reklamlar
yoluyla yeni abone edinmeyi biiyiik 6l¢iide geride biraktigini ortaya koymustur.

Peki agizdan agiza pazarlama ya da tavsiye pazarlamasi neden her biiyiikliikteki
isletmede ¢ok sik kullanilmiyor? Bunun birka¢ nedeni var. Bazi isletmeler agizdan
agiza pazarlamanin kendi ¢abalar1 olmaksizin organik olarak ger¢eklesmesini
beklemektedir. Bir diger neden ise bir kahve diikkanindaki sohbetten sosyal medyadaki
ozel (takip edilemeyen) bir mesaja kadar herhangi bir ortamda gerceklesebilen
tavsiyeleri 8lgmenin zorlugudur. Isletmelerin tavsiyelere giivenmemesinin bir diger
nedeni de hizl1 bir sekilde 6l¢eklendirilmelerinin zor olmasidir. Bu, {istel biiyiimeye
odaklanan biiyiik bir isletme i¢in kotii olabilir, ancak tek kisilik bir sirket i¢in sorun
degil. Kar elde etmek i¢in devasa bir biiylimeye ya da dlgege ihtiyaciniz yoktur; cok
daha az kitleyle faydalarin1 gorebileceginizden, tavsiye olusturan iiriinlerden ve
tiiketici iliskilerinden yararlanabilirsiniz.



Tek kisilik sirketler agi1zdan agiza iletisimden gergekten faydalanabilir ¢iinkii tek
kisilik bir sirketin bu tiir kisisel iligkiler kurmas1 ve miisterilerle daha yakin baglantida
kalmas1 daha kolaydir. Urban, kii¢iik isletmelerin tavsiyelerle gelistigini e ¢linkii
yalnizca kendi hedef kitlelerine odaklanabildiklerini ve onlarla iligki kurabildiklerini
(bunu dijital olarak yapsalar bile) tespit etmistir. Kiiciik sirketler sikayetleri alabilir ve
bunlar1 kisisel olarak ¢ozebilir.

Peki miisterilerinizi nasil marka savunucularina doniistiirebilir ve isletmenizi
tanidiklar1 insanlarla paylasmalarini saglayacak sohbetleri nasil tesvik edebilirsiniz?
Texas Tech'te yapilan bir arastirma, miisterilerin yiizde 83'liniin tavsiye vermeye
istekli oldugunu, ancak yalnizca yiizde 29'unun bunu yaptigini ortaya koymustur .

Cogu isletme i¢in bu, mutlu miisterileri sattiklarinizi aktif olarak tanitmaya itmek igin
kacirilmis biiyiik bir firsat anlamina gelir. A¢ikgasi, oncelikle iyi bir iiriine ve iyi bir
miisteri hizmetine sahip olmaniz gerekir; aksi takdirde, hi¢bir tegvik tiriiniiniiz i¢in
savunucular yaratmayacaktir. Kendi isimde, satin alma isleminden bir hafta sonra
otomatik olarak bir e-posta gondererek miisterilerimden satin aldiklar tirtinden
memnun kalmalar1 halinde memnuniyetlerini baskalariyla paylasmalarini isteyerek
tirlinlerimden birinin paylasim miktarini iki katina ¢ikardim - 6nceden yazilmis icerige
sahip baglantilar1 kullanarak.

Ambassador Software adina yapilan bir Harris Poll aragtirmasi, Amerikali tiikketicilerin
ylizde 88'inin s begendikleri iirlinleri paylasmak i¢in bir tiir tesvik istediklerini ve bu
sayinin on sekiz ila otuz bes yasindakiler arasinda yiizde 95'e yiikseldigini ortaya koydu.
Tesvikler, kullanicilart miijdelemenin bir baska yoludur, ancak aldatici olabilirler. Bazen
nakit tesvikler sunmak, insanlar bir iiriinii tanitmanin tek nedeninin kar oldugunu
ogrenirse gliveni azaltir. Tiiketiciler kii¢iik indirimler, 6zel "yagmalar", 6zel teklifler ve
premium Ozelliklere erigim gibi tesviklerden memnun olurlar. Ayrica ¢ift tarafli tegvikleri
de severler: bu, hem yonlendirenin hem de satin alanin bir miktar anlasma yapmasidir;
ornegin, gokkusagi widget'r satin almaniz i¢in sizi yonlendirirsem, ikimiz de bir sonraki
gokkusag1 widget' siparisimizde 30 § indirim aliriz. Cift tarafli tegvikler, bir degil iki
tekrar satis olasiligini artirma bonusuna sahiptir.

En iyi miisterilerinizin sadakatini 6diillendirmek de tavsiyeleri tesvik etmek icin harika
bir yoldur. MailChimp, sadik miisterilerine iyi tasarlanmis tigortler (¢ogunun iizerinde
MailChimp logosu bile yoktur) veya "Freddie" aksiyon figiirleri (Freddie logodaki
sempanzenin adidir) gibi 6zel hediyeler gondermesiyle tanimnir. Insanlar daha sonra sosyal
medyada MailChimp'i etiketleyerek yeni tisortlerini giydiklerini veya masalarindaki
aksiyon figliriinii tiim takipgilerinin gorebilecegi sekilde gosteren fotograflar yayinliyor.

Bolim 7'de hikayesini anlattigim Ugmonk'taki dostlarimiz, {iriinlerinin kalitesine
dayanan biiyiik bir kulaktan kulaga iletisimin tadini ¢ikartyor - Ugmonk tisortleri o kadar
sik ki insanlar onlar1 sosyal medyada paylagmak istiyor - ve ayni zamanda insan



miisteri hizmetlerinde dokunus (gerektiginde miisteriden orijinal iade etmesini bile
istemeden yedek bir gdmlek sagliyorlar). Kurucu Jeff Sheldon, dikkat ¢eken bir {iriine
sahip olmanin viralligini gérmiis: en son bir havaalanindayken ¢ kisi onu durdurarak
giydigi Ugmonk gémlegini nereden aldigini1 sormus. Uriinlerini nis Kitlesi i¢in yavas
yavas daha 1yi ve daha sik hale getirmeye odaklanarak, sadece yonlendirmeler yoluyla
stirdiiriilebilir bir biiylime yontemi yaratti.

Tavsiyeler, tirtinler alaninin 6tesinde de faydalidir. Hizmetler ve hizmet tabanh
sirketler (danigmanlardan serbest ¢alisanlara ve miisteri odakli ajanslara kadar) agizdan
agiza iletisimden biiyiik 6l¢iide faydalanabilir. Aslinda, Drip (MailChimp gibi bir e-
posta hizmeti saglayicisi) tarafindan yapilan bir anket, hizmet tabanl sirketler igin yeni
miisterilerin yiizde 50'sinin agizdan agiza geldigini ortaya koymustur. Bu anket sonucu
kesinlikle akilda tutulmaya deger.

Hizmet tabanli bir isletmenin agizdan agiza iletisimden gercekten faydalanabilecegi
yer, sadece takip etmektir. Bir proje bittikten birkag¢ hafta sonra miisterilerle konusmak
iki biiyiik fayda saglayabilir. Birincisi, miisterinin gordiigii ger¢ek sonuclara dayanan bir
referans veya basar1 hikayesi toplayabilmektir. Bir proje biter bitmez bir referans
isterseniz, miigterinin sonuglara dayali herhangi bir veri toplamak igin yeterli zamani
nadiren olur. Birkag hafta veya birkag ay sonra (sonuglar1 6lgmenin ne kadar siirecegine
bagli olarak) takip ederek, pazarlama ¢abalarinizda kullanmak iizere miisterilerden ¢ok
daha iyi hikayeler topl.

Ikinci olarak, miisterileri takip igin bir program olusturarak, onlara (projenin iyi
gittigini varsayarak) hizmetlerinizden onlarin yararlandigi sekilde yararlanabilecek
baska isletmeler taniy1p tanimadiklarini veya sizinle baska bir proje diizenlemekle
ilgilenip ilgilenmediklerini sorabilirsiniz. Memnun kalan miisterileri takip etmek i¢in
bir program olusturarak, sadece gelen kutunuzu yenilemek ve her giin bir tane
gelmesini ummak yerine yonlendirmeleri gercek bir stratejiye doniistiirebilirsiniz.

Agizdan agiza iletigim, (Onceki boliimde gordiigiimiiz gibi) 6l¢eklenebilir segmentli
otomasyon sistemi araciligiyla da tesvik edilebilir. Ornegin, bir miisteri iiriiniiniizii
satin aldiktan bir hafta sonra, sizden satin aldiklari iiriinden ne kadar keyif aldiklarini 1
ila 10 arasinda bir 6lgekte soran bir e-posta olusturabilirsiniz. Ardindan, yalnizca 7'nin
tizerinde puan veren kisilere gondereceginiz ikinci bir e-postada, miisterilerin sosyal
medya akislarinda veya kendi haber biiltenlerinde paylasmalari i¢in ¢ift tarafli bir
tesvik ve onceden yazilmis bir metin iceren bir tesvik programi sunabilirsiniz. Tek
kisilik sirketler i¢cin, marka savunucular1 olarak mevcut ve sadik miisterilere
odaklanmak - sizi yonlendirerek hizli bir sekilde para kazanmak isteyen herkesten
olusan bir ortaklik programi olusturmaya ¢alismak yerine - ¢ok daha biiyiik bir gliven
yaratir, ¢linkii iirliniiniizii tanitanlarin zaten onunla dogrudan bir iliskisi vardir. Bunlar




iriiniiniizli veya hizmetinizi satin alarak nasil fayda sagladiklarini anlatabilen
misterilerdir.

GUVEN SEGMENTASYONU

Ne yazik ki pek ¢ok insan, 6zellikle de yaratici insanlar, pazarlamaya olumsuz bir
gozle bakiyor.

Gergek su ki, gergekten de yapmamalilar. Pazarlama, belirli bir grup insanla tutarh
bir sekilde iletisim kurarak onlarla giiven ve empati duygusu olusturmaktir. Herhangi
biri bir sey satin almadan 6nce giiven duygusunun gelistirilmesi gerekir. Reklam
postasi ve soguk arama yontemlerinin bu kadar diisiik bir basar1 oranina sahip
olmasinin ve biiylik hacimlere dayanmasinin nedeni budur - ve tam tersine, ytiksek
hedefli ¢apraz satis e-postalarinin ¢ok daha kiiciik 6l¢gekte yiiksek bir basar1 oranina
sahip olmasinin nedeni de budur. Bir kisinin Uiriinliniizli satin almak istemesi i¢in,
ithtiyaclarini anladiginizi ve onlar i¢in bir ¢oziimiiniiz oldugunu hissetmesi gerekir. Bu,
tiim insanlara yonelik satisla , kiigiik ve belirli bir grup insanla tutarli diyalog yoluyla
yapilir. Higbir sirket ya da {irlin pazarlamay1 dikkate almayacak ve kullanmayacak
kadar 1y1 degildir.

Uriiniiniiz ne kadar harika olursa olsun, dogru kitleye ulasamiyorsaniz isinizi
stirdiiremezsiniz.

Pazarlama artik daha biiyiik bir organizasyon icinde silo bir ig fonksiyonu degil;
miisteri desteginden iirlin tasarimina kadar bir isletmenin her roliine ve yoniine dahil
olmus durumda. Ayrica, 6rnegin bir lansmana odaklanan tek bir etkinlik de degildir. E-
postalardan giindelik konugmalara ve tweet'lere kadar potansiyel veya gercek bir cu
stomer'in gordiigli veya etkilesimde bulundugu sirketinizin yaptigi her seyin
toplamidir.

Sirketlerin pazarlamada biiylime yerine iyilestirmeye odaklanabilecekleri nokta,
biiylik bir pazar belirli bir nise odaklanmaktir. Giiven, daha kiiciik bir miisteri
tabaninda daha kolay tesis edilir ¢iinkii bir uzman olarak 6ne ¢ikmak veya o nisteki
diger sektor uzmanlarindan agirligi olan tavsiyeler toplamak daha kolaydir.

Son yillarda, biiyiik kurumsal igletmeler pazarlama ve tanitim ¢abalarini sosyal medya
takipcileri, aboneler veya tiklamalar gibi "gdsterisli metrikler" toplamaya odakladi.
Ancak bu metrikler her zaman satis, kar veya itibar ile iliskili degildir. , katilim1 veya
giiveni 6l¢mezler - sadece kag kisinin bir tiir pazarlama yemini aldigini gosterirler. Bu
sirketler, "baglant1 kurmak" (miisterilerle) yerine "toplamay1" diisiinerek, sayfa
begenenlerini ve takipgilerini toplamaya kendilerini fazla kaptirtyor ve halihazirda
dinleyen, takip eden veya satin alan bireysel miisterilerle iliski kurmay1 unutuyorlar.
Isletmenizin hevesli 100 tutkulu hayranina sahip olmak



Piyasaya siirdiiglinliz herhangi bir seyi satin almak, sadece {icretsiz iPad gibi bir sey
kazanmak i¢in isletmenizi takip eden 100.000 takip¢iye sahip olmaktan katlanarak
daha etkilidir.

Para kazanmak genellikle giiven kazanmaktan daha kolaydir, ¢linkii para
kaybedilebilir ve yargilamadan geri kazanilabilir, oysa giiven bir kez kaybedildiginde
yeniden kazanilmasi zordur. Sizin s6ziiniliz ve sirketinizin s6zii miisterilerinizle aranizda
bir sozlesme olmalidir. Bir¢ok sirket rekabetci sektorlerde bu sekilde 6ne ¢ikmaktadir:
sadece yapacaklarini sdyledikleri isi yaparak ve ardindan miisterileriyle yaptiklari sosyal
sozlesmeleri onurlandirarak. Amazon gibi biiyiik bir sirketin bile giiven {izerine insa
edilmis hizmetleri vardir. Once yedi giinden kisa siirede teslimat sdzii verdiler. Sonra iki
giinde teslimata gectiler. Simdi, baz1 yerlerde (ormanda ya da bir adada degil), Amazon
ayni1 giin teslimat yapryor. Amazon'dan aligveris yapiyoruz ¢iinkii siparisimizin hizli bir
sekilde teslim edilecegine ve memnun kalmazsak iade etmenin kolay olacagina
giiveniyoruz. Yani once giiven olusuyor. Ancak ondan sonra ticaret geliyor.

Giliven pazarlamasinda, bir grup insan kisisel ilgilerini, e-posta adreslerini veya
dolarlarini sirketinize yatiracak kadar size giivenir. Bu tiir bir pazarlama, verdiginiz
sOzleri her zaman tutmanizi ve onlarla tutarli bir diyalog i¢cinde olmaniz1 gerektirir.

Pazarlama ve giiven olusturma cabalariiz kii¢iik ve belirli bir grup insana odaklamak
mantiZa aykir1 goriinse de, bunu yapmanin faydalar: vardir.

Uriinlerinizin veya hizmetlerinizin kimler i¢in oldugu konusunda ne kadar spesifik , o
belirli kitleyle o kadar fazla giiven olusturabilirsiniz. Bir nise odaklanmanin paradoksu,
ne kadar spesifik olursaniz, o gruba satis yapmanin o kadar kolay olmasi ve bu
odaklanma i¢in prim talep etme olasiliginizin o kadar yiiksek olmasidir. Bu tiir bir
odaklanmayla, nisinizin 6zelliklerini daha 1yi taniyabilir, miisterilere nasil daha etkili
hizmet 6grenebilir ve bu kiiciik niste kendinize bir itibar olusturabilirsiniz.

Kurt Elster, zamanini genel e-ticaret danigmanlik hizmetleri i¢in bir kitle olusturmaya
harcamak yerine, tamamen Shopify magaza sahiplerine odaklaniyor. (400.000'den fazla
isletme Shopify' bir e-ticaret platformu olarak kullantyor.) Kurt, daha kiiciik ve daha
spesifik bir kitlede giiven olusturmak i¢in bu nisi kullanarak gelirini sekiz kat artirdi ve
Shopify danigmanliginda bir otorite olarak kendine bir isim yapti; hatta Shopify'in web
sitesinde bile yer aldi. Shopify magazasi sahiplerine yardim etme konusundaki tinii ona
daha fazla miisteri aday1 kazandirdi, hizmetler1 i¢in daha yiiksek fiyatlar belirlemesini
saglad1 ve diinyanin dort bir yaninda konugma konserleri vermesine yardimci oldu. Bir
Shopify magazaniz olsaydi iginizi kime emanet ederdiniz?

Genel bir e-ticaret danigman1 m1 yoksa Kurt gibi sadece Shopify'a odaklanan biri
mi?



GUVEN BUYUK BUTCE GEREKTIRMEZ

Miisteri mutlulugunu yeni miisteri kazanimindan daha 6ncelikli hale getirerek ve
ardindan miisterileri isletmeniz hakkinda paylasimda bulunmaya tesvik ederek, tanitim
icin daha az para harcamaniz gerekir. Her boyutta karli olabilecek tek kisilik bir
sirkette, bu tiir yavag ama siirdiiriilebilir bliyiime mantiklidir. Giiven odakl1 bir isletme
yaratma fikriyle igse baslar, miisterilerin sevecegi tirlinler gelistirir, sizden satin
aldiklar tiriinlerle egitimli ve mutlu olduklarindan emin olur ve ardindan basarilarini
bagkalariyla paylasmalar i¢in onlara sistematik yollar sunarsiniz.

Bunun i¢in devasa reklam panolari, biiylik reklam harcamalar1 veya ticretli satin almalar

gerekmez.

Isinizi yiiriitiirken giiveni birincil faktdr olarak ele aldiginizda, sizden aligveris yapip
sonra sizi unutan insanlardan olusan devasa bir miisteri tabanmi degil, sadik
hayranlardan olusan bir ordu biriktirirsiniz.

Gergek su ki, Super Bowl reklamlarina ihtiyaciniz yok. Bunun yerine, tek kisilik
bir sirket olarak, web siteleri ve bloglar icin konuk makaleler yazarak, mevcut
misteriler i¢in tesvik programlar1 olusturarak veya sektoriiniizii kapsayan
podcast'lerde yer alarak daha etkili olabilirsiniz.

Airbnb'nin eski igerik miidiirii Alex Beauchamp, iizerinde calistig1 hicbir igerigin
"viral olmasini" asla istemedigini s0yledi. Bunun ger¢eklesmesi i¢in hi¢gbir zaman
sorumluluk almak istemiyor. Dahasi, viral olmak genellikle hedef kitlesinin kim
oldugunu anlamadan hemen hemen herkese hitap etmeye calisan bir igletmenin bagina
gelen bir seydir. Isletmeniz igin hazirladigmiz bir igerigin milyarlarca kez
goriintiilenmesini istiyorsaniz, muhtemelen bu i¢erigin amacini ya da gercekten kimin
i¢cin hazirlandigin1 anlamamissiniz demektir. Hedef kitlenizle etkilesim ve baglanti
kurmak daha 6nemlidir ve ¢cok daha az maliyetlidir.

Alex, su anda Edmonds.com'da igerik direktorii olarak gorev yapan , s6z konusu igerik
oldugunda giivenin viraliteden daha 6nemli oldugunu biliyor. Otomobiller i¢in objektif
bir {igiincii taraf inceleme sitesi olan Edmonds.com, reklam veya sponsorlu icerik alarak
herhangi bir otomobil markasinin taraftari gibi goriinemez. Bu, belirli bir kitlenin
giivenini aninda zedeleyecektir. Bunun yerine Alex ve ekibi, her bir aracin degerlerine
dayanan ve ilgili araba alicilarindan olusan belirli bir kitleye yonelik tarafsiz incelemeler
olusturuyor. Alex, en iyi platformun halihazirda sahip oldugunuz platform oldugunu
sOyliiyor: Halihazirda sizi dinleyen insanlara hitap ederek ve onlara odaklanarak
digerlerini de kendinize ¢ekebilirsiniz.

Daha once de belirtildigi gibi, egitim miisteri tabaninizi olusturmanin daha iyi ve daha
ucuz bir yoludur. Miisterilere sizinki gibi tirlinlerin nasil kullanilabilecegini veya kendi
islerine ya da yasamlarina nasil fayda saglayabilecegini 6grettiginizde, giiven dogal bir
sonugtur. BoatUS, bir
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Su araclari icin sigorta ve ¢cekme hizmeti sunan bir sirket, su tehlikesi uyarilar ve gelgit
haritalar1 igeren cep telefonu uygulamasiyla hem miisterilerine hem de miisteri
olmayanlara iicretsiz egitim veriyor. Isletmeniz bir bilgi kaynag: haline gelirse,
misterilerinize kendi bilingli kararlarin1 vermeleri i¢in ihtiya¢ duyduklari seyi vermis
olursunuz (isletmenizden satin almamaya karar verseler bile). Web sitenizdeki licretsiz
bir kaynak sayfasi veya kiiciik ama iicretsiz bir mobil uygulama gibi bu tiir bir egitim,
hem {iriinlerinizi hem de miisterilerinizin onlara olan giivenini artirmanin uygun
maliyetli bir yolu olabilir.

Jason Fried bana Basecamp'in kisa siire Once sosyal medya reklamlarina yaklagik 1
milyon dolar harcayarak iicretli edinimle flort ettigini soyledi. Bu reklamlarin
halihazirda yaptiklar1 kadar etkili olmadigin fark ettikleri i¢in kisa siirede
vazgegmisler: egitim igerigi olusturmak ve paylasmak. Ornegin, herhangi bir satin
alma veya ticretli reklam olmadan, yalnizca bir hafta i¢inde 4.400'den fazla kisi
yazilimlarina kaydoldu. Harika bir {iriine, muhtesem miisteri hizmetlerine ve mevcut
miisterileri tavsiye bonuslariyla tesvik etmeye odaklanmaya karar verdiler. Jason,
Facebook ya da Google gibi biiyiik isletmelerden reklam almaktansa adresine para
vermeyi ve mutlu miisterilerini tesvik ederek daha fazla miisteri kazanmalarini
saglamay1 tercih ettigini sOyledi Bu onlara da ¢cok daha az paraya mal oluyor.

Miisteri kazanmak icin yiiksek maliyetli reklam harcamalariyla rekabet etmeye gerek
yok; iistelik bu tlir kampanyalar, gereken 6lcek ve tabii ki maliyet nedeniyle tek kisilik
bir sirket i¢in 6zellikle zor. Size benim i¢in eve yakin olan miikemmel bir 6rnek
vereyim.

Tofino'daki The Pointe Restaurant 6diilld, iist diizey bir yemek deneyimi (ve benim
yemek i¢in en sevdigim yer). Sizi bir kadeh sampanya ile karsiliyorlar ve garsonlar
birkac saat boyunca size kusursuzca hazirlanmis bes ila yedi yemek getirirken sizi
biraz taniyorlar. Sef, gecenin nasil gegtigini gérmek icin ortaya ¢ikma egilimindedir.
Hesap geldiginde sef garson arabanizin On tarafa getirilmesini isteyip istemediginizi
soruyor. Yemekler restoranin iist diizey statiisiinii agikca desteklese , kisisel
dokunuslar onu digerlerinden ayiran ve insanlarin hakkinda konustugu liiks bir marka
haline getiren seydir. Kisisel dokunuslar1 uygulamak ¢ok daha maliyetli olmayabilir
(6rnegin, insanlar1 tanimak icin ¢aba sarf eden garsonlari igse almak), ancak miisterileri
sasirtmak ve memnun etmek giiven insa etmek i¢in uzun bir yol kat edebilir. Ve boyle
bir hizmetle, biiyiik bir prim talep edebilirler.

Is diinyasinda giiven, sirket ici bir slogan benimsemekten veya bir pazarlama
kampanyasina uygun oldugunda iiriin ve hizmetlere uygulamak i¢in bir mantra
uydurmaktan daha fazlasidir. Giiven, yalnizca isinizin degil, ayn1 zamanda hizmetinizin
de her yoniine



satmak degil, onu nasil sattiginiz ve desteklediginizdir. Tek kisilik bir sirket i¢in, kiigiik
Olgekte bile olsa, miisteri giivenine layik bir is stirdiirmek pazarda bir farklilastirict
yaratir ve 6ne ¢ikmaniza yardimei olur. Boyle bir isletme hizdan ziyade kaliteye, kardan
ziyade sefkate ve hileden ziyade diiriistliige odaklanir. Ve bir miisteri olarak, kesinlikle
giivenilir igletmelerden satin almay1 tercih ettiginize gore, satis1 yapan siz oldugunuzda
bunu neden degistiresiniz ki?

BASLA:

e Tek kisilik sirketinizde giiven ve diiriistliigii bir pazarlama stratejisi olarak nasil
yerlestirirsiniz?

® Miisterilerinizi isletmenizden baskalarina bahsetmeye tesvik etmek onlarla
gelistirebileceginiz iligkiler

e ster e-posta, ister destek veya sosyal medya araciligiyla olsun, miisterilerinizle
yaptiginiz sosyal sdzlesmelere her zaman uydugunuzdan nasil emin
olabilirsiniz?
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Kiiciik Adimlarla Baslatma ve Yineleme

I Ugmonk'tan kitapta daha 6nce birkag kez bansettigimi biliyorum, ancak tek kisilik bir

sirketin nasil basladigina dair o kadar biiyiileyici ve ilham verici bir hikaye ki, bir kez
daha donmek ve nasil basladigina dair biraz daha ayrint1 vermek istiyorum. Ugmonk'un
kurucusu ve yaraticisi Jeff Sheldon iiniversiteden mezun olduktan bir ay sonra, 2008
yilinda, lisedeki sevgilisiyle evlendi ve bir tasarim ajansinda tam zamanli bir ise
baslamak tizere Burlington, Vermont'a tasindi. Minimal tasarim ve tipografiye hayrandi,
ancak bu estetige uygun kiyafetler bulamiyordu. Sadece bir fikir ve dort tigort
tasarimiyla ise basladi.

Ancak Jeff, biiyiik perakendeciler i¢in fabrikalari, depolar1 ve tedarik zincirleri olan
biiyiik bir giyim sirketi planlamak yerine, babasindan aldig1 2.000 dolarlik bir kredi ve
tiretimi Amerikali tigort yazicilarina yaptirarak miimkiin olan en kisa siirede karli olma
planiyla ige baslad1. (Birlikte ¢alistig1 her imalat sirketini hem kalite hem de kendi etik
degerleriyle uyumluluk agisindan dikkatle se¢iyor).

Sadece dort tasarimla ve 200 tisortliik kiiciik bir iiretimle ise basladig i¢in, kiigiik
krediyi geri 6dedikten sonra Jeff neredeyse aninda kara gegmeyi basardi. Ancak
tisortlerinin ilk, ikinci ve tiglincii partisi hizla tiikkendiginde daha fazla envanter siparis
ederek maliyetlerini artirdi. Kii¢lik adimlarla olabildigince hizli bir sekilde profi table
olmak i¢in ¢alisarak ve muazzam 6l¢egin gerceklesmesini beklemeyerek Jeff bir bonus
elde etti: 6lgek zaten gergeklesti. Kisacasi, artan hacim maliyetlerini diislirdiigii i¢in
kari artt1. Bu sekilde biiyiimek Jeff'in plani olmasa da, 6nce kiigiik 6l¢ekte nasil para
kazanacagini bulmasini, ardindan miisteri talebine gore yinelemeli olarak biiytimesini
saglayarak iyi hizmet etti.

Jeff iki y1l boyunca kiyafetler yaratti ve tam zamanli tasarim isinde ¢alismaya devam
ederken bunlar1t Ugmonk ve web sitesi araciliiyla rutin olarak satti. Geceleri ve hafta
sonlar1 Ugmonk'u insa etmek, tasarimlari iyilestirmek, lojistigi diizenlemek ve
siparisleri paketlemek i¢in calisti. Bu ilk iki y1l boyunca tam zamanli isinden aldig1
maagla yasadi ve Ugmonk'tan elde ettigi tiim kar1 tek kisilik sirketine geri yatirdi.



Kendisine ve onunla birlikte calisan diger insanlara 6deme yapmak icin yeterli ivme ve
olgek olana kadar. 11k kiigiik dairesi envanterle dolup tasmaya baslayimnca daha biiyiik
bir depoya ve siparis karsilama merkezine tagindi.

Ugmonk basindan beri karli olmasina ragmen Jeff ¢cok hizli 6lceklenmemeye dikkat
etti. Yavas hareket ediyor, kiiclik adimlarla yineliyor, liretimi, {iriin sayisin1 ve sirketin
ustlendigi isleri yavasca artirtyor. Boliim 8'deki Need/Want gibi, Ugmonk da daha az
personel ve kaynak gerektirdigi i¢in hala dogrudan miisterilere satis yapiyor. Ve
Ugmonk her zaman hem tasarimlarinin hem de {iriinlerinin kalitesine odaklandig i¢in,
tasarim yayinlarindan ve bloglardan rutin olarak {icretsiz basin aliyor.

MINIMUM UYGULANABILIR KAR

Tek kisilik bir sirket olarak miimkiin oldugunca ¢abuk karliliga ulasmaniz gerekir.
Yatirimcilardan gelecek biiylik miktarda nakit akigina bel baglamadiginiz i¢in,
kurulum ve baslangi¢ i¢in harcadiginiz her dakika para kazanmadiginiz bir dakikadir.
nedenle, kiiciik de olsa {iriin veya hizmetinizi miimkiin olan en kisa siirede piyasaya
stirmek hem finansal acgidan akillica hem de egiticidir, ¢linkii hizli bir siirliim
miikemmel bir 6grenme deneyimi olarak da kullanilabilir. Bir {iriiniin ilk versiyonunun
cok biiyiik olmas1 gerekmez; sadece bir sorunu iyi ¢6zmesi ve miisterilerinizin tirtinii
satin almadan onceki hallerinden daha 1yi hissetmelerini saglamasi yeterlidir.

Minimum uygulanabilir kariniz1 belirlerken - isletmenizin karda nokta (bundan
sonra MVPr olarak adlandiracagiz) - rakam ne kadar diisiik olursa o kadar hizli
ulagabileceginizi unutmayin. Bu nedenle, zaman ¢izelgelerinizi 6lgeklendirmeniz ve
yalnizca temel Ozelliklere odaklanmaniz, giderleri ve genel giderleri azaltmaniz ve is
modelinizin 6nce kiigiik 6l¢ekte ¢alistigindan emin olmaniz 6nemlidir.

Buradaki varsayim, MVPr'nizin - miisteri sayiniz degil, 6l¢iilen biliylimeniz degil,
hatta briit geliriniz bile degil - tek kisilik sirketinizin stirdiiriilebilirliginin en 6nemli
belirleyicisi oldugudur. En basindan itibaren kar elde ederseniz, diger her seyi
¢ozebilirsiniz. Giderleriniz diisiikse, kar daha ¢abuk gergeklesir. Karlar, karin
gerceklesebilecegi beklentisine gore degil, ger¢eklesen kara alimmalidir. Bu, biiylime
odakli isletmeler ile tek kisilik sirketlerin isleyisindeki en 6nemli ve temel farktir. Bir
sirketin biiylimesi gerektiginde bile, bu ancak o6l¢iitler umut verici kar projeksiyonlarina
degil, gercek kara dayandiginda gercgeklesebilir.



MVPr'niz baslangigta diisiik olabilir, ¢iinkii tek kisilik sirketler genellikle ya sadece
bir kisiyle ya da yaratilmasi gereken seyi yaratacak yetenek ve becerilere sahip iki ila {i¢
kisilik kiiciik bir ekiple baslar. Bu ekipler ancak daha fazla insana gercekten ihtiyag
duyuldugunda ve kar onlar1 destekleyebildiginde biiyiir. Kar, isletme, sahip (ler) i¢in bir
maasi karsilamaya yetecek kadar para kazandiginda gergeklesir; bu MVPr'nin
"minimum" kismidir, ¢ilinkii bir kisilik bir sirket ancak en az bir kisiyi desteklemeye
yetecek kadar kazandiginda tam zamanl bir ¢aba olabilir. Yasayabilirlik, MVPr'nin bir
kisiyi uzun vadede desteklemeye devam etmesi veya zamanla artmasidir. Sirketiniz ne
kadar yasayabilir hale gelirse, kariniz gercekten o kadar artabilir. Bundan sonra,
kendinize daha fazla 6deme yapmay1, 6l¢eklendirme sistemlerine odaklanmayi, daha az
calismay1 ve kendinize ayn1 6demeyi yapmayi, ise daha fazla yatirnm yapmayi veya
artan paraya dayali1 olarak biiyiimeyi secebilirsiniz. Sonunda se¢im sizin.

Onggoriilebilir ve tutarl bir sekilde gelir elde eden bir isletme haline gelmek, tek
kisilik bir sirket i¢in bir kilometre tasidir. MVPr'ye en az yatirimla ve miimkiin olan en
kisa stirede ulasilir.

Hizla karh hale gelmek tek kisilik bir sirket i¢cin 6nemlidir ¢ilinkii biiyiimeye
odaklanmak ve kara odaklanmak ayni anda neredeyse imkansizdir. Biiylik sirketler i¢in
geleneksel biiylime gelecege yatirim yapmayi gerektirir ve bu da genellikle gelecekte
daha yiiksek bir oranda amorti edecegi iddiasiyla bir satig donglisii i¢in para harcamak
anlamina gelir. Bliylimeye odaklanmak, satis personeline, iicretli satin almalara, destek
ekiplerinin artirilmasina ve hatta umulan biiyiimenin iistesinden gelmek icin daha biiyiik
bir teknoloji altyapisina para harcanmasini gerektirebilir. Varsayim, eninde sonunda
daha fazla harcamanin daha fazla kar getirecegi yoniindedir.

Ilerideki kara odaklanmak tek kisilik bir sirket i¢in ise yaramaz. Tek kisilik bir
sirket oldukca kiigiik baslar (bir kisi, ofis gerekmez) ve yalnizca kér izin verdiginde
harcama yapar. Biiyliime ¢ok daha yavastir ¢linkii sifirdan baslayarak artar - kii¢iik bir
miktar kar kii¢iik bir miktar harcamaya yol agar, bu da biraz daha fazla kara ve
ardindan biraz daha fazla harcamaya yol acar ve bu bdyle devam eder. Bu ¢ok
kademeli bir siiregtir.

Tek kisilik sirketlerde, {istel kar artiglar1 temel bir hedef degildir ¢iinkii karliliga
ulagsmak genellikle yeterlidir. Buradan itibaren segenekleriniz vardir
-biiyiimek, ayn1 kalmak, daha fazla zaman ayirmak, sistemleri 6l¢eklendirmek- ve bu
secimleri yapmak icin gereken alan ¢linkli amaciniz katlanarak kar etmek degil, sadece
giderlerinizden daha fazla kar elde etmektir.

BASITLIK SATAR (CABUK)



Girisimci ve yazar Dan Norris'e gore, ise baslayana kadar higbir sey 6grenemezsiniz.

Kulaga ¢ok acik gelebilir ama bir iiriin belirli bir sorunu ¢6zmek igin iiretilir. Ancak
Dan'in de belirttigi gibi, insanlar gercekten para 6deyip kullanana kadar iirlinliniiziin bu
sorunu ne kadar iyi ¢ozdiigiinii bilemezsiniz. Ister araba, ister muhasebe yazilimi ya da
falafel standinda falafel satiyor olun, bu iirlinler mevcut ve acil bir sorunu ¢6zmek ya da
ele almak icin vardir. Yiiriimekten ¢ok daha hizli giden bir araca sahip olarak biiyiik
mesafeleri hizla kat edebilirsiniz. Giderleri ve satiglar1 takip etmek her isletme icin
onemlidir - bunu otomatik yazilimla yapmak hurda kagit kullanmaktan iyidir. Peki ya
falafeller? Ac¢lig1 (veya suclu zevk isteklerini) ¢ozerler.

Bir sirket olarak yeni bir {iriiniin stirekli gelistirilmesi i¢in harcadiginiz her dakika, bu
tirliniin bir sorunu ne kadar iyi ¢6zdiigiinii gormediginiz ve daha da kétiisti, bu lirtinden
para kazanmadigimiz veya MVPr'nize dogru ilerlemediginiz bir dakikadir.

Bu nedenle iiriiniiniiziin ¢alisan bir siirlimiinii miimkiin olan en kisa siirede piyasaya
stirmek onemlidir: Sirketinizin nakit akisi yaratmaya ve miisteri geri bildirimi almaya
baslamasi gerekir. Andrew Mason Groupon'u, firsatlari manuel olarak yazdigi ve
Apple Mail'den abonelere e-posta géndermek i¢cin PDF'ler olusturdugu basit bir web
sitesi olarak kurdu. Bir akilli saat olan Pebble, sadece tek bir aciklayic1 video ve
gelisimini finanse etmek i¢in 20 milyon dolardan fazla para toplayan bir Kickstarter
kampanyasi (gergek bir iiriin bile yok) ile basladi; Pebble sonunda FitBit'e satild1.
Virgin, Gatwick, Ingiltere ve Newark, New Jersey arasinda ugan tek bir Boeing 747
olarak basladi.

Bu girisimler faaliyete gegtikten sonra miisteri geri bildirimlerinden yola ¢gikarak
olumlu degisiklikler yapabildiler.

Ayni sekilde, tek kisilik sirketlerin de iirtinlerini kullanish, taze ve hizmet ettikleri
pazarla ilgili tutmak i¢in siirekli olarak yinelemeleri gerekir. Bu nedenle, sirketinizi hizl
bir sekilde piyasaya siiriin, ancak hemen ardindan {iriinliniizii iyilestirmeye ve daha 1yi
hale getirmeye baglayin. Bir iirliniin ilk versiyonunu piyasaya siirdiigiintizde, pek ¢ok
seyi tahmin edersiniz - pazarda nasil konumlandirilacagi, hedef kitlenize ulagmanin ve
dikkatini cekmenin ne kadar kolay veya zor olacagi ve insanlarin onu satin almaya ne
kadar istekli olacag: ve hangi fiyata alacagi gibi. Ancak iyi haber su ki, ilk stiriimii
piyasaya siirdiigiiniizde veriler hemen gelmeye baslar. Satislar nasil gidiyor? incelemeler
nas1l? Miisteriyi elde tutma nas1l? Uriiniiniizden baskalarina anlatacak kadar heyecan
duyuyorlar m1? Bu verileri, ¢6zmek icin yola ¢iktiginiz soruna daha iyi ve daha faydali
bir ¢6ziim olmasi i¢in iiriiniiniizii daha da iyilestirmek {izere kullanabilirsiniz ve
kullanmalisiniz.

Su noktay1 ne kadar vurgulasam azdir: Biiyiik veya karmasik bir soruna basit bir
¢Ozlim bulmak, tek kisilik bir sirket olarak en gii¢lii varliginizdir. Sizin essiz



Yaraticilik yapay zekaya ya da devasa bir ekibe devredilemez. Basitlikle sorun ¢6zme
yeteneginiz sizi ve becerilerinizi her pazarda gecerli kilacaktir. Kiigiikten baglamanin
avantaji, Uriiniinlizii kullanan yalnizca birkag¢ miisteriyle baslayabilmeniz ve geri bildirim,
oneri ve iyilestirmeler i¢in onlarla dogrudan konusabilmenizdir.

Tek kisilik bir sirketin yeni bir liriin lansmani yapabilmesi i¢in siirecin basit olmast
gerekir. (Boliim 1'den hatirlarsaniz, bu tek kisilik sirketlerin tanimlayici bir
ozelligidir.) Lansmaniniz se¢im agisindan basit, mesaj agisindan basit ve yalnizca tek
bir kitleyi hedeflemesi agisindan basit olmalidir.

Harvard profesorii George Whitesides'e gore basitlik psikolojisinin {i¢ unsuru vardir:
ongoriilebilirlik, erisilebilirlik ve bir yapr tasi olarak hizmet etmek. Ongoriilebilir
olmak, basit {iriinlerin aninda anlasilmasinin kolay oldugu anlamina gelir. Iyi bir gece
uykusu ¢ekmenize yardimci olan Casper yatak gibi tek bir sorunu ¢ézen bir iiriin
basittir. Casper 108 ¢esit yatak iiretmiyor, {i¢ ¢esit yatak tliretiyor. Erisilebilir olmak
diiriist olmak anlamina gelir: Casper abartili iddialarda bulunmaz, ancak iiriiniini
saglam arastirmalarla ve 400.000'den fazla miisterinin ezici bir cogunlukla olumlu
yorumlartyla destekler.

Son olarak, bir yap1 tas1 olarak hizmet etmek, mevcut ve anlasilmis bir kavram
lizerine insa etmektir. Casper, lizerinde uyumak i¢in yumusak ve dikdortgen bir kopiik
pargasi icat etmedi ve buna yatak adin1 vermedi. Basit¢ce mevcut bir sektoriin, mevcut
bir liriiniin lizerine insa ettiler ve onu daha iyi hale getirdiler. Herkes yatagin ne
oldugunu biliyor, bu yiizden Casper'in bunu agiklamasi gerekmiyor; sadece
yataklarinin neden daha iyi oldugunu aciklamalar1 gerekiyor. Aslinda Casper yataklari
degil, daha iyi bir uykuyu pazarliyor ve yataklar1 da bu amaca ulasmak i¢in bir arag.
Bu mesaj1 tim mecralarda (sosyal medya, blog ve diger reklamlar) tutarl bir sekilde
veriyorlar. Casper yatak ic¢in asir1 odaklanmis hedef pazar, topakli yataklarini
ylikseltmeye hazir olan ancak magazalara gitmekten ve satig gorevlileriyle
konusmaktan nefret eden geng insanlardir. Bunlar, {iriinii begenmedikleri takdirde
(100 gece uyuduktan sonra) iade edebilecekleri garantisi ile internetten satin tercih
eden miisterilerdir.

Lansmaninizi basit tutmak, iiriinliniizii pazara sunarken ve daha sonra pazarla
paylasirken barikatlardan kaginmaniz1 saglar. Basit degilse, dnce {irliniiniizii
olusturmak ve ardindan ne oldugunu ne ise yaradigini agiklamak i¢in ¢ok fazla zaman
harcamaniz gerekecektir. Basit olmast MVPr'a daha erken ulagsmanizi ve Uiriiniliniiziin
pazarda nasil ilerledigini ger¢ekten 6grenmeye baglamanizi saglar.

KENDI URUNLERINIZI FINANSE EDIN, VCS GEREKLI
DEGIL



Ugmonk'tan Jeff Sheldon'a donelim, kendisi Gather adinda bir masa diizenleyicisi
yaratmak ve satmak istiyordu. Fiziksel iiriinler satmak zor olabilir, zira bu iiriinler cok
sayida 6n planlama ve ardindan minimum siparis ve dolayistyla biiylik miktarda pesin
nakit yatirimi igerebilen tiretim anlagsmalar1 gerektirir. Bu nedenle bir¢ok iiriin sirketi
finansman veya banka kredisi pesinde kosar ya da baslamak i¢in biiylik miktarda
sermayeye ihtiya¢ duyar.

Ancak Gather'da durum Oyle degil: Jeff, yeni iirlinii i¢in bir kitlesel fonlama
kampanyasi olusturarak fikrini test etmeye karar verdi. Bu yaklasimin, kitlesinin
Gather'1 ne kadar istedigini gosterecegini diisiiniiyordu; eger isterlerse, kontrolii
yatirimcilara birakmasina gerek kalmadan onu inga etmek i¢in ihtiya¢ duydugu
sermayeyi toplayacaklardi. Ve zaten on yilin1 Ugmonk markasi i¢in aggdzlii bir kitle
olusturmakla ge¢irdigi i¢in Jeff'in Kickstarter kampanyasi
430.000 $ (orijinal fon hedefini yilizde 2.394 oraninda asarak), Gather'1 iiretime gegirmek
icin gereken tlim masraflar1 karsilamaya fazlasiyla yetti.

Jeff artik bu {iriin i¢in mevcut bir kitleye tiretim yapabiliyordu ve vizyonunu tam
olarak paylagsmamis olabilecek dis yatirimcilar yerine dogrudan bu kitleden fon aldi.
Daha 6nce de belirtildigi gibi, iiretilen ilk akilli saatlerden biri olan Pebble watch,
kitlesel fonlama cabalar1 olmasaydi yerden bile kalkamazdi - kisa siirede simdiye
kadarki en ¢ok fonlanan Kickstarter projesi oldu . (Ancak 78.471 destek¢iden 20
milyon dolarin {izerinde fon toplanmasi bile Pebble'in uzun vadeli basarisini
garantilemedi. )

Yatirimcilardan sermaye toplamaya bir alternatif olarak kitlesel fonlamanin yeni
isletmelerde giderek biiyiiyen bir trend olmasi sasirtict degil. Sermayeye erisim ¢ok
daha kolaydir ve fikrinizi dogrudan potansiyel miisterilerin ellerine birakir - fikrinizi
kabul ederlerse, 6n siparis olarak para sozii verirler. Eger kabul etmezlerse, {iriin
gelistirme i¢in aylar ya da yillar degil, yalnizca kitlesel fonlama kampanyasini
(pazarlama ve muhtemelen prototipler) gelistirmek i¢in zaman harcamis olursunuz.

Yine de durum "VC = kétii, kitlesel fonlama = iyi" kadar kesin ve kuru degildir.
VC parasi bazen ¢ok ihtiya¢ duyulan mentorluk ve hatta is iliskileri kurmak i¢in
gerekli baglantilarla birlikte gelebilir. Sermaye ayn1 zamanda sadece bir {iriin
yaratmak i¢in degil ayn1 zamanda bir sirketi yonetmek gereken is deneyimiyle
birlikte de gelebilir. Yatirimc1 bulmak genellikle ¢ok zordur. Her girisimcinin size
sOyleyecegi gibi, parasi olan, vizyonunuzu paylasan ve fikrinize yatirrm yapmaya
hevesli kisileri bulmak genellikle zordur.

Risk sermayedarlar1 kendi karlar1 ve yatirimlarinin kismi miilkiyeti ile ilgilenirken,
kitlesel fonlama tek kisilik sirketlerle daha uyumlu goriiniiyor - {iriin fikri bir i¢in bir
sorunu ¢ozerse, bu kitle



Miisteriler. Kar hizl bir sekilde ve baslangicta elde edileceginden, isiniz ve nasil
ilerleyecegi hakkinda tamamen kazandig1 paraya dayali olarak se¢imler yapmaniza
olanak tanir. Kitlesel fonlama dogru yapilirsa son derece faydali olabilir, ancak kitlesel
fonlamanin para toplamak i¢in her zaman kesin bir yol olmadigini unutmayin:
genellikle Kickstarter kampanyalarinin yalnizca yiizde 35'1 basariyla finanse edilir.
Bununla birlikte, kitlesel fonlama hala bir nis olsa da, 2016 yilinda yaklasik 6 milyar
dolar para toplanmasindan sorumluydu. Yale Universitesi'nde ydnetim profesorii olan
Olav Sorenson, kitlesel fonlamanin en ¢ok tiiketiciye yonelik iirlinler i¢cin uygun
oldugunu ve is odakl1 iirlinlerde basarili olma olasiligimin diisiik oldugunu diisiiniiyor.

Kitlesel fonlama ayn1 zamanda geleneksel sermaye artirma yontemlerine gore biraz
daha meritokratiktir. Harvard Business School'un arastirmasi, agirlikli olarak beyaz
erkeklerden olusan yatirimcilarin kendileri gibi insanlar, yani diger beyaz erkekler
tarafindan sunulan ve yonetilen girisimleri tercih ettiklerini gosteriyor. Buna karsilik,
PwC ve Crowdfunding Center'in aragtirmasina gore kadinlar kitlesel fonlama
konusunda ¢ok basarililar: bagis toplama hedeflerine ulagsma konusunda erkeklere gore
ylizde 32 daha basarililar .

BetterBack adli bir sirketin CEO'su olan Katherine Krug'un, masa basinda
oturmaktan kaynaklanan bel sorunlar1 olan herkese yardimci1 olan cihazlari i¢in kitlesel
fonlamadan 3 milyon dolardan fazla para topladigini diisiiniin. etkileyen hicbir dis
yatirim olmadan, sirketinin yoniinii tamamen kontrol . Shark Tank anlagmasini geri
cevirmesiyle linlii Katherine, kitlesel fonlamanin kadin girisimcilerin yeni tirtinler
gelistirmek i¢in ihtiya¢ duyduklar1 sermayeyi saglamalari i¢in ideal bir platform
olduguna inaniyor. Katherine ayrica kitlesel fonlamanin tek kisilik sirketler i¢in daha
ozgiirlestirici oldugunu, zira pek c¢ok risk sermayedarinin 500.000 hatta 1 milyon
dolarlik sirketleri yatirim kadar kii¢iik gérme egiliminde oldugunu belirtiyor.
BetterBack ofisi olmadan ve diinyanin dort bir yanina yayilmuis kiiclik bir ekiple
faaliyet gosteriyor. Katherine'in kendisi de diinyanin ¢esitli yerlerinde ¢alisiyor ve her
ii¢ aylik dénemi farkl1 bir iilkede gegiriyor. Isi ve ¢alisanlarini yonetme sekli, iistel kar
artiglarindan ¢ok kisisel gelisime odaklaniyor.

SERMAYE HER ZAMAN GEREKLI DEGILDIR

Bazen, bir is veya iiriin fikriniz baglamak i¢in 6nemli miktarda fon akis1 gerektiriyorsa,
bu fikrinizin ¢ok biiylik veya ¢ok karmasik olmasindan kaynaklaniyor olabilir. Bazen
de bir ise ancak insanlar sizden bir sey istediginde ve bunun i¢in size para vermeye
hazir olduklarinda baslamalisiniz.

Derek Sivers, 2008 yilinda 22 milyon dolara satilan CDBaby'yi ayda yaklagik
250.000 dolar net kar elde ederken tesadiifen kurdu.



kendi grubunun CD'lerini internette satmaya basladi. Arkadaslar1 albiimlerini onlar i¢in
de satip satamayacagini sordu ve daha fazla insan sordukca bir gelir modeli olugsmaya
basladi ve Derek'in CDBaby isi dogdu. Ancak baslangicta, baglamak i¢in sermaye
gerekmiyordu - sadece bir fikir ve onu 1y1 bir sekilde uygulamak i¢in gereken zaman.

CDBaby, yatirim yapmak isteyen yabancilardan haftalik teklifler gelmesine ragmen
hi¢bir zaman yatirimcer almadi. Derek'in CDBaby'nin hizla biiylimesine ihtiyaci yoktu
clinkii CDBaby bagindan beri karliydi ve kendi kar marjlarin1 genisletmeye degil,
hedef kitlesine hizmet etmeye odaklanmisti. Miisterileri ve kendisi disinda kimseyi
memnun etmek zorunda degildi. Ona gore, ister para toplamak, ister bir isi bliylitmek
ya da promosyonlar yapmak olsun, her karar miisterileriniz i¢in en iyi olana gore .
Derek, CDBaby'yi kurmak i¢in 500 dolar harcadi, ilk ayinda 300 dolar, ikinci ayinda
700 dolar kazand1 ve o noktadan itibaren karli oldu.

Miisteriler genellikle bir isletmeden biiylimesini veya genislemesini istemez. Eger
biliyiime onlar i¢in en 1yisi degilse, belki de bunu yeniden diisiinmek gerekir. Ciinkii
oncelikle miisterilerinize ve onlarin memnuniyetine odaklandiginizda, Boliim 7'de
gordiigiimiiz gibi, onlar da herkese sizden bahsedecektir.

Boliim 3'teki Crew, serbest calisanlar isletmelerle manuel olarak eslestirmek i¢in tek
sayfalik bir web sitesi ve bilgi toplamak icin bir form ile basladi. Talep manuel olarak
karsilanamayacak kadar artinca, 6zel bir yazilim gelistirmeye yatirim yaptilar. Bagka bir
iriin olan Unsplash'i (telifsiz stok fotograflar) piyasaya siirdiiklerinde, bunu benzer bir
sekilde yaptilar: 19 dolarlik bir Tumblr temas1 satin aldilar ve yerel bir fotografci
tarafindan ¢ekilen on adet yiiksek ¢oziiniirliiklii fotograf yiiklediler. Ug saat i¢inde ilk
diisiik ¢oziiniirliikklii siiriim kullanima sunuldu. Olgeklenebilir bir sistem kesinlikle
gerekli olana kadar isi manuel olarak yaptilar, ardindan karlariyla buna yatirnm yaptilar.
Simdi, birkag y1l sonra, Unsplash aracilifiyla ayda 1 milyardan fazla fotograf
goriintiileniyor (ve bu noktada VC destekli olmasina ragmen artik karl bir ig).

Bu kulaga ¢ok acik gelebilir, ancak isletmelerin miisterileri i¢in sorunlar1 ¢6zmesi
gerekir. misterilerin daha 1yi bir uyku ¢ekmesine yardimci olan bir yatak isterse stok
fotograflari satiyor olun, bir isletme ancak hedef kitleniz tarafindan faydali olarak
goriildiiglinde basarili olur. Dolayisiyla, yeni baslayan bir sirket olarak ilk hedefiniz,
belirli bir kitlenin sorunlarin1 ¢6zmenin en iyi yolunu bulmak ve ardindan bunu hizli ve
uygun maliyetli bir sekilde yapmak icin ise koyulmaktir.

Tek kisilik bir sirket kiiciikten baglayarak tiim enerjisini bir giin insanlarin
sorunlarini ¢ozebilecek kadar biiylimek yerine gercek insanlarin sorunlarini ¢ozmeye
harcayabilir. Bu yaklasim ayn1 zamanda miisterilerinizle olan iliskinize gii¢lii bir
temeli kazandirir: biirokrasiyi ve biiylik altyapilarin siirtiismelerini ortadan kaldirarak
misterilerinizle dogrudan etkilesime girebilir, onlar1 dinleyebilir ve empati
kurabilirsiniz.



Ornegin, insanlara ¢evrimigi bir isi nasil yiiriiteceklerini 6greten bir ¢evrimici kurs
satmak istiyorsaniz, bu tavsiyeyi once bire bir danismanlik hizmeti olarak sunmaniz
daha hizli olacaktir. Bu sekilde, tiim videolar1 ¢ekene, bir ¢evrimici kurs platformu
gelistirene veya kurana ve ¢evrimici kurslardan para kazanmak icin gereken kitleyi
olusturana kadar kar elde etmek icin beklemenize gerek kalmaz. Bireysel egitim i¢in
size 6deme yapan ilk miisterinizi alir almaz kar edebilirsiniz.

Evolve + Succeed'in kurucusu Halley Gray, kendi basina yeni bir is kuran ¢ogu
kisinin, liriinlerin her zaman 6nce gelmesi gerekti§ine inanma hatasina diistiigiinti
tespit etti. Yeni kurucular, gelistirilmesi ¢ok zaman (ve bazen nakit) alabilecek bir
irlin gelistirmek yerine, iirilin fikirlerini 6nce bir hizmet olarak sunarak hemen ise
baglayabilirler. Danielle LaPorte, kurdugu sirketten kovulduktan sonra "Fire Starter
Sessions" ile yapt1 ve ardindan kendi basina yola ¢ikt. Once hizmet sunarak
neredeyse aninda gelir elde etmeyi basardi ve bire bir hizmete dayali ¢calismasi
tuttugunda tirtinleri i¢in bir pazar oldugunu kanitladi. Bu sayede hedef kitlesi
hakkinda ¢ok sey 6grendi ve kendisinden ne istediklerini belirledi, boylece iiriinleri
piyasaya siiriildiiglinde ¢ok iyi sattilar ve milyon dolarin {izerindeki isi dogdu.

HIZLI BASLATIN - VE SIK SIK BASLATIN

Cogu zaman bir tirlinii ya da is1 piyasaya siirmek i¢in sadece bir sansimiz olduguna,
onemli olanin ilk sigrama olduguna inaniriz. Eger hemen biiyiik 6l¢iide karli hale
gelmezse, 0 zaman mahkum oldugunu diisiiniiriiz. Bir sekilde, (bazen dijital)
kapilarimizi halka ilk agtigimizda sihir oldugunu hissediyoruz.

Bu diisiinceyle ilgili sorun, ¢cogu lansmanin biiylik basarilar elde efrmemesi. Evet, biraz
karli olabilirler (her sey giderse), ancak genellikle isler umdugumuz kadar hizl
sonuglanmaz, ¢iinkii baslangicta hala cogunlukla tahmin yiiriitiiyoruz. Hedef kitleyi,
iriiniin konumunu ve bu kitlenin sattigimiz seye verecegi degeri tahmin ediyoruz.
Giinliik hayatta kullanilan meshur yaglayict WD- 40, adin1 tam anlamiyla otuz dokuz
basarisizlik ve bir basaridan aliyor. Baslangicta havacilik ve uzay endiistrisi i¢in
yaratilmisti, ancak ¢alisanlarin onu baska isler i¢in kullanmasiyla o kadar popiiler oldu ki
perakendeye getirildi ve burada basarili oldu. GM 1996'da bir elektrikli otomobil (EV-1)
piyasaya siirdii, ancak bunun ¢ok "nis" oldugunu fark etti ve programi iptal etti; yirmi y1l
sonra, 2017'de Chevrolet Bolt (yine bir elektrikli otomobil) Motor Trends Yilin
Otomobili se¢ildi. Ancak ilk lansmani1 yaptiktan sonra verileri 6l¢gmeye ve toplamaya
baglayabilirsiniz



temel i¢cgdriiler: ne ise yaradi, ne yaramadi, nasil karsilandi ve nasil farkli
konumlandirilabilir?

Lansman bir kerelik, tekil bir olay degil, siirekli bir lansman, 6lgme, ayarlama,
tekrarlama siirecidir. LinkedIn'in kurucu ortagi Reid Hoffman, liriintiniiziin ilk
versiyonundan utanmiyorsaniz, lansmani ¢ok ge¢ yapmissiniz demektir demistir. Her
sirketin bir kurucunun tamamen sekillenmis ve degismeyen fikriyle biiyiidiigiine
inanmak sa¢gmadir, 6zellikle de ¢ilginca basarili sirketlerin ¢cogu, bulunduklar1 yere
yalnizca rotalarini diizelterek, tamamen degiserek veya miikkemmellige giden yolu
yineleyerek ulastiklari i¢in.

Good to Great kitabinin en ¢ok satan yazar1 Jim Collins, kirk yil boyunca 1.435
sirketi inceledi. Cok karl1 ve bagarili olan her biiyiik sirketin baslangigta sadece
lansman i¢in yeterince iyi oldugunu buldu. Bu sirketler tek bir seye odaklanmis ve
digerlerini birakmiglardir. Bunu tilki ve kirpiye benzetiyor. Tilkiler ¢cok akilli ve
kurnazdir ve avlarii yakalamak i¢in bir¢ok hileleri vardir. Buna karsilik bir kirpinin
sadece tek bir numarasi vardir; sivri uclu bir top haline gelmek. Bir tilki bir kirpiyi
yakalamak i¢in ka¢ numara kullanirsa kullansin, kirpinin tek numarasi hepsini yener,
clinkii bir tilki bir kirpiyi yiyemez. Birgok sirket tilki olmaya ¢alisir, herkes i¢in her
seyi yapar veya zil ve 1sliklarla dolu iiriinler piyasaya siirer, ancak uzun vadede basarili
olan sirketler tek bir gorevde calisir ve onda ustalasir. Tek kisilik bir sirket kurmak i¢in
hala ¢esitli becerilere sahip olmaniz gerekir, ancak miisterilere hizmet vermeye
odaklanmaniz tekil olmalidir.

Bu tekil odaklanma giiniimiiz teknolojisiyle cok daha kolay hale geldi. "Artik her
sirket bir teknoloji sirketi, " diyor Anil Dash. Ge¢miste teknoloji sirketlerini
digerlerinden ayirmak mantikliydi, ancak simdi her sirket, hatta tek bir sirket bile
teknolojiye biiyiik 6l¢iide giiveniyor. E-posta kullanimindan e-ticaret yazilimina ve
iiretimde otomasyona kadar her sirket artik bir teknoloji sirketi ve teknoloji sadece 8.
Boliimde bahsettigimiz Ol¢eklenebilir sistemleri yaratmak i¢in degil, daha fazla
odaklanmay1 saglamak icin de emrinde. Ornegin, bir sirketin yeni bir ¢evrimici ddeme
sistemi gelistirmek i¢in ¢aba harcamasina gerek yoktur; bunun yerine Stripe, Square
veya PayPal kullanabilir. Bir sirketin web sitesi i¢in bir igerik yonetim sistemi
olusturmak i¢in zaman ve kaynak harcamasina gerek yoktur; WordPress kullanabilir.
Video akis1 gerekli mi? Sadece YouTube kullanin.

Tedarik zinciri yonetimi mi artyorsunuz? Artik ylizlerce yazilim ¢6ziimii var. Miimkiin
oldugunca ¢ok isi yiiriitmek i¢in mevcut teknolojiyi kullanarak, temel fikrinize, yani
temel ¢oziimiinlize daha 1y1 odaklanabilir ve temel nisinizi bulabilirsiniz.

[k lansman genellikle harika sonuglar vermediginden, bu tiir sirketler lansman
yapacaklar1 bir sey bulur bulmaz bunu aradan ¢ikarmaya c¢aligmalidir.



Ardindan, 6grenilenlere dayanarak iiriinii daha iyi hale getirmeye odaklanilabilir.
Yineleme ve yeniden lansman yoluyla daha iyi sonuglar elde edilebilir. Bir sirketin
hizmet vermeyi amagladig1 pazar igin yararli ve ilgili olmasini saglamak icin {iriinlerini
stirekli olarak gerekir. Bu nedenle hizli bir sekilde lansman yapin, ancak hemen
lirliniiniizii 1yilestirmeye ve gelistirmeye baslayin.

Bu arada, yineleme devam eden bir siiregtir ve pazardan, nisinizdeki diger
isletmelerden ve hatta kurulusunuzdan (destek personeli veya ekibinden gelen talepler
gibi) geri bildirim ve veri aldiginiz siirece asla durmamalidir. O halde stratejiniz kati
ve sabit olmamali, her yeni bilgi toplandiginda degistirilebilmelidir. Bu sekilde,
stratejiniz hizmet verdiginiz miisteriler ve pazarla hi¢bir zaman senkronize
olmayacaktir.

Blockbuster degisen pazara ayak uyduramadi ve Netflix karin1 katletti. Blockbuster'in
CEQ'sunun Motley Fool'a verdigi bir roportajdan alint1 yapmak gerekirse: "Ne RedBox
ne de Netflix rekabet agisindan radar ekraninda bile degil, " dedi. Blockbuster
umutsuzca modasi gecmis perakende magazalarina sahip oldu, bu da biiyiik genel
giderlere ve borca ve ardindan iflasa yol agt1. Sears, her eve katalog koyma
uygulamasini degistirmeyi bagaramayinca Walmart ve Amazon'a yenildi.

2006 yilinda Motorola CEO'su Ed Zander, Apple iPod Nano hakkinda sunlar1 sdyledi:
"Nano'nun cani cehenneme . Nano ne ise yartyor ki? Kim 1000 sark: dinler ki?" 20th
Century Fox'un kurucularindan Darryl Zanuck 1946'da sOyle demisti: "Televizyon ilk
alt1 aydan sonra ele gegirdigi higbir pazari elinde tutamayacak.

Insanlar yakinda her gece kontrplak bir kutuya bakmaktan yorulacaklar. " Yeni
veriler ve i¢gdriiler temelinde yineleme ve ayarlama yapilmazsa, bir sirket
durgunlasir ve oliir.

Ancak, bir ya da birkag kez ise basladiysaniz ve tek bir kisinin bile ge¢cimini
saglayacak kadar kar elde edemediyseniz, ne zaman direngli olacaginizi ve devam
edeceginizi ve ne zaman pes edip birakacaginizi (yani, ne zaman yepyeni bir fikre ya
da ise gececeginizi) nasil bileceksiniz?

(Cok satan yazar Tim Ferriss'in podcast'inde kreatifler i¢in adresinde bir portfoy
platformu olan Behance'in kurucu ortag1 Scott Belsky'ye sordugu soru buydu. Scott,
yapmamamiz gerektiginde inatla devam etmek ile yapmamiz gerektiginde direngle sebat
etmek arasindaki ¢izgiyi bulup bulamayacagimizin baslangigtaki varsayimimizin
dogruluguyla ilgili oldugunu diisiiniiyor. Baska bir deyisle, isler yolunda gitmedigi icin
ne yapacaginizdan emin olmadiginiz bir yerdeyseniz, hala ilk varsayiminizin dogru
oldugunu diisiinliyor musunuz? Ve bu noktada bildiginiz her seyi bilerek, projeyi
yeniden siirdiiriir miiydiintiz?

Cevabiniz evet ise, orijinal fikrinizin hala gegerli oldugunu, bir sekilde karli
olabilecegini ve slirdiirmeye deger oldugunu diisiiniiyorsaniz, etmelisiniz. Degilse,
eger



Sadece projeye ¢ok fazla zaman, enerji ve goniil verdiginiz i¢in devam ediyorsaniz,
zaman devam etmeniz mantikli degildir. Eger planiniza sadece sizin planiniz oldugu
icin asir1 deger veriyorsaniz ("bagis etkisi" olarak bilinir), o zaman muhtemelen
birakmalisiniz.

Kazananlarin asla pes etmedigi fikri hem agir1 basit hem de tamamen yanlistir. Basarili
sirket kurucularinin ¢ogu birkag¢ kez isi birakmistir. Aslinda, onlar1 basarisiz olduktan
sonra bulduklar1 basartya gétiiren sey pes etmeleridir. Napoleon Hill, 1937 tarihli kitabi
Diigiin ve Zengin Ol'da "Pes eden asla kazanamaz, kazanan ise asla pes etmez" demisti
ama bu dogru degil. Sony'nin kurucusu Akio Morita, dnce pirinci yakan bir piring pisirici
icat etti (birakmak i¢in oldukca iyi bir neden). Ev Williams, Odeo adinda bir podcasting
platformu kurdu, sonra birakti1 (Apple kisa bir siire sonra kendi podcasting platformunu
baglattiginda bu platform kullanilmaz hale geldi). Williams daha sonra Twitter ve
Medium'u kurmaya devam etti.

Dolayisiyla, bir fikri yanlis sahiplenmeniz ve yaptiginiz onca yatirim (zaman, para,
kaynak) nedeniyle herhangi bir seyi degistirmeyi reddettiyseniz, evet, yanlis nedenlerle
devam ediyor olabilirsiniz. Ancak baslangictaki vizyonunuz hala nesnel olarak gecerli
goriiniiyorsa ve ilerleme ve kar istediginizden daha yavas gergeklesiyorsa, elbette
devam edin.

Behance'in ilk giinlerinde Scott Belsky ve kiictik ekibi paralarinin tamamen
tiilkenmesine sadece birkag¢ ay kalmisti. Anlasilir bir sekilde, sik sik motivasyonlarini
kaybettiklerini hissettiler, ancak yaratici diinyanin ¢aligmalarini organize etme
vizyonlar1 hi¢gbir zaman daha az ilgin¢ ya da miisterileri i¢in daha az degerli hale
gelmedi. Bu nedenle, bazen biiyiik bir basar1 elde etmeden yola devam etmekten
yorulsalar da, baslangigtaki inanglarini kaybetmediler. Isler gercekten zorlastiginda
daha da direngli hale geldiler; yeni ise alimlar i¢in para harcamak yerine dlgeklenebilir
sistemler olugturmanin ve isleri yeniden tasarlamanin yollarin1 buldular. Kéara daha
hizl1 ulagabilmek i¢in maliyetleri en aza indirdiler. Behance'in popiiler oldugu (ayda 60
milyondan fazla proje goriintiileniyor) ve Adobe'ye ait oldugu bugiin bile, Behance'in
tiim gorsel kreasyonlarindan ve 99U yayimindan (basili, dijital ve bir dizi konferans)
sorumlu tasarim ekibi sadece ti¢ kisiden olusan sasirtic1 derecede kiigiik bir kadro.

Bu nedenle, MVPr i¢in miimkiin oldugunca hizl bir sekilde basit bir ¢oziim
tizerinde ¢alisarak ve piyasaya siiriildiikten sonra bu ¢oziimii yineleyerek, sirketiniz
zaman i¢inde iirlinlerinde veya Ozelliklerinde degisiklik yapabilecek, ancak yine de
miisterilerine hizmet eden ve onlar i¢in tamamen degerli olan esnek bir igletme
kurabilir.

BASLA:



¢ Fikrinizin en kiiciik versiyonunu uygulayarak hemen simdi baslatabileceginiz
yeni bir is veya iiriin

® MVPr'nizi nasil belirlersiniz, ona miimkiin oldugunca ¢abuk ulagsmak i¢in
atilabilecek adimlar ve ona daha hizli ulagsmak i¢in neyin kiictiiltiilebilecegi

® Miisterilerinizin yasadig1 bir soruna en basit ¢6ziim olabilecek bir {iriin veya
hizmet

® Sermayesiz bir sirket kurup kuramayacaginiz ve bunun neye benzeyecegi
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Mliskilerin Gizli Degeri

C New York Times'm en ¢ok satan yazar1 ve Owner Media Group'un CEO'su CHRIS
BROGAN, acelecilige inanmiyor. Bunun yerine, insanlarla karsilikli olarak paylasilan
ilgi alanlarina dayali uzun vadeli iligkiler kurmay tercih ediyor.

Chris, kiiciik 1sletme sahiplerinin (ve tek kisilik sirketlerin) bazen satis yapmaktan
utandiklarina ve bundan kag¢indiklarina inantyor, ¢iinkii satigin liriinlerinizi baskalarina
dayatmak anlamina geldigine inaniyorlar. Oysa o ve diger pek ¢ok kisinin buldugu sey,
zaten bir iliski kurmus oldugunuz insanlara satis yapmanin ¢ok daha kolay oldugudur,
clinkii onlar sizin kendilerini ve gelisimlerini ger¢ekten dnemsediginizi bilirler. Bu tiir
bir iligkide satis yapmak zorlayici olmak zorunda degildir. Tamamen gelistirilmis bir
dostluga dayanur.

Diger taraftan, isletmeniz siirekli satig ve siirekli mallarini pazarliyorsa, insanlar
icgiidiisel olarak isletmenizden kaginmaya baslar veya e-postalariniza yanit vermeyi
birakir. Ancak platformunuzu 6gretmek, giiclendirmek ve miisterilerin hayatlarini veya
islerini daha 1yi hale getirmek i¢in kullanirsaniz (Bo6liim 9'da gordiigiimiiz gibi),
golgeli veya kurnaz bir satis elemani degil, giivenilir bir danigsman olarak
goriiliirsiiniiz. Iste bu nedenle Chris, ilging isler yapan arkadaslarin1 ve buldugu
kisileri, kendisinden istenmeden tesvik ediyor. Siirekli diistinerek iligkiler kurar: Bu
kisiyle baglanti kurmaktan fayda saglayabilecek kimleri taniyorum? Sonra da bu
baglantilar1 ya bire bir ya da tiim izleyicileriyle paylasarak kolaylastirtyor. Zaman
icinde bu benzersiz yaklasim, baskalar1 ve izleyicileri nezdinde biiyiik bir iyi niyet
yaratiyor ve bu da Chris'in kendisinin bir sey sunmasi veya satmasi gerektiginde
yardimec1 oluyor.

Chris, bu tiir iliskilerin tek bir sirkete yardimei olabilecegini diistiniiyor ¢iinkii
tiikketiciler, hakli olsun ya da olmasin, biiyiik sirketlere kiyasla kiiciik isletmelere
dogustan giiveniyor. Chris, "Nasilsin Cleveland, Ohio?" ile "Nasilsin Paul Jarvis?"
arasinda biiylik bir fark oldugunu soyliiyor. Sirketler, miisterilerine isimleriyle seslenerek
ya da onlarla dogrudan konusarak bu kisisellestirilmis yaklasimi kendi avantajlarina
kullanabilirler. Ornegin, 1.000 kisilik bir posta varsa ve bunlarin ¢ogu biiltenlerinize
yanit veriyorsa



Her birine kisisel olarak cevap verin. Biiyiik sirketler bu tiir kisisel erisimler i¢in uygun
degildir.

Daha kiiciik isletmeler daha biiyiik sirketler gibi davranmak isteme egilimindedir, bu
da ilgingtir, ¢iinkii bugiinlerde bircok biiyiik isletme daha kii¢iik olanlar gibi davranmaya
calisiyor. Chris, 0zellikle yiyecek ve i¢ecek alaninda bir egilim fark etti: tiikketicinin daha
kaliteli gidaya (daha yiiksek fiyata) olan talebi, biiyiik markalar1 ya daha kii¢iik zanaat
sirketlerini satin almaya ya da onlar gibi davranmaya itti. Ornegin, Anheuser- Busch en
az on zanaatkar bira sirketine sahiptir. Ofis malzemeleri magazasi Staples, insanlarin
perakende satis noktalarini ziyaret etme olasiliginin giderek azaldigini gorerek, bunun
yerine isletmeler arast iliskiler gelistirmeye odaklanan "Iginizdeki Pro'yu Cagirin" adl
bir kampanya baglatti. Miisteriler bir markadan daha kisisel deneyimler istediklerini
soylediklerinde, aslinda istedikleri sey sirketle daha kisisel bir bag ya da iliski kurmak
ve boylece onlar tarafindan daha 1y1 anlagilmaktir.

Chris, kiiciik 1sletmelerin kiiciik gibi davranmaya ve onlar1 benimsemeye
baslamalar gerektigine inaniyor. Tek kisilik sirketler, tek kisilik sirketler olmaktan
gurur duyabilir ve kisiliklerini 6ne ¢ikmak i¢in kullanabilir ve daha kiiciik odaklarini
hizmet etmek istedikleri belirli miisteri gruplarina nislemek i¢in kullanabilirler.
Miisterileri isimleriyle, ihtiyaclariyla ve motivasyonlariyla taniyabilirler. Miisterilerle
bir iligki gelistirmek, sonucta bagka bir yere gitme olasiligini azaltir ve ayrica daha
kiigiik olanin daha iyi olabilecegine dair inang¢larinmi giiglendirir.

Chris, bazi isletmelerin (her biiytikliikteki) iligkileri yanlis anladiklar1 noktanin,
"bizim kitlemiz" gibi ifadeler kullanarak kitlelerinin miilkiyeti izerinde hak iddia etmek
oldugunu soyliiyor. Bu 6nemsiz bir nokta gibi goriinse de 6nemli bir noktadir, ¢linkii
hicbir kitle veya tiiketici grubu yalnizca bir isletmenin mali degildir. Bir kitleye sahip
olamazsiniz, ¢ilinkii sizin kitlenizden baska pek cok sirketi destekler, onlardan aligveris
yapar ve onlarin liriinlerinden keyif alirlar. Nadiren 7/24 sadece sizin isletmeniz
hakkinda diisiiniirler.

Topluluk sahipliginde ima edilen, bir sirketin bu iligskiyi onlara daha fazla satis
yapmak i¢in kullanmasinin normal oldugu varsayimidir. Bu tiir bir zihniyet, bir kitleyi
veya toplulugu kolayca sirkete kars1 dondiirebilir. Bu nedenle Chris kendi e-posta
listesini cogunlukla haftalik makaleler araciligiyla kitlesiyle baglant1 kurmak i¢in
kullaniyor; (cok) ara sira onlara kendi yarattigi iirlinleri sunuyor. Ancak listesini
cogunlukla hizmet verdigi toplulukla haberler, bilgiler ve degerli iceriklerle baglanti
kurmak i¢in kullantyor. Once yardimci olarak iliski kurmak, bir kitlenin bu iliskiden
fayda saglamasini saglar ve bu deneyim, daha sonra onlara bir sey satmaya
calistiginizda gergek bir karsiliklilik duygusu hissetmelerine yol agacaktir.



[ZLEYICI OLUSTURMANIN GERCEK KUZEYI

Insanlari iiriinlerinizi satin almaya zorlayamayacagmiz gibi, gercek iliskilere giden
yolu da satin alamazsiniz. Sizden satin alarak isletmenizi desteklemeye istekli bir
kitle olusturmak i¢in 6ncelikle giiven, insanlik ve empati igeren gergek bir iliski
gerekir.

Isletmeniz, iiriiniiniiz veya markaniz etrafinda gercek bir kitle olusturmak, growth-
hacking ile ayni sey degildir. Aslinda, tiim bu kitabin genel konsepti bu uygulamaya
karsittir.

Tek bir sirket growth-hack yapmaz, ¢linkii growth-hacking'in gercek kuzeyi elbette
biliytimedir. Growth-hacking sirketleri i¢in biiylime, gecerliligi veya basariy1 6lgmek i¢in
kullanilan tek metriktir ve biiylimenin her zaman faydali oldugunu diisiinerek (ki 6nceki
boliimlerde anlatilan sayisiz hikaye ve arastirmadan 6grendigimiz iizere bu dogru
degildir) biiylimeyi sadece faydali degil, ayn1 zamanda tamamen gerekli goriirler.
Growth-hacker'lar i¢in iligkiler cogunlukla miisteri kaybin1 dengelemek etrafinda doner;
yani amaglart miimkiin oldugunca ¢abuk bir kitle olusturmak, sonra da onlar vazgecene,
satin alana ya da vazgecip ayrilana kadar onlara miimkiin oldugunca ¢ok satis yapmaktir.
Bu "¢alkala ve yak" zihniyeti kisa vadede daha hizli kar elde edilmesini (ya da en azindan
kisa vadede kitle biiylimesini) saglayabilir, ancak bunun iliski kurmakla higbir ilgisi
yoktur ve cogunlukla iicretli satin almayi icerir. "Calkala ve yak" kisisel baglantilar
olusturmaz veya gelistirmez ve giivene veya ortak ilgi alanlarina dayanmaz. Bu sadece
biiylime odakl1 bir igletme icin kar elde edilebilecek bir 6l¢ege dogru ¢caligmanin bir
yoludur.

Bir goriintiilii sohbet uygulamasi olan Glide, cogunlukla davet sisteminin viral
dogasi sayesinde Apple'in uygulama magazasinin sosyal ag boliimiinde bir numaraya
yiikseldi. Uygulama varsayilan olarak kullanicinin adres defterini tariyor ve
rehberinizdeki herkesi kisa mesaj yoluyla davet ediyor. (Spamvite davetiye gibidir,
ancak bilerek gondermediginiz davetiyedir.) Glide'in uygulamasini kullanmaya
basladiginizda bu varsayilan olarak gerceklesir; uygulamanin tiim kisi listenize mesaj
atmasini 6nlemek i¢in, bunu kapatmak lizere dogru ayari bulmaniz . Cok sayida
olumsuz basin ve tepkinin ardindan Glide, "biiylime stratejisini" miisterilerin tiim adres
defterlerine spam gondermekten degistirdigini sdyledi, ancak gercekte bu yillar sonra
hala devam ediyordu. Glide o zamandan beri Apple'in uygulama magazasinin sosyal
aglar boliimiinde yiizlerce sira geriledi.

Growth-hacking'e odaklanan bir uygulamasi olan The Circle, daha hizli bliyiime
umuduyla miisterilerinin iletigim listelerine spam gonderiyordu. CEO Evan Reas, sirketi
icin defalarca geri teptikten sonra growth-hacking hakkindaki goriistinii degistirdi; bir
isletmenin biiytik bir bagarinin sonucu olarak biiyiimesi gerektigine inanmaya basladi.



miisteri deneyimi, sadece biiyiimek ugruna miitkemmel miisteri deneyiminden
uzaklasmak degil. Wealthfront'un Uriin Miidiirii Andy Johns (daha dnce Facebook,
Twitter ve Quora'da ¢alismistir), agresif bir sekilde her seyden once iistel biiyiimeye
odaklanan girigimlerin basarisizliga giden yolu hizlandiracagini tespit etmistir .

Web siteleri i¢in bir mesajlagsma platformu olan Intercom'un kurucusu Des Traynor,
internetin Faustvari pazarliginin, bir kitle ile glivenilirliginizi istediginiz zaman dikkat
cekmek i¢in takas edebilmeniz oldugunu . Bu "pazarlik" isletmenizin, markanizin ya
da iirliniiniiziin popilaritesinin hizla artmasina yol acabilecegi gibi, yanlis 6l¢iitlerin
(kar getirmeyen Olgiitler) 6l¢lilmesine ve daha da kotlisii miisterilerin kandirilmasina
(arkadaslarin1 ve meslektaslarini spam olarak davet etmek i¢in adres defterlerine
erismek gibi) neden olabilir. Bu tiir bir biiylime, ne kadar iistel olursa olsun, en 1yi
ihtimalle uzun siirmez ve en kotii ihtimalle geri teper. Sadece biiylime ile elde edilen
oOlgiitler her zaman saglikli, siirdiiriilebilir ve karli bir is i¢in iyi gostergeler degildir ve
kesinlikle empati kuran bir sirket ve iyi gelistirilmis bir {irlinden elde edilen miisteri
memnuniyeti ile uzun vadede rekabet edemezler.

Gelip gecici ve bos iligki kurmanin diger tarafinda ise Kiva gibi, tiim is plan1 bir
gecede kitlesini biiylitmek degil, mikro kredi verenlerle mikro kredi alanlar arasinda
baglantilar kurmak olan bir mikro kredi hizmeti sirketi yer aliyor. Kiva, yoksul
tilkelerde bir 1g kurmak ya da yiirtitmek i¢in biraz paraya ihtiya¢ duyan insanlara yardim
ederek finansal sistemimize insan iliskilerini yerlestirme isinde. Zimbabwe kirsalinda
bir diikkan sahibi olan Lindiwe gibi insanlar hikayelerini Kiva web sitesinde
anlatiyorlar, kendileri, nereli olduklar1 ve kredi ile ne yapmaya calistiklar1 hakkinda bazi
bilgiler veriyorlar. Lindiwe'ninki gibi projelere fon saglamak isteyen kisiler, hikayelerini
okuduktan sonra ihtiya¢ duyulan paranin bir kismin1 ya da 6diing verebiliyor.

Zaman i¢inde Lindiwe kar elde ettikce krediyi geri ddiiyor. Kiva'daki mevcut geri
o0deme orani yiizde 97 . Kiva'nin 1,6 milyon bor¢ veren ve 2,5 milyon bor¢ alandan
olusan ag1, muhtemelen gercek hayatta hi¢ karsilasmayacak yiiz binlerce insani1 bir
araya getiriyor. Bu kisileri Kiva platformunda bulusturarak bugiine kadar 1 milyar
dolardan fazla kredi sagladi. Kiva'nin biiyiisii, genellikle kendilerine kredi vermeyen bir
yerde kendileri i¢in bir seyler insa etmek i¢in kiigiik kredilere ihtiya¢ duyan insanlarin
hikayelerini ve hayatlarini sergileyerek bu mikro kredilere yol acan iliskiler ve
baglantilar kurmaya yardimci olmasidir. Kiva, sonucu mikro krediler olan bir iligki
isidir. Miisteri kazanimi yerine, bor¢ verenler ve borg alanlar arasindaki iliskilere
odaklanmaktadir.



Tek kisilik bir sirket, daha biiyiik degil daha iyi olmak i¢in ¢alisarak gercek kuzeyini
bulur ve bunu yapmanin yolu da hedef kitlesi ve miisterileriyle uzun vadeli iliskiler
kurmaktir. Daha iyi olmanin bir pargasi da, iyi hizmet verildigi takdirde miisteriye
dontisecek ve miisteri olarak iyi hizmet verildigi takdirde de savunucuya doniisecek bir
kitleye daha iyi hizmet vermektir. Iliski sirketleri ile yalnizca biiyiimeye odaklanan
sirketler arasindaki fark, birincilerin gercek iliskilerin daha yavas, daha anlamli yollarla
ve biiylik cirolar olmadan kuruldugunu kabul etmeleridir. Satislar hemen istenmez;
iliskiler biraz gliven gelistirdikten sonra giindeme getirilir. Buradaki fikir, size dikkatini
veren bir kitleyi, sizin de onlara dikkatinizi vererek, dinleyerek ve empati kurarak
odiillendirdiginizde, bir satisla (ve ¢ogu zaman uzun vadede birkag satisla)
odiillendirileceginizdir. Karin veya miisteriyi elde tutmanin 6l¢lilmesi daha fazla
siirdiiriilebilirlige yol agabilir, ¢iinkii bir atasoziiniin dedigi gibi, "Olgiilen sey yapilir."
Yani eger biiyiimeye odaklanirsaniz, biiylime gergeklesecektir. Ancak bunun yerine
uzun vadeli miisterilere ve satiglara doniisen i/iskilere odaklanirsaniz, olacak olan da
budur.

Tek kisilik bir sirket gercek kuzeyine yonelmek icin nasil ger¢ek baglantilar kurar?
Ne yazik ki, basit bir otantik olma arzusu bizi sihirli bir sekilde otantik yapmaz ve
tiiketiciler biz istesek de istemesek de ger¢ek niyetlerimizi gérecek kadar akillidir.

Chris Brogan, sirketlerin eylemleri araciligiyla basit bir mesaj1 tekrar tekrar
paylastiklarinda gergek baglantilarin kurulduguna inaniyor. Bu sirketler satis talebinde
bulunmadan ¢ok 6nce, kime ve neden hizmet ettiklerini paylasarak mesajlarini dile
getiriyorlar. Roportajimizda Chris, bu konseptin bir isletme i¢in nasil ¢alistigini
gosteren bir hikaye yaratti:

Isletmenizin, calisanlar1 basarilarindan dolay1 6ven mesajlar igeren fal kurabiyeleri
sattigim diisiiniin. Ideal miisterileriniz, calisanlarini sik1 ¢alismalari igin ddiillendirmek
isteyen 1K ¢alisanlar1 olacaktir. Web sitenizde kullanilabilecek basit bir mesaj su sekilde
olabilir: "Sizi iste iy1 bir sey yaparken yakalamak i¢in buradayiz." Bu, is yerinde
ovglinlin 6nemini gosterir ve sattiginiz tirlinii (ki bu 6vgii i¢in iyi bir aragtir) onaylar.
Bir pazarlama cabasi olarak, her hafta miisteri havuzunuzdan harika bir ¢alisani
sergileyen bir biilten baglatmak mantikli olacaktir. Bu, 6vgiiniin neden énemli oldugunu
ve bunu ciddiye alan sirketlere nasil fayda sagladigini géstermenin yani sira neyin
odiillendirilebilecegine dair miikkemmel bir 6rnek saglayacaktir.

Haber biilteni her hafta dogrudan fal kurabiyelerinizi tanitmiyor, ¢linkii kimse haftalik
bir {iriin tanitimina abone olmak istemez. Yaptig1 sey, iyi isi 6diillendirmenin potansiyel
faydalarin1 gostermek ve {liriinliniizii bunun gergeklestirilebilecegi belirli bir yol olarak
one ¢ikarmaktir. Bu mesaj, oncelikle bir igsletme olarak



Her seyden once, miisterilerinizin basarili olmasini ve gelismesini istiyorsunuz, ve ikincil
olarak da bunu yapmalarina yardimci olabilecek bir {iriiniiniiz var. Miisterilerinizi
toplayarak ve onlarla siirekli konusarak, onlarla gercek kisisel baglantilar kuruyor ve
sattiginiz iirlinle dogrudan ilgili oldugu i¢in islerinde neye ihtiya¢ duyduklari hakkinda
daha fazla bilgi ediniyorsunuz. Tek kisilik bir sirket olarak, buradaki ger¢ek kuzeyiniz,
sirketlerin 1yi ¢alisanlar1 6diillendirmekten nasil fayda saglayabilecegini gostermektir - bu
da fal kurabiyesi satislarina yol agar.

BANKACILIK SOSYAL SERMAYESI

Gergek kuzeyi biiylime olmayan bir sirketin bile {i¢ tiir sermayeye ihtiyaci vardir.
Bunlardan ilki finansal sermayedir ve 11Boliimde . 6grendigimiz iizere, karin -
MVP'nize ulasmanin - hizli bir sekilde ger¢eklesmesi i¢in baslangigta miimkiin
oldugunca kiiciik olmalidir. Ikincisi, sizin (veya kiigiik ekibinizin) isletmeye veya gruba
kattiginiz deger olan insan sermayesidir: bu deger, bir sey inga etmek ve onu yonetirken
ozerk olmak i¢in ihtiya¢ duyacaginiz beceriler veya bunlar1 6grenme isteginiz seklini
alir. Gerekli olan {igiincii sermaye tiirii ise sosyal .

Finansal ve insan sermayesi 6nemli olsa da, sosyal sermaye bir isi yapan veya bozan
sey olma egilimindedir, ¢iinkii bir pazarin veya kitlenin sundugunuz seyde nasil bir
deger gordiigiiyle ilgili olan pargadir.

"Sosyal sermaye" terimi 1900'lerin baglarinda aralikli olarak kullanilmis, ancak
1990'larda popiilerlik kazanmistir. Lyda Judson Hanifan'in 1916 yilinda bu terimi
ortaya attig1 kabul edilir ; daha sonra iligkileri - 6zellikle de ¢cevrimigi iligkileri - bir
para birimi olarak tanimlamanin bir yolu olarak yeniden canlandi. Paraya
cevrildiginde, sosyal sermaye, insanlardan size fayda saglayacak seyler yapmalarini
isteyebileceginiz seydir (lirliniiniizii satin almak veya birisinin yazdiklarinizi
baskalariyla paylagsmasini saglamak gibi).

Gilintimiizde kullanilan sekliyle sosyal sermayenin temelinde, sosyal aglarimizin
gercekten de bir degeri oldugu yatmaktadir. Bu aglardaki insanlar birbirleri i¢in
iiriin satin almak, sha halka makaleleri ve birbirlerine yardim etmek gibi seyler
yaparlar.

[liskiler para birimidir. Dolayisiyla sirketlerin sosyal sermayeyi bir banka hesab1 gibi
diisiinmesi gerekir. Sadece ne koyarsaniz onu alabilirsiniz. Insanlardan siirekli
iriinlerinizi satin almalarini isterseniz ya da sosyal medyada isletmenizi ve {iriinlerinizi
tanitmaktan bagka bir sey yapmazsaniz, bakiyeniz sifira diiser ya da hizla fazla para
cekebilirsiniz. Insanlar, sosyal medyada siirekli olarak "Uriinlerimi satin alin!"
tweetleri ve gonderileriyle ya da her hafta iiriinlerinin erdemlerini 6ven biiltenlerle
kendilerini rahatsiz eden birinden bir sey satin almak istemezler. Ne kadar sik
sorarsaniz sorun, satis yapamazsiniz ve hi¢bir doniisiim taktigi ya da growth-hacking
yardimci olmaz.



Bunun yerine, sosyal sermaye hesabiniza sik sik para yatirmali ve kitlenizden
sattiginiz seyi satin almalarini istemeden 6nce bakiyenizi iyi bir sekilde
olusturmalisiniz. Bunu, yardime1 olarak ve kitlenizdeki miimkiin oldugunca ¢ok insan
icin deger yaratarak yapin. Sosyal sermayeniz, 6ziinde, hedef kitlenizi egiten ve giiven,
deger ve itibar insa eden seyler sunmaniza baglidir. Sosyal sermaye karsilikli fayda
saglayan iliskiler lizerine insa edilir, tek tarafli satis senlikleri {izerine degil.

Sosyal aglardaki iliskiler -ki bu sadece Twitter ya da LinkedIn degil, insanlarin
baglant1 kurdugu her sey olabilir- muazzam bir degere sahiptir. Bu ylizden bir¢ok sirket,
satiglar1 artiran posta listelerine (kontrol ettikleri bir sosyal ag) sahiptir. Ya da birgok
sirketin sosyal medyada sohbetlere katilmasinin nedeni budur. Iliskiler, ticaret igin
gerekli olan giiveni insa etmenin temelidir.

Onceki boliimlerdeki arkadasimiz Buffer, insanlarin sosyal medya hesaplarimi
yonetmelerine yardimci olan bir sirket. Bloglarinda her giin sosyal medya hakkinda iy1
yazilmis ve 1yi aragtirilmis makaleler paylasiyorlar, bu da kitlelerinin yogun olarak
ilgilendigi icerik tiirii. Buffer, en basindan beri ticretsiz olarak deger saglamay1 taahhiit
etti ve iki y1l icinde 1,2 milyondan fazla kullaniciya ulasti1 ve her ay 700.000'den fazla
kisi bloglarini okuyor.

En ¢ok satan yazar ve Diinya Hakimiyeti Zirvesi'nin yaraticist Chris Guillebeau, e-
posta listesindeki ilk 10.000 kisiye kisisel olarak e-posta gondererek kayit olduklar
icin tesekkiir etti. Bazen 6l¢egi olmayan ama gergekten samimi olan bir sey yapmak,
kitlenizle giiclii baglar kurmanin harika bir yoludur. Chris, 6zgiinliigii ve kisisel
dokunusu sayesinde 300.000'den fazla kitap satt1 ve her y1l WDS etkinliginin biletleri
tilkenmeye devam ediyor.

Sosyal sermaye olusturma konusunda ¢esitli diisiince okullar1 vardir, ancak
HootSuite'den Sam Milbrath tarafindan ortaya atilan popiiler bir teori, bir kitleyle
kitlesel etkilesimlerinizi lice bolerek baslayabileceginizdir. Sam, glincellemelerinizin
ticte birinin isletmeniz veya iceriginiz hakkinda olmasini, {i¢te birinin baskalarinin
igeriklerini paylagsmasini ve tigte birinin de kitlenizle iligki kuran kisisel etkilesimler
olmasini 6nermektedir.

Florida Eyalet Universitesi'nde pazarlama profesdrii olan Dr. Willy Bolander ve
Northeastern Universitesi'nde pazarlama profesdrii olan meslektasi Dr. Cinthia
Satornino, satis performansindaki varyansin ylizde 26,6'sinin bir isletmenin sosyal
sermayesinden kaynaklandigini tespit etmistir . Dolayisiyla, sosyal sermayeyi
bankalastirarak iligkiler kurmak, dogrudan daha ytiksek satiglara yol agmaktadir -
bazen iicte bir kadar daha yiiksek. Onceki boliimlerde gordiigiimiiz gibi, paylasarak ve
ogreterek kendinizi gilivenilir bir uzman olarak kabul ettirebilirsiniz. Ve i¢inde



Insanlara uzmanligmizla yardimci olarak, bir kitle ile sosyal sermaye
olusturabilirsiniz.

Sosyal sermaye ise yarar ¢iinkii karsiliklilig1 tesvik eder. Ne kadar ¢ok paylasir,
gercek deger ve yardim saglar ve baskalariyla baglanti kurarsaniz, onlar da size o
kadar ¢ok yardim etmek isteyecektir. Kitabin baslarinda yer alan Danielle LaPorte, is
iliskilerini kisisel iligkilerinden ayirmiyor. Ona gore her ikisi de ayni seydir ve tiim iy1
is iligkilerinin omurgasinda, her iki tarafin da birbirini ger¢cekten 6nemsedigi ve
birbirine yardim etmek istedigi giiclii bir dostluk iligkisi vardir. Bunlar kalic1 olan
iliskilerdir.

Bir tiiketicinin iirlin veya hizmetinizin yani sira sirketinizden gercekten ne
istedigini 6grenmek i¢in empati kurmak - ister bilgi, ister egitim, isterse sadece
yardim olsun - uzun bir yol kat edebilir. Empati, bir iliskiyi "Size ne satabilirim?"
sorusundan "Size ger¢ekten nasil yardimei olabilirim?" sorusuna tasir. Sosyal sermaye
biriktirmenin yolu budur: uzun vadeli ve karsilikli fayda saglayan bir iliski baglatmak.

SIZDEN ALISVERIS YAPANLARI UNUTMAYIN

Bir CRM (miisteri iligkileri yonetimi) sirketi (ve Basecamp'teki arkadaslarimizin yan
kurulusu) olan HighRise, bir kisi yazilimlarinin oldugunda ¢ok sira disi1 bir sey yapiyor
- destek ekibi bu yeni miisteri i¢in kisisellestirilmis bir video ¢ekiyor: onlara isimleriyle
hitap ediyor, 6zellikle hangi yardima ihtiya¢ duyduklarini soruyor ve HighRise'daki bir
insana dogrudan erigsmelerini sagliyor.

Bu videolar1 sunmak kesinlikle 6l¢ceklenebilir bir sistem olmasa da, isletme ile
miisterileri arasinda kesinlikle harika bir iligki kurucu. Videolar profesyonelce ¢ekilmiyor
- cogu titrek bir kamerali telefondan, zayif 1sikla c¢ekiliyor - ancak her zaman iyi
karsilaniyorlar. Aslinda o kadar iyi karsilaniyor ki, sosyal medyada olduk¢a fazla
paylasiliyor ve HighRise i¢in ¢ok fazla basin olusturuyor. Miisteriyi bir tiriinle tanistiran
otuz saniyelik bir video kadar basit bir sey, miisteri ile sirket arasinda iyi niyet, sosyal
sermaye ve gergek bir bag kurma konusunda gergek bir kapasiteye sahiptir.

McGill Universitesi miisterilerle derin iliskiler kurulmas: gerektigine o kadar inantyor
ki bu konuda ¢esitli kurslar ve atdlye ¢alismalari diizenliyor. UCLA'da sosyal bilissel
norobilim profesorii olan Matthew Lieberman, n Abraham Maslow'un piramidal
ithtiyaglar hiyerarsisinde fizyolojik ihtiyag¢lari ve giivenlik ihtiyacini insanlarin en temel
olarak belirlerken olduk¢a yanildigini 6ne siirecek kadar ileri gitmektedir. Bunun yerine,
Lieberman'in tahminine gore,



Maslow'un psikolojik ihtiyaglar olarak tanimladig: aidiyet ve baglanti, en temel
ihtiyacimizdir ve piramidin en altinda yer almalidir , ¢iinkii insanlar birbirleriyle baglanti
kurmak i¢in yaratilmislardir.

Ancak biiytik isletmeler her seyi daha hizli hale getirmeye odaklanirken, genellikle
cok az gercek insan etkilesimi sunar. Ac¢ikcasi, 6lgeklenebilir sistemler 6nemlidir, ancak
yalnizca insan etkilesimi hala oyundaysa. Cogu zaman sirketler tiim odaklarini
kitlelerini 6deme yapan miisterilere donlistiirmeye verir ve 6deme yapan miisteri
olduktan sonra insanlarla baglant1 kurmak i¢in yeterince zaman harcamazlar. Chris
Brogan ve diger pek c¢ok sirket icin odak noktasi dogrudan miisterilerdir; onlar1 diizgiin
bir sekilde ise almak, onlarla diizenli olarak iletisim kurmak ve sattiklarindan deger ve
fayda elde ettiklerinden emin olmak. Birinden bir kez 100 dolar kazanmak istemiyor;
uzun yillar boyunca her miisteriden binlerce dolar kazanmak istiyor. Bu nedenle her
satistan sonra miisteri iligkilerine odaklaniyor - miisterilerin kendisinden daha fazla
satin almak i¢in tekrar tekrar gelecek kadar mutlu olduklarindan emin olmak i¢in.

Sirketler erisimlerini, kitlelerini ve miisterilerini artirma ¢abalarinda mevcut miisteri
tabanlarin1 unutamazlar. Kanadali bitki bazli bir sirket olan ve siitsiiz peynir alternatifi
iireten Daiya Foods, uzun yillardir ana miisteri kitlesi olan veganlar arasinda poptilerdi.
Sirket 2017 yazinda ilag devi Otsuka'ya satildiginda, miisterileri 6fkelendi. Daiya'nin
miisterilerine gére Otsuka, Urlinlerini rutin olarak hayvanlar {izerinde test ederek
veganlarin savundugu zuliimsiiz yasam ve hayvanlara zarar vermeme ilkelerine
dogrudan kars1 ¢cikmaktadir . Ofke sadece tiiketici diizeyinde de kalmadi: Toronto
merkezli vegan pizzaci Apiecalypse Now gibi ticari liriinlerinde Daiya peyniri
kullanan isletmeler de markay1 hizla boykot etti. Haftada yirmi kasa Daiya tiiketen
Apiecalypse Now, market zincirleri disinda "peynir" i¢in en biiyiik tek siparisleri verdi.

Daiya, kendisini ¢cok uluslu bir girkete satarak daha genis bir miisteri tabanina
ulagabilecegini diisiinmiistii, ancak ortaya ¢ikan ani deger uyumsuzlugu, sadik ve uzun
vadeli miisterilerin isyan etmesine neden oldu. Daiya biiyiime pesinde kosarken,
ozellikle bitki temelli beslenmek isteyen insanlara hitap ederek ilk etapta basari elde
etmesinin ana nedenini goz ardi etti. Dilekgeler ve boykotlar internette hizla yayildi ve
Daiya'nin lizerine kuruldugu temel degerlerin degismesiyle ihanete ugradigini diisiinen
binlerce eski miisteri, duyurudan sonraki birkag giin i¢inde imza verdi. Portland'daki
Food Fight ve Brooklyn'deki Orchard Grocer gibi bir¢ok perakendeci Daiya satiglarini
derhal durdurdu. Birkag saat i¢inde 6.000'den fazla kisi markay1 boykot etmek icin bir
dilekce imzaladi.

Daiya'nin sadece izole bir olay olmadigin1 unutmayin ated. Apple, hatalarla dolu
harita yazilimimi CEO Tim Cook kamuoyundan 6ziir dilemek zorunda kalmaisti.



United Airlines bir miisterisini parasini 6dedigi koltugundan ¢ektiginde internet
patladi ve United hisseleri yaklasik 1 milyar dolar deger kaybetti. Nivea, beyazlarin
tistiinliiglinii savunan gruplar (hedef kitleleri degil) tarafindan hizla benimsenen kotii
tasarlanmig bir "White Is Purity" kampanyasi diizenlediginde, sirket reklamin acikca
1irke1 oldugunu diistlinen tiiketicilerden biiyiik bir tepki gordii.

Oncelikle isletmenizin hizmet verdigi ¢ekirdek grubu ve iliskileri géz 6niinde
bulundurmazsaniz, onlara 6nemsiz olduklarini hissettirme riskiyle kars1 kargiya
kalabilirsiniz - ya da daha kétiisii, sirketinizin onlari umursamadigini hissettirebilirsiniz.
Bu noktada, dijital dirgenlerini toplayabilir ve isletmenize kars1 6fkelerini internet
sokaklarina tasiyabilirler. Ve tiiketicilerin 6fkesi nadiren kizgin tweetlerle siirl
kalmaz, is diinyasinda da ciddi yansimalara neden olur.

MIT Sloan School of Management'ta 6gretim gorevlisi olan Jim Dougherty,
miisterilerinizle iliski kurarak isletmenizde duygusal ve sadik bir pay sahibi
olmalarini saglamak icin birkag kilit nokta belirlemistir .

Dougherty'ye gore bunlardan ilki, miisterilerin isletmenizi sevmesini saglamak. Bu
oldukca acik bir nokta, ancak bu temel 6n kosul olmadan bir iliskide ilerleyemezsiniz.
Kisisel, arkadas canlis1 ve yardimsever olmak, potansiyel bir miisteri veya miisterinin
isletmenizi daha ¢ok sevmesini saglar.

Ikinci olarak, saygi mevcut olmalidir. Miisteriler yaptiginiz ise, sunduklariniza ve
sirketinizin davranislarina hayranlik duymalidir. Takip etmek, listenizdeki miisterileri
yetkin bir sekilde boliimlere ayirmak (yani, onlara zaten satin aldiklar tirtinleri
sunmamak) ve sundugunuz seyde en iyi olmak i¢in ¢alismak gibi seyler yaparak saygi
olusturursunuz.

Daha sonra, miisterilerin sadece onlara bir sey satmaya caligirken nasil
davrandiginiza degil, "biitiin kisiliginize" hayran olmalar1 gerekir. Hangi hayir
kurumlarin1 destekliyorsunuz? is disinda nasil davraniyorsunuz? Herkesin her seyi
sosyal medyada paylasmasiyla birlikte, tiim hayatiniz Google'a erigsimi olan herkes
tarafindan goriilebilir hale geldi. CEO'lar kendi bebekleri dogdugunda haberleri (Mark
Zuckerberg veya Marissa Mayer gibi). Inanilmaz derecede dzel bir adam olan Tim
Cook, escinsel olmakla ilgili bir makale paylast1 ve transsekstiel karsit1 yasalara karst
kampanya yiiriittii. Miisteriler, kendileri gibi hisseden ve davranan isletmelere
hayranlik duyarlar. Bunu 1yi yaptigimizda hayranlik gelisir ve bir kez hayranliklarini ,
miisteriler kizginlik veya kiskanglik duygusu yerine basariniza ve basarilariniza ilgi
duymaya baglar.

Son olarak, bir siiredir isletmenizi satin alma yoluyla finansal olarak desteklemeyen
misterilerle bile zaman i¢inde iligkiyi siirdiirmeniz 6nemlidir. Tutarlilik ve uzun
Omiirliiliik ¢ok 6nemlidir. Dougherty, ¢ogu isletmenin iliskilerde basarisiz oldugu
noktanin bu oldugunu, yani is faydasi ortadan kalktiginda "zaman bulamadiklar1" i¢in 'u
biraktiklari tespit etmistir. Iste bu



Ancak iligkinin en degerli hale geldigi zaman, bir miisterinin baska bir satin alma
islemi yapmay1 diigiindiigii veya bir isletmeyi akranlarina ya da kendi miisterilerine
yogun bir sekilde tavsiye ettigi zamandur. Iyi iliskiler, dzellikle tek kisilik sirketler igin
basaril1 bir igin temelidir.

Miisterilerle baglant1 kurmanin yatirim getirisi, markaniza sadakat, iiriinleriniz igin
sesli savunuculuk ve hatta miisteri kaybinda azalma gibi ¢esitli sekillerde ortaya
cikabilir. IBM, altmuis iilke ve otuz ii¢ sektorden 1.500'den fazla is lideriyle bir caligma
yapt1 ve bu liderlerin ¢ogunun (ylizde 88) daha derin miisteri iliskilerini islerinin en
onemli boyutu olarak gordiiklerini ortaya koydu.

Miisterilerle baglant1 kurmak, mutluluga giden yoldur: Miisterileriniz mutluysa,
iriin veya hizmetinizi kullanmaya devam edeceklerdir. Eger mutlu olurlarsa,
bagkalarina igletmenizden bahsederler. Eger mutlu olurlarsa, markaniza sadik kalirlar.
Asil mesele her zaman su olmaliyken miisteri iligkileri tizerinde fazla diisiinmeye gerek
yok: Bir sirket olarak miisterilerinizi mutlu etmek i¢in ne yapabilirsiniz?

YALNIZ KURT OLMAMAK UZERINE

Unutmayin, kendiniz i¢in ¢alistyor olmaniz fek basiniza ¢alismaniz gerektigi anlamina
gelmez. Bir kitleyle veya 6deme yapan miisterilerle olan baglantilar ne kadar
onemliyse, meslektaslarinizla olan iliskileriniz de o kadar 6nemlidir.

Wakefield Brunswick'in CEO'su Angela Devlen, is diinyasinda yalniz bir kurt
olmamanin degerini biliyor. Sirketi, miisterilerine daha kapsamli hizmetler sunabilmek
icin adresinden ilgili alanlardaki en iyi kisilerle ortaklik kurarak biiyiik hastanelere ve
saglik tesislerine biiyiik felaketlere kars1 plan yapmalarina ve bu felaketlerden
kurtulmalarina yardimci olmak danismanlik yaparak isini yapabiliyor. Bu ortaklar
Wakefield Brunswick'in ¢alisan1 degil, ancak onlar1 projelere getirdiginde temsil
ediyorlar. Bu, bir miisteri i¢in tek bir marka altinda birlikte calisan bagimsiz isletme
sahiplerinden olusan siki sikiya bagli ve glivenilir bir agdir. Ve tersine, eger onu bir
projeye getirirlerse, projede markalarini temsil ediyor. Her bir kisi, belirli bir proje i¢in
bir araya getirilen ve daha sonra tekrar ihtiya¢ duyulana kadar dagilan bir ekipte hizmet
veriyor. Bu isletme sahipleri kendilerinden istenen hizmet konusunda yetenekli
olduklarindan, bir proje liderinin yonlendirmesiyle tam 6zerklik saglanabildiginden, bu
durum mikro yonetim gerektirmez.

Bu sekilde ¢alismak Angela'nin isini ortak bir ¢calisma ofisinde yiiriitmesine (kii¢iik
bir sirket isleten herkese tavsiye ediyor) ve yalnizca tek bir tam zamanli ¢aligana sahip
olmasina olanak taniyor. Bu sayede yonetim



Asgari IK yiikiimliiliikleri ile isini olduk¢a hafifletiyor ve ¢ok daha az genel giderle
daha fazla kar elde etmesini sagliyor.

Wakefield Brunswick'in giivenilir ortaklara sahip olmasinin tek nedeni, Angela'nin
kendi isiyle 1lgili hizmetlerin liderleriyle iliskiler gelistirmek i¢in ¢ok ¢alismasidir.
Sokaktan gecen herhangi birini ise alsaydi, markasini 1yi bir sekilde temsil etmek i¢in
gerekli giivene sahip olamayacaklari i¢in, 6nce kapsamli bir sekilde egitilmeden ise
alamazdi, ki bu da ¢ok zaman alir.

Tek kisilik bir sirket olarak Waketfield Brunswick'in iistlendigi projelerin boyutu ve
kapsami sinirlt olabilir, ancak diger bagimsiz yiiklenicilerle baglantilar kurarak, sirket
uzmanligini ve becerilerini bu diger isletmelerle bir araya getirebilir ve cok daha biiyiik
sozlesmeler iistlenebilir. Unutmayin, Wakefield Brunswick yalnizca bir proje
gerektirdiginde diger isletmelerle ortaklik kurar; aksi takdirde, istedikleri her sey
tizerinde ¢alismakta 6zgiirdiirler. Her diizeyde 1s, kimi tanidigimiz ve kimin bizi tanidigi
tizerine kuruludur.

Benzer sekilde, bir "tasarimcilar ailesi" olan Ghostly Ferns, illiistrasyondan
markalagsmaya ve web uygulamasi tasarimina kadar farkli tasarim hizmetleri sunan
bagimsiz ¢alisanlardan olusan gevsek bir grup olarak kalirken ajans boyutundaki
projeler lizerinde ¢alistyor. Ekip, projeler gerektirdikce biiytiyiip kiictiliiyor ve her bir
tiye de gerektiginde kendi projelerini istleniyor. Bu esneklik, Lincoln Motor Company
gibi biiylik miisterilerle ¢alismalarini, daha biiyiik miisterilerle rekabet etmelerini ve
onlardan teklif almalarmi ve prestijli 6diiller kazanmalarini sagladi. Ghostly Ferns'iin
kurucusu Meg Lewis, yeteneklerini bir araya getirmenin, birbirleri i¢in bir sondaj
tahtas1 gérevi gormenin ve genel olarak birbirlerini desteklemenin, bireysel
becerilerinin toplaminin elde edebileceginden daha biiyiik bir sonuca yol agtigina
inaniyor.

James Niehues 240'tan fazla kayak haritasini elle boyamistir. Eger kayak pistlerine
gittiyseniz, muhtemelen onun ¢aligmalarini gérmiissiintizdiir. Niehues kirk
yasindayken igsizdi ama manzara resimleri yapmaya merakliydi. Bu ylizden, yardima
ithtiyact olup olmadigini 6grenmek i¢in o donemde kayak haritalar1 konusunda tekel
olan Bill Brown'a ulast1. Ihtiyac1 oldugu ortaya ¢ikti ve aslinda emekli olmak iizereydi.
Birlikte birkag proje yaptiktan ve derin bir bag kurduktan sonra Brown tim
siparislerini Niehues'e devretti; o da otuz yildir kayak haritalar ¢izerek hayatini
kazaniyor.

Ozellikle de kendiniz igin calistyorsaniz, tek kisilik sirketinizin bu miicadelede tek
basina olduguna ve isinizin disaridan higbir etkilesim veya katilim olmaksizin sadece
size ait olmasi1 gerektigine inanma ve Oyle davranma egilimi olabilir. Ancak
meslektaslarimizla baglant1 kurarak ve onlarla ve sektoriimiizdeki ve hatta benzer
sektorlerdeki diger insanlarla iliskiler gelistirerek, yeni fikirlere ve yeni miisterilere yol
acabilecek degerli baglantilar kurmanin bir yoluna erisiriz - ya da sadece hava atariz.
Elbette 6zerkligimizi ve bagimsizligimizi korumak istiyoruz, ancak



Zaman zaman siirii halinde kogsmamiz da gerekiyor, ¢iinkii birlikten kuvvet dogar.

BASLA:

® Miisterilerinizi belirli sorunlar1 olan gercek insanlar olarak nasil
tantyabilirsiniz?
e [sletmenizin gergek kuzeyinin nerede yatt1g1 ve bununla uyumlu kalmak igin
hangi eylemleri gerceklestirebileceginiz
® ve dolayisiyla sosyal sermayenizi artirarak nasil iliski zenginligi olusturabilirsiniz?
e Mevcut miisteri tabaninizla empati kurabileceginiz yollar
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Tek Kisilik Bir Sirket Kurmak-Benim Hikayem

S BU KITAPTA, tek kisilik bir sirketi (ya da gercekten uzun vadede siirdiirmek

istediginiz herhangi bir isi) yonetme ve siirdiirme arayisinda biiyiimenin neden
sorgulanmasi gerektigine dair pek ¢ok hikaye, veri ve ¢alisma ele alindi. Artik
dikkatimizi bulmacanin son pargasina, yani tek kisilik bir sirket i¢in sifirdan baslamak
icin tam olarak ne yapabilecegimize verebiliriz.

Bu boliimde, artik tek kisilik bir sirketin daha biiyiik bir organizasyon i¢inde
gelisebilecegini bilmemize ragmen, kendi baginiza bir sey kurmanin nasil
goriindiigline odaklanacagiz. Umarim bu kitapta sunulan materyaller size ise yonelik
bu sezgisel yaklagimin hem ciizdaniniza hem de genel olarak isten aldiginiz keyfe
fayda saglayabilecegini ve kendiniz i¢in ¢aligmanin ¢ok mantikli olabilecegini
gostermistir. Simdi bunu nasil uygulamaya koyacagimizi gorelim - basarisiz
olamayacak kadar kii¢iik ve direncli bir seyi nasil insa edecegimizi. Kendi baslangi¢
hikayemle baslayacagim.

1990'arin ortalarinda Toronto Universitesi'nde bilgisayar bilimleri ve yapay zeka
okuyordum - ki su anki egilimler g6z oniine alindiginda, devam etmek gercekten
faydali olabilirdi. Ama ben nefret ediyordum. Calismalarimi ve okul 6devlerimi
olabildigince ¢abuk bitiriyordum, bdylece ¢abalarimi ger¢ekten merak ettigim seye
odaklayabiliyordum: internet denen bu yeni sey ve onun lizerinde tasarim ve kodla
web sayfalar1 olugturmak.

Olusturdugum bir site, argo kelimeler icin bir sozliik (aksi takdirde "gercek"
sozliiklerde yer almayacak kelimeler), basinda ¢ok fazla yer almaya ve dikkat ¢cekmeye
basladi. Bu ilgi sadece interneti ilging ve heyecan verici bulan yayinlardan degil, ayni
zamanda miisterilerinin web sitelerine sahip olmaktan ve kendilerinin de bunlari
olusturmak i¢in para almaktan faydalanabileceklerini diisiinen tasarim ajanslarindan da
geldi.

Sonug olarak okulu biraktim ve Toronto'da bir ajansta tam zamanli olarak ¢calismaya
basladim, web siteleri tasarliyor ve insa ediyordum. Bu is bir siire iyi gitti, ancak
sonunda iliskilerin kalitesinden ¢ok isin miktarina odaklanan "onlar1 sev ve birak"
tutumundan memnun degildim. Bir buguk y1l sonra, ajansin miisterileriyle iliskilerini



Birden fazla miisteriyle calistiktan sonra bu isin bana uygun olmadigini anladim ve
amacimin onlarinkiyle daha uyumlu olacagi baska bir ajansta is bulmak ayrildim.

Isten ayrildigimin ertesi giinii komik bir sey oldu. Nasil 6zgegmis yazacagimi
ogrenmek i¢in kiitiiphaneye gitmeye hazirlanirken (¢iinkii hi¢ 6zgegmis yazmamistim
ve internet de simdiki kadar genis bir kaynak degildi) telefon ¢calmaya basladi. Yeni
ayrildigim ajanstan miisteriler artyordu ¢iinkii artik orada ¢alismadigimi duymuslardi.
Meger her projeye daha fazla deger katma arzumu fark etmisler ve hangi sirkete
girersem gireyim islerini oraya tasimak istemisler.

O zaman daha once hi¢ aklima gelmeyen bir diisiinceye kapildim: Belki de kendim
icin ¢alisabilir ve amacimi yaptigim isle eslestirerek tam olarak istedigim tiirde bir is
kurabilirdim. Ozge¢mis yazmak icin kiitiiphaneye gitmek yerine, nasil bir is kuracagimi
ogrenmek i¢in kiitiiphaneye gittim. Ve boylece neredeyse yirmi yil boyunca kendim
i¢in calistigim isim baslamis oldu.

O zamanlar buna tek kisilik sirket demiyordum ama aslinda yaptigim tam olarak
buydu.

Baslangicta, ilerlemeden ¢ok daha fazla hata yaptim, bu yiizden hikayemi anlatarak,
umarim sizi biraz goniil yarasindan ve baslangi¢ta maruz kaldigim tiirden gergcek mali
kayiplardan kurtarabilirim.

AMA ONCE, BAZI UYARILAR

Internette kendi hesabina ¢alismakla ilgili her makale, tam zamanli ¢alismanin
prangalarindan kurtulup diinyanin ¢esitli sahillerinde, kucaginizda bir diziistii bilgisayar
ve elinizde bir mai tai ile kendi basiniza ¢alisarak 6zgiir ve mutlu olmanin erdemlerini
ovilyor gibi goriiniiyor.

Stirekli olarak kendimiz i¢in ¢alismanin tiim sorunlarimizin ¢6ziimii ve ilerlemenin
tek kesin yolu oldugu mesajini aliyoruz. Aslinda, ¢ogu insandan daha uzun siire kendi
1simi yapmis olsam da, bunun herkes i¢in en iyi secenek oldugunu diistinmiiyorum. Baz1
insanlar kendi kuracak kadar yetenekli olmadiklar i¢in degil, herkes i¢in mantikli
olmadig1 i¢in. Her sey ne yapmak istediginize ve bunu nasil yapmak istediginize bagl.

Kendi kendinizin patronu oldugunuzda, bordro, sosyal haklar ve egitimle ilgilenecek
bir IK departman1 yoktur. Borglar1 ve alacaklari idare edecek veya size heniiz 56deme
yapmayan kisilerin pesine diisecek bir muhasebe departmani yoktur. Sizin i¢in yeni is
firsatlar1 yaratacak bir satig ve pazarlama ekibi de yok. Para kazanmak i¢in
kullandiginmiz ana becerinin yani sira, diger tiim isleri yapmak zorundasiniz.



Bazilar1 bu tiir isleri yapmaktan memnun olsa da digerleri giinlerini bu sekilde gecirmek
istemeyebilir. Kendi sirketi olan tanidigim insanlar zamanlarinin yaklasik yarisini veya
daha azin1 temel becerilerini (yazma, tasarlama, programlama vb.) yaparak geciriyorlar.
Zamanlarmin geri kalanini is i¢in harciyorlar

-Potansiyel miisterileri takip etmek, defterlerini tutmak, miisteriler veya miisterilerle
iletisim kurmak, pazarlama yapmak vb.

Tiim bu "Kendin i¢in ¢alis! Su anda yaptigin isten daha iyi!" mesajlariyla insanlar
genellikle kendi islerinin patronu olmak i¢in gereken giinliik isleri anlamadan kendi
islerini yapma fikrine asik olurlar. Ya da Austin Kleon'un akillica ifade ettigi gibi,
"Insanlar fiili yapmadan isim olmak istiyorlar.” Kurucu ya da CEO unvanni, bir
kartviziti ve yeni logolu siislii bir web sitesini istiyorlar, ancak kendi iglerini yliriitmenin
giinliik zorluklarini1 unutuyorlar ya da goz ardi ediyorlar. Basarili bir is kurmak i¢in
parlak bir fikre ya da tutkuya sahip olmak yeterli degildir. Fikirler ve hayaller giizeldir,
ancak harekete gegmez ve onlar1 gergeklestirmek i¢in ¢alismazsaniz ucuz ve
anlamsizdirlar.

Daha da zoru, bu hayali her giin ger¢eklestirmektir. Baz1 glinler muhasebe hesap
tablolarina gémiiliirsiiniiz; diger glinler bir miisteriden gelen {igiincii revizyon
turundasimizdir veya 6fkeli bir miisteriyle ugrasiyorsunuzdur. Ozenti is sahiplerini, bunu
gercege ayiran sey giinliik ugraslardir.

Kendiniz i¢in ¢alismak esit dl¢iide ego ve amag gerektirir. Kendim i¢in ¢calismaya
basladim ¢iinkii miisteri iligkilerini ¢alistigim ajanstan iyi gelistirebilecegimi
diisiindiim. Bu benim amacim oldu - en iyi tasarimci1 olmak degil (ki bunun miimkiin
oldugundan bile emin degilim), miisteri iligskilerine odaklanan bir is yiiriitmek. Yani
isin i¢ine ego giriyor, kotli anlamda degil ama "Bunu daha 1y1 yapabilecegimi
biliyorum" anlaminda. Daha iyisini yapmanin miimkiin oldugunu diisiinmiiyorsaniz ya
da miimkiin olup olmadigini umursamiyorsaniz, kendi isinizi yapmanin bir anlami
yoktur. Bu durumda, baska biri i¢in ¢alismanizda bir sakinca yoktur; zaten isi yapan
kisiler muhtemelen sizin yapmak istemediginiz isleri yapiyordur.

Amag, sizi uzun vadede goz kirpmadan yonlendirecek bir kuzey yildizina sahip
olmaniz agisindan gereklidir. Cabuk zengin olma veya is diinyasinda tin kazanma
arzusu sizi uzun siire motive etmeyecektir, ¢linkii kim olursaniz olun ikisi de ¢abucak
miimkiin degildir. Dlinyada para kazanmanin ya da iinlii olmanin ¢ok daha kolay yollar1
var. Neden kendiniz i¢in ¢aligmak istiyorsunuz? Isler zorlastiginda veya umdugunuzdan
daha uzun siirdiiglinde sizi devam itecek olan nedir? Bir isi yliriitmenin giinliik
ayrintilarina takilip kaldiginizda buna degecek olan nedir?



Kendi adima, segenekleri seviyorum. Bana uygun olmadigini diisiindiigiim bir
projeye, bir miisteriye ya da bir miisteriye hayir diyerek daha az para kazanmay1
secebilmeyi seviyorum. Her seferinde ii¢ ay boyunca fisi gekmeyi ve esimle birlikte
Amerikan ¢ollerinde kamp gezilerine ¢ikmay1 segebilmeyi seviyorum. Bir sonraki
calismamu, bana verilen isler yerine kendim segebilmeyi seviyorum. Istersem
Cumartesi giinii ¢alisip Carsamba giinii yiiriiyiise ¢ikabilmeyi seviyorum. Bu se¢im
benim kuzey yildizim. Evet, bu noktaya gelmem biraz zaman ald1 ve baslangigta su
anda sahip oldugum kadar 6zgiir olmamay1 kabullenmem gerekiyordu.

Sonugta, faturalarin 6denmesi gerekiyor ve bazen en iyi miisteri en uygun olan degil, su
anda burada olan ve bu ay size ddeme yapmaya istekli olandir. Yine de, zorlu bile,
amacim -se¢im Ozgiirliglim- beni ileriye gotiiren seydir.

Amacim size moral bozucu bir mesaj vermek degil, sadece kendiniz i¢in ¢alismak
isteme fikrinize meydan okumak, tipki her biiylimenin faydali oldugu fikrine meydan
okumaniz gerektigi gibi. Eger "Evet, ben de varim" diyorsaniz, bu harika bir sey -
umarim bu kitap size kendi sirketinizi kurmaniz i¢in bir yol haritas1 sunar.

Ancak bu sizin i¢in su anda (veya hi¢bir zaman) mantikli degilse, bu da sorun degil.
Belki de sizin yolunuz, parcasi oldugunuz kurulusta tek bir sirket haline gelmek ve
orada parlak ve direncli bir kariyer insa etmektir. Is hayatinda basar1 ve keyif i¢in
herkesin izleyebilecegi tek bir yol oldugunu asla sdylemem.

YAPI

Diyelim ki igime yarin sifirdan, mevcut miisterilerim ya da takipg¢ilerim olmadan
baslamak zorunda kaldim. Nasil bir kitle olusturabilirim? Miisterileri nasil
cekerdim?

Her giin pek ¢ok insan bu sekilde is kuruyor: bir seyi (zanaatlarini) nasil iyi
yapacaklarini biliyorlar, ancak kendileriyle ¢alismaya istekli mevcut bir grup insan
yok. Nereden baslayacaksiniz?

Sahip oldugum beceri setiyle, web tasarimcilari ise almak isteyen ya da halihazirda
web tasarimcilari ise almis olan insanlari dinleyerek ise baslardim, ¢linkii sahip
oldugum en pazarlanabilir beceri bu. Bu potansiyel miisteriler tasarimci arayislarini
nasil yiiriitiiyor? Nerede arama yapiyorlar? Siire¢ hakkinda ne gibi sorular1 var? Bir web
tasarimcistyla kotii bir deneyim yasadilarsa, ne yanlis gitti? Bir web tasarim projesine
baslamadan Once neyi bilmek isterlerdi?

O zaman sorularina yardimci olmay teklif ederim. Ozellikle bilmek istedikleri bir sey
var m1? Bir seye ikinci bir goziin bakmasini mu istiyorlar? Bundan sonra ne yapacaklari
konusunda beyin firtinast m1 yapmak istiyorlar? ikinci bir gériis istiyorlar mi1? Var mi



Sektor hakkinda bilmek istedikleri bir sey var mi1? Kendi hizmetlerimi sunmadan veya
onlardan ticret talep etmeden kiiclik yararl tavsiyeler eklerdim. Daha da 6nemlisi, bu
konuda 1srarci olmazdim - sadece benim yanitlayabilecegim sorular olan kisileri arardim.

Sundugum bu licretsiz yardim, bir aylik bir ¢alisma ya da tiim web sitelerinin
yeniden tasarlanmasi degil, daha ziyade yiiz yiize ya da telefonla veya Skype ile e-
posta ve sohbetler olacaktir. Temel olarak, iicretsiz bir danismanlik veya bir proje yol
haritas1 oturumu Oneririm. Bu sekilde, insanlarin bir web tasarimcisini ise almay1
diistiniirken g6z 6niinde bulundurduklar1 temel faktorleri 6grenecek ve neden ve nasil
bir web tasarimcisi segtiklerine dair fikir sahibi olacaktim.

Tipki 4. Boliim'deki Alex Franzen gibi, bilgimi sunabilecegim tek bir kisi bulmakla
ise baslardim. Sonra bir baskasini. Ve bir baskasini. Insanlarin sorun yasadig1 veya bir
seyleri anlamadigi belirli egilimleri fark etmeye baslayana kadar miimkiin oldugunca
cok insanla konusurdum. Ve tiim bunlar1 bir kez bile kendimi tanitmadan veya
satmadan yapardim. Sadece isteyen herkese yardim veya tavsiye sunardim.

Insanlarla bu sekilde konusmak iki ise yarayacaktir. Birincisi, bilgimi birlikte
caligmak istedigim insanlarla (karsiliginda higbir sey istemeden) paylasma firsati verir.
Ikincisi, gelecekteki hedef kitlemin ne aradigini, alanimdaki projelerde nerede
takildiklarini1 ve bu sorunlar1 ¢6zmeye yardimci olmak i¢in onlarla nasil etkili bir sekilde
iletisim kurabilecegimi 6grenirim.

Birilerine bir sey satmaya baslamadan ¢ok once, bir sekilde yardim ettigim
insanlarla iliskiler kurardim. Bu takipgi kitlesini daha sonra onlara "tanitim"
yapabilmek veya satis yapabilmek i¢in olusturmazdim. Bu insanlarla iligkiler kurar
ve gelistirirdim, boylece onlardan 6grenmeye devam edebilirdim. Ve bunlar
karsilikli fayda saglayan iliskiler olacakti: onlar benim yardimimi alacak, ben de
onlarin bilgisini alacaktim.

En 6nemlisi, bu bilgi danismanlig1 baska bir yerde, muhtemelen tam zamanli bir iste
calisirken yapardim. Sifirdan kendi sirketimi kurmaya girismezdim, ¢iinkii bunun
stirdiiriilebilir bir doéniistiirecek kadar 1yi uygulayabilecegim bir fikir olup olmadigini
heniiz bilemezdim.

Buradan sonra yol birkag sekilde ilerleyebilir. Bir blog araciligiyla, 6grendiklerimi
herkese agik bir sekilde yazabilir ve sonunda yazilarimi bir kitapta toplayabilirim -
yaygin miisteri sorunlarina ve bunlarin nasil ¢oziilebilecegine dair iggoriilerle dolu
(onceki bir kitab1 yazarken yaptigim gibi). Ya da yeni edindigim bilgileri kendi
hizmetlerimi yaratmak i¢in kullanabilirim, ¢linkii potansiyel kitlemin en ¢ok nerede
yardima ihtiyaci oldugunu bilirim. Muhtemelen her ikisini de yapardim, yardim
ettigim insanlarin benim buldugum seyi destekleyeceginden emin olarak ve benim
onlara stirekli tanitim/satis yapmama gerek kalmadan.



Isin piif noktas1 da buradaydi: Yardim ettigim insanlar, onlara yardim ettigim igin
bana da yardim ediyorlardi (her ne kadar bunu onlardan hi¢ beklemesem de). Kendi
sirketimde, danismanlik yaptigim ya da yol haritasi ¢izdigim her bir isletme, onlara
yardimci oldugum plani uygulamak i¢in beni ise almak istedi. Danismanlik i¢in iyi para
talep ettigim zamanlarda bile, her cl ient'in ise alinacaklar listesinin basinda yer alirdim.
Yardimc1 olmanin harika bir potansiyel miisteri yaratma hunisi oldugu kanitlandi.

Yeni igim once baskalarina yardim etmek tizerine kurulu olacak, web tasarimi veya
tasarim danigmanligi i¢in sozlesme daha sonra gelecek. Bunu kapitalizmden
hoslanmadigim ve bir Skype video ¢agrisi etrafinda oturup "Kumbaya" sarkisini
sOylemek istedigim i¢in degil, sadik bir miisteri taban1 ve takipgi kitlesi olusturmanin
yolunun bu oldugunu bildigim i¢in bu sekilde yapardim.

Pek cok kisi bu yaklagimi bir hayir kurumu kurmak ya da sadece yakin
arkadaslariiza yonelik bir 1§ kurmak i¢in tavsiye olarak gorebilir - ¢ocuklara kiyafet
giydirmek, masaya yemek koymak ve kiray1 6demek i¢in yeterli para kazandiran bir ise
uygulanamaz. Ancak on yil1 agkin bir siiredir dort ila bes aylik bir bekleme listesine
sahip olan bir isi tam olarak bu sekilde kurdum. On binlerce kopya satan kitaplar1 bu
sekilde piyasaya slirdiim. Yillardir girisimcilik ¢alismalarima bu sekilde yaklastim.
Yeteneklerimi bagkalarina yardim etmek i¢in kullandim, ¢linkii bunu yapmaktan zevk
aliyorum. Ve bu yardimi ilk basta kiigiik dozlarda ticretsiz olarak, daha sonra ise daha
biiylik dozlarda iyi para karsiliginda sundum.

Bu yaklasim, kaynaklara, araglara veya otomasyon yazilimina tonlarca para
yatirmadan hemen baslayabileceginiz tek kisilik bir sirketin zihniyetini yansitir. Once
hizmetler, ardindan bu hizmetlere olan talep arttik¢a tiriinler sunarak MVPr'nize hizl
bir sekilde ulasabilirsiniz. Baglamak i¢in bir bilgisayara ve internet baglantisina
ithtiyaciniz var, hepsi bu.

Daha sonra belki daha fazla para kazanmak i¢in simdi para harcamak yerine iginizi
simdi para kazanmaya yonlendirmenin en 1yi yani, karin daha hizli ger¢eklesmesidir.
Yatirimcilara, kendi yatiriminiza ya da risk sermayedarlarinin yatirimlarina ihtiyaciniz
yoktur. Belirli bir donanim veya yazilima, gizli taktikler veya stratejiler kullanmaya da
gerek yoktur. Thtiyaciniz olan tek sey, degerli bir beceri setine sahip iyi insan olmak ve
bildiklerinizi sizi dinleyecek insanlarla paylasmaya istekli olmaktir.

Kendi sirketim bu sekilde, baska bir ajans isi bulmamaya karar verdikten sonra
basladi. O zamanlar hala ergenlik ¢agindaydim, evde yasiyordum ve ailemin
bodrumunda ucuz parcalarla kendi yaptigim bir bilgisayarda ¢alistyordum. Hemen
yapabilecegim islere odaklandim, bdylece evden tasindigimda (ki hemen tasindim,
batiya gittim) yasam masraflarimi karsilayacak kadar para kazanabilecektim ve sonra
da sadece gecimimi saglamakla kalmayip biriktirebildigim kadar biriktirebilecektim.



Bir is kurmanin geleneksel yolu, bir yatirim alarak (bankadan, zengin bir akrabadan,
bir VC'den) baglamak, ardindan miikemmel bir {iriin yaratmak i¢in uzun siire cok
calismaktir. Ancak bu ¢alisma seklinin pek ¢ok dezavantaji vardir. Pazar,
konumlandirmaniz ve miisterileriniz hakkinda bir siirii varsayimda bulunmaniz gerekir ve
ardindan, piyasaya siirmeden dnce ¢ok para harcamaniz ve sonuglarin gelmesini
beklemeniz gerekir.

Bunun tam tersi bir yaklasim olan tek kisilik sirket yaklasimi da ayn1 derecede ise
yarayabilir, hatta daha iyi bile olabilir. Isinizi herhangi bir yatirim yapmadan (kendi
zamaninizin kiiclik bir kism1 disinda) baslatabildiginiz i¢in, pazar, iiriiniiniiz veya
potansiyel miisterileriniz hakkinda ¢ok fazla varsayimda bulunmaniz gerekmez. Tek
kisilik sirketinizi, is fikrinizi olabildigince kiigiik hale getirerek ve ardindan hizli bir
sekilde baslatarak kurabilirsiniz.

Ornegin, Creative Class (benim ilk ¢evrimici kursum) otuz derslik bir fikir olarak
basladi ve bunu olusturmak dort ila alt1 ayimi alacakti. Ayrica bunu ¢alistirmak icin
kurs yazilimi gelistirmek istedim (dort ila alt1 aylik bir caligma daha). Ancak ders
yazmak icin dort ila alt1 ay harcama diirtlisiine direndim ve bunun yerine yedi ders ve
mevcut yazilimla basladim; bu sekilde bir yi1l yerine bir ay i¢inde baglatabilirdim. Hizli
baslangic, gercek bir kitle ile neyin ise yarayip neyin yaramadiginit gérmemi sagladi ve
ardindan ayarlama, yineleme ve iyilestirme yapabildim. Yedi dersle bagladiktan sonra
ogrencilerden aldigim geri bildirimlere dayanarak yedi ders daha ekledim. Yedi derslik
ikinci turla, kursumu hizli bir sekilde ¢ikarabildim, para kazanmasini sagladim ve
ardindan pa ying miisterilerinden gelen gergek geri bildirimlere gore ayarlayabildim.
Kursun altinc1 versiyonunda, kurs beni ayakta tutmaya yetecek kadar para kazaniyordu.

KURULUM

Her ne kadar tek sirket yontemi miimkiin oldugunca az parayla baslayip daha sonra
yavag yavas ya da ihtiya¢ duyuldukca biiylitmek olsa da, yine de dikkate alinmasi
gereken bazi faktorler vardir.

Para

Cogu zaman isletmeler sadece gelire odaklanir. Tek kisilik sirketler i¢in giderler de

ayni derecede dnemlidir, ¢linkii MVPr'ye ne kadar erken ulasabilirseniz o kadar iyidir.
Bir de su agidan bakalim. Bir hizmeti 1.000 dolara sunuyorsaniz ve aylik giderleriniz

2.000 dolarsa, karli olmak i¢in ayda en az ii¢ miisteriye ihtiyaciniz var demektir.

Giderlerinizi karsilamak i¢in 4.000 dolara ihtiyaciniz varsa, o zaman en az bes miisteriye

ithtiyaciniz var demektir.



karli olmak icin miisteriler. iki soruyu diiriist¢e diisiiniin: Baslangicta, her ay karli
olabilmek i¢in daha az is yapmak tlizere giderlerinizden herhangi birini azaltabilir
misiniz? Ve karli olmak i¢in her ay ihtiyaciniz olan sayida miisteri veya miisteri
edinme olasiligimz ne kadar? Ug miisteri edinmek miimkiin gériiniiyor ancak bes
miisteriye sahip olmak sizi ¢ok zorlayacaksa, ya toplam maliyetlerinizi azaltmaniz ya
da ticretlerinizi yiikseltmeniz gerekir. Bir miisteri bulmanin, miisteriyi mahkemeye
vermenin, miisteriyle ¢alismanin ve ardindan her miisterinin projesini bitirmenin ne
kadar siirdiigiinii diisliniin. Bir ayda bunu bes kez yapmak icin yeterli zaman var m1?
Ya daii¢ kez?

Ayni sorularm bir {iriin isi i¢in de sorulmasi gerekir. Uriiniiniiziin fiyat1 50 $ ve
maliyetleriniz 30 § ise, 2.000 $'a ulasmak i¢in 40 {iriin satmaniz gerekmez (2.000 § /
50 $ briit = 40 birim); bunun yerine 100 satmaniz gerekir (2.000 $ / 20 $ kar = 100
birim). Yine, giderleriniz 4.000 § ise, 200 birim satmaniz . Bu ne kadar olas1?

Parayla ilgili bir diger faktor de zamaninizi nasil harcadiginizdir. Bir {iriinii
gelistirmek i¢in harcadiginiz her giin, 6n siparis veya kitlesel fonlama yapmadiginiz
stirece, ondan gercekten para kazanmadiginiz bir giindiir. Gelir elde etmeye baslamak
i¢in iirlinliniiziin ilk versiyonunu nasil hizli bir sekilde pazara sunabilirsiniz?

Bircok tek kisilik sirketin yan proje olarak baglamasinin nedeni paradir: kurucunun
masraflarini karsilamak icin MVPr'ye giden yol biraz zaman alabilir. 11k basta ailemle
birlikte evde yasayarak (hey, sadece on dokuz yasindaydim) ve daha sonra hizmetlerden
iirlinlere yavasca tamamen gec¢is yapmak i¢in birkag yil ayirarak kendi yasam
masraflarimi karsiladim - ve iirlinler rutin olarak hizmetler i¢in licretlendirdigimden
daha fazlasini kazanana kadar degil.

Yasal

Kiigiik isletmeler bazen daha biiyiik isletmeler tarafindan, bazen de ayni biiytikliikteki
isletmeler tarafindan istismar edilebilir, dolandirilabilir veya bor¢lu olduklari paradan
mahrum birakilabilir. Iste bu nedenle yasal sistemlerin en basindan itibaren yiiriirliikte
olmasi dnemlidir.

[lk olarak, ticari varligimizin faaliyet gosterdiginiz iilke ve bdlge igin uygun sekilde
kuruldugundan ve ikinci olarak, isletmenizin kisisel olarak sizden bir katman tarafindan
kaldirildigindan emin olmaniz gerekir. Bagka bir deyisle, isletmeniz kendi tiizel
kisiligine sahip olmalidir - cogu iilkede bir sirket veya Amerika Birlesik Devletleri'nde
bir LLC. Bu sekilde, isinizde herhangi bir sey ters giderse, sorumlu olan sahsen siz
degil, isinizdir. Tiim para dogrudan size degil, dogrudan isinize girmeli ve daha sonra
maas veya temettii olarak size 6denmelidir. Bir isletmeyi yapilandirmanin asagidakilere
dayal1 pek ¢ok farkli yolu vardir



ihtiyaclariniz, miisterilerinize veya miisterilerinize ne sagladiginiz ve nerede bulundugunuz
-Sizin i¢in dogru isi kurmaniza yardimei1 olmasi icin muhtemelen bir avukata (ve
bazen bir muhasebeciye) ihtiyaciniz vardir.

Daha sonra, sirketinizi kisisel olarak kendinizden ayirdiktan sonra, sirketinizin
istismar edilmesini 6nlemeniz gerekir. Hizmet tabanli isletmelerde bu, isletmeniz ile
misterileriniz arasinda sézlesmelerin olmasi1 anlamina gelir. Baslangicta, sézlesmeleri
internetten olduk¢a ucuza temin edebilirsiniz.

Sonunda, hem uygulama alaniniza hem de cografi konumunuzda yasalarin nasil
isledigine agina ve elbette sdzlesmenizin saglam oldugundan emin olabilecek bir
avukatin yardimini almak mantiklidir. Uriin tabanli bir isletme i¢in bu, kullanicilarm
sattiginiz sey i¢in size 6deme yapmadan Once hizmet sartlarinizi kabul etmeleri
anlamina gelir.

Bir is avukatina sahip olmanizin nedeni - ki bu avukat c¢alisan degil, s6zlesmeli bir
avukattir - herkesi dava edebilmeniz i¢in degil, davalarin nadiren gerceklesmesi
i¢cindir. Kendi 1s avukatima yillik kii¢iik bir avukatlik ticreti 6diiyorum, boylece
onleyici bir tedbir olarak arada sirada ona birkag soru sorabiliyorum. Kendisi sadece
isletmemin dava edilme tehdidinin miimkiin oldugunca az olmasin1 degil, ayni
zamanda isletmemin bagkalarini1 dava etme ihtiyacinin da miimkiin oldugunca az
olmasini sagliyor. Birini mahkemeye vermek zorunda kalmak ya da mahkemeye
verilmek, tek kisilik sirketimin giinliik operasyonlar1 lizerinde ¢ok fazla stres ve baski
yaratacaktir.

Tek kisilik bir sirket icin en 1yi avukat, yaptiginiz isin tiirlinii anlayan ve sizin
boyutunuzdaki bir isletmeyle ¢alismaktan mutluluk duyan avukattir. Ve genel olarak,
profesyonel hizmetleri i¢in ige aldiginiz herhangi birinin en biiyiik ya da en kii¢iik
miisterisi olmanin asla akillica bir fikir olmadigini zor yoldan 6grendim.

Muhasebe

Her zaman iyi muhasebecilerin size 6dediginiz paradan daha fazlasini kazandirmasi
gerektigine inanmigimdir. Bu inang¢ yanlis yonlendirilmis olabilir - bunu destekleyecek
hicbir caligma veya veriye sahip degilim - ancak yine de kendi muhasebecilerim bunu
kesinlikle yapiyor.

Sirketiniz i¢in en 1yl muhasebeciyi bulmak igin, is tiiriiniiz hakkinda bilgi sahibi
olan ve sizin boyutunuzdaki igletmelere asina olan bir firma veya kisi araym. Kendi
isletmemin online islerin nasil yiiriidiigiinii ve isletmem Kanada'dayken (Kanada
dolariyla faaliyet gosterirken) dijital irlinlerin 6ncelikle Amerika Birlesik
Devletleri'nde (ABD dolariyla) satilmasindan elde edilen gelirle nasil basa
cikilacagini anlayan bir firmaya ihtiyaci var.

Bir muhasebeci sadece is y1linizin sonunda vergilerinizi beyan ederken konustugunuz
bir kisi degildir. Bir muhasebeciyi her konuda danisman olarak kullanabilirsiniz



devlet talepleriyle ilgili, mali yasalarla nasil giincel kalacaginiz (bdylece istemeden
onlar1 ihlal etmezsiniz), kendinize 6deme yapmanin ve harcamalarinizi 6demenin
saglam yollar1 ve en az miktarda vergi 6demek i¢in iginizi en iyi nasil
yapilandiracaginiz konusunda.

Birkag ayda bir -herhangi bir degisiklik yapmay1 diisiindiigiimde, yeni bir iiriin veya
ortaklik ekledigimde ya da yeni ve biiyiik bir harcama 6ngordiigiimde- ya da devletten
isletmeme bir mektup aldigimda (bunlar genellikle anlasilir bir dilde yazilmadigindan)
kendi muhasebecimle konusurum. Ayrica her seyin dogru yapildigindan ve hicbir seyin
atlanmadigindan emin olmak i¢cin muhasebecime defter tutma islemlerimi
denetletiyorum. Devlete ne kadar bor¢lu oldugumun karmasik ayrintilarini ¢6zmek
yerine para kazanmaya odaklanmay1 tercih ederim, bu nedenle bu hizmet i¢in
muhasebecime memnuniyetle . Yine, muhasebecileri ¢alisan olarak degil, bagimsiz
danigman olarak ise aliyorum, ¢iinkii tek kisilik bir sirketin tam zamanl bir
muhasebeciye ihtiyact yok.

Maas

Yasal boliimde belirttigim gibi, iginizin kendinizden ayr1 oldugundan emin olmaniz
gerekir ve bu amacla yapmaniz gereken ilk sey, isiniz i¢in ayr1 bir banka hesab1
acmak ve daha sonra bu hesaptan kendinize bir temettii veya maas 6demektir. Isimden
elde ettigim gelir bazen tutarsiz olabildiginden, temel maasimi her zaman son on iki
ayda elde ettigim ortalama kar (gelir degil) olarak hesapladim, eksi yiizde 25 ila 30
(vergiler i¢in ayirmak tizere). Karim artarsa maasimi yiikseltmeden once, her ay
yasamak ve rahat etmek i¢in ihtiyacim olan minimum miktar1 da dikkate alirrm. On
iki aylik ortalama karimi g6z oniinde bulundurarak ve asgari yasam giderlerimi ¢ok
fazla asmadan kendime oldukga istikrarli bir maas belirleyebilirim. Elbette daha az ya
da daha fazla paraya ihtiyaciniz oldugunu fark ederseniz bunu degistirebilirsiniz;
ancak iginizden ne kadar ¢ok para ¢ikarirsaniz o kadar ¢ok vergilendirileceginizi
unutmayin.

Kendiniz i¢in ¢alistiginizda goz 6niinde bulundurmaniz gereken en 6nemli sey,
kendinize son on iki ayin ortalamasini ddiiyor bile, ileriye doniik olarak ayn1 kér1 elde
edeceginizin garantisi olmadigidir. Bu nedenle bir "pist tamponu "na sahip olmak
onemlidir - bir veya iki ay durgun gecerse kendinizi ve masraflariniz1 karsilayacak bir
miktar birikim. ¢ok glivenli oynamay1 sevdigim igin, ihtiyacim oldugunda kolayca ve
hizlica erigebilecegim alt1 aylik bir likit varlik tamponum var. Tanidigim diger insanlar
tic aylik bir tamponla rahat ediyorlar, bu yiizden sizin i¢in neyin uygun olduguna
kendiniz karar verin. Sahsen ben



biriktirene kadar kendi basima tam zamanli ¢alismaya istekliydim.

Kendinize ne kadar 6deme yapacaginizi belirleyen bir diger faktor de ne kadar izin
kullanmak istediginizdir. Yilda dort hafta tatil yapmak istiyorsaniz, bir aylik ekstra
birikim yapmaniz gerekir (pist tamponunuza ek olarak). Yinelenen bir gelir akisiniz
(aylik yazilim lisanslarindan elde edilen yinelenen gelir gibi), ¢alismiyorsaniz para
kazanmiyor olabilirsiniz.

Likit birikimlerden olusan bir tampona sahip olmak, beklenmedik olaylar ortaya
ciktiginda da yardimci olur. Bir aile iiyesinin hastalanmasi veya vefat etmesi,
planlamadiginiz bir zamanda izin almanizi gerektirebilir. Bu durumda, yinelenen bir
gelir akis1 ve pist tamponu zor bir zamanda ¢ok yardimci olabilir.

Tasarruf

Maas ve pist tamponunun yani sira, ger¢ekten de sirketlerin biriktirebildikleri kadar
paray1 endeks fonlar1 gibi pa ssive yatirimlara yatirmalar: gerektigini diistiniiyorum.
Enflasyon yilda yaklasik yiizde 3 ise, o zaman yilda en az yiizde 3 getiri saglamayan
tiim varliklarinizdan para kaybediyorsunuz demektir. Bu arada, ¢ek ve tasarruf
hesaplar1 neredeyse hi¢ faiz 6demediginden, bu banka hesabinizdaki tiim para i¢in
gecerlidir.

Kanada hiikiimeti tarafindan benim gibi Kanadalilar i¢in olusturulan 401(k) veya
Kayitli Emeklilik Tasarruf Planina para yatiran bir igsverenim olmadigindan, kazang
potansiyelimin en yliksek oldugu donemde nasil en iyi sekilde yararlanabilecegimi ve
durum bdyle olmayabilecekken gelecek i¢in nasil tasarruf edebilecegimi diigiinmem
gerekiyor. Ve tipki maasimla yaptigim gibi, her ay banka hesabimdan yatirim
hesabima para aktarmak i¢in otomatik para ¢ekme ayarim var
-Uzun vadede 6nemli olacak kadar yiiksek ancak likit varliklarimi etkilemeyecek
kadar diistik bir miktarda.

Buradaki amag, paraniz1 kiiciik adimlarla isletmektir. Ilk olarak, tek sirketinizin
gecim masraflarinizi karsilayacak kadar kar ettiginden emin olun. Ikinci olarak, isler
yavaglasa bile tek sirketinizde tam zamanli ¢calismak i¢in yeterli bir pist tamponuna
sahip oldugunuzdan emin olun. Ugilinciisii, maasiniz ve pist tamponunuz
karsilandiginda, sirketinize yeniden para yatirabilirsiniz; isler iyi gidiyorsa, boyle bir
yatirimdan yiizde 3'ten daha iyi bir getiri elde edebilmeniz gerekir. Alternatif olarak,
sirketinize daha fazla yatirirm yapmaniz gerekmiyorsa - belki de isletme maliyetleriniz
karsilanmistir ve onlar1 biiylitmek i¢in bir nedeniniz yoktur - fazladan paray1 endeks
fonlar1 gibi bir seye yatirabilirsiniz.



Cok diisiik yonetim {icretleri olan bir robo-yatirimei kullantyorum ve parami benim
tarafimdan bakim gerektirmeyen endeks fonlarinda tutuyorum. Ug ayda bir
yatirimlarimi kontrol ediyorum ve sorularim olursa sirketten biriyle konusuyorum.
Ancak bu yatirimlar uzun vadeli oldugu i¢in giinliik, hatta aylik kayiplar ya da
kazanclar beni endiselendirmiyor. Sadece paramin on yillar boyunca biiyiidiigiinii
gormek istiyorum.

Saglik Sigortasi

Yasadiginiz iilkeye bagl olarak, tibbi teminat ve sigorta, kendi basiniza bir girket kurup
kurmayacaginiza karar vermenizde biiyiik bir faktor olabilir.

Serbest ¢alisanlar i¢in planlama yazilimi sunan Cushion'in kurucusu Jonnie Hallman,
Amerikali arkadaslarinin kendi sirketlerini kurmamalarinin bir numarali nedeninin
saglik hizmetlerinin maliyeti konusundaki endiseleri oldugunu tespit etti. Bir igveren
veya grup planinin pargasi olmadiginizda sigorta kesinlikle daha pahaliya mal olabilir,
bu nedenle se¢iminizi yapmadan 6nce etrafta aligveris yapin.

Neyse ki Kanada gibi diger bir¢ok ililkede temel saglik hizmetleri her vatandas i¢in
mevcuttur. Kanadalilar yalnizca genisletilmis saglik sigortasi, kritik yaralanma
sigortasi (uzun siire sakat kalmalar1 durumunda) ve hayat sigortasi yaptirma konusunda
endiselenmek zorunda. Ancak Amerika Birlesik Devletleri'nde saglik hizmetleri
kapsami bir sorun olmaya devam ediyor. Tek kisilik bir sirket olarak, saglik ve hayat
sigortasin1 nereden temin edebileceginizi gormek i¢in biraz arastirma yapmanin
kesinlikle zamaniniza degecegini goreceksiniz.

Nerede olursaniz olun, genellikle meslek birlikleri, ticaret odalar1 ve i gruplart gibi
toplu tasarruflardan yararlanmak i¢in katilabileceginiz gruplar vardir.

Yasam Tarzi

Para ve sigorta kapsami1 konularini aradan ¢ikardigimiza gore, artik sirketinizin size
nasil bir yasam tarzi sunmasini istediginiz sorusuna donebiliriz. Yaptiginiz isin tiirii ne
olursa olsun, nasil ¢alistiginiz her zaman bir yasam tarzi se¢imi i¢erecektir. Tek kisilik
bir sirketin avantaji, hem kar hem de kendi mutlulugunuz i¢in optimize ederek yasam
tarzinizi buna gore olusturabilmenizdir.

[k adim, masraflari, pist tamponunuzu ve yatirrmlarimizi karsilayacak tutarli ve
saglikl1 bir aylik gelir elde etmektir. Bu hususlara dikkat ettiginizde, giizel bir sey olur:
size se¢enekler sunulur. Sen



Eger istediginiz buysa, daha fazla para kazanmayi segebilir ya da ayn1 sekilde galisip
ayn1 miktarda kazanmayi segebilirsiniz. Ikinci secimi yaparsamz, dnceliklerinizi
belirlemeye baslayabilirsiniz. Ailenizle daha fazla zaman gecirmek mi istiyorsunuz?
Diinyay1 kesfetmek mi istiyorsunuz? Yeni is fikirlerini ve firsatlarin1 denemek i¢in
daha fazla zaman mi1 harcamak istiyorsunuz?

Isler iyi gittiginde her zaman her alanda dl¢ek biiyiitmeyi diisiinme engelini
ortadan kaldirarak, kendi hayatinizin tadini ¢ikarmaya yatirim yapmak icin
kendinizi acabilirsiniz. Nasil "yeteri kadar" kazanacaginizi bulmus olmanin
faydalarindan yararlanma 6zgiirliigline sahip olacaksiniz.

Ve sonra, eger hedeflerimiz benzer ise, umarim sizi bir giin vahsi Kuzeybati
Pasifik'teki patikalarda yliriiylis yaparken goriiriim.

BASLA:

¢ Kendi sirketinizi kurmaktaki amaciniz veya gerekg¢eniz ve bunun zaman i¢inde
devam edip etmeyecegi

® Yapmak istediginiz seyin ilk versiyonuyla kendi sirketinizi hemen simdi nasil
kurabilirsiniz?

¢ Tek kisilik sirketinizi hem yasal hem de mali agidan dogru ve sorumlu bir
sekilde kurmak i¢in yapmaniz gerekenler



Sonsoz: Asla
Biiyiime

Japonya'nin Yamanashi vilayetinin pitoresk kirsalinda yer alan Nishiyama Onsen
Keiunkan, diinyanin kesintisiz olarak isletilen en eski otelidir. Yaklagik 1.300 yildir
varligini siirdiirmektedir (kapilarint MS 705 yilinda agmuistir) ve ayni ailenin elli iki
nesli tarafindan yonetilmektedir.

Onsen Keiunkan'in ¢evresinde imparatorluklar yiikselmis ve ¢okmiis, biiyiik savaslar
buray1 harap etmis ve biiylik ekonomik patlamalar ve ¢okiisler gelip gecmistir. Yine de
otel ayakta kald1 ve isletmeye acik kalacak kadar karli olmaya devam etti. Otelin otuz bes
odas1 ve konuklaria daha iyi hizmet verebilmek i¢in 7/24 acik alt1 dogal kaplica
banyosuna erisimi bulunmaktadir. Hamamlarin suyu saf, alkali ve ne yapay olarak
isitiliyor ne de artiliyor. Otel, cevredeki daglardan ve nehirlerden yerel olarak elde edilen
basit, mevsimlik yiyecekler servis etmektedir. Hamamlarin yani sira, yakin bolgede bagka
bir cazibe merkezi bulunmuyor ve kesinlikle wi-fi veya arag¢ paylasimi yok. Yine de
buras1 hepimizin (ya da biiyiik biiylik ebeveynlerimizin) hayatta oldugundan ¢ok daha
uzun siiredir poptiler bir yer. Konuklar arasinda imparatorlar, politikacilar, samuraylar ve
askeri komutanlar yer almistir.

Otelin odak noktasi, en basindan beri biiyiime veya genisleme degil, miisteri
hizmetleri olmustur. Kii¢iik kald1 ¢linkli en 6nemli 6ncelik her zaman konuklar1 rahat
ettirmek oldu.

Onsen Keiunkan'in {istel biiylimeyi se¢meyerek nasil basarili , en iyi emsaline
bakarak anlatilabilir: diinyanin en eski siirekli igletmesi, bir Budist tapinagi insaat
sirketi olan Kongd Gumi. Kurucusu Kongo Shigemitsu inanilmaz bir firsat gordii:
Budizm hizla yayiliyordu ve bu yiizden tapinaklarin insa edilmesi gerekiyordu.

Sonraki on dort yiizyil boyunca (yani kurucunun dliimiinden ¢ok sonra) sirket tapinak
insa etmekle mesgul oldu. Kongd Gumi, tipk1 otellerdeki emsalleri gibi, miisterilere
hizmet vermeye ve islerinde mutlak uzman olmaya durmaksizin odaklandi ve bu
odaklanma insaat sirketinin ayakta kalabilecek kadar direngli olmasini saglad.

Kongd Gumi, 1.428 y1l boyunca bir insaat sirketi olarak varligini stirdiirdii.

Ancak 1980'lerde Japon piyasasinda yasanan biiyiik mali balon ve sinirsiz kredi
bliyiimesi nedeniyle yasanan patlama sirasinda gayrimenkul sektoriine girmeye karar
verdiklerinde isler birdenbire degisti. Kongd Gumi bir siire i¢in



Hizli bliylimenin kisa vadeli 6diilleri, ancak sik sik oldugu gibi, bu biiyiime
stirdiiriilebilir degildi.

1990'larin basinda Japonya'da finansal balon tamamen patlamisti.

Yapay olarak bastirilmis faiz oranlariyla biiyiik miktarlarda bor¢ para alan sirketlerin
elinde borctan baska bir sey kalmadi. Bor¢ popiiler bir uyusturucu gibiydi - herkes
bunu yapiyordu ve her isletmenin buna erisimi var gibi goriiniiyordu.

Kongd Gumi'nin 343 milyon dolara yakin borcu vardi. Daha biiyiik bir sirkete
satild1 ve nihayetinde birkag yil sonra tasfiye edildi; boylece bir sirket olarak son
derece uzun siiren faaliyeti sona erdi. Tapinak insaat sirketi sayisiz siyasi krizden, iki
atom patlamasindan ve hatta Japon hiikiimetinin Budizm'i Japonya'dan tamamen
ortadan kaldirmaya ¢alistig1 bir donemden sag ¢ikmisti. Ancak ironik bir sekilde,
hayatta kalamadiklar1 sey hizli biiyiimenin maliyetiydi. Cokiisleri, biiylimeyi istikrar ve
karin 6niine koymalariydi.

Japonca'da shinise, uzun 6miirlii sirket anlamina gelen bir kelimedir. ilgingtir ki,
diinya ¢apinda 100 yildan daha eski olan tiim isletmelerin yaklasik yiizde 90"
Japon'dur. Hepsinin 300'den az ¢alisan1 var ve hala var olanlar da hi¢gbir zaman hizh
ya da biiyiik bir neden olmadan biiylimiiyor.

Buna karsin Onsen Keiunkan neredeyse hi¢ bliytimedi. Halen kirktan az oda ve alt1
kaplicayla faaliyet gosteren otel, uzun vadeli basar1 i¢in biiylimenin gerekli olmadigini
kabul ederek ayakta kalmay1 basarmistir. Her miisterisine tek ve biricik miisterisiymis
gibi hissettiren otel, kusaklar aras1 miisteriyi kendine ¢ekecek sekilde (ki bu pek ¢ok
sirkette goriilen bir sey degildir) kendini hizmete adamistir. Elbette 1990'larda odalar1
yeniden diizenlemek ve yeni bir kuyu kazmak gibi baz1 giincellemeler yaptilar, ancak
bu yinelemeler hafif ve dikkatlice diisliniilmiistii.

Onsen Keiunkan, kii¢lik olmasina ragmen degil, bu sayede hayatta kalmistir.

Bir otel zincirine doniismediler, ilgi alanlarin1 gayrimenkul yatirirmina ¢evirmediler
ya da piyasa patlamalarinin kaprislerini takip etmediler. Yatirimct almadilar ya da
halka ag¢ilmadilar.

Tiim bunlar1 bir perspektife oturtmak gerekirse, Yale School of Management'ta
ogretim gorevlisi olan Richard Foster, S&P 500'de yer alan bir isletmenin ortalama
Omriiniin toplamda sadece on bes y1l oldugunu tespit etmistir.

Onsen Keiunkan ise 1.300 yildir faaliyet gostermektedir.

BASARISIZ OLMAK ICIN COK KUCUK OLMAK



Bu kitaptaki fikirler, arastirmalar ve dersler daha genis bir is bagaris1 felsefesine isaret
etmektedir: is basarisi bir seyi hizli ve kitlesel bir sekilde biiylitmekten ziyade, uzun
vadede hem dikkat ¢ekici de dayanikli bir sey insa etmekte yatmaktadir. Bu, basarinin
yalnizca ilk milenyum gectikten sonra gerceklestigi anlamina gelmezbasari, bir isi
strdiiriilmesi gerektigi slirece bir yolunu bulmakla ilgilidir. Defalarca gordiigliimiiz gibi,
hicbir sey basarisiz olamayacak kadar biiylik degildir . Daha biiyiik 6l¢ekle birlikte daha
bliyiik tehlikeler, daha biiytk riskler ve karli olmak ve karli kalmak i¢in daha fazla
caligma gelir.

Bunun yerine, aslinda basarisiz olmak icin ¢ok kii¢iik olan bir sey insa etmeye
odaklanabilirsiniz. Tek kisilik kii¢lik bir girketi durgunluklar: atlatacak, degisen
miisteri motivasyonlarina uyum saglayacak ve daha kiiciik, daha odakli ve kar elde
etmek i¢in ¢cok daha az seye ihtiya¢ duyarak rekabeti goz ardi edecek sekilde
uyarlayabilirsiniz.

O halde basari, ii¢ aylik kar artiglar1 ya da siirekli artan miisteri kazanimiyla, hatta
bir ¢ikis stratejisi girdiginizden daha fazlasiyla ¢ikma becerinizle 6lgiilmemelidir.
Bunun yerine, popiiler internet konferans1 "WebStock "tan Natasha Lampard'in da
dedigi gibi, "var olma stratejisi "ne odaklanabilirsiniz - bu strateji, ayakta kalmaya, kar
etmeye ve miisterilerinize elinizden geldigince iyi hizmet vermeye dayanir. Basariniz,
kiigiik kaldiginiz ve miisterilerinizle gercek iliskiler kurdugunuz i¢in hizl bir sekilde
karli olmanizla dl¢tilebilir - fedakar bir hippi oldugunuz i¢in degil, zaman i¢inde
karsiligini aldiginiz i¢in. Uzun vadeli, sadik miisteriler bazen nesiller boyu yaninizda
olacak ve isletmenizi finansal olarak desteklemeye devam edecektir.

Coziilmesi gereken daha iyi bir sorun - gercek ustalik gerektiren bir sorun - karisima
daha fazlasini ekleyerek ortaya ¢ikan her seyle basa ¢cikmaktan nasil kaginilacagidir. Is
sorunlarini sadece daha fazlasini ekleyerek ¢ozmek, bir kesigin iizerine yara bandi
yapistirmaya benzer - evet, kanamay1 durdurabilir, ancak kesigi 6rtmek, kesigin neden ilk
basta meydana geldigiyle basa ¢ikmaniza yardimei olmaz. Daha fazlasini eklemek,
temelde mevcut bir sorunu 6nce nedenine bakmadan diizeltme ¢abasidir.

Neden daha fazlasina ihtiya¢ duydugunuzu anlarsaniz, hem isletmenize hem de
miisterilerinize gercekten yardimcei olabilecek daha iyi sonuglara varabilirsiniz. Belki de
sirketinize hizmet etmeyen biiylimeyi geri ¢evirebilirsiniz. Belki de sizi veya
calisanlarimiz1 fazla ¢alistirmayan, miisterileri goz ardi etmeyen ve yine de ¢ilginca kar
eden kiictik bir isletme yaratabilir ve siirdiirebilirsiniz. Belki de biiylimek i¢in yatirim
yapmak yerine ayni1 biiylikliikte kalabilirsiniz.

Sorunlar1 daha fazlasiyla ¢ozmek yerine, belki de temelde neyin yeterli oldugunu
belirleyebilirsiniz. Bu kitabin basinda kendisinden alint1 yaptigim Ricardo Semler,
minimum karin 6tesine gegmenin isletmelerin hayatta kalmasi i¢in gerekli olmadigina
inantyor. Her ne pahasina olursa olsun kar etmeye ¢alismay1, bos hiicreleri olan bir
hapishane goriip heniiz yeterince mahkim toplanmadigini varsaymaya benzetiyor.
Aslinda, sirket i¢in en 1iyisi



Hapishaneyi yoneten hiikiimet, daha fazla insanin cezalandirilabilmesi i¢in sug
oraninin artmasini degil, sugun ilk etapta islenmemesini saglamak i¢in daha fazla ¢aba
gostererek daha fazla vergi miikellefi ve kendileri i¢in daha fazla kar yaratmay1
amagclamaktadir.

Aklim siirekli olarak biiyiimenin pek cok startup'in ve hatta pek c¢ok iist diizey
sirketin basarisizli§inin ana nedeni oldugunu gosteren iki arastirmaya gidiyor. Gergek
su ki, ¢ok az girisim uzun siire ayakta kalabiliyor. Birakin on bes yil1, ¢ogu birkag yil
bile dayanamiyor, hele 1.300 yi1l hi¢ dayanamiyor. Biiytidiiklerinde, bircogu basarili
olmak icin ¢ok biiylik hale geldi. Biiyiik sirketler, daha yiiksek yanma oranlari, karl
duruma ge¢mek i¢in ihtiya¢ duyduklar1 yaygin satin almalar ve kendi agirliklarini
cektiklerini umdugunuz insanlarla dolu devasa ekipleriyle basarisiz olmay1 ¢ok daha
kolay bulabilirler, ama kim bilir? Kesin olarak bilmek i¢in ¢cok fazla insan var.

Neyin yeterli oldugunu belirlemek herkes i¢in farklidir. Yeterli, biiyiimenin
antitezidir. Yeterli, tek kisilik bir sirket kurmanin gercek kuzeyidir ve girisimciligi,
growth-hacking'i ve startup kiiltiirlinii tesvik eden mevcut paradigmanin tam tersidir.

Bu kitapta sunulan ¢alisma ve dykiilerden de gordiiglimiiz gibi biiylime, is diinyasinin
degismez bir yasas1 degildir. Aksine, biiylime kaginilmaz olarak basariy1 ya da kari takip
etmek zorunda degildir, 6zellikle de tek kisilik bir sirket i¢in. Basarisiz olamayacak
kadar kii¢iildiigiiniizde, isinizle ilgili kendi se¢imlerinizi yapabilecek kadar da kii¢iilmiis
olursunuz. Gergek 6zglirliik, hedeflerinizin iist sinirlarini tanimladiginizda ve kendi
kisisel yeterlilik anlayisinizin ne oldugunu belirlediginizde kazanilir. Bekleneni yapmaya
ya da size hizmet etmeyen firsatlara hayir deme 6zgiirliigiine sahip olursunuz.

Isinizde yeterli noktaya ulasmanin ve ardindan karsiniza ¢ikan her yeni potansiyel
firsat1 kesfetmek zorunda olmadiginizi bilmenin verdigi bir tatmin vardir. Bu 6zgiirliik,
sirketinizi kendi istediginiz sekilde yonetmenize olanak tanir - size keyif bir hayat sunan,
giinlerinizi ger¢ekten yapmak istediginiz gorevlerle dolduran ve size gercekten hizmet
etmek istediginiz miisteriler getiren bir yol.

BU SADECE BASLANGIC

Bu kitap, "Ya ...?" diye soran insanlarin arastirmalarina ve 6rneklerine bakarak "tek
kisilik sirket" kavraminin bir kesfi olmustur. Ya biiylime 6nemli degilse?
Hedeflerimize bir iist sinir koydugumuzda ne olur? Ya is diinyas1 ve kapitalizmin
kendisi donerse?

Tek kisilik sirketleri kesfetmek tizere bu yolculuga basladigimda, biiylimenin is
diinyasi i¢in her zaman en 1y1 hareket tarzi1 olmadigina dair inancimda yalniz oldugumu
diisiindiim. Ancak daha sonra, fikri daha fazla arastirdikga, sessiz bir hareketin



oluyor. Diinyanin dort bir yanindaki sirketler, hizla ¢alisan ise almadan veya risk
sermayesi almadan basarili olmaya, 6nemli karlar elde etmeye basliyor. Buffer ve
Basecamp gibi sirketler gelisiyor ve kar ediyor; Tom Fishburne ve Danielle LaPorte gibi
insanlar ise statiikoya meydan okuyor ve daha kiiciik ama harika isletmeler kuruyor.

Unutmayin ki teknik olarak herkes tek kisilik bir sirkettir ya da en azindan 6yle
olmalidir. Size ait olmayan bir isletmede bir ekibi yonetseniz veya biiyiik bir sirkette
calisan olsaniz bile, baska hi¢ kimse kariyerinizi sizin kadar 6nemsemez. Aslinda,
kendi ¢ikarlarinizi gézetmek sizin tek sorumlulugunuzdur ve basarinin sizin ne
anlama geldigini tanimlamak ve ardindan basarmak size baghdir.

Cogumuz girisimci olmanin sirket ¢alisan1 olmaktan daha riskli oldugu algisinin
yanlis oldugunu biliyoruz, ¢ilinkii bugiinlerde biiyiik bir sirkette ¢alisanlarin sirketin nasil
yonetildigi, kara (veya biiylimeye) nasil odaklandigi ve islerinin gergekten ne kadar
giivenli oldugu konusunda ¢ok az kontrolii var. Evet, kendi basiniza bir sey kurmak da
biraz riskli olabilir, ancak ¢ogu girisimcinin tanidigim en riskten kacinan insanlar
oldugunu gordiim. Fikirleri yineliyorlar ve risk konusu oldugunda yavas hareket
ediyorlar, ancak kar yaratmak i¢in hizli hareket ediyorlar (¢ilinkii kendilerine 6deme
yapmak i¢in kara ihtiyaglar1 var).

Tek kisilik bir sirket haline gelerek veya sadece bu zihniyetin temel yonlerini
benimseyerek, herhangi bir iste, herhangi bir sirkette veya kendi basiniza baslattiginiz
herhangi bir proje veya iste basarili olmak i¢in gereken esnekligi gelistirebilirsiniz.
Isletmenizin miimkiin oldugunca kiiciikken ¢alistigindan emin olarak, biiyiidiigiinde ve
biiytidiglinde caligsmasini saglayabilirsiniz.

Daha fazlasina sahip olmanin yasam kalitenizi etkilemeyecegini anladiginiz bir nokta
vardir - ve bu nokta herkes icin farklidir. "Yeterli" oldugunuzda, bu 6zgiirlestirici
olmalidir. Gergekten de 90 milyon dolara sahip olmak ile 900 milyon dolara sahip
olmak arasinda ne fark vardir? (Diiriist olmak gerekirse, bilemem.) Bu noktaya
ulastiginizdan emin degilseniz, neden daha fazlasini istediginizi veya sahip
olduklarinizin neden yeterli olmadigini sorgulayin.

Tek kisilik bir sirketin zihniyetini kabul etmek ya hep ya hi¢ seklinde bir karar olmak
zorunda degildir. Kabul etmek ya da terk zorunda oldugunuzu diistinmeyin. Bunun
yerine, sizi bu kitapta ortaya konan genel regetedeki belirli bilesenlerin ¢aligma seklinize
veya isletmenizin igleyisine nasil fayda saglayabilecegini diisiinmeye davet ediyorum.
Belki bazi fikirleri benimseyebilir ve geri kalanini birakabilirsiniz. Kavramlari
sorguladiginiz ve kendi isiniz ve miisterileriniz i¢in en iyisinin ne olduguna karar
verdiginiz siirece, ben mutlu olacagim.

Bugiin dev sirketlerin nasil daha ¢evik ve basina buyruk, daha ¢ok tek kisilik bir
sirket gibi olabileceklerini 6§renmeye her zamankinden daha fazla ihtiyaglari var. Ve
insanlar sadece



kendi yollarinda, kendi islerine dogru ilerlemeye baglayanlar, ileriye dogru bagka bir
yol oldugunu bilmelidir. Aslinda, sonsuz yol vardir ve her bir yol hakkinda sorular
sormaya baslamazsaniz, yerden hoslanmayabilirsiniz.

Bu kitaptaki her sey, her biiytikliikteki tiim sirketlerin "gercek" isletmelerin nasil
calistig1 paradigmasina hapsolmadan "yasam tarzi" isletmeleri olmasi gerektigine olan
inancimdan kaynaklaniyor. Aslinda, teorik olarak her isletme bir yagam tarzi , ¢iinkii her
biri sizin nasil yasamak istediginize dair se¢iminizi temsil eder. Eger hizli tempolu
kurumsal diinyada caligmak istiyorsaniz, hayatinizda baska seylere ¢cok az yer olacagini
kabul etmeniz gerekir. Bliylime odakli risk sermayesi diinyasini secerseniz, iki grup
insana borg¢lu olmay1 kabul etmeniz gerekir: yatirimcilar ve misteriler (ve her birinin
istedigi sey ¢ok farkli olabilir). Yeterli karin kabul edilebilir oldugu bir sirkette
calistyorsaniz, yasam tarziniz artan kardan daha fazlasi i¢in optimize edilebilir.

Ozetle, her is, onun diginda istedigimiz hayatla ilgili bir se¢imdir. Bir se¢im
digerinden daha 1yi degildir; hepsi sadece kendi i¢sel ve derin kisisel faktorlerimiz
tarafindan yonlendirilen se¢imlerdir. Bu kitap bir secenek sunuyor. Hayatinizi ve isinizi
nasil yiiriiteceginiz konusunda yapacaginiz se¢im bu olmay, ancak eger dyleyse, umarim
bu kitap size hem biraz i¢gorii hem de size rehberlik edecek kiigiik bir 151k saglamistir.

Tek kisilik bir sirket olmanin tek bir kurali vardir: Biiylime gerektiren firsatlara karsi
dikkatli olmak ve bu firsatlar1 degerlendirmeden 6nce sorgulamak. Iste bu kadar
-Tek bir kural. Gerisi tamamen size kalmis. Ancak biiylime ihtiyacini sorgulamayi
birakirsaniz, biiylime canavarinin sizi ve isinizi biitlinliyle yutmas: riskiyle karsi
karsiya kalirsiniz.

Tek sirket hareketi siirekli biiytiyor (kotii saka, kendimi tutamadim). Eger sizin de
paylasmak istediginiz bir tek sirket hikayeniz varsa, duymak isterim
(paul@mightysmall.co ). Her e-postay1 okurum ve elimden geldigince yanitlarim, s6z
veriyorum.
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Bir sirket ne kadar ¢ok tiriin, ne kadar ¢ok pazar, ne kadar ¢ok ittifak yaparsa o kadar
az para kazanir. "Her yone tam yol ileri" sirket kopriistinden gelen ¢agri gibi
gortintiyor. Sirketler hat genigletmenin eninde sonunda unutulmaya yol agtigini ne

zaman ogrenecek?
-ALABALIK VE JACK ALABALIGI,

Pazarlamanin 22 Degismez Yasast



Tesekkiir

Kitaplar, bir kisinin (yazari) tiim ovgiiyii alabildigi ekip ¢alismalaridir. Bu yiizden,
isimleri benimkiyle birlikte kapaga sigmayan herkese tesekkiirlerimi sunuyorum:
Gerektiginde beni cesaretlendirmeye, gerektiginde de kigima tekmeyi basmaya her
zaman hazir olan esim Lisa'ya.
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