Yaprak Ozer
indeks igerik iletisim Danismanlik Yonetim Kurulu Baskani

Gergek zamanl, kisisel ve hatirlanabilir

Yoneticiler son zamanlarda hep ayni seyi soylUyor: “Dodru bildiklerimizi yapiyoruz, ama ise yaramiyor! ‘Bir
yerde hata yapiyorum’ duygusu hicbir sekilde yakamizi birakmiyor.” Kolay degil; 1970’lerin motto’su her
isin basi driin seklindeydi. 1990’larda triin kadar hizmet de 6nemli anlayisi yerlesti. 2000’ lerde miisteri
odakli olmayi kesfettik. Buglin deneyimsel ve iliski bazli ekonomiden soz ediyoruz. Baslga ¢ikardigim
sozcikler liye ekonomisi denen yakindan bildigimiz ama ilk kez duydugumuz bir anlayistan s6z ediyor.

“Uye ekonomisi”ni, sdzciikler itibariyla yatinmer iliskilerine yakistiramamis olabilirsiniz, ama yeni hedef
kitleyle tanisma zamanidir. Toplam 6.8 milyar paydas! Yonetilmesi zor... Kim kitleden daha fazlasini alirsa,
kim kitleye daha hizli ulasirsa o kazaniyor. Yalniz her zaman kitleyi “tutunduran” kazaniyor. Uye
ekonomisini bir tir “fan club” diye distnebilirsiniz.

Sektor ve kurum bagimsiz olarak pazarlama satis yapilanmanizin, tiiketici aligveris ve satin alma
davranislarina uyumlu oldugunu disiiniyor musunuz? Pek ¢ok ekonomist diistinmuyor. Piyasadaki krizin
onemli bir bélimiiniin de buradan kaynaklandigi soyleniyor. Geleneksel yontemler, glintin kosullarina
uymuyor. “Uye Ekonomisi”! iletisimden eglenceye, imalattan sagliga, teknolojiden ‘seylerin interneti’ne
kadar akliniza gelen her alanda gecerli. Bu yiizden lyelik deyince akla gelen kliselerden kurtulmak
gerekiyor.

iste yeni paydaslariniz!

Yapilan arastirmalar, diinya Gizerinde 6.8 milyar potansiyel “liye” oldugunu gosteriyor. Dilerseniz bu
kapsam iginde “tiketici” diyelim... Mobil cihazlarda, sosyal medyada, web’de... Yeni toplumsal yapi igcinde
hemen her yerdeler. Tiketicilerin sayisini aklim almakta zorlaniyor. Peki ya niteligini... Daha da zor!
Cinsiyet, ekonomik durum, medeni hal, yas, milliyet, etnisite bagimsiz bir kitle. Abartili mi olur bilemem,
glcli ve sinifsiz diye tanimlamak isterim. Yuzde 80’i radikal degisim gosteriyor, siirekli yeni beklenti icinde
bulunuyor. Bilinen yontemlerle tutundurulamiyorlar.

Uyelik ve alisveris deyince yaniltmasin. Konumuz internetten {izerinden yapilan ayakkabi, canta alisverisi
degil ki, bu da azimsanamayacak bir ekonomi! Satin alinan konu bazen bir fikir, bazen bir tatil, bazen
tahvil...

Kurumlar igin bir nevi kabus...

Yine arastirmalar gosteriyor ki, tiiketicinin ylzde 70’i, siz onunla iliski kurana kadar alisverisini yapmis ya
da vazgegmis ve terk etmis sizi. Tuketici, fiyati, iliskiyi, zamanlamayi kendi kontroliinde tutuyor. Yetmiyor,
ona 0Ozel, gercek zamanl ve geri donmesini saglayacak kadar akilda kalici deneyim yasamak istiyor.

Uyelik mekanizmasi mucize degil. Mucize olan kurumlarin tiyelik Gizerinden ve yiiziinden uzun dénemli
deger zincirini 6grenmesi ve Uiye sadakati modelleri gelistirerek isi blylitmesi, ciro artirmasi, kari garanti
etmesi, daha fazla cografyaya daha ¢ok Uriin ya da hizmet tasimasi, 6zetle sirket degerini artirmasi.



Tek kelimeyle farkliyiz

Anlattiklarimi, Accenture, ‘Kesintisiz Perakende Arastirmasi’ destekliyor. Turkiye sonuglarini agikladilar.
Goriluyor ki, karsimizda bambaska bir grup var. Benim dikkatinizi ¢ekmek istedigim kitle biziz! Turk
istedigini, ‘hemen simdi’ talep ediyor ve kural tanimadan ulasip, aliyor... Rakamsal verilere bogmamak igin
yaziya entegre etmedim. Tirklerle ilgili her rakam tavan yapiyor. Tirk, mobilden ve internetten alisveris
yapmanin kolay oldugunu dusiniyor, gercek zamanh stok bilgisini kullanabiliyor, anlk tekliflere aninda
cevap verebiliyor ve “sak” diye satin alma karari aliyor. istedigi iriine ne pahasina olursa olsun ulasiyor.
Goruslerini dillendirmekten hig sakinmiyor.

En degerli firma tanimi

Diinya lzerinde faaliyet gosteren “en degerli” firmalarin tanimlarinin yeni sistem iginde farklilagtigini
soylemeye gerek yok, sanayi ve liretimi disarida tutacak olursak, biiylklerin neredeyse tamaminin tyelik
sistemi Gizerine kurulmus platformlardan beslendigini gériiyoruz. Finans sektorini nereye
yerlestirecegimizi bilemesem de aslinda Uyelik ekonomisini bize 6greten onlar. Bu kurumlarin misteri
Uzerine gelistirdikleri metotlar yaraticilik 6diliine aday.

Uye ekonomisi adi verilen ya da iliski ekonomisi diye tarif edebilecegimiz bu sistemde yemegi damak
tadinda pisirmek igin basit gériinen zor birkag adim var. Oncelikle tiiketiciyi cekmek gerekiyor. Reklam
pazarlama ve kampanyalarin da tadi eskisi gibi degil. ikinci adim ve en zor elde edileni mutluluk.
Mutlulugun formdili; tiketimi kolaylastirmak; sistemi, hizli-gtivenli-basit kilmak. Kolaylastirarak,
tiiketicinin, “...bir daha ...bir daha” gelmesini saglamak. Kurum bu mutlu tecriibeden ne saglayacak: Uye
izi. iz sirmek... Teknoloji alt yapisinin giiglii ve iyi olmasi kaginilmaz.

Daha hizli ve daha hizh

Kurumlarin tiiketicisinden hizli déniismesi gerekiyor. Uye ekonomisi icinde tanimadiginiz ama ¢ok samimi
oldugunuz birgok kisiyle iliskidesiniz. Hepsi potansiyel yatirimci. Deneyerek degerliyorlar! Raporlarin
arkasina, araci kurumlarin iki dudagindan gikacak sozlere sira gelmeden yatirimcinin bir fikri goktan
olugmus bulunuyor. Bugiinkii iletisimin en zor kismi da bu.

Yatirimci iliskilerini nasil bir donlisim bekliyor? Yari iletisimci olduklarini distindiguimuz yatirimci iliskileri
profesyonelleri, hikaye cikarmak, deneyimi “hatirlanacak” halde canli tutmak Uzere gelistirilen
sistemlerden yararlanarak fonksiyon ve fayda satacak.

KUTU:

BiR TREND TOPIC

Anlatilan teorik konular genellikle karsilik bulmaz. Canli 6rnekle yeni ekonominin sifresini agiklamak
istedim. Jack Welch girisimci olmus! GE’nin efsane yoneticisi Jack Welch’den ¢ok etkilenmistim. Yine
yeniden etkilendim. Yonetim, “moda ile trend” kelimelerinin en ¢ok kullanildigi disiplindir, bu yizden bu
alan da ¢abuk degisir. Jack Welch degismedi, modasi da gegmedi. Bir “Trend topic”.

Kash ve hizh sirket

Amacim Jack Welch'in tarih olmus ge¢misini anlatmak degil. Yeniden tarih yazdigi konuya dikkat cekmek.
Geleneksel diinyanin semboli, 80’li yaslarini geride birakmasina karsin isin sirrini bir kez daha, yine
yeniden yakalamis ve hepimize ders veriyor: “Kasli ve hizli olun!” Agilimi séyle: “Bliyik firma gibi kasli,
kiick firma gibi hizh olacaksin!”

Pratik ol

Welch’in online MBA isini kendi anlatimiyla aktariyorum: “MIT MBA’de 5 yil ders verdim. Toplam sinif
mevcudu 35 kisiydi. Ogrenci benimle bulusmak icin 2 yil isini birakiyordu. Cok giizeldi, cok keyif aldim.
Ogrenciler harikaydi, secilmislerin segilmisi... Elektronik ortamda gelistirdigim MBA’de binlerce 6grencim



var. Higbiri isini birakmak zorunda degil. Aradaki fark bu. Harvard, MIT ya da benzer biyiklerden higbirinin
yerini almaya kalkmiyoruz... Online MBA’ler arasinda bir numarayiz, geleneksel iyi okullarin yerine
gecemeyiz... Onlar gibi sosyal ortam saglayamiyoruz, onlarin {in ve sayginhgina sahip degiliz. Biz ekonomik
bir model sunuyoruz. Pratik ve hizliyiz!”

Biirokrasiden kurtul

Geleneksel sirketlere de birkag s6zl var; “Kliclk bir 6rnek size; sene sonu faaliyet raporlarini Haziran
ayinda hazirlamaya baslamaya “hiz” denemez. Bugiin gelecek 6 ayi kim tahmin edebiliyor? Artik zaman
yok, diinya bastan sona ¢ok hizli degisiyor. Cikarilacak ders su, her buyk sirket, kiicik olmayi 6grenmeli.
Sirketlerinizi resmiyetten, blrokrasiden kurtarin. Her giin daha hizli nasil olabilirim diye disinmelisiniz...

IK’y1 sadelestir
Bir baska kiigliik 6rnek daha; blyuk sirketlerde zamani gereksiz seyler tizerinde harcadigimiz ¢ok oldu. Terfi
sistemi de bunlardan biri. Ne gereksiz bir ugras... Her yil terfi vermek dogru degil...

Yeni liderlik

Son bir 6rnek; “Liderlik de degisti. Liderlik kitaplarinin neredeyse tamami safsata...

Bir sirkette lider olmak icin 2 sey gerekir. Gliven ve gergekler. Gergekler glivenince ortaya gikar... Gliven
olursa dogrular konusulur. Dogrular konusulmaya baslandiginda, hizlanmaya baglarsin. Hizlaninca hareket
eder blyrsin.”



