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BASLARKEN

Herkesin icinde bir kitap oldugu sdylenir. Bu sézin dogru oldugu-
na inaniyorum. Hepimiz anlatmaya deger benzersiz hayatlar yasiyo-
ruz. Siklikla yaptigm konusmalarda beni pur dikkat dinleyen gencler
gordigumde hep hayata ilk atildigim yillari hatirlarim. Onlarda gor-
digum merak, saygl ve dgrenme azmi beni ister istemez yillar 6n-
cesine goturdr. Matematik ve fizik derslerine taptigini fark eden, al-
digi egitim sayesinde ¢6zUlmesi gereken bir problemi tanimlama-
yl, bunun igin olabildigince veri toplamayi, detayl distinmeyi 6gre-
nen 16 yasindaki halim gézimin 8nune gelir. Bugun hala goristu-
gum yirmi bes sinif arkadasimla birlikte siradigi bir egitim almis ve Al-
man Lisesi’nden mezun olmustuk. Bazi baslangi¢ becerileri kazan-
mis, bilginin “pesine dusulebilir” bir sey oldugunu kavramig, 6gren-
me sUrecinden keyif almayi 6grenmistik.

En dnemli dayanagimizin ve ¢ikis noktamizin egitim oldugu lafi size
¢ok klise gelebilir, ama dyle... Zorlu sinaviar kazanip ayricalikl bir
egitim alan sansli azinliktanim ama egitimin yasam boyu stren bir
sey oldugunun, egitim kurumlariyla sinirli olmadiginin da ilk elden
sahidiyim. Aileler, arkadaslar, kuruluslar, medya, kitaplar, seyahat-
ler, hepsi birer 6grenme aracl. Mezun oldugum okulun bize kazan-
dirdigi 6nemli seylerden biri de, distncemizi dogru bir sekilde kar-
simizdakine aktarmayi dgretmesi.
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Daha yolun basinda oldugum vyillara dénecek olursak, en belirgin
6zelligim babamdan bana gecen elektronik merakiydi. Herhangi bir
mekanizmay! acip icine bakmak beni biydiliyordu. itiraf etmek gere-
kirse pek bir sey anlamiyordum ama benim igin her tarlt elektronik
oyuncagin ikinci bir islevi vardi, sanki ben onlar pargalara ayinp tek-
rar birlestireyim diye yapiimislardi (ve tekrar birlestirdigimde genelde
bir daha galismazlardil) 1983 yill baginda daha yeni yeni evlere gir-
meye bagslayan 64 KB hafizall ZX Spectrum’da iki oyun oynayinca
bu sefer oturup oyunlar yazmaya ve onlar yurtdisindaki mektup ar-
kadaglarma satmaya bagladim. Bilgisayar benim igin tutku olmustu.

Ardindan Bogazici Universitesi’nde Elektrik Elektronik Mihendisligi
okudugum o unutulmaz yillar... Mecburen ¢ok calistim, ¢cunkU sinavda
ilk elliye girmis 6grencilerle okumak icin cok ¢alismaktan baska san-
siniz yoktur. Bu arada, Universite egitiminin gortinmeyen bir islevi var-
dir: Kendiniz hakkinda daha fazla sey égrenirsiniz. Bu, benim icin de
gecerliydi. Ogrencilik yillanmda bir ddnem ders verdigim kisilerin sayi-
s on Uge ¢lkinca bunda harglik kazanmanin étesinde bir mutluluk bul-
dugumu fark ettim. Birinin potansiyeline etki etmenin tadina vardigm
ilk an saninm buydu. Evimize alinan ilk kisisel bilgisayar da bu déneme
denk gelir. Bir ay iginde kendim program yazmaya basladim ve dni-
versite hayatimin kalan kismi program yazip ders vermekle gecti.

Bu esnada bazi arkadaslarm yavas yavas is hayatina giriyorlardi
ama benim aklim hala bir seyler 6grenmekteydi. Bu “6grenme” isinin
aslinda yasamim boyunca devam edeceginin hentiz ayirdina varma-
mistim. Yaz tatillerinde glines altinda kodlama kitaplar okuyordum.
O zamanlar Universite gencliginin gdzdesi olan King oyununun prog-
ramini bile yazdim! Burada enteresan bir sey oldu, buttn ihtimalleri
dUsUnup programa aktardigim igin, farkinda olmaksizin algoritmalar-
la tanistim ve ne zaman King oynasak ben kazanmaya basladim. Al-
goritmanin gucunu kesfetmis, bu sayede gelecegi tum intimalleriyle
analiz etme becerime yatinm yapmistim.

Ardindan ilkokula gidememis er arkadaslara aksamlar okuma yaz-
ma o6gretip gunduizleri komutanhga program gelistirmekle gecen
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kisa dénem askerlik geldi. Askerlikten sonra hedefim IBM’e gir-
mekti. Bu esnada Digital Equipment (DEC) diye bir sirketin adini
duymaya baslamistim, hatta Digital igin IBM’in tahtini elinden alan
sirket diyorlardi. Bagvuruda bulundum ve ise alindim. Goérevim bilgi
islem bdlimunde ¢alisan, benden daha tecrubeli iki Kigiyi destek-
lemekti. YUzUn Uzerinde ¢alisanin sorunlarini gdzmekten sorumlu
oldugum sdylendi. Birinci hafta sonunda herkesin devamli benzer
problemlerden yakindigini anlayinca bir kayit sistemi olusturdum.
Birisi problemini atinca kendisine mesaj yazarak bir takip numara-
sI ve aciliyet seviyesi bildiriyordum. Her hafta da ortak problemle-
rin ¢ézumlerini paylasiyordum. Bir stre sonra ¢alisanlara sistemleri
daha verimli kullanabilmeleri icin egitimler vermeye basladim. Hafta
sonlar da sirkete gidip 16 tane 1GB’lk sabit diski yedekliyordum.
Bir gun bir yonetim toplantisinda saticilarin asetat yerine PowerPo-
int kullanmalan konusunda bir sunum yaptim, herkesin hayret icin-
de dinleyisi diin gibi aklimdal

Gece gunduz zevkle calisiyordum. 1992’de yillik performans sonug-
lar agiklanip da satis ve pazarlamada galisanlarin yurtdisina gén-
derilmesi 6dulind duydugumda hayal kinkligina ugramis bir sekilde
masama gittim, bir saat kadar dustndim ve istifami yazdim. TecrU-
besiz oldugum icin ne kadar didinsem de satis bolumune alinma-
yacagimi distntyordum. Ama dyle olmadi, hatta sirketin yeni girdi-
@i bir alan olan PC bélimine gectim. Satis tecribem sifirdl. Bu se-
fer “satis nasil yapilir” Uzerine ne kadar kitap yazimissa alip her giin
birini bitirdim. Bu esnada sirketin, satis kadrosundakilere verdigi iki
haftalik bir egitime katildim. O zamana kadar aldigim egitimin bana
sunduklarindan ¢ok farkli seyler konusuluyordu. Muzakere, satis ve
pazarlama konusunda birgok metot 6gretiliyordu. Belirli ddnemlerde
videolanmiz ¢ekiliyor, bunlari izleyip yorumlar yapiyorduk. Metotlarin
ne kadar gugll araglar oldugunu anlamam bu déneme denk gelir.
TUm satis sUrecinin metotlara bagl oldugunu fark etmistim.

Ardindan Fransa’nin glineyindeki merkezde dlzenlenen doért gin-
lUk toplantiya katildim, kendimi Eurovision Sarki Yarismasi’nda gibi
hissediyordum. ingilizcesi iyi olanlar pazarlama butgelerini koparyor-
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du ve ben ik toplantidan elim neredeyse bos déndim. Basarisiz ol-
sam da bir sonraki toplanti igin stratejiler gelistirmeye basladim. Bir
sUre sonra ¢ok buyuk bir sirkete ilk satisimi gergeklestirdim ve ken-
dimi gergekten oyunun iginde hissettim. Musterilerin bilgi islem bo-
limlerinde teknik konusuyor, oradan satin almaya kosturup pazarlk
yaplyordum. Digital’de o dénemde ¢alisanlar daha sonra sektdrde
de ¢ok dnemli konumlara geldiler ve hepsinden gok sey 6grendim.

1994'te Hewlett Packard’a gectim. ikinci gériisme icin aradiklarin-
da cok hastaydim, gidecek durumda olmadigimi séyledim. Yurtdi-
sindan yoneticilerinin geldigini sdylediler, 0 zamanlar da video kon-
ferans teknolojisi olmadidi icin atlayip gittim. Ertesi gn beni arayip
“Bu kadar hasta olmana ragmen kalkip gelmenden Avrupa’dan ge-
len yoneticimiz ¢ok etkilenmis, sana is teklif ediyoruz” dediler. G6-
revim HP’nin tUm kisisel bilgisayar, sunucu, avug ici bilgisayar, ag
Urdnlerinin satis ve pazarlamaslydi. Bu gorevdeki tek kisi olarak ise
basladim. ikinci sene sonunda pazarda 11. siradan 1 numaraya Gik-
mistik ve satis rekorlarn kiryorduk. Gece gunduz calisiyordum. Ba-
yi kanalini kurmustum ve herkesi dizenli toplayip Urtnlerimizin tek-
nolojik dzelliklerini ok basit analojilerle anlatiyordum. Diger yandan
yllda on adet bilgisayar hediye etme yetkim vardi ama hi¢ pazarla-
ma butgem yoktu, ben de bu on bilgisayarn o zamanlarda ¢ekilisler-
le mUsteri kazanmaya calisan sirketlere dagittm. Dolayisiyla her yer-
de reklamimiz yapilir oldu. Satiglar kipirdamaya baslayinca dagitici-
lardan, marjlarinin kicUk bir ylzdesini reklama ayirmalarini istedim.
HP tim Avrupa’da sadece Tlrkiye’de bir numaraya yerlesti. Odul
UstUne 6dul aliyordum ve son iki yilimda HP’nin tim Avrupa strateji-
lerine yon veren bes Kisilik bir grubun icindeydim.

Bu arada duzenli egitimler devam ediyor, ¢ok degerli profesor-
lerden yurtdisinda pazarlama, tuketici aliskanliklari, yeni teknolojik
drdnleri satma, musteri memnuniyeti strecleri hakkinda inanil-
maz yontemler 6greniyordum. Yirminin Uzerinde metot hayatima
girmisti ve her birini de bizzat kullaniyordum. ilerleyen sayfalarda
okuyacag@iniz hendegi atlamak, beyin firtinasi, geribildirim gibi ko-
nular o zaman HP’nin ¢alisma tarzini tanimliyordu. Ekibim 25 Kisi
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olmustu ve kendilerine devamli bir seyler katmaya gayret ettigim
calisanlar liderlik stilimi seviyordu. HP’yi higbir zaman unutamam,
¢UnkU galisanina gok deger veren bir kurulustu.

Her sey cok iyi gidiyordu ama bilgisayar diinyasi da hizla bUytyordu.
Buna kayitsiz kalamayarak Microsoft'ta pazarlamadan sorumiu genel
mudUr yardmcisi olarak ise basladm. Microsoft daha sonra tamamen
satisa ydnelecegini paylasinca ben de bir yil sonra KOBI ve Kanal ope-
rasyonlarindan sorumlu satis pozisyonuna gectim. O yilki hedefin bes
katini gergeklestirince, yil sonunda yilin saticisi 6ddlunt aldim.

2000 yilina do@ru sektérun blaydk oyuncularini bir masanin etrafi-
na davet ettim ve bir bankanin da destegiyle KOBI’lerin teknolojiy-
le tanismasi icin bir program baslattik. Adi C6zim 2000’di ve o vil
Microsoft’un on bin ¢alisani tarafindan yilin en basarili projesi se-
cilip bes farkli Ulkede daha uygulandi. Bu stre¢ boyunca ekibim-
le her alti ayda bir ofis disinda toplanip daha dnce 6grendigim me-
totlar dogrultusunda motivasyon ve is plani olusturma calismala-
n yaptik. Is hayati benim icin metotlara hakim oldugum zaman her
seyin altindan kalkabilecegim bir sekil almisti.

Sonra muhtesem bir sey oldu ve 2001 yilinda Avrupa bdlgesinden
30 kisinin iginde yer alarak, U¢ yil strecek “genel mudUr yetistirme
programi”’na secildim. Bir anda kendimi ¢ ayda bir, bircok yabanci
profesérin Avrupa’nin sehir dislarindaki otellerinde bizlere bes tam
gun boyunca is hayatina dair metotlarn ve vaka calismalarini anlattig
bir ortamda buldum. Benim igin inanilimaz bir tecribeydi. ik g giin-
ki egitim, kendimizi tanimak Gzerine kuruluydu. Eger ydnetici ola-
caksam once kendimi tanimam lazimdi. Bu 6grenme streci Ug yil
sUrdii. Bu stirecte bana istanbul’da yasayan Amerikall bir danisman
atandi ve kendisiyle her ay bulustum. Cézmekte zorlandigm konu-
lar onunla konusuyordum, danismanim da problemi ¢ozebilecegim
bir metot sunuyor ve o problemi yasadigim Kkisi roltine burtnUyordu
ya da bana “Simdi anlat, bu metotla nasil ¢dzeceksin?” diye soruyor
ve birlikte s6z konusu meseleyle ilgili calisma yapryorduk.



66 Gecmisime ve bugiiniime baktifimda gdrivorum
ki bu hayvatta metotsuz ve yontemsiz olmak,
denizde pusulasiz seyretmekle ayni seyv. Bu kitap
boyunca amacim baz seyleri biraz daha stratejik ve
farkl yapmamnizi saflayarak sizi glticlendirmek. Her
durumda nasil biraz daha etkin hale gelebileceginizi
dgrenebilirsiniz. Sizi ¢cok daha farkh ve cok daha
ivi bir yere getirecek araclarla tamsabilirsiniz.
Hicbir sey icin geg dedil.9g

Turkiye'nin ve Avrupa’'nin sayih CEQ'lan arasinda
gdsterilen Tansu Yeden, en dnemli hedeflerinizden

gunliik aynntilara kadar yolunuzdaki her adimda size yardim
edecek iyi fikirleri bir araya getiriyor. Baganh iglerin ortak
temasim ve dinyanin dev sirketleri tarafindan da kullamlan
pratik taktikleri anlatiyor. Bazi geyleri daha kolay, daha izl
ve daha vernmh gekillerde yapmaniza yardim ediyor.

Parlat, baganmn en gok ihmal edilen sirlanm &grenmek,
teknolgjinin genis yelpazesini anlamak ve dnimizdeki
yeni dinyada rekabet gicind korumak isteyenler igin yilin
en stratejik okumas olabilir. Cinki bu kitap potansiyeli-
nize yizde ylz etki edecek metotlaria igili. Bugin nasil yol
alacaginizla ve gelecekte nasil buylyecedinizle ilgili.
Ozetle pinltili bir hayat olusturmanizia ilgili.
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