Bir Yatirnm Hikayesi

Sanirim 1997 yiliydi. Copikas’ta calistyordum ve sirket olarak finansman sikintisi g¢ekiyorduk.
Ortaklardan bir boliimii, sermaye arttirmak yerine sirketi satip-sektérden ¢ikmak istiyordu. 1995 gibi
Kav Ambalaj, o yillara gore astronomik fiyatla (50 milyon USD) Union Camp’e satilmisti. Bu satisi
gerceklestiren (belki en dnemli kisi olan) sirketin genel miidiirii Cem Onen’e emekli olur-olmaz
Copikas’ta danigman olarak gorev verilmisti.

Ortaklarin hayali o kadar yiiksek fiyatla olmasa bile sirketi satmakti. Yerli ve yabanci bir dizi alic1 aday1
gelip-gitti. Bunlardan fiziksel olarak en yakini, komsu sehir Yozgat’ta kurulu Yimpas idi. Yimpas,
esasen yeni bir fabrika kurmak istiyordu ve buna gore organize olmustu. Geldiler, gezdiler, danigsmanlari
vasitasiyla degerleme yaptilar. Tam bir anlagsma saglanacak gibiyken, danigmanlar1 basa bas analizi
istedi. “Y18in halinde, az ¢esitlilikte liretim yapmiyoruz, kald1 ki siparis lizerine ¢alisiyoruz. Basa bas
analizi yapsak da dogru fikir vermez” dememe ragmen yonetim kurulunun istegi lizerine bir ¢alisma
yaptim. Rakamlar1 tam hatirlamiyorum ama {i¢ bin iki yliz ton gibi oluklu mukavva ambalaj satisiyla
sirket basa bagnoktasina ulastyordu.

Yimpas’in danigsmani bu rakami ¢ok yiiksek buldu ve iletisim koptu. Bence danigman dogru kisi degildi
ve yeni makineler alinmasini arzu ediyordu.

Daha sonra Yimpas, olduk¢a modern bir fabrika kurdu. O yillar i¢in siiper sayilabilecek oluklu hatti,
yalnizca agilis giinlinde birkag saat tiretim yapabildi. Sirket, yeterince organize olmadigindan; o sirada
fabrika miidiirii olan bir arkadasimin bilgilerine gore stok levhalar tiretti. Bir kisim levha kutu haline de
gelmis olabilir.

Fabrika gergekten ¢ok az ¢alisip-kapandi. Makineleri ikinci elden satildi. Kaderin bir cilvesi, fabrikay1
tasfiye ederlerken; stoklarindaki bobinlerin bir kismin1 da Copikas’a ben satin aldim.

Giiniimiize gelirsek:

Bu giinlerde sektoriimiizde, iki yillik donemde sekizden fazla yeni oluklu fabrikasinin kurulacagi
konusuluyor. Yatirim karari alanlar, umarim makul-mantikli planlama ve analizlerle bu kararlarini
vermislerdir. Yukaridaki hikayeden hareketle, yeni oluklu yatirimcilarina goriislerimi paylasmak
isterim:

Yer secimi: )
Copikas’in yeri hatali secilmisti. Uretilen malin, %80-85’1 Bolu, Gebze, Eskisehir, Cerkezkdy ve

Bursa’ya gonderilirken; fabrika Corum’daydi. Yimpas’in kuruldugu yer ise bir tik daha hatali ve
Corum’a gore pazara daha uzak sayilirdi. O yillarda simdiki gibi genis yollar, otobanlar yoktu.

Pazar analizi:

Ellerinde bir Pazar analizi veya projeksiyon yoktu. Oluklu mukavva ambalaji, siipermarket gibi
olacagini diisiiniiyorlardi. Grubun siipermarketlerine miisteriler akin ediyordu. Halbuki oluklu
mukavvada miisteri size gelmiyor, sizin gidip sizden ambalaj almasi i¢in miisteriyi ikna etmeniz
gerekiyor.

Danisman secimi:
Bir sektordeki danisman diger sektorii bilmedigi i¢in ise yaramaz. Yimpas'in danigmani da mutlaka
baska sektorlerde ¢ok iyi isler yapmist: ama oluklu mukavva sektorii i¢in dogru kisi degildi.

Makine secimi:

Tesise kurulacak makinelerin se¢imi, Pazar/miisteri analizine baglidir. Satilacak ambalajlarin cinsleri,
ozellikleri, miisterinin beklentilerine gore belki de en modern makineler gerekmiyordur. Yeterli analiz
yapilmadan makine alimina ¢ikarsaniz, birkag¢ sene once agilan fabrikada oldugu gibi; makine saticilar
aym ozellikteki makinelerden size iki-ii¢ tane satarlar. Iyi makineler almis olursunuz ama
iiretebileceginiz tirlin ¢esitliligi azdir.

Vizyon:

Yatinmcinin vizyonu, oluklu sirketinin hizla para kazanmaya baglamasim1 saglamalidir. Yeni
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yatirimeilardan bir kismi “liretecegim kahverengi kagidi satmakta zorlanacagim” diyerek ambalaja
giriyormus. Kahverengi kagit, oluklu mukavvaya kiyasla daha ana sektordiir. Ana sektordeki
basarisizlig1 (zira satilmayacagini diislinliyor) yavru sektor diizeltmez. Ayrica kagit satilmayacak kadar
bollagmigsa, oluklu mukavva fiyatlari iyice dibe vurmustur.

Yukaridaki hikdyede ise Yimpas kendi iirettigi iiriinlerin (mesrubat, siit iirlinleri vs) ambalajlarini
yapmak istiyordu. Esasen bu fabrikalarin ambala;j tiiketimi ¢ok azdi.

Organizasyon:

Tepe yonetici (GM, CEQ) ile satis yoneticisi en onemli iist yoneticilerdir. Bu kisiler vizyona uygun
olarak en bastan se¢ilmelidir.

Sirketin organizasyonun, isleyisinin, stratejilerinin olusturulmasi ¢ok zaman alacaktir. Rakipten X’i
ayartip-almakla kismi basar1 saglanir. Portfoyiinde A, B, C, gibi miisterileri olan satis miidiirtinii
aldiginizda miisterilerin size gelmesi garanti degildir. Miisteri yeni kurulan bir fabrikaya kolayca
meyletmez.

Sonuc:
Pandemi donemi, kagit ve ambalaj tiiketimini arttirdi. Simdi diinyada enflasyonun arttig1, insanlarin

harcanabilir gelirlerinin azaldig1 yeni bir donem var. Pandeminin getirdigi sartlar ortadan kalktiina gore
kararlar1 bir kez daha gozden gecirmek gerek.



