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Rakipte calisan birini ise almak her bakimdan oldukga zordur. Calisan agisindan da, yeni sirket agisindan
da konu cok sikintilidir. Birkag kez bdyle kararlar vermek zorunda kaldim. Bu yazida rakipten bir galisan
almayi cesitli acilardan dederlendirmeye galisacagim.

Calisan Acgisindan

Dline kadar rekabet ettigi kurumun calisani olmayi kabul etmek, gemileri yakmak gibi bir psikolojik
savastir. Bana goére galisanlar, zaman iginde biriktirdikleri (yani halinin altina sipurdukleri) sorunlari bir
seviyeye gelince ayrilmaya karar veriyor. Rakipten gelen kisilerle yaptigim milakatlarda, is yerinden
genel bir memnuniyetsizlik ile ylikselme imkéanlarinin gok sinirli olmasi dikkat cekiyor. Yoneticisinin
kibar/adil/sevecen davranmamasindan, galisanin getirdigi fikir ve 6nerilerin dinlenmemesine, benzer is
yapan c¢alisanlara farkli maddi kazanglar verilmesine, isinde ylkselmek igin illa su okul/topluluk/lisan
(gercekte bunun ise hig getirisi olmasa da) sart kosulmasi,...gibi konular gok éne gikiyor. Elbette yalnizca
daha yuksek Ucret icin is dedistirmek isteyenler de vardir ama katildiim mulakatlarda, ben ¢ok az sayida
boyle kisiye rastladim.

Ucret

Calisan herkes belli bir gelir elde etmek ve bununla yasamini slirdirmek mimkiinse daha konforlu
yasamak icin calisir. Yapilan ise esit lGcret verilmemesi dncelikle is yerine yansir ve sorunlar gikarir.
Benzer is/sorumluluk yapan kisi, digerine gore daha az lcret aldidini fark ettiinde motivasyonunu
kaybeder ve ¢6ziim dedil problem yaratmaya baslar.

Sektore gore daha disik Ucretle insanlari bir sire galistirmak mimkiindlr. Ancak herhangi bir kirllma
aninda calisanlari kaybetmek biyik olasiliktir. Internet éncesi dénemde, piyasadan/sektdérden dogru
bilgi almak pek mumkin dedildi. Simdi ise sektorel lcret arastirmalari dahi var. Sirketteki/bolimdeki
lcret seviyesi sektdrel ortalamanin altinda ise calisani tutmak neredeyse imkansizdir. Dolayisiyla, eder
kurumun Ucret seviyesinin distk oldugu biliniyorsa hemen diizeltilmelidir.

Yine katildigim milakatlardan 6dgrendigime gore, lcretin asgari lcret kismini resmi 6deyen, kalanini
acliktan veren veya lcreti tamamen resmi 6deyip-6rnedin satici primlerini kayit disi veren kurumlar var.
Genellikle patron yonetiminde olan sirketlerde gorilen bu durum, belki gok kisa siire kurumun lehineymis
gibi goriinse de gercekte calisanlarin kuruma olan gavensizligini arttirmaktan baska bir ise yaramiyor.
Dahasi o calisan isten ayrildidinda, kurumun kayit disi is yaptigi herkes tarafindan 6grenilmis oluyor.

Terkedilen Kurum Agisindan

Sektoriimuzdeki sirketler, birkag davranisi modeli gosteriyor:

. Kurumsal olanlar: Calisanla kibarca ayrilip-yeni hayatinda basari diliyorlar. Ayrilma nedenini
o0grenip-6nlem almaya gayret ediyorlar.
. Kurumsalmis gibi davrananlar: Bunlar arasindan bazilari, ayrilma sirasinda veya ¢ok dncesinde,

calisana “ayni sektérde calismayacagim, burada 6grendiklerimi baska yere tasimayacagim” gibi sézlesme
imzalatmis oluyorlar. Pratik olarak bu tir sozlesmelerin kuruma higbir faydasi yok, dahasi kapidan
gikinca; kurumun gercekte ne kadar kéti oldugunu herkes é§renmis oluyor. icerdekiler de gelecege
korkuyla bakiyor. Cok yakin zamandaki deneyimlerime gére bu kapsamdaki sirketlerden, galisanin tercih
ettigi yeni sirketi arayip; “bu kisiyi ise almayin” veya “centilmenlik anlasmasi yapalim” diyenler de var.

° Patron yonetiminde olanlar: Kurumun tepesinde gorinirde bir profesyonelin oldugu ama
uygulamalarin caddisi/geri oldugu sirketlerde bu kapsamdadir. Calisana ve gittigi yeni sirkete;
misterimi/isimi galdi diyerek dava aglyor. Hatta gok dnceden cgalisanin zarar verdigi, kaybettigi ofis
cihazlarini faturasini kesip-dava aganlari dahi bulunuyor. Durumun ustteki maddeden higbir farki yoktur.

Terkedilen kurumun nasil olduguna gore tepkiler degisiyor. Ama ilki harig olmak Uzere, digerleri tabir
yerindeyse eski calisanina illallah dedirtiyor. Sonucta elbette o kurumun itibari kayboluyor.

Sirket Degistiren Calisan Miisteri Calar Mi1?

Codunlukla satis calisanlarinin, sirketler arasinda gecis yapmasi sorun olur. Saticinin, bir baska sirkete
giderken baktigi musterileri gétirmesi bence gok zordur. En iyi saticinin, misteriye etkisi %30-35'dir.
Kalan %865-70 ise kartvizitin glcltdilr, oradaki logo ve sirket adi saticinin etkisinden iki kat fazladir.
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Ancak, siz sirket olarak zaten misteriye iyi davranmiyor ve Urin kalitesi, teslimat gecikmesi, hizmet
sikintilari,...vb yasatiyorsaniz, satici/sirket oranlari yer degistirir.

Saticinin isten ayrildidinda, musteri gotirecedini dlisiinen yonetici gercekte piyasadan ne kadar kopuk
oldugunu bilmemektedir. Sektorde en son kurulan, digerlerine gére daha modern olan bir oluklu fabrikasi
acildigindan beri, rakiplerinden gok sayida calisan almasina ragmen (bu fabrikanin yalnizca satis ekibini,
herhalde 4-5 kere degisti) halen sektorde 6nemli bir varlik gésteremedi. Baslangicta sektor deneyimi hig
olmayan insanlari ise almis olsaydi bile bugtinki islem hacmine ulasabilirdi.

Pazardaki biitiin musteriler, bitiin saticilar tarafindan bilinir. Tersi de gecerlidir. Iyi bir ambalaj satin
alicisi, kendisine kimlerin hizmet edecedini bilir ve onlarla temas etmistir. Hele glinimuzin internet
dinyasinda, her tarli bilgi, arayana ancak klavye kadar uzaktadir.

Sektdorde 36 yili tamamladiktan sonra, mdisterileri kisa sdreli 6ding aldigimizi iyice 6grenmis
bulunuyorum. Butin oluklu mukavva Ureticileri benzer hammaddeleri kullanarak, benzer teknolojilerle
kutu Uretiyorlar. Ayni yan yana iki firnin ekmek yapmasi gibi. Aradaki temel fark, sizin firininizin
temizligi/dizeni (standartlar) ve miusteriye nasil davrandidiniz (yani calisanlarin miusteriye nasil
davrandidi) oluyor. Kesinlikle kurumun kiltari 6nem kazaniyor. Eder tek bir saticinin gitmesi ile bitlin
dizenin yikilacagina inaniyor/dlstniyorsaniz, zaten yonetici olarak bosa para aliyorsunuz demektir.

Saticinin gittigi sirket yeni kurulmussa, pazara yeni giriyorsa baslangicta kisa slreli misteri gidisi s6z
konusu olabilir. DUstik fiyat nedeniyle giden musteri, yeni kurulan fabrikada istedigi hizmeti alamayinca
geri gelecektir.

Gidilen Yeni Sirket

Rakipten calisan alma kararini vermek, bir takim arkadasi arayan sirket igin gercekten gok zordur. En
onemli konu kan uyusmazhdidir. Yonetici olarak, hem yeni gelene gore yeni bir ekip kurmak, hem de
gelen kisi ile mevcut calisanlarin ayni kafada olacagina emin olduktan sonra rakipten calisan almaya
karar verdigim durumlar oldu. Yani iki durumu da test ettim. Buradaki temel unsur, rakipten gelen kisiyi
nasil gordigunuzdir. Biz, gelen kisiyi kisa vadeli, su isi/musteriyi/ihaleyi getirsin diye gormiyoruz. Bu
nedenle de ayni kisiyle, normalden fazla sayida gériisme yapiyoruz. icerdeki durumu yani karsilasacagi
ortami iyice anlatip, kendisinden hangi siirede ne bekledigimizi, neyi yaparsa basarili olacagini aciklkla
dile getirmeye gayret ediyoruz. Varsa karsi sorulara da aciklikla cevap veriyoruz. Simdiye kadar ki
gortismelerde, ister istemez musteri adi gecse de kimsenin; A mdisterisine kaca mal sattigini, bizde
calisinca A'yl getirip-getirmeyecedini sormadik. Zira kisa sireli calisan yerine hep takim arkadasi
ariyorduk.

Gidilen Sirketteki Calisanlar

Grup olarak, mumkin oldudu kadar icerden insan yetistirmeye gayret ediyoruz. Bu yazida ¢ogunlukla
saticilardan bahsedildigi icin, saticilari da sifirdan yetistirmeye calistigimizi belirtmem gerekir. Sirket
kultlrt, icerden yetistirme olunca yani gogunlukla yetistirmek Uzere alinanlar terfi edince, mevcut
calisanlar disardan geleni daha kolay kabul ediyor. Ayrica ydnetici olarak, sef ve lzeri atamalari mimkin
oldugunca icerden yapmayi tercih ettigimizi ancak yalnizca zaruri durumlarda disaridan goéreviendirme
yaptigimizi vurguluyorum.

Yeni biri gelmeden belki de yeni birine karar verilmeden 6nce, icerde yapilmasi gereken bir sey de ilgili
pozisyonu gonlinden gecirebileceklerle konusmaktir. O pozisyona nigin uygun olmadigini, icerdeki
potansiyel génlinden gegirene aciklamak sarttir. Aksi takdirde, gonlinden gegirenin, gelen kisiyle
surtiisme yasamasi ve is sonuglarinin olumsuz etkilenmesi mimkunddr.

Sonug

. insan kaybetmemek icin calisanlara iyi bakmak (egitim, séz hakki, takdir, yetkilendirme) gerekir.
) Ucret ¢cok 6nemli. Birinci madde tamamsa bile (icret diisiikse calisan kaybi olacaktir.

. Calisanlarin misterilere iyi baktigindan (misteri memnuniyeti, zamaninda teslimat, iade/sikayet)

emin olmak gerekir.

Yukaridaki maddeleri sagladiysaniz, ayrilan galisaniniz misterilerinize etkide bulunamaz veya minimum
etkide bulunabilir.



