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nasil basardim?

® SEYMA ONCEL BAYIKSEL soncel@capital.com.tr

ndex, Tirkiye'nin lider bilisim teknolojileri grubu. Grubun
I bugiinlere gelmesinde ise kurucu ve CEO EROL BILECIK'in

pay: biyiik. Bilecik, basarinin bilesenlerini kisaca yabanci
sermayeyle erken tamismak, risk yonetimini iyi yapmak, cok
sirketli yap: ve farkli is modellerine bagliyor. En fazla alun ¢iz-
digi konu ise merkezden ytnetim modelinin kendilerine ge-
tirdigi avantaj,

Bilecik, 25 yillik Index éykiisiinde bor¢larina ¢ok sadik kal-
ciklanmin, ancak alacaklarina da “sahin” kesildiklerinin de al-
i giziyor. Tilrkiye'de olmayan bir modeli uygulayarak, din-
ya markalarimin tercih ettigi sirket olmalarimin arkasindaki ba-
sart Oykiistintin detaylarini ise soyle anlatiyor:

iYi BiR BASLANGIC YAPTIK

1989 yilinda bu ise baslacdigimizda, 3 bilgisayar miithendisi ve
1 makine miithendisi olarak yola ¢iktik. Okudugumuz okul ne-
deniyle teorik olarak bir avantaja sahiptik. Is planimzi 25 yil-
hik oykiimiizde hi¢ degistirmedik. Baslarda BT isinin Tiirki- /
ye'deki profesyonellere dagitimint yapmak icin yola ¢iktuk. Bu-

nu da yapmaya devam ettik. Bu da
avantaj sagladh. Biz ilk ise basladi-
gimiz yillarda boyle bir model de
voktu, Oturmus bir BT diinyas: da
mevcut degildi. Bireysel tiketiciye
bu triinler zaten minimumda ulasi-
yordu. 3M'le yola ¢iknmis olmamiz
ise isimizin hiz kazanmasin sagla-
di. 3M’'in manyetik medya denilen
bilgi depolama triinlerinin distri-
biitdrligiind aldik. 3M anlasmas,
bizim gui¢lti bir dagiiim ag kurma-
muza yaradi. Aymi zamanda isi hem
ogrenmemize hem de uygulamami-
za yarchmer oldu.

Yiizde 100 bir Amerikan sirke-

tiyle ¢calismaya baslamamuz, is pla-
nt hazirlama, biitce yapma, satis
plam olusturma gibi konularda bi
ze ¢ok 6nemli bir deneyim kazan-
dirdi. Tim bunlarin sonucunda 6
aylik bir siire icinde pazann ylizde
50'sinden fazlasini aldik.

SERMAYE NEREDEN

Bu ise baslarken sermaye ¢ok
onemli bir konu degildi. Ciinkii
tireticiler, bize yeteri kadar vade sii-
resi sunuyordu. Kisacasi tiretici bi-
ze bir sermaye destegi veriyordu.
Oyun daha ¢ok sizin maharetinize
kalmis durumdaydi, yani sats ve

ee J)

“Farkli model bizi buyiitti

pazarlamay: nasil yapugimzla dog-
ru orantiliyds,

6 ayda yulzde 50 pay almamiz,
pazarda bizi milyon dolarli rakam-
larla tamistirds. Iste tam da bu dé-
nemde is plani, gelecek hedefleri
koyabilme, pazann nereye gittigini
yonlendirme kabiliyetimiz gelisti.
Ondan sonra aldigimiz belki 200
kontratin temel taslari, 3M’le yasa-
digimiz tecriibe sirasinda auld di-
yebilirim.

Bundan sonra her gelen yeni
kontratta modelimiz oturmustu.

1993 yilinda aldigimz HP anlas-
mast da bizim i¢in dnemliydi. O do-

Bu isin 3 ana bacag var. Bizim hedefimiz giiniin sonunda miithis bir teknoloji
distribiitoriine donismekti. Bunun icin de 3 klasik driinde olmaniz gerekli. Bunlardan ilki BT
teknolojileri, ikincisi telekom, {iglinciisil ise tlketici elektronigi. Biz bu 3'linde de varnz. Bu

bacaklarin ¢ok iyi oturdugu bir diinya yaratmak istiyoruz. Bunu da lojistik ve servis
islerimizde fark yaratarak gerceklestirmek amacindayiz. Bu bizim dniimizdeki 5 yillik
stratejimiz. Bu stratejiyi izleyerek rekabetten de iyice aynlacagimizi dilslinGyoruz.
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“REKABETTEN 2001 YILINDA KOPTUK”

001'de rekabette arayr achik, Tirkiye Cumhuriyeti

2 tarihinin en ktd yillydi. Cok beylik bir séz, ancak
krizi firsata dénistirmek énemliydi. Biz
devalliasyonun ardindan Datagate ve Neteks'i alim
karan verdik. Yil sonunda da gordiik ki bu alimiar

inmedik.

bize hiz kazandirdi, O dénemde danismanlar bile alimi
durdurmanmiz gerektigini sdyledi. Sermayemizi yeni
artirmistik. Likidimiz vardi, Bu tiir dénemlerde likit kraldir, Bu
hamlenin ardindan pazarda 1 numaradan asagiya

nemde HP'nin PC'de ¢ok biiyiik bir
rolii yoktu. Diinya IBM'le anilirds.
Ancak HP'nin yazic1 ve tarayicilar-
da pazar pay ylizde 100°dii. Onlar
da bize “Ttketim malzemelerini bir
ek siz dagitacaksimz” dediler. Bu
anlasma da bizi dagiict uzman ol-
manin digina tasid.

BUYUK PATLAMA IBM'LE

Bizim ge¢misimizde en biiyiik pat-
lamayi ise IBM'le yapugumz anlas-
ma sagladi. 1995 yilinda IBM'in ¢6-
ziim ortag olarak onlann diinyasi-
nin icine girdik. O dénemde 1BM
icinde cok hibrid bir yap: vardi. Bi-
zim gibi 2 tane daha distribiutor fir-
mayla calisiyorlardi. Hem bayilere
hem de orta dlcekli sirketlere satis
yapilirdi. Bir de tstline tstlik IBM,
son tiiketiciye kendisi de satis ya-
pryordu. Yani oyunda herkes vardi.
Bu yapr icinde dahi biz IBM’in vil-
lik tretiminde cok Onemli bir pa-
zar payma sahip olduk. Daha son-
ra IBM, diinya genelindeki strateji-
sini degistirdi. Aruik sadece distri-
biitorlerle calisma karan aldi. 4 dis-
triblitor arasinda biz de yer aldik.
1996 yili bittiginde pazar payimiz
yiizde 50 civarindaydi.

DEVLER BU iSE GIRMEDI

Onemli markalarin bizi segmesinde
ve Onemli pazar payi elde etme-
mizde bizim risk yonetimini ¢ok iyi
yapiyor olmanmuzin pay: biiyiik. Dis-
tribtitérliik chgsardan kolay bir is gi-
bi goziikiiyor. Ancak distribiitér-
likkte yiiksek hacim, disiik marj soz
konusu. Bizim finans balimiinde
cahsan arkadaslanmuz 25 yildir de-
gismedi. Bu arkadaslanmiz risk yo-
netimini ¢ok iyi yapti. Bir de biyik
sermayenin bu ise girmemesi de bi-
zim onimiizii agti. Ko¢ Holding,
Sabanci Holding gibi buyik grup-

larin birka¢ denemesi oldu. Ancak
diisiintin 50 milyon dolara is yaps-
vorsunuz en dip tarafa baktigimzda
yiizde 1-2'ler kaliyor. Bir de o do-
nemde sigorta sistemleri yoktu. Bu
nedenle biiyiik gruplar geri ¢ekildi.
Bu da bizim i¢in sans oldu. Biz bir
de ticarette borg¢larimiza ¢ok sadik-
uk. Ancak alacaklarimiza da sahin-
dik. Oyunu bu sekilde ¢cok dengeli
oynadik. 25 yillik oykiimiiz i¢inde
Index bir giin bile bir ¢cek Gteleme-
si yapmadi.

MODEL BUYUK

AVANTA) GETIRDI

Bizi rekabetten siyiran bir diger un-
sur ise sirketlesme modelimiz oldu.
Bu model bizim refleks kapasite-
mizi arurds. Riski bu yapiyla daha
ivi kontrol eder hale geldik. Mode-
limizin temelinde BT sektoriinde
yer aldigimiz her kulvara, ayn bir
tane sirket kurmamz var. Bu sir-
ketlerin tim arka ofis hizmetlerini
ise bir merkezde topladik. Finans,
ithalat, ihracat, lojistik gibi tim ko-
nular tek bir merkezden yénetildi.
On biiro olan sirketlerimiz ise sa-
dece saus ve pazarlamayla ilgilendi.
Bu, bize miithis bir avantaj getirdi.
Bu modele 1998 yilinda basladik.
Bizim tiim sirketlerimiz On birodur.
Bu modelin en énemli avantajlarin-
dan bir digeri de borsada bakug-
niz zaman 3 halka agk sirketimiz
var. Bu anlamda sermayenin daha
pozitif degerlenmesi, daha ucuza
temin edilmesi de dahil olmak tize-
re bir siri avantaj soz konusu.
Diinya sermaye piyasalanyla da
farkl farkh ortakhklar kurabiliyor-
sunuz, Bizim rekabet cttigimiz fir-
malarimuzin bu sirketlesme modeli-
ni benimsememesi de bizim avan-
tajimiz oldu. Bunu neden yapmadi-
lar bilmiyorum...

“TELEKOMA
DAHA ONCE
GIRMELIYDIK”
2000'li yillarda bir hata yaptik.
Gecen yil bu hatamizi telafi ettik.
Iyi de bir cikis yakaladigimiz
sirada, grubun icinden bir
telekom oyuncusu cikarabilirdik.
Gecen yil itibanyla iPhone
distribitériglnt alarak bu alana
girdik. Oysa 2000'li yillarda yeterli
sermayemiz de vardi. BT o kadar
ruhumuza islemisti ki o kadar
farkh bir pazar oldugunu
diislindik ki bu alani ihmal ettik.
Baktik ve gdrmedik. Keske
demek hakikaten ticari hayatta
yi bir Gslup degil ancak biz bdyle
bir hata yaphik.

BUYUK KONTRATLARA
HAKiMiZz
Bilisim sektori diinyada da Tirki-
ye'de de rekabetin en yogun oldu-
gu sektordiir. Ciinkii teknoloji de-
vi dretici higcbir zaman “sirkete
ozel” kontrat vermez. Bizim her
kulvarda ayn bir sirket olusturma-
mizin avantajlanndan biri de bu...
Gelinen noktada farkh alanlardaki
sirketlerimizle neredeyse biitiin
biylik kontratlara hakim olan bir
yapimiz var. Su anda 200'in tize-
rinde kontratimiz var. Bizden son-
raki rakibimize baktigimiz zaman
kontrat sayisi1 50'yi gecmez. Bu sir-
ket yapisi boyle bir avantaj getirdi.
2000 yihinda ytzde 50 ortakliga
gittigimiz Pouliadis Grup'un bize
katugi sinerji de énemli bir adim-
di. Yabanci sermayeyle erken ta-
nistik ve bu bize avantaj getirdi.
Yunanistan'da bu isi yapan en bii-
yiik kurulustu. Onlardan aldiginmuz
deneyim de bizi hizli biiytrtii.
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