rizin goreceli faydalarindan biri de dlkemiz-

deki firmalarn birlesmelere sevk etmesi oldu.

Bu konuda tesvikler bile cikarildi. Fakat bir-

likte calisma ve ortak is yapabilme kltlri
tilkemizde cok da ragbet gérmiiyor. KOBI’lerimize
daha c¢ok “Kiictik olsun benim olsun” anlayisi ha-
kim. Ancak dogru ve zamaninda yapilan sirket evli-
likleri her iki birlesen agisindan da olumlu bir durum
olusturuyor.

ingiliz sirketi BCMS, 1987 yilindan bu yana diin-
yanin dort bir yaninda sirket evliliklerinin gercekles-
tirilmesine rehberlik ediyor. Kuruldugu gtinden bu-
gline diinyada yaklasik 5 bin civarinda proje ydri-
ten BCMS, 2007 yilindan bu yana Tirkiye’de 25.
projesine imza atiyor. Bu projelerden 8’ini tamamla-
yan, 17°sini slirdiren BCMS, bu yil 18 yeni proje he-
defliyor.

BCMS Proje Ydéneticisi Levent Tunca, sirketlerin
degerini bulabilmesi icin sundugu faydalarin belir-
lenmesi ve 6nplana ¢ikartilmasinin gerekli oldugunu
soyluyor. Bir mal, Uirlin veya hizmetin sagladigi fay-
danin ve sundugu firsatlarin onun satin alinmasinda
oynadig role dikkat ¢eken Tunca, sirket evliliklerin-
de stratejik veya finansal ortaklarin sézkonusu ol-
dugunu belirtiyor.

Kendileri agisindan msterilerine stratejik ortaklik
yaptirmayi daha degerli bulduklarini aktaran Tunca,
“Finansal ortaklar, sizin yaptiginiz isi bilmeyen ce-
sitli kaynaklardan fon toplamis, bunlardan belirli bir
finansal getiri hedefleyen kurumlardir. Biz misterile-
rimize stratejik ortaklari 6neriyoruz, ¢tinkl bu ortak-
lar koydugu paranin disinda size ¢ok farkli faydalar
getiriyor” diyor.

Tunca, basarili bir sirket satisi icin dért etkenin
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KOBi’lerin mutluluk formiilii:

Krizde KOB/i’lerdeki sirket
evliliklerinin hizinin kesilmedigini
belirten BCMS Proje
Y6neticisi Levent Tunca, biyiik
hacimli islemlerin ise neredeyse
durma noktasina geldigini
soyliyor.

onemli oldugunu kaydediyor:

Aktif pazarlama yapmak.

Birden fazla alici adayini masaya oturtup onlar
arasinda rekabet yaratmak.

Alicinin nedenlerini anlamak.

Gelecegi satmak.

Tunca, bu etkenleri soyle agikliyor: “Sirketinize
ortak ararken de pazarlama ve satis faaliyetleri cok
onemli. Masay! kendi tarafiniza dogru cevirebilmek
icin baska alici adaylar oldugu bilinmeli, alici stre-
cin en basindan sonuna kadar rekabeti hissetmeli.
Alicilar sizin sirketinizin eksik taraflarini size sunar.
Oysa rekabet oldugu takdirde alicilar bunu yapami-
yor, size iyi bir fiyat vermek zorunda kaliyor. Clinki
o almazsa en biyuk rakibi alacak, bu noktada alici
yalnizca sirketinizi alip almama hesabi yapmiyor
hem rakibinin alip onu negatif etkilemesini de di-
slinmek zorunda. Pazara kendisi girmeyip rakibi gi-
rerse hem bu pazari kaybetmis olacak, hem de bu
pazara girmesi daha da zorlasacak. Oradaki maliyet
hesabini sadece faydayi degil, zararini da hesapla-
ylp ona gore hesaplamak zorunda kaliyor. Alicinin
nedenlerini anlamak énemlidir. Sirketinizi alirken ne
fayda gorliyor? Ne kadar ¢ok fayda goriiyorsa o ka-
dar ¢ok deger verir. Bir de hi¢ kimse kimseye gec-
misi i¢in ortak olmaz. Ge¢misiniz alici adayini masa-
ya getiren faktorlerden yalnizca bir tanesidir ama
asil 6nemli olan ‘Beraber ne yapacagiz?’sorusunun
yanitidir.”

Bir sirketin sdrdrilebilirliligi icin dogru zaman-
da dogru hamleler ve yatinmlarin zamaninda yapil-
mas! gerektiginin altini ¢izen Tunca, sirketin degeri
belirlenirken az bulunurlulugun da 6nemine isaret
ediyor.





