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İç talep
düşük, 
dış talep 
düşük, ne 
yapacağız?

1. Rekabetten ‘farkl›’ olacaks›-
n›z, 2. agresif pazarlama yapa-
caks›n›z ve bir de 3. talep inno-
vasyonu kavram›n› öğrenip uy-
gulayacaks›n›z. ‹novasyon, ya-
banc› dilde
bir kelime;
‘yenilikçilik’
anlam›na ge-
liyor. ‹novas-
yon, daha
önce başkalar›n›n yapmad›ğ›
veya düşünmediği bir ürün, hiz-
met ya da iş yapma biçimini bu-
lup bundan ticari başar› sağla-
may› ifade ediyor. Mesela B‹M
marketleri Türkiye için bir ino-
vasyondur; çünkü mahalle ara-
lar›nda, düşük metre karelerde,

çok ucuza ürün satma fikri on-
lardan önce yoktu. Buna ‘iş mo-
deli’ innovasyonu deniyor çünkü
B‹M, Migros’tan ya da Carrefo-
ur’dan çok farkl› bir iş yapma
şekli ile çal›ş›yor. www.yemekse-
peti.com isimli başar›l› ‹nternet
işi de bir iş modeli innovasyonu.
Çünkü internetten lokantalara
yemek siparişi vermenin daha
önce görülmemiş, çok faydal› ve
çok farkl› bir yolu. 

Kredi kart› kullan›m›n› ve har-
camas›n› artt›rmak için
Shop&Miles kart›n›n THY ile
yapt›ğ› ortak girişim de çok ak›ll›
bir inovasyon. Buna da ‘pazarla-
ma’ innovasyonu deniyor ve ger-
çekten de Shop&Miles kart›n›
diğer rakip kartlardan farkl› bir
konuma taş›yor. ‹novasyon hem
sizi rekabetten farkl›laşt›ran,
hem de
sat›şlar›-
n›z› artt›-
ran bir
faaliyet.
Ve çok
ama çok önemli. O nedenle tüm
girişimcilerin bu kavram› yaki-
nen öğrenmesi şart. Aksi halde
işiniz çok zor.

Bir de çok yeni bir kavram var
ki ad› ‘talep inovasyonu’. Bu ger-
çekten de çok yeni, ülkemizde
hemen hemen hiç bilinmeyen,
ama kriz döneminde şirketleri
kurtaracak, çok önemli bir inno-
vasyon türü. Daha önceki yaz›la-
r›mda da söylemiştim: Piyasala-
r›n›n iyileşeceğini boşuna bekle-
meyin, kendi şirketinizin pazar
pay›n› nas›l artt›racağ›n›z› düşü-
nün. Kendi şirketinizin pazar pa-
y›n› da farkl›laşma, pazarlama ve
en önemlisi talep inovasyonuyla
artt›r›rs›n›z.

Kriz dönemlerinde,
piyasalarda talebin art-

mas›n› beklemek yanl›ş. Her
şirketin kendi ürününde

farkl›l›ğ› öne ç›karmas› şart

k›ssadan hisse

Mevcut küresel ekonomik
krizle birlikte karşımıza çıkan
talep daralması daha uzun
süre devam edecek. Oturup
bekleyerek bu baskıdan kurtu-
lamazsınız. Sizin kendiniz bir
şeyler yapmalısınız. Yapabi-
leceğiniz en faydalı şey de
farklılaşma, pazarlama ve ta-
lep innovasyonudur. Talep in-
novasyonu bu devirde hem
yurt içine hem de yurt dışına
satış yapan tüm şirketlerimi-
zin öğrenmesi gereken en
önemli beceri. Nasıl yapıla-
cağını merak ediyorsanız, bu
sayfayı izlemeye devam edin.

HAFTANIN
ANALİZİ

TEOR‹DEN

t ürk şirketlerinin çoğunun
önemli ortak bir özelliği var:
Başar›l› olan bir diğer şirketi
taklit etmek. Ben bunun se-

bebini, girişimcilik konusunda daha
henüz çok k›sa bir geçmişe sahip
olduğumuz gerçeğinde görüyorum.
Gerçekten de ülkemizde girişimci-
lik hareketinin yayg›nlaşmas›, rah-
metli Özal’›n öncülüğünde başlad›
ve o dönemden itibaren h›zla geliş-
ti. Bu da topu topu 25-30 y›ll›k bir
zaman. Bu kadar zamanda bir top-
lumda girişimciliğin bu denli yayg›n
hale gelmesi bile çok büyük bir ba-
şar›. Ama böylesi derin bir krizle
karş›laş›ld›ğ›nda tüm girişimci ca-
mias› büyük bir şaşk›nl›k yaş›yor ve
ne yapacağ›n› bilmiyor.

Şunu hiç unutmamak laz›m:
Teorisiz pratik olmaz. Girişimcilik
dediğimiz şeyin de bir teorisi ol-
mak zorunda. Ama şu ana kadar
böyle bir teoriden konuşulduğunu
pek duymad›k. Memlekette varsa
yoksa marka olma muhabbeti.

Peki, girişimci nas›l olunur? ‹yi bir
girişimci hangi yollar› izlemelidir?
Bununla ilgili bir yol yard›m reh-
beri ne yaz›k ki yok. 

Girişimci olmak için ne kadar
sermayeniz olduğundan ziyade,
nas›l bir fikriniz olduğu çok önem-

li. Başkalar›n›n yapt›ğ› işin t›pat›p
ayn›s›n› yapmaya kalkmak belki
başlang›çta size para kazand›rabi-
lir ama böyle bir girişimin kal›c›
başar›s› olmaz. Başkalar›ndan
mutlaka farkl› fikirlerle yola ç›k-
mal›s›n›z. Müşterilerin aray›p da
bulamad›ğ›, ama bulunca çok
mutlu olacaklar› hizmet ve ürünle-
rin ne olmalar› gerektiği konusuna
kafa patlat›n. Bunun için kendi ya-
şad›ğ›n›z olumsuz müşteri dene-
yimlerini düşünün. Ak›ll› ve işten
anlayan arkadaşlar›n›zla bir gün
evde toplan›p ‘beyin f›rt›nas›’ ad›
verilen fikir tart›şmas› yap›n. Ba-
şar›l› iş adam› arkadaşlar›n›zla gi-
dip konuşun, başar›lar›yla ilgili
ipuçlar› al›n.

SERMAYEN‹Z‹N M‹KTARI DE⁄‹L, F‹KR‹N‹Z‹N NE OLDU⁄U ÖNEML‹

Başkalarının yaptığı işin tıpatıp aynısını yap-
maya kalkmak, başlangıçta biraz para kazan-
dırabilir ama kalıcı olmaz. Mutlaka farklı fikir-

leriyle yola çıkmalı, ihtiyaçları düşünmeli...

Talep 
inovasyonu

nasıl bir
şey?

Müşterilerin daha önce iste-
diği ama bir türlü ifade

edemediği ihtiyac› bulmak
çok önemli. Böylece yat›r›m

yapmadan sat›ş artabilir

t alep inovasyonu, müşterilerin
daha önce bir türlü ifade ede-
mediği bir ihtiyac› keşfetmek ve

bu keşif üzerine ürün, hizmet veya iş
modeli geliştirmekle ilgili bir şey.
S›f›rdan yepyeni talep alanlar› oluş-
turmakla ilgili bir şey. Mesela Koton
mağazalar›nda, bacak boyunu ve in-
celiklerini farkl› gösterecek olan

pantolonlar sat›lmaya başlad› ki bu
daha önce hiç olmayan bir şeydi. Bu
sayede şirket, hemen hemen hiçbir
ekstra yat›r›m yapmadan inan›lmaz
güzel bir talep alan› oluşturdu ve
kriz ortam›nda büyüdü. 

Eğer KOB‹ özellikli bir şirketseniz
ve nihai tüketicilere sat›ş yap›yorsa-
n›z, tüketicilerinizin hiçbir rakip ta-

raf›ndan karş›lanmam›ş olan ihtiyaç-
lar›n› anlamaya çal›ş›n. Onlarla ko-
nuşun, sorular sorun, ihtiyaçlar›n›
keşfedin. Sadece sat›ş yapmaya de-
ğil, ayn› zamanda da onlar› dinleme-
ye çal›ş›n. Ondan sonra da bu ihti-
yaçlar› karş›laman›n yollar›n› düşü-
nün. Eğer bir başka üretici firmaya
ürün/hizmet sat›yorsan›z, o zaman

bu müşterilerinizin hangi ihtiyaçlar›-
n› ya da hangi faaliyetlerini onlar
ad›na siz yapabilirsiniz bunlar› araş-
t›r›n. Sonra da gidip bu işleri yapma-
ya talip olduğunuzu anlat›n. Yurt
içinde veya yurt d›ş›nda. Onlar›n da-
ha önce fasona vermeyi düşünmedi-
ği fason işler düşünün ve bu işlere
siz talip olun.
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YOKSUN!
Problemi
kabul
edelim1

Bugün karşımızdaki en
önemli problem, gerek yurt
içi talepte ve gerekse küresel
talepteki ciddi düşüşün
toparlanmasının kolay 
olmayacağı ve bu işin kesin-
likle kendiliğinden gerçek-
leşmeyeceği gerçeği. 
Gözlediğimiz durgunluktan
çıkış başarıları, bunu başaran
ülkelerde hükümet
öncülüğünde çok ciddi bir iç
talep canlandırma teşvikiyle
elde ediliyor. İç talep kendi
kendine düzelmeyeceği için
bizde de hükümet nezdinde
daha sistemli talep arttırma
teşvik sistemlerinin planlanıp
uygulanması şart gibi
görünüyor.

Farklı 
olabilmek
önemli3

∂ Şirketlerimizin daralan iç
ve dış talep karşısında yap-
ması gereken çok önemli
üç şey var: Rekabetten
farklılaşmak, agresif
pazarlama ve hepsinden
önemlisi talep innovasyonu.
Bu üç eylemi aynı anda
düşünen, bilinçli ve istikrarlı
olarak uygulayabilen şirket-
lerin hem iç pazarda hem
de ihracat piyasalarında
başarı şansı çok fazla.

∂ Bu sayfay› yazmaya baş-
lad›ğ›m dört hafta öncesinden
beri bir tek şeyi sürekli olarak
vurguluyorum: ‹çinde bulun-
duğumuz küresel ekonomik

kriz bir ölçüde toparlanma
sürecine girdi ama işlerimizin
düzelmesi daha çok uzun za-

man alacak. Aç›kças› daha
birkaç y›l talep sorunuyla ya-
şamaya devam edeceğiz ama

bu birkaç y›l›n tam olarak kaç
y›l olacağ›n› kimse bilmiyor.

Siz en iyisi bunun bayağ› uzun
bir süre alacağ›n› varsay›n. O
zaman mesele dönüp dolaş›p

şu soruya dayan›yor: Şirketler
ve ülke olarak neler yapmal›-

y›z? Cevaplayal›m.

Daralan
talebe 

karş› ne
yapmal›y›z?

∂ İç talebi bir şekilde canlan-
dırmak kısmen ulusal hükümet-
lerin elinde. Ama uluslararası
talebi -ki yüzde 30 civarında
azaldı- canlandırmaya kimsenin
gücü yetmez. Batı ülkeleri
Çin’de daha fazla tüketim ya-
pılmasını candan arzu ediyor
ama bu pek kolay olacak bir
şey değil. Bizim ekonomimiz
yakın yıllarda yüzde 26 civarın-
da ihracat gelirine bağlı olarak
kalkındı. Bu ticaret ciddi an-
lamda düşünce hem ülke geliri
azaldı hem de ciddi işsizlik
problemi baş gösterdi.

Talep artışı
kolay 
olmayacak2

Farklı olursan 

başarabilirsin

“Başarı için,
mutlaka

başkalarından
farklı fikirle

ortaya çıkmak
lazım...

Farklı fikirleri
de beyin 

fırtınalarıyla
geliştirmek

mümkün
olabilir.”


