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HAFTANIN
ANAUZI

Daralan
talebe

karsi ne
yapmaliyiz?

B Bu sayfayi yazmaya bas-
ladigim dort hafta 6ncesinden
beri bir tek seyi siirekli olarak

vurguluyorum: I¢inde bulun-
dugumuz kiiresel ekonomik
kriz bir dlciide toparlanma
stirecine girdi ama islerimizin
diizelmesi daha cok uzun za-
man alacak. Acikcas1 daha
birkac yil talep sorunuyla ya-
samaya devam edecegiz ama
bu birkac yilin tam olarak kac
yil olacagini kimse bilmiyor.
Siz en iyisi bunun bayagi uzun
bir siire alacagini varsayin. O
zaman mesele dontip dolasip
su soruya dayaniyor: Sirketler
ve iilke olarak neler yapmali-
y1z? Cevaplayalim.

Problemi
kabul
edelim

Bugiin karsimizdaki en
énemli problem, gerek yurt
ici talepte ve gerekse kiresel
talepteki ciddi distisiin
toparlanmasinin kolay
olmayacagi ve bu isin kesin-
likle kendiliginden gercek-
lesmeyecegi gercegi.
Gézledigimiz durgunluktan
cikis basarilari, bunu basaran
Ulkelerde hikimet
onculiginde cok ciddi bir ic
talep canlandirma tesvikiyle
elde ediliyor. I¢ talep kendi
kendine dlizelmeyecegi icin
bizde de hikiimet nezdinde
daha sistemli talep arttirma
tesvik sistemlerinin planlanip
uygulanmasi sart gibi
gérantyor.

Talep artisi
kolay
olmayacak

M /¢ talebi bir sekilde canlan-
dirmak kismen ulusal hiikiimet-
lerin elinde. Ama uluslararasi
talebi -ki ylizde 30 civarinda
azaldi- canlandirmaya kimsenin
glict yetmez. Bati (lkeleri
Cin’de daha fazla tiiketim ya-
pilmasini candan arzu ediyor
ama bu pek kolay olacak bir
sey degdil. Bizim ekonomimiz
yakin yillarda ylzde 26 civarin-
da ihracat gelirine bagli olarak
kalkindi. Bu ticaret ciddi an-
lamda dlistince hem Ulke geliri
azaldi hem de ciddi issizlik
problemi bas gésterdi.

Farkh
olabilmek
onemli

W Sirketlerimizin daralan i¢
ve dis talep karsisinda yap-
masi gereken ¢ok énemli
lc sey var: Rekabetten
farklilasmak, agresif
pazarlama ve hepsinden
énemlisi talep innovasyonu.
Bu Uc¢ eylemi ayni anda
disunen, bilincli ve istikrarli
olarak uygulayabilen sirket-
lerin hem i¢ pazarda hem
de ihracat piyasalarinda
basar sansi cok fazla.
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TURKIYE'NIN iLK VE TEK IS ANALIZi SAYFASI

tirk sirketlerinin cogunun

Onemli ortak bir 6zelligi var:

Basarili olan bir diger sirketi

taklit etmek. Ben bunun se-
bebini, girisimcilik konusunda daha
heniiz cok kisa bir gecmise sahip
oldugumuz gerceginde goriiyorum.
Gercekten de tilkemizde girisimci-
lik hareketinin yayginlasmasi, rah-
metli Ozal’in énciiliigiinde basladi
ve o donemden itibaren hizla gelis-
ti. Bu da topu topu 25-30 yillik bir
zaman. Bu kadar zamanda bir top-
lumda girisimciligin bu denli yaygin
hale gelmesi bile cok biiyiik bir ba-
sar1. Ama bdylesi derin bir krizle
karsilasildiginda tiim girisimci ca-
miasi bityiik bir saskinlik yastyor ve
ne yapacagini bilmiyor.

Talep
Inovasyonu
nasil bir
Sey?

MuUsterilerin daha 6nce iste-
digi ama bir turlu ifade
edemedigi ihtiyacl bulmak
cok onemli. Boylece yatinm
yapmadan satis artabilir

daha Once bir tiirlii ifade ede-

medigi bir ihtiyaci kesfetmek ve
bu kesif lizerine iiriin, hizmet veya is
modeli gelistirmekle ilgili bir sey.
Sifirdan yepyeni talep alanlari olus-
turmakla ilgili bir sey. Mesela Koton
magazalarinda, bacak boyunu ve in-
celiklerini farkli gosterecek olan

t alep inovasyonu, miisterilerin

Girisimeilik

SERMAYENIZIN MIKTARI DEGIL, FIKRINIZIN NE OLDUGU ONEMLI

Baskalarinin yaptigi isin tipatip aynisini yap-
maya kalkmak, baslangicta biraz para kazan-
dirabilir ama kalici olmaz. Mutlaka farkl fikir-

leriyle yola cikmali, ihtiyaclari dtistinmeli...

Sunu hi¢ unutmamak lazim:
Teorisiz pratik olmaz. Girisimcilik
dedigimiz seyin de bir teorisi ol-
mak zorunda. Ama su ana kadar
boyle bir teoriden konusuldugunu
pek duymadik. Memlekette varsa
yoksa marka olma muhabbeti.

Peki, girisimci nasil olunur? Iyi bir
girisimci hangi yollari izlemelidir?
Bununla ilgili bir yol yardim reh-
beri ne yazik ki yok.

Girisimci olmak icin ne kadar
sermayeniz oldugundan ziyade,
nasil bir fikriniz oldugu cok 6nem-
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“Basari icin,
lIHELE
baskalarindan

farkli fikirle
ortaya cikmak
lazim...
Farkli fikirleri
de beyin
firtinalariyla
gelistirmek
mimkin
olabilir.”

li. Baskalarinin yaptigi isin tipatip
aynisini yapmaya kalkmak belki
baslangicta size para kazandirabi-
lir ama boyle bir girisimin kalict
basarisi olmaz. Baskalarindan
mutlaka farkl fikirlerle yola cik-
malisiniz. Miisterilerin arayip da
bulamadigi, ama bulunca cok
mutlu olacaklar1 hizmet ve triinle-
rin ne olmalar1 gerektigi konusuna
kafa patlatin. Bunun icin kendi ya-
sadiginiz olumsuz miisteri dene-
yimlerini diisiiniin. Akilli ve isten
anlayan arkadaslarinizla bir giin
evde toplanip ‘beyin firtinast’ adi
verilen fikir tartismasi yapin. Ba-
sarilt is adami arkadaslarinizla gi-
dip konusun, basarilaryla ilgili
ipuclar1 alin.
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pantolonlar satilmaya basladi ki bu
daha 6nce hic olmayan bir seydi. Bu
sayede sirket, hemen hemen hicbir
ekstra yatirim yapmadan inanilmaz
giizel bir talep alani olusturdu ve
kriz ortaminda biiytdi.

Eger KOBI ozellikli bir sirketseniz
ve nihai tiiketicilere satis yapiyorsa-
niz, tiiketicilerinizin hicbir rakip ta-

rafindan karsilanmamis olan ihtiyac-
larin1 anlamaya calisin. Onlarla ko-
nusun, sorular sorun, ihtiyaclarini
kesfedin. Sadece satis yapmaya de-
gil, ayn1 zamanda da onlar1 dinleme-
ye calisin. Ondan sonra da bu ihti-
yaclar1 karsilamanin yollarini diisii-
niin. Eger bir baska iiretici firmaya
iirlin/hizmet satiyorsaniz, o zaman

bu miisterilerinizin hangi ihtiyaclari-
ni ya da hangi faaliyetlerini onlar
adina siz yapabilirsiniz bunlar1 aras-
tirin. Sonra da gidip bu isleri yapma-
ya talip oldugunuzu anlatin. Yurt
icinde veya yurt disinda. Onlarin da-
ha dnce fasona vermeyi diisiinmedi-
gi fason isler diisiiniin ve bu islere
siz talip olun.

ic talep
dusuk,

dis talep
dusuk, ne
yapacagiz?

Kriz donemlerinde,
piyasalarda talebin art-
masini beklemek yanlis. Her
sirketin kendi urinunde
farkllig 6ne ¢ikarmasi sart

1. Rekabetten ‘farkli’ olacaksi-
niz, 2. agresif pazarlama yapa-
caksiniz ve bir de 3. talep inno-
vasyonu kavramini 6grenip uy-
gulayacaksiniz. Inovasyon, ya-
banci dilde
bir kelime;
‘yenilikeilik’
anlamina ge-
liyor. Inovas-
yon, daha
once baskalarinin yapmadigi
veya diisiinmedigi bir tiriin, hiz-

met ya da is yapma bicimini bu-

lup bundan ticari basari sagla-

may1 ifade ediyor. Mesela BIM

marketleri Tiirkiye icin bir ino-

vasyondur; ciinkii mahalle ara-

larinda, disiik metre karelerde,
cok ucuza tiriin satma fikri on-
lardan 6nce yoktu. Buna ‘is mo-
deli’ innovasyonu deniyor ¢iinkii
BIM, Migros’tan ya da Carrefo-
ur’dan cok farkli bir is yapma
sekli ile calisiyor. www.yemekse-
peti.com isimli basarili internet
isi de bir is modeli innovasyonu.
Ciinkii internetten lokantalara
yemek siparisi vermenin daha
once goriilmemis, cok faydali ve
cok farkli bir yolu.

Kredi kart1 kullanimini ve har-
camasini arttirmak icin
Shop&Miles kartinin THY ile
yaptig1 ortak girisim de cok akill
bir inovasyon. Buna da ‘pazarla-
ma’ innovasyonu deniyor ve ger-
cekten de Shop&Miles kartini
diger rakip kartlardan farkl bir
konuma tastyor. inovasyon hem
sizi rekabetten farklilastiran,
hem de
satislari-
nizi artti-
ran bir
faaliyet.
Ve cok
ama cok 6onemli. O nedenle tim
girisimcilerin bu kavrami yaki-
nen 6grenmesi sart. Aksi halde
isiniz cok zor.

Bir de cok yeni bir kavram var
ki ad1 ‘talep inovasyonu’. Bu ger-
cekten de cok yeni, tilkemizde
hemen hemen hic bilinmeyen,
ama kriz doneminde sirketleri
kurtaracak, cok 6nemli bir inno-
vasyon tiirii. Daha 6nceki yazila-
rimda da sOylemistim: Piyasala-
rinin iyilesecegini bosuna bekle-
meyin, kendi sirketinizin pazar
payini nasil arttiracaginizi duisii-
niin. Kendi sirketinizin pazar pa-
yini1 da farklilasma, pazarlama ve
en Onemlisi talep inovasyonuyla
arttirirsiniz.

7
jussadan hisse

Mevcut kiiresel ekonomik
krizle birlikte karsimiza cikan
talep daralmasi daha uzun
siire devam edecek. Oturup
bekleyerek bu baskidan kurtu-
lamazsiniz. Sizin kendiniz bir
seyler yapmalisiniz. Yapabi-
leceginiz en faydal sey de
farklilasma, pazarlama ve ta-
lep innovasyonudur. Talep in-
novasyonu bu devirde hem
yurt icine hem de yurt disina
satis yapan tiim sirketlerimi-
zin dgrenmesi gereken en
onemli beceri. Nasil yapila-
cagini merak ediyorsaniz, bu
sayfayi izlemeye devam edin.




