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N akit akışınızı yoluna koymanın en birinci
yolu satış cirosunu arttırmaktır. Bunun
için ya fiyatınızı arttırmalı, ya satış mikta-
rınızı arttırmalı, ya da en güzeli her ikisini

birden arttırmalısınız. Satış fiyatınızı ancak ve an-
cak rekabetten ‘farklı’ olursanız arttırabilirsiniz. Sa-
tış miktarınızı arttırmak için de yine rekabetten
farklı olmanın yollarını bulmalısınız. Bunu nasıl ya-
pacağınızı da anlatayım.

1- Müşterinizle konuşun, görüşün, müşteri
bilgisi edinin. Sabah akşam reklam vererek
satışlarınızı arttıramazsınız. Ancak ve ancak
reklamlarınızda müşterilerin arayıp da bula-
madığı, ya da ihtiyaçları olup da farkında ol-
madıkları özellikleri bağırırsanız reklamınız
dikkat çeker. Sadece daha fazla reklam (buna
‘ses payı’ deniyor) artık eski zamanlara ait bir
stratejidir. Farklı şeyler söylemek için de farklı
şeyler yapmanız gerekir. Peki, nasıl farklılaşa-
caksınız? Gidin, müşterilerinizle konuşun.
Daha fazla soru sorun, daha fazla ziyaret ya-

pın, onların ihtiyaçlarını tam olarak anlamaya
çalışın. Sizin elinizde ne kadar fazla size özel
müşteri bilgisi varsa, rekabete göre o kadar
avantajlısınız. Müşteri bilgisi yoğun bir şirket
haline gelmek en önemli hedefiniz olsun.

2- Müşterilerinizin sıkıntı ve problem noktaları
sizin farklılaşma ve talep oluşturma alanlarınızdır.
Müşterilerle görüşmenizde eğer bir pazar araştır-
ması şirketinden yardım alacaksanız, araştırma
şirketinin elemanının yanında mutlaka sizden de
bir eleman olmalı. Şirket anketörleri sizin sektörü-
nüzü tanımaz. En iyisi araştırmanızı kendiniz ya-
pın. Müşterilerinizle görüşmelerinizde onların bu
ürün/hizmetle ilgili yaşadıkları en önemli sıkıntıları
anlayın. Mesela, diş fırçasının paketi zor mu açılı-
yor, açılırken müşterinin elini mi yırtıyor? Kolay
açılan paket üretmek sizi farklılaştırabilir. Sürekli
olarak bilgi toplayın ve sürekli olarak müşterilerin
sıkıntı noktalarını anlayın. Farklılaşmak için ihtiya-
cınız olan en önemli hazine bu.

3- Bu farklılıklarınızı agresif olarak pazarlayın.
Anlatın, anlatın, durmadan anlatın. Şimdi de
müşterilere, onların sıkıntılarını giderdiğinizi
anlatmak için gidin. Farklılığı ürettikten sonra
bunu mutlaka duyurmalısınız. Facebook, Twit-
ter, e-mail gibi sanal iletişim mecralarından
mutlaka istifade edin. Bulduğunuz farklılığın
kulaktan kulağa yayılmasını sağlayın. Satış zi-
yaretlerini arttırın.

Talebi artırmak için, farklı olmak
gerek... Müşterilerin sıkıntılarını, 

isteklerini öğrenin. Bunun için pazar
araştırması yapmak gerekir...

Talebi nas›l
art›r›rs›n›z?
Talebi nas›l
art›r›rs›n›z?

Küçük iflletmeler için
hayatta kalma rehberi

Nakit akışınızda sıkıntı olmamasına dikkat etmelisiniz. Gelirler, 
stoktaki mallar ve satılabilecek varlıklar, çok iyi yönetilmeli. Unut-

mayın ki, ne kadar fazla stok, o kadar fazla nakit sıkıntısı riski demek...

T alep daralmas› h›z›n› kes-
meden sürüyor. Ülkemiz-
de çok say›da işletme ne
yaz›k ki birbiri ard›na ka-

pan›yor. Ekonomik daralma orta-
m›nda şirketlerimizin büyük bir ço-
ğunluğu, özellikle de küçük ve orta
ölçekli işletmeler, ne yapmalar› ge-
rektiğini bir türlü bilemiyorlar. Bü-
yük şirketlerin yetenekli yöneticileri,
pahal› dan›şmanlar› var ama küçük
şirketlerimiz bu kaynaktan ne yaz›k
ki yoksun. Zaten biz de bu sayfay›,
ülkemiz şirketlerinin çok büyük bir
çoğunluğunu oluşturan küçük ve orta
boy işletmelere destek olmak, yol
göstermek için haz›rl›yoruz.

Daralm›ş olan yurtiçi ve yurtd›ş› ta-
lep ortam›nda şirketlerimizin yapmas›
gereken en önemli şey oturup dünya
ekonomisindeki düzelmeleri izlemek
ve dünyada ‘resesyon’ bitince nas›l
olsa bizim de işlerimiz düzelir yan›lg›-
s›ndan hatta rüyas›ndan bir an önce
s›yr›lmakt›r. Problemin ne olduğunu
doğru tespit edemezseniz doğru çözü-
mü de bulamazs›n›z. Talep art›ş› ko-
lay olmayacak. O zaman karş›n›zda
tek bir yol var: Kendi pazar pay›n›z›
artt›rmak. Ama bunu yaparken önce-
likle hayatta kalabilmeyi becermelisi-
niz. Bunu nas›l yapacaks›n›z? Ad›m
ad›m anlatay›m.

öyle düşünün: Siz de, ben de,
hepimiz birer müşteriyiz. Bizler
de bir şey al›rken s›k›nt›lar yaş›-
yoruz. Mesela beyaz eşya ser-

vis-bak›m aşamas›nda. Adam› ar›yorsu-
nuz, yar›n geleceğim diyor. Kaçta diye
sorunca “saat veremem efendim” diyor.
Akşama kadar evde kapan›p bekleme-
mizi istiyor. TV reklamlar›nda en cici
marka görünen adamlar,  mal› almaya
görün, hemen sizi terk ediyorlar. Al›n
size müşteri s›k›nt›s›, hem de en büyü-
ğünden. Şimdi siz bir beyaz eşya şirketi-
nin yöneticisi olsan›z, ne yapman›z gere-
kir? Servis ziyaret sürecini acilen iyileş-
tirmek ve mükemmel bir hizmet süreci
tasarlamak, değil mi? Sonra da ç›k›p pa-

zarlama mesajlar›n›zda avaz avaz bu yeni
ve farkl› özelliğinizi bağ›rmak. ‹şte bu ih-
tiyaç, karş›lanmam›ş ihtiyaçlar konusun-
da güzel bir örnek. Diyelim ki pimapen
(PVC) tarz› pencere montaj şirketiniz
var. Peki, bu ürünü evine takt›ran ve bu
hizmeti alan müşterilerin PVC doğrama
montaj şirketleriyle ne tür s›k›nt›lar yaşa-
d›klar›n› biliyor musunuz? Gidin, konu-
şun ve öğrenin. Sonra da bunlar› ilk çö-
zen siz olun ve bunu pazarlay›n. Ama
sorgulaman›z› hiç b›rakmay›n. Çünkü
müşteriler olduğu yerde durmaz ve ihti-
yaçlar› sürekli olarak değişir. Bunlar› ilk
anlayan ve ilk uygulayan siz olun. Otur-
duk yerde para kazanmak eskide kald›.
Koltuğunuzdan kalk›n, ak›ll› işler yap›n.

Nakit akışınızı
iyi yönetin1

Sizi yok edecek olan da kurtaracak olan
da budur. Nakit akışınızın yönetimi... Na-
kit akışı demek; örneğin yarın şirketinizin
ne kadar nakit çıkışı olacağı (yani kesilmiş
çekler, banka borcu taksidi, senetler vs.),
bunun karşılığında da elinizde bulunan ve
yarın kasaya girmesi kesin olan nakit mik-
tarı. Girecek olan çıkacak olandan büyük-
se sorun yok. Ama durum tersiyse işiniz
zor. Özellikle de içinde yaşadığımız likidi-
te sıkıntısı döneminde nakit bir türlü dön-
müyor, size ödeme sözü veren yakın
dostunuz bile ödeme güçlüğüne düşü-
yor. Ne yapacaksınız? Bir kere, nakit ko-
nusunda hep temkinli olmaya dikkat et-
melisiniz. Nakit girişinizde sıkıntı olma ris-
kinin büyük olduğunu unutmamalısınız.
Bunun dışında, şirketinizden önümüzdeki
bir ay içinde ne kadar nakit çıkacağını ve
ne kadar nakit gireceğini, kasanızdaki pa-
rayı da hesaba katarak günlük olarak he-
saplayın. Yani bu ayın kalan her günü için
şimdiden hesabınızı yapın. Ayın 26’sında,
27’sinde, 28, 29 ve 30’unda ne kadar gi-
riş ne kadar çıkış var? Aradaki farkı kasa-
dan ya da bankadan kapayabiliyor musu-
nuz? Sonra bir sonraki, daha sonraki ay
için günlük nakit akış miktarlarını hesapla-
yın ve ajandanızın ilgili günlük sayfasına
not edin. Nakit akışı ajandanız, iş hayatı-
nızın en önemli yönetim aracı olsun. 

Nakit kaynaklarını
iyi kullanın2

Bir şirketin üç tane nakit kaynağı var-
dır. (a) Satışlardan elde edilen gelir, (b)
Stoktaki mallar ve (c) Satılabilecek varlık-
lar (araba, arsa, dükkan, ev vb.). Nakit
akışınızı orta vadeli (örneğin üç aylık) yö-
netirken, her üç kaynağı da kullanmak
durumunda olabileceğinizi bilin. En
önemli kaynağınız satış cironuz. Bunu
arttırmak en önemli önceliğiniz olmalı.
Bunu yapmak ise, farklılaşmakla müm-
kün. Bir de agresif pazarlamayla. Yeri-
nizde oturarak satış cirosunu arttıramaz-
sınız. Stoktaki malları hızla nakde çevir-
mek en önemli ikinci hedefiniz olmalı.
Tutabileceğiniz en az stokla şirketinizi
yönetmelisiniz. Ne kadar fazla stok, o
kadar fazla nakit sıkıntısı riski. Nakit sı-
kıntısı bir şirketi batırabilecek en büyük
güçtür, bunu aklınızdan çıkarmayın.

Karşılanmamış 

ihtiyaçları keşfedin


