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TURKIYE'NIN iLK VE TEK IS ANALIZi SAYFASI

iigiik isletmeler igin
hayatta kalma rehberi

Nakit akisinizda sikinti olmamasina dikkat etmelisiniz. Gelirler,
stoktaki mallar ve satilabilecek varliklar, cok iyi yonetilmeli. Unut-
mayin ki, ne kadar fazla stok, o kadar fazla nakit sikintisi riski demek...

Oyle diisiiniin: Siz de, ben de,
hepimiz birer miisteriyiz. Bizler
de bir sey alirken sikintilar yasi-
yoruz. Mesela beyaz esya ser-
vis-bakim asamasinda. Adamu arryorsu-
nuz, yarin gelecegim diyor. Kacta diye
sorunca “saat veremem efendim” diyor.
Aksama kadar evde kapanip bekleme-
mizi istiyor. TV reklamlarinda en cici
marka goriinen adamlar, mal almaya
goriin, hemen sizi terk ediyorlar. Al
size miisteri sikintisi, hem de en biiyii-
glinden. Simdi siz bir beyaz esya sirketi-
nin yoneticisi olsaniz, ne yapmaniz gere-
kir? Servis ziyaret siirecini acilen iyiles-
tirmek ve mitkemmel bir hizmet siireci
tasarlamak, degil mi? Sonra da cikip pa-

| Karsilan
|ht|vac\ar|

zarlama mesajlarinizda avaz avaz bu yeni
ve farkli 6zelliginizi bagirmak. Iste bu ih-
tiyag, karsilanmamus ihtiyaclar konusun-
da giizel bir 6rnek. Diyelim ki pimapen
(PVC) tarz1 pencere montaj sirketiniz
var. Peki, bu triinii evine taktiran ve bu
hizmeti alan miisterilerin PVC dograma
montaj sirketleriyle ne tiir sikintilar yasa-
diklarm biliyor musunuz? Gidin, konu-
sun ve dgrenin. Sonra da bunlart ilk ¢o-
zen siz olun ve bunu pazarlaym. Ama
sorgulamaniz1 hi¢ birakmayn. Ciinki
miisteriler oldugu yerde durmaz ve ihti-
yaclar stirekli olarak degisir. Bunlar1 ilk
anlayan ve ilk uygulayan siz olun. Otur-
duk yerde para kazanmak eskide kaldi.
Koltugunuzdan kalkin, akilli isler yapin.

alep daralmasi hizini kes-
meden siiriiyor. Ulkemiz-
de cok sayida isletme ne
yazik ki birbiri ardina ka-
pantyor. Ekonomik daralma orta-
minda sirketlerimizin biiyiik bir ¢o-
gunlugu, 6zellikle de kiiciik ve orta
Olcekli isletmeler, ne yapmalari ge-
rektigini bir tiirlii bilemiyorlar. Bii-
yiik sirketlerin yetenekli yoneticileri,
pahali danismanlari var ama kiiciik
sirketlerimiz bu kaynaktan ne yazik
ki yoksun. Zaten biz de bu sayfayi,
ilkemiz sirketlerinin cok biiyiik bir
cogunlugunu olusturan kiiciik ve orta
boy isletmelere destek olmak, yol
gostermek icin hazirliyoruz.

Daralmis olan yurtici ve yurtdist ta-
lep ortaminda sirketlerimizin yapmasi
gereken en dnemli sey oturup diinya
ekonomisindeki diizelmeleri izlemek
ve diinyada ‘resesyon’ bitince nasil
olsa bizim de islerimiz diizelir yanilgi-
sindan hatta riiyasindan bir an 6nce
styrilmaktir. Problemin ne oldugunu
dogru tespit edemezseniz dogru cozi-
mi de bulamazsiniz. Talep artist ko-
lay olmayacak. O zaman karsinizda
tek bir yol var: Kendi pazar payinizi
arttirmak. Ama bunu yaparken dnce-
likle hayatta kalabilmeyi becermelisi-
niz. Bunu nasil yapacaksiniz? Adim
adim anlatayim.

Nakit akisimzi
iyi yonetin

Sizi yok edecek olan da kurtaracak olan
da budur. Nakit akisinizin yénetimi... Na-
kit akisi demek; drnegin yarnin sirketinizin
ne kadar nakit ¢ikisi olacagi (yani kesilmis
cekler, banka borcu taksidi, senetler vs.),
bunun karsiliginda da elinizde bulunan ve
yarin kasaya girmesi kesin olan nakit mik-
tan. Girecek olan ¢ikacak olandan buy(k-
se sorun yok. Ama durum tersiyse isiniz
zor. Ozellikle de iginde yasadigimiz likicli-
te sikintisi déneminde nakit bir tarlli dén-
miiyor, size 6deme s6zli veren yakin
dostunuz bile 6deme glicliigiine disd-
yor. Ne yapacaksiniz? Bir kere, nakit ko-
nusunda hep temkinli olmaya dikkat et-
melisiniz. Nakit girisinizde sikinti olma ris-
Kinin blytk oldugunu unutmamalisiniz.
Bunun disinda, sirketinizden énimUizdeki
bir ay icinde ne kadar nakit ¢cikacagini ve
ne kadar nakit girecegini, kasanizdaki pa-
ray! da hesaba katarak glinliik olarak he-
saplayin. Yani bu ayin kalan her giind i¢in
simdiden hesabinizi yapin. Ayin 26’sinda,
27’sinde, 28, 29 ve 30°unda ne kadar gi-
ris ne kadar cikis var? Aradaki farki kasa-
dan ya da bankadan kapayabiliyor musu-
nuz? Sonra bir sonraki, daha sonraki ay
icin gnlik nakit akis miktarlarini hesapla-
yin ve ajandanizin ilgili gtinliik sayfasina
not edin. Nakit akisI ajandaniz, is hayati-
nizin en énemli yénetim araci olsun.

Nakit kaynaklarini
iyi kullanin

Bir sirketin (¢ tane nakit kaynagi var-
dir. (a) Satislardan elde edilen gelir, (b)
Stoktaki mallar ve (c) Satilabilecek varlik-
lar (araba, arsa, diikkan, ev vb.). Nakit
akisinizi orta vadeli (6rnegin (g aylik) y6-
netirken, her (¢ kaynagi da kullanmak
durumunda olabileceginizi bilin. En
6nemli kaynaginiz satis cironuz. Bunu
arttirmak en énemli 6nceliginiz olmall.
Bunu yapmak ise, farklilasmakla mim-
kan. Bir de agresif pazarlamayla. Yeri-
nizde oturarak satis cirosunu arttiramaz-
siniz. Stoktaki mallan hizla nakde cevir-
mek en énemli ikinci hedefiniz olmall.
Tutabileceginiz en az stokla sirketinizi
ybnetmelisiniz. Ne kadar fazla stok, o
kadar fazla nakit sikintisi riski. Nakit si-
kintisi bir sirketi batirabilecek en blylk
guctar, bunu aklinizdan ¢ikarmayin.
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Talehi nasil
artinrsinz?

Talebi artirmak icin, farkli olmak
gerek... Masterilerin sikintilarini,
isteklerini 6grenin. Bunun icin pazar
arastirmasi yapmak gerekir...

akit akisinizi yoluna koymanin en birinci

yolu satis cirosunu arttirmaktir. Bunun

icin ya fiyatinizi arttirmali, ya satis mikta-

rinizi arttirmall, ya da en guizeli her ikisini
birden arttirmalisiniz. Satis fiyatinizi ancak ve an-
cak rekabetten ‘farkll’ olursaniz arttirabilirsiniz. Sa-
tis miktarinizi arttirmak icin de yine rekabetten
farkli olmanin yollarini bulmalisiniz. Bunu nasil ya-
pacaginizi da anlatayim.

1- Miisterinizle konusun, gériisiin, miisteri
bilgisi edinin. Sabah aksam reklam vererek
satislarinizi arttiramazsiniz. Ancak ve ancak
reklamlarinizda miisterilerin arayip da bula-
madig\, ya da ihtiyaclari olup da farkinda ol-
madiklan 6zellikleri bagirirsaniz reklaminiz
dikkat ceker. Sadece daha fazla reklam (buna
‘ses payr’ deniyor) artik eski zamanlara ait bir
stratejidir. Farkl seyler séylemek icin de farkl
seyler yapmaniz gerekir. Peki, nasil farklilasa-
caksiniz? Gidin, miisterilerinizle konusun.
Daha fazla soru sorun, daha fazla ziyaret ya-

pin, onlarin ihtiyacglarini tam olarak anlamaya
calisin. Sizin elinizde ne kadar fazla size 6zel
miisteri bilgisi varsa, rekabete gére o kadar
avantajlisiniz. Misteri bilgisi yogun bir sirket
haline gelmek en 6nemli hedefiniz olsun.

2- Mdisterilerinizin sikinti ve problem noktalari
sizin farklilasma ve talep olusturma alanlarinizdir.
Mdsterilerle gériismenizde eger bir pazar arastir-
masl sirketinden yardim alacaksaniz, arastirma
sirketinin elemaninin yaninda mutlaka sizden de
bir eleman olmal. Sirket anketdrleri sizin sektdrii-
ndz( tanimaz. En iyisi arastirmanizi kendiniz ya-
pin. Msterilerinizle gériismelerinizde onlarin bu
artn/hizmetle ilgili yasadiklari en énemli sikintilar
anlayin. Mesela, dis fircasinin paketi zor mu acili-
yor, acilirken musterinin elini mi yirtiyor? Kolay
acilan paket dretmek sizi farkllastirabilir. Stirekli
olarak bilgi toplayin ve stirekli olarak miisterilerin
sikinti noktalarini anlayin. Farklilasmak icin ihtiya-
ciniz olan en énemli hazine bu.

3- Bu farkliliklarinizi agresif olarak pazarlayin.
Anlatin, anlatin, durmadan anlatin. Simdi de
miisterilere, onlarin sikintilarini giderdiginizi
anlatmak icin gidin. Farklhg iirettikten sonra
bunu mutlaka duyurmalisiniz. Facebook, Twit-
ter, e-mail gibi sanal iletisim mecralarindan
mutlaka istifade edin. Buldugunuz farkliigin
kulaktan kulaga yayilmasini saglayin. Satis zi-
yaretlerini arttirin.
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