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Bu yayýn

LEDU

GÝRÝÞÝMCÝLÝK

Yayýn Dizisi

kapsamýnda

üretilmiþtir.

Bu dizi, giriþimciye

iþ yönetimi konusunda

kendi yeteneklerini deðerlendirmede

yardýmcý olmak ve cesaretlendirmek

için tasarlanmýþtýr.

Bu yayýn ayrýca iþ fikrinin geçerliliðinin

sýnanmasýna da yardýmcý olmaktadýr.



Hareket

Noktasý

Küçük iþletme kuran insan sayýsý kadar küçük iþ yeri

açma nedeni olmakla birlikte, kendi iþini kurmaya

karar vermede baþlýca etkenler þunlardýr:

Ýþini kaybetmek

Ýþsizlik döneminin uzun sürmesine tepki

Bir iþ fýrsatýnýn belirlenmesi

Hayat tarzýný deðiþtirme ihtiyacý

Artýk baþkasý hesabýna çalýþmamak arzusu

da bunlardan biri veya bir

kaçý olabilir veya tamamen baþka nedenleriniz

olabilir. Bir küçük iþ kurmak için kendi

nedenlerinizin ne olduðu hakkýnda düþünmeye

zaman ayýrýnýz.

O halde iþ kurmada birinci adým, bunu neden

yapmak istediðinize karar vermektir. Ondan sonra

da kendiniz için net hedefler belirlemeniz

gerekecektir. Bu hedefleri doðrudan doðruya

kurmak istediðiniz iþ ve kiþisel olarak kendiniz için

belirlemelisiniz. Ýþ için, iþin büyüklüðü, ürün

yelpazesi, kârlýlýk ve imaj cinsinden hedefler

beli leyebilirsiniz. Kendiniz için belirleyeceðiniz

hedefler arasýnda ise, maddi kazanç, bol serbest

zaman, hayat tarzý ve statü olabilir.

Hedeflerinizi yazýnýz - zor günlerde bu hedefler size

cesaret verecek, sizi motive edecektir.

!
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Daha çok para kazanma arzusu

Sizin motivasyonunuz

r
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Ne tür bir iþ?



Ýþ FÝkriniz

Ýþletmeler üç ana gruba ayrýlýr:

Ýmalat

Bu iþ gruplarýnýn her birinde

çeþitli fýrsatlar mevcuttur.

Ýmalat iþi en çok iþ fýrsatý sunan

alandýr, çünkü satýn aldýðýmýz

mallarýn bir çoðu ithal

edilmektedir ve küreselleþme

büyük ihracat f ý rsat lar ý

sunmaktadýr. Hizmet sektörü

hýzla büyümüþtür ve hâlâ

fýrsatlar sunmaktadýr, ancak

halihazýrda birçok iþletmenin

hizmet sunduðu ve doyuma

u la þmýþ b i r i þ a l an ýna

g i r m e d i ð i n i z d e n e m i n

o l m a ý s ý n ý z .

muhtemelen en rekabetçi ve en

riskli sektördür. Kolay bir

seçim gibi görünse de, yoðun

beceri gerektiren bir iþ koludur.

Yine de, örneðin butik veya

baþka tür bir ihtisas maðazasý

açarak, kendiniz için b

Çok deðiþik yollarla bir iþ fikri

bulabilirsiniz. Bu konuda

yardýma ihtiyacýz varsa,

KOSGEB’in "Bir Ýþ Fikri

Bulmak ve Test Etmek" adlý

yayýnýna baþvurabilirsiniz. Ýþ

fikriniz her ne olursa olsun,

insanlarýn sizden mal veya

h  i  z  m  e  t a  l  m  a  k

isteyeceklerinden emin olmak

zorundasýnýz. Ayrýca insanlara

mal ve hizmet satarak, hem

kuracaðýnýz iþi baþarý ile

götürmeye, hem de hayatýnýzý

kazanmak için ihtiyacýnýz olan

mali getiriyi saðlamaya

y e t e c e k k a d r p a r a

kazanacaðýnýzdan da emin

olmalýsýnýz.

!

!

!

Hizmet

Ticaret

l

ir özel

pazar kesiti yaratabilirsiniz

a

T i c a r e t

Ýþ Fikri Bulmak

Kiþisel hedeflerim þunlardýr

______________________________________________________

______________________________________________________

______________________________________________________

______________________________________________________

______________________________________________________
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Kiþisel Bütçe

Aþaðýdaki listeyi kullanarak,

para gerektirecek her þeyi

kapsayacak þekilde bir bütçe

yapýnýz - kira, harçlar, giyim,

gýda, otomobil, tatil, vs.. Bütün

b u n l a r ý a l t a l t a y a z ý p

topladýktan sonra, toplamýn

y ü z d e o n u k a d a r d a

beklenmedik gider ilave

ediniz. Eðer kuracaðýnýz iþ size

en azýndan bu kadar para

getiremeyecekse, o zaman iþ

kurma karar ýnýz ý tekrar

düþünmelisiniz.

Kalem

TOPLAM

Gýda

Giyim

Ulaþým

Tatil / Bayram v.s.

Eðlence

Yakýt

Telefon

Sigorta

Tamirat

Muhtelif (örneðin, gazete, kuaför)

Eðitim

Beklenmedik Giderler

Diðer

HAFTALIK PARA

ÝHTÝYACI

Ýleriye Bakmak

Bu erken aþamada bile, iþ

fikrinizin gelecek bir kaç yýl

i ç e r i s i n d e n a s ý l

d e ð i þ e b i l e c e ð i n i v e y a

i y i l e þ t i r i l e b i l e c e ð i n i

düþünüyor olmanýz gerekir.

Yeni özellikler veya kullaným

þekilleri ilave edebilecek

misiniz? Sunduðunuz ürün

veya hizmetler yelpazesini

geniþletmeniz gerekec k mi?

Tesislerinizi geniþletebilecek

misiniz? Baþarýlý bir iþ

yönetebilmek için daima ileri

bakarak plan yapmak gerekir.

e
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Bir Ýþ Sahibi

Olarak Siz,

Kendiniz

Destek

Atmanýz Gereken Adýmlar

Elbette herkes baþarýlý bir iþ

sahibi olamaz; ancak bir çok

kiþi bir iþi karlý bir þekilde

yönetebilir ve yönetmektedir

de. Tipik bir iþ sahibi diye bir

þey yoktur. Baþarýlý iþ sahipleri

erkek veya kadýn, genç veya

yaþlý olabilir. Ýþ sahiplerinin

her birinin çok deðiþik

g e ç m i þ l e r i v e m e v c u t

duru larý vardýr - iyi eðitimli,

okur yazar olmayan, kalifiye,

iþi olan, iþi olmayan, kýrsal

kesimde, kent merkezinde,

özürlü, saðlam-.

Ýþ sahibi olmak için her hangi

bir akademik sýnava girmek

gerekmez ve belli bir þekilde

kalifiye olmanýz gerekmez;

ancak bir çok iþ sahibinde

bulunan bazý ortak özellikler

vardýr. Bu konudaki detaylarý,

KOSGEB’ in "Gi r i þ imc i

O l a b i l i r m i y i m ? " a d l ý

kitapçýðýnda bulabilirsiniz. Bu

kitapçýk, "kendini istihdam"

durumunun size uygun olup

olmadýðýna karar vermenize

ya dým edecektir.

Bu aþamada kendi kiþisel güçlü

ve zayýf yanlarýnýzý, beceri,

d e n e y i m v e i þ e

katabileceðiniz kaynaklarýnýzý

gözden geçirmeniz yararlý

olacaktýr.

Ýþ hayatýnda baþarýnýn kilit

faktörlerinden birisi, bir çok

durumda, ai leden gelen

destektir. Aileniz kendi iþinizi

kurmanýz konusunda ne

düþünmektedir? Size destek

olacaklar mý? Nasýl?

Bir iþ kurmak ve devam

ettirmek için bir çok desteðe

ihtiyaç vardýr. Eðer bir iþ

fikriniz var ise ve bu fikri iþ

hayatýna geçirebilecekseniz,

mevcut destekler konusunda

bilgi almak üzere KOSGEB

Giriþ imcil iði Geliþ t i rme

Enstitüsü ile temasa geçin.

Enstitü ile temas kurabilmeniz

için gereken adres, telefon ve

diðer bilgiler kitapýçýðýn

arkasýnda yer almaktadýr

Neticede bir iþ kurmanýn

mahiyeti nedir? Ýþ fikriniz ne

olursa olsun, bazý adýmlar

atmanýz gerekecektir:

Pazar araþtýrmasý yapýnýz

Hammadde ve d iðer

malzeme kaynaklarýný, arz

ve fiyat durumunu kontrol

ediniz

Üretim için gerekli diðer

kaynaklarý inceleyiniz -

tesis, makine, iþgücü ve

bilgi

Toplam maliyet hesabý

yapýnýz (sabit yatýrým ve

i þ l e t m e s e r m a y e s i n i

belirleyiniz)

Satýþ fiyatýný tahmin ediniz

S  a  t  ý  þ  ý n  a  s  ý  l

g e r ç e k l e þ t i r e c e ð i n i z i

planlayýnýz

Ýþinizin yasal çerçevesinin

ne olacaðýna karar veriniz

Sizi etkileyebilecek yasa ve

tasarýlarý inceleyiniz ve

Bu kitapçýðýn geri kalan

kýsmýnda, bu baþlýklarýn her

biri altýnda yapmanýz gereken

iþler detaylý bir þekilde ele

alýnmýþtýr.

m

r
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To p l a m f i n a n s m a n

ihtiyacýnýzý ve nereden

kaynak bulabileceðinizi

belirleyiniz

Bir iþ planý hazýrlayýnýz.
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Bütün yumurtalarýnýzý ayný sepete koymayýn



Pazar

Araþtýrmasý

Müþteriler Nerede?

Yanýtlarý Bulmak

Pazar araþtýrmasýnýn amacý,

ü rününüzü sa t ýn a lmak

isteyecek insan sayýsýnýn, en

azýndan geçiminizi saðlayacak

kadar para getirebilecek

bi r i þ hacmi oluþ turup

oluþturmayacaðýný anlamaktýr.

Pazar araþtýrmasý yapmak için

deðiþik yollar vardýr ve

oldukça basit bir metot aþaðýda

önerilmiþtir.

Ö n c e , p o t a n s i y e l

müþ te r i l e r in i z in k imle r

o lab i l eceð in i kend in ize

s o r u n u z . P o t a n s i y e l

müþter i le r in iz aras ýnda ,

örneðin, þunlar olabilir:

emekliler

veya bunlarýn hepsi ve ayrýca

baþkalarý.

Kimin müþteriniz olabileceðini

bir yere yazmanýzda fayda

olacaktýr.

Sonra, bu müþterilerin nerede

olduklarýný kendinize sorunuz.

Bu müþteriler hemen sizin

oturduðunuz s i tede mi ,

yaþadýðýnýz þehir civarýnda mý,

ülkedeki tüm kent ve köylerde

mi, hatta yurt dýþýnda mý?

Ýçerisinde rahatlýkla hizmet

v e r e b i l e c e ð i n i z a l a n ý

belirlemelisiniz. Örneðin, kuru

t e m i z l e m e i þ i n d e 1 5

kilometrenin ötesine eve teslim

hizmeti sunmanýn maliyeti

fazla yüksek olabilir. O halde

makul koþullarla hizmet

verebileceðiniz alan veya

bölge sizin pazarýnýzdýr.

Pazarýnýz olarak gördüðünüz

alaný bir yere yazýnýz. Þimdi,

kendinize sorunuz: Bu pazar

alanýnda yukarýda tarif edilen

türden bir sýnýflama ile kaç

müþteri bulunmaktadýr?

Sonra kendinize þu soruyu

sorunuz: Bu müþterilerden kaç

tanesi sizin sunacaðýnýz türden

ürün için para harcamaktadýr

veya harcamaya hazýr olabilir?

Bu ürünleri halen kimin

saðladýðýný saptayýnýz ve

nihayet þu soruyu kendinize

sorunuz: Müþteriler niçin

rakiplerinizin ürünlerini deðil

de sizin ürünlerinizi satýn

alsýnlar?

Bu sorularý yanýtladýðýnýz

z a m a n , ü r ü n l e r i n i z i n

potansiyel satýþ hacmini

tahmin hesaplarýný yapmaya

baþlayabilirsiniz.

ý yanýtlamanýn

yolu nedir?

Baþkalar ýn ýn toplamýþ

o l d u ð u b i l g i y i

kullanabilirsiniz

Pazar alanýnýzý saptadýktan

sonra, ürününüzün potansiyel

müþterilerini o alana ait nüfus

sayýmý sonuçlarýna bakarak

belirleyebilirsiniz - DÝE

verileri size nüfus, hane sayýsý

vs . gibi bi lgi ler i verir.

Müþterilerinizin iþletmeler

olmasý ihtimali varsa sanayi ve

t i c a r e t k a t a l o g l a r ý n a

bakabilirsiniz. Bu müþterilerin

ürününüz için ne kadar para

har ayabileceðini bulmak için

aþaðýdaki türden yayýnlarý

tarayabilirsiniz:

çocuklar

sürücüler

özürlüler

Peki bu sorular

Bunu iki yoldan yapabilirsiniz:

Gerekli bilgiyi kendiniz

toplayabilirsiniz

c

!

!
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! Hane halký harcamalar

anketi

!

!

Özel amaçlý pazar araþtýrma

raporlarý

Firma veri tabaný ve kataloðu

Sunmayý düþündüðünüz

ü r ü n l e r i h a l e n k i m i n

saðladýðýný bulmak için her

türden sanayi ve ticaret

rehberine baþvurabilirsiniz.

Bu yayýnlar yerel kütüphane

veya meslek odalarýnda

bulunur. Ayrýca KOSGEB

Enstitü ve Merkezlerine

baþvurabilirsiniz.

Bazý durumlarda, eðer yeni bir

ürünü araþtýrýyor iseniz, yeterli

miktarda yayýnlanmýþ bilgi

mevcut olmayabilir. Ayrýca,

toplamýþ olduðunuz bilgiye

i l a v e l e r o l m a s ý n ý

isteyebil irsiniz. Her iki

d u r u m d a d a k e n d i

a ra þ t ý rman ýz ý yapman ýz

gerekecektir. Bu ise doðrudan

d o ð r u y a p o t a n s i y e l

m ü þ t e r i l e r l e k o n u þ m a k

anlamýna gelir. Bunu deðiþik

yollarla yapabilirsiniz:

Yüz yüze görüþme

Telefon görüþmesi

Bunu yapmak için bir pazar

araþtýrmasý anket formu

hazýrlamanýz gerekecektir. Bu

zor olmamakla bir l ikte,

üzerinde dikkatle düþünülmesi

gerekir.

Bu konuda KOSGEB' in

"Pazarlama Planý Rehberi" adlý

yayýnýndan yararlanabilirsiniz.

Bu anket size þu tür sorularýn

yanýtýný bulmada yardýmcý

o lma l ýd ý r : Müþ t e r i l e r i n

ürününüze ilgisi olacak mýdýr?

Ne kadar sýklýkla ürününüzü

satýn almak isteyeceklerdir?

Ne f iya t ödemeye raz ý

olacaklardýr? Neden, ne zaman

ve nerede satýn alacaklardýr?

Doðru uygulanýrsa, anket size

çok deðerli bilgi saðlayabilir.

Elbette, bir sonuç çýkarabilmek

için kaç müþteri ile temasa

g e ç m e n i z g e r e k t i ð i n i

belirlemelisiniz. Örneðin,

pazar alanýnýzda bahçesi olan

1000 adet ev mevcut ise, bahçe

hizmetleri pazarýndan her

hangi bir þekilde emin olmanýz

için en az 100 evin sakinleri ile

görüþmeniz gerekecektir.

Kendi Araþtýrmanýzý da

Yapmalýsýnýz

!

!

! Posta anketi
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Araþtýrmadan Çýkmasý

Gereken Sonuç

Araþtýrma, çok önemli bir iþ

f a k t ö r ü n ü s a p t a m a n ý z a

yardýmcý olmalýdýr. Bu iþ

faktörü, sizin iþinize has

. Diðer bir deyiþle,

insanlarýn sizden mal veya

hizmet satýn alacak olmalarýnýn

nedenidir. Ýnsanlarýn mevcut

durumda mal ve hizmetleri

neden sa t ýn a ld ýk la r ýn ý

ince leye rek bu fak tö rü

saptayabilirsiniz. Ýnsanlar ne

gibi faydalar aramaktalar?

Sizin saðlayabileceðiniz ilave

f a y d a l a r o l a b i l i r m i ?

Rakiplerinize bakarak da bazý

son çlar çýkarabilirsiniz:

Hangi konuda pek de iyi

deðiller? Hizmet, kalite,

tasarým, satýþ sonrasý hizmet

konularýnda zayýf taraflarý var

mý? Siz neyi daha iy i

sunabilirsiniz?

Araþtýrma ayrýca size fiyat

belirleme konusunda da

yardýmcý olmalýdýr. Çok

önemli iki bilgiye ihtiyacýnýz

vardýr: Pazar hangi fiyatý

kaldýrýr ve sizin üretim

maliyetiniz, her türlü masraf

dahil, ne olacaktýr?

Bir çok kiþi, rakiplerden daha

düþük bir fiyat belirlemek

gerektiðini düþünür. Bu

d ü þ ü n c e y e k a r þ ý

direnmelisiniz. Daha düþük

fiyat belirlemekle kâr marjýnýz

düþer ve bunu telafi için daha

fazla satýþ yapmak zorunda

kalýrsýnýz.

Dolayýsýyla, paranýn karþýlýðýný

v e r e n m a k u l b i r f i y a t

belirlemek ve müþteriye

kendinize has bir

ile yaklaþmak çok daha

mantýklý bir yoldur.

Eðer bu ikinci yaklaþýmýn

m ü m k ü n o l m a d ý ð ý n ý

düþünüyorsanýz, o zaman

düþündüðünüz ürünün pazara

s u n m a y a d e ð e r o l u p

o l m a d ý ð ý n ý k e n d i n i z e

sormalýsýnýz.

Pazar araþtýrmasýnýn nihai

sonucu, iþinizin ilk yýlý

boyunca muhtemel satýþ hacmi

konusunda gerçekçi bir

deðerlendirme yapabilecek

durumda olmanýzdýr.

satýþ

tahminidir

satýþ tahmini

u
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Kaynaklarý

Yoklamak

Hammadde, Girdi

Makine, Ekipman

Ýþyeri

Ýþ kurmak için normal olarak

þunlara ihtiyacýnýz olacaktýr:

Ýþ yeri

Ýþ gücü

Diðer

te ve en

i y i f i y a t a n e r e d e

b u l a b i l e c e ð i n i z i

araþtýrmalýsýnýz. Mümkünse

malzemeyi doðrudan doðruya

ü r e t i c i d e n a l m a y a

bakmalýsýnýz, çünkü bu daima

en ucuz fiyat demektir, ancak

b u h e r z a m a n p r a t i k

olmayabilir. Ýþe yeni baþlayan

bir küçük giriþimci sýfatý ile,

s zin iþ hacminiz üretici için

fazla küçük olabilir veya

üretici yurt dýþýnda yerleþik

olduðu için tüm malzeme

örneklerini görmeniz mümkün

olmayabilir.

N e o l u r s a o l s u n

perakendeciden almamaya

ç a l ý þ ý n ý z , ç ü n k ü

perakendeciden alýrsanýz

mümkün olan en yüksek fiyatý

ödemek zorunda kalýrsýnýz.

Ekipmaný yeni mi, yoksa ikinci

el mi alýyorsunuz? Neticede

elbette paranýz neye yeterse

onu alacaksýnýz ama bazý

zamanlar kullanýlmýþ ekipmaný

çok iyi fiyata alabileceðinizi

unutmayýnýz. Küçük ilanlara

b a k ý n ý z . Ç o ð u z a m a n

kullanýlmýþ ama oldukça iyi

durumda olan ekipman ve aleti

yen i s in in ya r ý f i ya t ý na

alabilirsiniz.

Ý þye r i ed inmek e lbe t t e

öncelikli bir konudur. Bu

konudaki seçenekler iniz

arasýnda þunlar olabilir:

Evde çalýþmak

Tesis satýn almak

En iyi seçenek, bi rçok

durumda ne tür bir iþe

girdiðinize baðlýdýr.

Küçük boyutlu mamul üreten

veya danýþmanlýk ve benzeri

hizmet sunan bir çok kiþiye

evde iþ yapmak uygun gelir. Bu

elbette en ucuz seçenektir, ama

bazý dezavantajlarý da vardýr.

Müþterilerinizin günde 24 saat

s i z i e v d e n a r a m a l a r ý n ý

gerçekten ister misiniz?

Ýþyerinize daima o kadar yakýn

olmayý ister misiniz?

Bundan baþka, kuracaðýnýz iþ

dalýnda evde çalýþmak için

belediye izni olup olmadýðý,

belli malzemelerin evde

depolanmasýnýn yasak olup

olmadýðý gibi konularý da

kontrol etmeniz gerekecektir.

Tesis kiralamak, giriþimcilerin

çoðu tarafýndan tercih edilen

seçenektir. Yine, doðru seçim

kuracaðýnýz iþyerine baðlý

olmakla birlikte, küçük sanayi

siteleri ve ticaret merkezleri

cazip imkânlar saðlayabilir.

Bu durumda kira sözleþmesini

çok dikkatli hazýrlamalýsýnýz.

Bu konuda bir hukukçuya

danýþabilirsiniz.

!

!

Hammadde, girdi

Makine, ekipman

Malzemeyi uygun kali

i

Tesis kiralamak

Mobi l (hareket l i ) tes i s

kullanmak

!

!

!

!

!

!

!
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Tesis satýn alma yoluna da

gidebilirsiniz. Ancak bu

seçenek daha baþlangýçta

büyük miktarda sermaye

baðlamanýzý gerektirir. Az

sayýda küçük giriþimci bu yolu

izlemektedir.

Hareketli olmanýn kuracaðýnýz

iþe daha uygun olacaðýna karar

verebilirsiniz - örneðin bir

minibüs veya baþka araç, iþ

nerede ise orada olmanýzý

saðlar.

H a n g i s e ç e n e ð i t e r c i h

ederseniz edin, önemli olan

tercihinizin kuracaðýnýz iþe

uygun olmasýdýr. Tesisler

doðru yerde midir? Doðru

büyüklükte midir? Ýhtiyacýnýz

olan tüm hizmet baðlantýlarýna

sahip midir? Ýþ planýnýza uygun

saatlerde kullanma izni var

mýdýr?

Kuracaðýnýz iþ için ihtiyaç

duyulan kaynaklar arasýnda

kendiniz dýþýndaki iþgücü de

olabilir. Birçok giriþimci

baþlangýç aþamalarýnda bir aile

mensubunu veya bir yakýn

arkadaþýný çalýþtýrarak bu

ihtiyacý karþýlamaktadýr. Bu

çoðu zaman baþarýlý sonuç

verir; ama her zaman deðil.

Aile mensuplarýnýzý veya

arkadaþlarýnýzý idare etmek güç

olabilir. Örneðin, eþinizin

kardeþi daima iþe geç gelirse

veya bir türlü iþi beceremezse

e yapacaksýnýz? Bu durumda

elbette iþ için doðru olaný

yapacaksýnýz ama bir ihtimal

aile veya arkadaþ iliþkileriniz

zedelenebilecektir.

En iyisi, eleman alacaðýnýz her

pozisyon için görev tanýmý

yazmanýz ve bu tanýma en

uygun kiþiyi o pozisyona

getirmeniz olacaktýr.

Ýþ baþarýnýz, kadronuza çok

baðlý olacaktýr. O halde

elemanlarýnýza karþý doðru

þekilde davranmakla kazançlý

çýkacaksýnýz. Ýþi yapabilmek

i ç i n g e r e k l i þ e k i l d e

eðitilmelerini saðlamalýsýnýz.

Gayreti ödüllendiriniz ve

dikkatsizlik ve tembelliði

cezalandýrýnýz.

Z a m a n ý m ý z d a i þ g ü c ü

istihdamý ile ilgili bir çok yasa

ve yönetmelik bulunmaktadýr.

Bu konuda yörenizdeki

ÝÞKUR (Türkiye Ýþ Kurumu)

Müdürlüðü size yardýmcý

olabilir. Bu kurum ayný

zamanda sizin için potansiyel

iþgücü bakýmýndan çok iyi bir

kaynaktýr. Ýþe eleman alma ve

eðitim verme konularýnda,

fikir verebilir ve yardýmcý

olabilir. Ýþ gücü temini

konusunda faaliyet gösteren

ö z e l k u r u l u þ l a r d a n d a

yararlanmak mümkündür.

n

Ýþ gücü
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Maliyetler

Hammadde ve Yardýmcý

Malzeme Maliyetleri

Ýþçilik Maliyeti

Genel Giderler

Bir kez ihtiyacýnýz olan

kaynaklarý belirledikten sonra,

a r t ý k m a l i y e t t a h m i n

hesaplarýna baþlayabilirsiniz.

Þu maliyetleri hassas bir

þekilde hesaplamalýsýnýz:

H a m m a d d e , y a r d ý m c ý

malzeme ve diðer girdiler

Ýþçilik maliyeti

Ýþe baþlama maliyetleri

/

s u n m a k i ç i n g e r e k l i

h a m m a d d e / y a r d ý m c ý

m a l z e m e m i k t a r ý n ý v e

maliyetini, genellikle, oldukça

d  o  ð  r  u o  l  a  r  a  k

hesaplayabilirsiniz, yalnýz fire

i ç i n p a y b ý r a k m a y ý

unutmayýnýz. Mesela bir kitap

rafý imal etmek için bir tabaka

s u n t a s a t ý n a l m a n ý z

g e r e k i y o r s a v e a n c a k

tabakanýn adece dörtte üçü net

olarak kitap rafýna gidiyorsa,

ayr ýca kalan dört te bir

tabakayý da baþka iþ te

kullanamýyorsanýz, o zaman

tabakanýn tamamýnýn fiyatýný

bu kitap rafýnýn maliyetine

dahil etmek zorundasýnýz.

Malzeme fiyatý hesaplamanýn

inceliklerine air örnekler

arasýnda, paketleme maliyeti

ile, iplik ve düðme maliyeti

gibi, tek tek küçük görünen

ama toplandýðýnda önemli

rakamlara ulaþan maliyetleri

sayabiliriz.

Ý þ ç i l i k m a l i y e t i n i

hesaplayabilmek için, birim

mamulü imal etmek için ne

k a d a r i þ ç i l i k z a m a n ý

harcandýðýný bilmeniz gerekir.

Ayrýca saat baþýna ücret ile,

sigorta ve ücretli izin gibi ilgili

maliyetleri bilmeniz gerekir.

Toplam ücre t ve d iðer

maliyetleri toplam net çalýþma

s a a t i n e b ö l ü n ü z ( v e

unutmayýnýz ki 40 saatlik

çalýþma haftasýnda ancak 30

saatlik veya biraz daha fazla

üretken ve verimli çalýþma

vardýr). Bu size iþçilik saat

maliyetini (saat baþýna iþçilik

maliyetini) verir. Ýþçilik saat

maliyetini birim mal veya

hizmet için gerekli iþçilik saati

ile çarparsanýz, o mal veya

hizmet için iþçilik maliyetini

hesaplamýþ olursunuz.

Bu iki maliyetin, yani yukarýda

anlatýlan malzeme ve iþçilik

maliyetinin toplamý, birim

ürün için "doðrudan maliyet"

denen maliyet unsurunu verir.

Doðrudan maliyeti satýþ

fiyatýndan çýkarýnca kalan

miktara, "brüt kâr" denir. Bu

noktada genel giderlerinizi de

hesaplamanýz gerekir. Genel

gider kalemleri iþletmeye göre

deðiþmekle birlikte, sizin iþiniz

i ç i n d e þ u k a l e m l e r

muhtemelen geçerlidir:

Kira

Vergi ve SSK, Baðkur

ödemeleri

Harçlar

Elektrik

Reklam

Sigorta

Ýletiþim

Posta

Kýrtasiye

Ulaþým

Muhasebeci ücreti

Banka masraflarý ve faiz

Bakým-onarým

Ayrýca "amortisman" için de

bir maliyet payý düþünmeniz

gerekecektir. Bunun anlamý,

her yýl kenara bir miktar fon

ayýrarak gerektiði zaman bu

fonu kullanýp ekipman veya

araçlarýnýzý yenilemektir.

!

!

!

!

!

!

!

!

!

!

!

!

!

!

!

!

!

Genel giderler

Mal veya hizmeti üretmek

s

d
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Genel giderleriniz toplamýný

yýl boyunca gerçekleþeceðini

tahmin ettiðiniz üretim

miktarýna bölerek, birim ürün

i ç i n d o l a y l ý m a l i y e t i

h e s a p l a r s ý n ý z . A n c a k

unutmayýnýz ki eðer üretim bu

tahmin ettiðiniz miktarýn

altýnda gerçekleþirse, o zaman

birim aliyetiniz

yükselecektir.

T ü m b u m a l i y e t l e r i

h e s a p l a d ý ð ý n ý z z a m a n ,

kurmayý düþündüðünüz iþin

ekonomik olup olmadýðýný

deðerlendirmeniz mümkün

olacaktýr.

Önce satýþ geliri tahminlerinizi

e l e a l ý n ý z . D o ð r u d a n

maliyetlerinizi satýþ gelirinden

çýkarýnýz. Elde kalandan (brüt

kâr) maliyetinizi

çýkarýnýz. Þimdi elde kalan,

vergi öncesi net kâr miktarýdýr.

Eðer doðrudan mal iye t

içerisinde kendiniz için de bir

ücret dahil ettiyeniz, bu kâr

sizindir, istediðiniz gibi

kullanabilirsiniz. Elbette,

özellikle ilk yýllarda, kârýn

mümkün olduðunca büyük

k ý s m ý n ý i þ l e t m e i ç i n d e

býrakmak uygun bir davranýþ

olacaktýr.

t kitap rafý

(Aþaðýdaki hesaplamalarda bir

iþçinin 1 adet rafý 1 saate

yaptýðý varsayýlmýþtýr.)

Haftalýk toplam ücret

Haftada net 30 saat çalýþma

hesabý ile saat baþý iþçilik

Haftalýk toplam 57.000.000 TL

Bir iþçi istihdamý varsayýmý ile

iþçilik saati baþýna genel gider:

dolaylý m

dolaylý

Kurmayý Düþündüðünüz

Ýþ Ekonomik mi?

Örnek Maliyet Tahmini

1 ade

TL

Sunta 6.350.000

Vida 400.000

Cila 350.000

Toplam Malzeme    7.100.000

sigorta

ve ücretli izin dahil 60.000.000

TL.

maliyeti:

60.000.000/30= 2.000.000 TL

57.000.000/30= 1.900.000 TL

TOPLAM        11.000.000 TL

%20 kâr ilavesi  2.200.000 TL

Malzeme

Genel Giderler

Ýþçilik

SATIÞ

FÝYATI 0 TL13.200.00
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Satýþý

Gerçekleþtirmek

Ürün

Fiyat

Yer

Satýþ yoksa iþ de yoktur, o

halde iþ hayatýnda birinci

öncelik satýþtýr. Satýþ kendi

k e n d i n e o l m a z - b e l l i

faktörlerin bir araya gelmesini

gerektirir:

Bu faktörler i bir araya

getirmek hatýrý sayýlýr derecede

gayret gerektirebilir. Buna

"pazarlama planý" denir. Eðer

bu faktörleri mantýklý bir

þ e k i l d e b i r a r a y a

g e t i r m e z s e n i z , s a t ý þ

gerçekleþtirmeniz oldukça zor

olacaktýr.

Doðru sunmak demek,

sunulan ürünün doðru kalitede

ve doðru tasarýmda olmasý

demektir. Doðru ürün sunmak,

deðiþik boy ve renk sunmak

anlamýna da gelebilir. Diðer bir

deyiþle, müþteriye aradýðý þeyi

sunmalýsýnýz.

D o ð r u , p a z a r ý n

kaldýracaðý fiyattýr, yani

insanlarýn ödemeye hazýr ve

razý olduklarý fiyattýr. Eðer

sunduðunuz ürüne insanlar

1000 TL ödemeye hazýr ve razý

iseler, siz neden 900 TL fiyata

satacaksýnýz?

Þüphesiz, rakiplerinizin ne

fiyatla sattýðýný gözlemeniz

gerekir, ancak, tekrarlamak

g e r e k i r s e , s i z i n s a t ý þ

yapabilmeniz için her zaman

rakiplerinizden daha düþük

fiyat istemeniz gerekmez.

Bazen, esas itibarý ile ayný

ürünü rakiplerinizden daha

yüksek fiyatla ve daha ç k

miktarda satmanýz mümkün

o l u r . N e d e n ? Ç ü n k ü

müþterileriniz sunduðunuz

þeyin, sadece fiyatýna deðil,

bütününe bakarlar ve, eðer

p a r a l a r ý n ý n k a r þ ý l ý ð ý n ý

aldýklarýna inanýrlarsa, yüksek

fiyat onlarý caydýrmayabilir.

isteyin, bu fiyatýn

maliyetlerinizi karþýladýðýndan

ve size bir kâr býraktýðýndan

emin olunuz.

Doðru , müþterinizin

malýnýzý nerede ve nasýl en

kolay satýn alabileceðine

baðlýdýr. Bu bakýmdan bazý

seçenekler vardýr:

Doðrudan satýþ - kendi

üretim yerinizden veya

müþterinin yerine giderek

veya telefon ederek

Posta sipariþi/internet-

Müþteri katalogdan sipariþ

eder ve postadan teslim alýr

Toptancýlar, bayiler aracýlýðý

ile

Ýþinize en uygun olan seçenek

veya seçenekleri belirleyiniz.

Ö r n e ð i n , p a s t a i m a l

ediyorsanýz, pastanelerle

birlikte oteller de kendi

müþterileri için sizden pasta

alabilirler.

Doðru ürünü doðru fiyatla

doðru yerde ve doðru zamanda

bulundurmanýz ve bu ürünü de

müþteriye tanýtmanýz gerekir.

ürün

f i y a t

yer

o

Ancak, neticede, ne fiyat

isterseniz

!

!

!

! Perakende - dükkan veya

süpermarketde
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Tanýtým

Ýþletmenizin tanýtýmý en zor

iþlerden biri olarak karþýnýza

çýkabilir. Koskoca bir dünyada

küçücük bir iþletmesiniz. Nasýl

sesinizi duyuracaksýnýz? Bir

çok kiþinin aklýna ilk anda

reklam gelir ve bu da bir çok

durumda uygun olabilir, ancak

reklam pahalý da olabilir.

Ýþletmenizi tanýtmanýn en iyi

yolu iyi mal üretmek ve bu malý

iyi hizmetle desteklemektir.

Tatmin olan müþteri tekrar

gelir ve baþka müþteriye de

anlatýr.

Ýþletmeniz için dikkat çekici

bir isim seçiniz ve, eðer paranýz

yeterse, kýrtasiye ve kartvizit

tasarýmýný bir profesyonel

grafikere veriniz. Bunlar çoðu

zaman iþletmeniz hakkýndaki

ilk izlenimi oluþturur. Telefon

edip sizi bulamayanlarý

aramak, mektuplara yanýt

v e r m e k , r a n d e v u l a r a

zamanýnda gitmek gibi basit

k o n u l a r i þ l e t m e n i z e

p r o f e s y o n e l b i r i m a j

kazandýracaktýr.

Medyayý kullanarak bedava

tanýtým fýrsatlarýný kollayýnýz.

Medyanýn i lgis ini nasý l

çekebilirsiniz? Eh, iþ yerinizi

açtýnýz. Bu ilginç olabilir. Ama

bir özel açý yaratabilir misiniz?

Belki girdiðiniz iþ kolundaki

i l k g i r i þ i m c i o l m a k

durumundasýnýz? Belki eski bir

i þ l e t m e y i y e n i d e n

c a n l a n d ý r m a k t a s ý n ý z ?

Medyaya öyle bir konu veriniz

k i , ü z e r i n e b i r h a b e r

kurabilsinler.

Reklamý dikkatli yapýnýz.

Yayýnlatacaðýnýz herhangi bir

reklamýn potansiyel müþteriler

tarafýndan görüleceðinden ve

okunacaðýndan emin misiniz?

Söz konusu reklamý sadece bu

soruya samimiyetle evet yanýtý

verebiliyorsanýz yayýnlatýnýz.

Yaptýðýnýz herhangi bir tanýtým

faaliyetinin getirisini ölçmeye

ça l ý þ ý n ý z . Baz ý t an ý t ým

faaliyetleri etkili olur ve iyi

satýþ getirir, bazýlarý da hiç bir

iþe yaramaz O halde, örneðin,

belli bir reklam sonucunda

soru veya satýþlarýn artýp

artmadýðýný kontrol ediniz.

Ýþinizi tanýtmanýn baþlýca

yollarýndan birisi de bir

baðlantý aðý oluþturup bunu

kullanmaktýr. Bir küçük

iþletme sahibi sýfatý ile

insanlarla tanýþýp bir çevre

edinmel is in iz . Ýnsanlar ý

müþteriniz veya müþteriye

giden baðlantýlar olarak

görmelisiniz. Gün boyu

deðiþik yerlerde yeni insanlarla

tanýþacaksýnýz. Kartvizitinizi

daima yanýnýzda bulundurunuz

ve tanýþtýðýnýz herkese kartýnýzý

mutlaka veriniz. Günlük hayat

içerisinde tesadüfen oluþan

baðlantýlarýnýzdan baþka, yeni

baðlant ý la r o luþ turmaya

çalýþýnýz:

Bulunduðunuz yerdeki Ýþ

Adamlarý Derneðine ve diðer

kuruluþlara üye olunuz,

bunlar yoksa siz öncü olup

kurunuz

Ýþinizle ilgili olan ve davet

edildiðiniz eðitim semineri

ve kurslarýna katýlýnýz

Sektörünüzdeki fuar ve

sergileri ziyaret ediniz

Ta n ý þ t ý ð ý n ý z h e r k e s i n

k a r t v i z i t i n i s a k l a y ý n ý z .

Nihayet, daima insanlara

teþekkür ediniz. Müþterilerine

veya kendilerine iþ kurmada ve

yönetmede yardýmcý olan

insanlara teþekkür etmeyi

unutan insanlar maalesef

þaþýrtýcý derecede çoktur.

S a t ý þ ü r e t e b i l e c e k b i r

pazarlama planý geliþtirmek

için bu dört alanýn hepsini

incelemeniz gerekecektir. Bu

konuda, bu kitapçýðýn ekindeki

Pazarlama Planý Formatýndan

ve KOSGEB’in “Pazarlama

Planý Rehberi ” adlý yayýnýndan

yararlanabilirsiniz.

!

!

!
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Satýþ

Pazarlama planý artýk hazýr olsa

da, yapmanýz gereken bir þey

daha vardýr: Satýþ. Bazen denir

ki satýþ personeli doðuþtan satýþ

p e r s o n e l i d i r . Ý y i s a t ý þ

yapabilmek için bazý beceri ve

tavýrlara sahip olmak gerektiði

doðrudur; ama bunun çoðu

öðrenilebilir ve saðduyu

burada önemi bir rol oynar.

Aðzý laf yapan satýþ personel

veya pazarlamacý imajýný

unutunuz. Satýþ, malýnýzý

b i l m e n i z e , m ü þ t e r i n i n

ihtiyacýný ve malýnýzýn bu

i h t i y a c a n a s ý l c e v a p

verebi leceðini öðrenmiþ

olmanýza baðlýdýr. O noktada

siz ve müþteri arasýnda her iki

tarafýn en iyi koþullarý aradýðý

bir pazarlýk sü eci yaþanabilir.

Yani hem sizin hem de

müþterinin memnun olacaðý bir

durum yaratmaya çalýþýnýz.

Eðer iki taraf da mutsuz olursa

iliþki yakýn bir zamanda

bozulur, çünkü tekrarlanan

satýþ ancak iyi iliþkiler üzerine

k u r u l a b l i r . Ý n s a n l a r

hoþlandýklarý ve güvendikleri

insanlardan mal almayý tercih

ederler.

Neticede, ýsrarlý satýþ tavrýnda

pek bir anlam yoktur; bu

sadece kýsa dönemli bir

yaklaþým olabilir. Müþterinize

zaman ayýrýnýz ve onun

güvenini kazanýnýz. Satýþ

faaliyeti için yola çýkarken iyi

plan yapýnýz. Her temas için

amacýnýzýn ne olduðunu

belirleyiniz. Her seferinde

a m a ç s i p a r i þ a l m a k

olmayabilir. Müþteri ziyaretini

sadece kendinizi ve ürününüzü

t a n ý t m a k i ç i n y a p ý y o r

olabilirsiniz, veya amacýnýz

sadece bilgi topla

Müþteri ile temasta dikkatli

olunuz - özellikle fazla uzun

oturmayýnýz. Konuþtuðunuzun

i k i k a t ý d i n l e y i n i z .

Alabildiðiniz tüm bilgiyi alýnýz

- olumsuz geri-bildirim bile

yararlý olabilir. Fiyat listesi

veya örnek mamul göndermek

ve diðer konularda verdiðiniz

sözleri tutunuz.

Satýþ, aðzý laf yapan birinin

iþinden çok, sebat ve iyi sunuþ

yapan birinin iþidir.

i

r

i

mak olabilir.
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Tüccar veya esnaf olabilir misiniz?



Ýþletmenizin

Yasal Çerçevesi

Tüccar ve Esnaf

Adi Ortaklýk

Limited Þirket

Anonim Þirket

Kollektif Þirket

Kooperatif

Ýþletmeniz için deðiþik yasal

statü imkânlarý vardýr. Her

statü için deðiþik vergi

kurallarý olmasý bakýmýndan,

statü seçerken muhasebecinize

danýþmanýzda yarar vardýr.

Ayrýca KOSGEB'in "Þirket

Ya p ý l a r ý v e K u r u l u þ

Aþamalarý" adlý kitabýndan

faydalanabilirsiniz.

Ticaretle uðraþan her gerçek

kiþi tüccardýr. Tek baþýnýza ve

küçük sermaye ile ticaret

y a p ý y o r s a n ý z , e s n a f

sayýlabilirsiniz. Tüccar ve

esnaf, borçlarý için tüm serveti

ile sorumludur. Tüccar ve esnaf

arasýnda vergi yasalarý ve

kuruluþ aþamalarý bakýmýndan

farklar vardýr.

Birden fazla tüccar bir araya

g e l e r e k a d i o r t a k l ý k

kurabilirler. Bu durumda biri

birlerinin borçlarý için her biri

müteselsilen ve tüm serveti ile

sorumludur.

En az iki gerçek veya tüzel

kiþinin kurduðu ve borçlara

karþý olan sorumluluk konulan

sermaye kadar olan, ayrý tüzel

kiþiliðe haiz bir þirket türüdür.

Ýþ kurma aþamasýnda anonim

þirket uygun olmayabilir. Buna

karþýlýk kurulan iþ yeterince

büyüdükten sonra ise anonim

þirket kurulmasý gerekir. En az

beþ kiþi ile kurulabilen anonim

þirkette maksimum ortak sayýsý

yasa ile sýnýrlanmamýþtýr.

Asgari sermaye belirlidir.

Bir iþletmeyi bir ticaret ünvaný

altýnda iþletmek amacýyla

gerçek kiþiler arasýnda kurulan

þirket türüdür. Ortaklarýnýn hiç

birinin sorumluluðu þirket

a l a c a k l a r ý n a k a r þ ý

sýnýrlanmamýþtýr.

Gerçek veya tüzel kiþiler,

ekonomik menfaatlerini ,

ö z e l l i k l e m e s l e k v e

geçimlerine ait ihtiyaçlarýný

karþýlýklý yardým, dayanýþma

ve kefalet suretiyle saðlamak

v e k o r u m a k a m a c ý y l a

kooperatif kurabilir. Tüzel

k i þ i l i ð e s a h i p o l a n

kooperatifler deðiþir ortaklý ve

deðiþir sermayeli olup en az

yedi ortaklý kurulur.
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Ticaret Unvaný ve Ýþletme

Adý

Ticaret unvaný, ticaretle iþtigal

eden gerçek kiþi veya tüzel

kiþinin ticaret iþlemlerinde

kullanacaðý addýr.

Ticaret unvanýndan ayrý bir

iþletme adý da edinilebilir.

Ticaret unvaný gerçek kiþinin

kendi adýndan ve istenirse

yanýltýcý olmamak þartý ile

dahil edilebilecek, mesleðe

veya iþin özelliðine iþaret eden

eklerden ibarettir. Ticaret

unvanýnda “Türk, mill i ,

T ü r k i y e C u m h u r i y e t i ”

söz l e r i n in ku l l an ý lmas ý

Bakanlar Kurulu iznine tabîdir.

Tüzel kiþilerin ticaret unvaný,

anonim þirket veya limited

þirket gibi, tüzel kiþiliðin yasal

statüsünü içermek zorundadýr.

Ticaret unvaný tescil edilebilir.

Ýþletme adý da yanýltýcý olamaz

ve önceden bir iþletme adý

edinenlerin hakký mahfuzdur.
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Ýþletmenizle Ýlgili

Yasalar

Ýþletmenizle ilgili olabilecek

yasalarýn bir kýsmý aþaðýda

sýralanmýþtýr:

Vergi Usul Kanunu

Sosyal Sigortalar Kanunu

Bað-Kur Kanunu

Türk Ticaret Kanunu

Ýþ Kanunu

Umumî Hýfzýssýha Kanunu

Çýraklýk ve Meslek Eðitimi

Kanunu

Esnaf ve Sanatkârlar Kanunu

Odalar ve Borsalar Kanunu

!

!

!

!

!

!

!

!

!
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Finansman

Organizasyonu

Kendi Paranýzý Sermaye

Yapmak

Borç Almak

Kuracaðýnýz iþ için gerekli

finansmaný organize etmek

i ç i n t o p l a m i þ k u r m a

maliyetlerinizi çýkarmalýsýnýz.

Ýþ kurma maliyetleri içinde

þunlar olabilir:

Arazi temin, düzenleme

Etüt - proje

Bina inþaat / tadilat

Makine - ekipman / montaj

Taþýma

Genel giderler

Beklenmeyen giderler

Diðer giderler

Ýþ kurma maliyeti içerisinde

iþletme sermayesi de olacaktýr.

Satýþ gelirleri tahsil edilene

kadar geçecek zamanda

yapýlmasý gereken harcamalar

i þ l e t m e s e r m a y e s i n d e n

ödenecektir. Gerekli iþletme

sermayesini hesaplamak için

b i r nak i t ak ý þ t ahmin i

hesaplamanýz gerekecektir. Bu

kitapçýðýn arkasýnda yer alan

"Ýþ Planý Rehberi" bölümünde

b u k o n u d a b i r f o r m a t

bulabilirsiniz. N kit akýþý

tahmini demek, satýlan mal ve

hizmet bedelinin ne zaman

tahsil edileceðini aylýk bazda

tahmin etmek demektir. Bunun

yanýsýra, ücretler, malzeme, ve

genel gider kalemleri için ne

zaman ve ne kadar ödeme

y a p m a n ý z g e r e k e c e ð i n i

belirlemelisiniz. Ge irler ve

giderler arasýndaki fark,

giderler daha fazla olduðunda,

ihtiyacýnýz olacak ilave paradýr.

Bu ihtiyaç genel olarak kiþisel

borçlanma veya banka kredisi

ile finanse edilir. Gerekli

i þ l e t m e s e r m a y e s i n i

hesaplamak üzere, nakit akýþ

tablolarýný en azýndan 12 ayý

k a p s a y a c a k þ e k i l d e

hazýrlayýnýz ve bu süre

i ç e r i s i n d e i l a v e p a r a

ihtiyacýnýn tepe noktasýný

belirleyiniz. Sonra kendinize

s o r u n u z : E ð e r s a t ý þ l a r

beklediðimiz gibi olmazsa

v e y a m a l i y e t l e r i m i z

beklenenden yüksek olursa, bu

tepe noktasýnýn deðeri ne

olurdu? Elbette b durumda

iþletme sermayesi ihtiyacý da

yükselir. Ne yaparsanýz

yapýnýz, iþletme sermayesi

ihtiyacýný olabileceðinden

düþük hesaplamayýnýz. Ve

þunu unutmayýnýz: Daha fazla

satýþ daha fazla iþletme

sermayesi ihtiyacý demektir.

Satýþlarý ve iþinizi büyütme

fýrsatlarý ortaya çýktýðýnda,

bunlarý kullanacak finansman

i m k â n l a r ý n a s a h i p

olacaðýnýzdan emin olunuz.

Ýþiniz için gerekli parayý

d e ð i þ i k y o l l a r d a n

bulabilirsiniz:

Kendi paranýzý sermaye

yapabilirsiniz

Kiþisel borç alabilirsiniz

Baþkalarýný iþinize sermaye

koymaya ikna edebilirsiniz

Ortaklýk kurabilirsiniz

Kredi alabilirsiniz

Aslýnda bu yol ilk önce

kullanýlacak yoldur, çünkü

baþkalarý size ihtiyacýnýz olan

p a r a n ý n t a m a m ý n ý

vermeyecektir. Kendi paranýzý

sermaye yapmanýz, sizin bu iþe

kendinizi adadýðýnýzýn bir

iþare

Genellikle bankalardan borç

alýnmakla birlikte, baþka

kaynaklar da bulunabilir.

Önemli olan, borcun nasýl geri

ödeneceðini bilmektir. Borç

almadan önce, iþinizin geri

ödemeleri yapacak kapasiteye

sahip olup olmadýðýný kontrol

ediniz. Deðiþik kaynaklarý

deðerlendirerek, en iyi faiz ve

diðer ödeme koþullarýný

araþtýrýnýz. Sizden teminat

istenebilir. Teminat olarak neyi

gösterebileceksiniz?

!

!

!

!

!

!

!

!

!

!

!

!

!

a

l

u

tidir.
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Borçlanmanýzý belli ihtiyaçlara

göre yapmanýz ak ý l l ý ca

olacaktýr. Örneðin bir taþýt

aracýnýn verimli ekonomik

ömrü üç-dört yýldýr; o süre

ü z e r i n d e n f i n a n s m a n

planlayýnýz. Öte yandan bir

bina 20-30 yýl hizmet verir;

bina için finansmaný da o süre

üzerinden planlayýnýz.

i n a n s m a n

yönetimi

Basit kural þudur: Kýsa

dönemli aktifler için kýsa

dönem finansman, uzun

dönemli aktifler için uzun

dönemli finansman. Diðer bir

deyiþ le , örneðin , kendi

alacaklarýnýzý bir yýllýk bir

banka kredisi ile finanse

etmeniz yeterli olacaktýr,

çünkü alacaklarýnýzýn çoðunu

bir yýl içerisinde muhtemelen

tahsil edeceksiniz. Öte andan

bir taþýt aracý veya bir bina için

hizmet süreleri bazýnda

f i n a n s m a n o r g a n i z e

etmelisiniz. Yani, taþýt aracýný

üç-beþ yýllýðýna kiralarsýnýz,

binayý da 15-20 yýllýðýna ipotek

edersiniz.

Baþkalarýný iþinize sermaye

koymaya ikna edebilirsiniz. Bu

kiþ i ler ai le mensuplar ý ,

akrabalar veya arkadaþlarýnýz

olabilir, veya bir risk sermaye

þirketi de olabilir. Bu þirket

yeni giriþimcilere sermaye

konusunda uzmanlaþan bir

þirkettir. Ancak, genellikle

kâr l ý l ýk düzeyi yüksek,

ye ilikçi iþ fikriniz varsa ve

bunu iyi bir iþ planý ile

kanýtlayabiliyorsanýz risk

sermayes ine ulaþab i lme

þansýnýz vardýr.

Sermayeyi bir kez temin

ettikten sonra, artýk onu

yönetmek zorundasýnýz. Bu da

bir finansman yönetimi sistemi

kurmak anlamýna gelir. Bu

sistemin karmaþýk olmasý

g e r e k m e z . F

sistemini iþ yerinizin

açýldýðý birinci günden itibaren

kullanýlmaya hazýr ediniz.

y

n

Baþkalarýnýn Sermaye

Koymasý

Finansman Yönetimi
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Ýþ Planý

Þimdi de, bu kitapçýkta sözü

edilen tüm konularý bir iþ planý

dahilinde bir araya getirmeye

çalýþmalýsýnýz.

Ýþ Planý Rehberi bölümü size

bu konuda yardýmcý olacaktýr.

Ayrýca KOSGEB'in "Ýþ Planý

Rehberi" ve "Ýþ Planý Dosyasý"

a d l ý y a y ý n l a r ý n d a n

yararlanabilirsiniz.

Bir banka ya da baþka finans

organizasyonundan yardým

isteyecekseniz, bir iþ planý

elbette çok yardýmcý olacaktýr.

Ama bunun da ötesinde, iþ

planý hazýrlama gayreti size

kendi iþinizi iyice kavramada

çok yardýmcý olacaktýr. En

önemlisi, iþ planý son derece

kullanýþlý bir kontrol aracý

olarak hazýrlanabilir.
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Ekler

1. Ýþ Planý Rehberi

2. Pazarlama Planý Rehberi

(Bu bölüm KOSGEB

tarafýndan hazýrlanmýþtýr.)



ÝÞ PLANI REHBERÝ

GÝRÝÞÝMCÝNÝN ADI, SOYADI :

ÝÞ FÝKRÝ :

TARÝH



1. Kendi iþinizi kurma nedeninizi açýklayýnýz

2. Kiþisel hedeflerinizi açýklayýnýz

3. Ýþ fikrinizin kýsa tanýtýmýný yapýnýz, iþletmenizin ticaret ünvaný ve yasal statüsünü belirtiniz.

4. Ýþinizle ilgili kýsa ve orta vadeli hedeflerinizi yazýnýz (iþin büyüklüðü, ürün yelpazesi vs.)



5. Ulaþmayý beklediðiniz müþteri veya müþteri grubunu tanýmlayýnýz.

6. Müþteri gruplarýnýzýn büyüklüðü nedir?

7. Belirlenen pazardaki rakipleriniz kimlerdir?

8. Rakiplerinizden üstün ve zayýf olan yanlarýnýzý sýralayýnýz.



9. Müþterileriniz ne kadar sýklýkla ve hangi fiyata ürününüzü (veya hizmetinizi) satýn almak

isteyecektir?

10. Müþterileriniz ne zaman ve nerede ürününüzü/hizmetinizi satýn alacaklardýr?

11. Ürün ya da hizmetinizi müþteriye ulaþtýrana kadar gerekli olan aþamalarý sýralayýnýz.



12. Bu aþamalarý göz önünde bulundurarak hangi malzemeyi veya hammaddeyi nereden

temin edeceðinizi belirtiniz.

Malzeme/Hammadde             Miktar                         Tedarikçi                     Birim Fiyat

13. Ýþ yerinde kurulmasý gereken tesisat/donanýmý belirtiniz.

Tesisat/Donaným Tedarikçi Fiyat

Elektrik

Su

Isýnma

Aydýnlatma

Telefon/Faks/Bilgisayar

Ofis Donanýmý

14. Ürünün/hizmetin elde edilmesi için gerekli makine/ekipmaný belirleyiniz.

Makine/Ekipman                  Miktar                         Tedarikçi                     Birim Fiyat



15. Ýþ yerinizi ve bu yeri seçme nedeninizi belirtiniz.

16. Ýþ yerinin kira veya satýn alma bedelini yazýnýz.

17. Üretim/hizmet aþamalarýnda istihdam edeceðiniz iþ gücünü belirtiniz.

Ýþ Tanýmý Kiþi Sayýsý Nitelikler Brüt Ücret



18. Yatýrým ihtiyacýnýzý belirtiniz.

18.a. Baþlangýç sabit yatýrým ihtiyacý

18.b. Baþlangýç iþletme sermayesi ihtiyacý

Ýþletme Sermayesi TL Deðeri Öz Kaynak Borç

Hammadde/Yardýmcý

Malzeme Stoðu

Ýþletme Malzemesi

Stoðu

Yakýt Stoðu

Ambalaj Malzemesi

Stoðu

Mamul Madde

Yedek Parça

Diðer

TOPLAM

Stoðu

Stoðu

Genel Giderler

Nakit Ýhtiyacý

18. c. Toplam Baþlangýç Yatýrým Ýhtiyacý = 18a + 18b

TL Deðeri Öz Kaynak Borç

Arsa/Bina Satýn Alma

Ýnþaat / Tadilat

Tesisat

Makine / Ekipman

Ofis Donanýmý

Beklenmeyen Giderler

(%10)

Diðer

TOPLAM



19. Yýllýk iþletme giderlerinizi hesaplayýnýz.

Gider TL/Yýl

Kira

Malzeme/Hammadde

Elektrik

Su

Yakýt

Ýþçilik

Satýþ-Tanýtým

Paketleme-Ambalaj

Bakým-Onarým

Sigorta

Ýletiþim

Kýrtasiye

Banka, Faiz, Geri Ödeme

Ulaþtýrma

Diðer

TOPLAM

20. Öngördüðünüz kâr oraný ve pazar araþtýrmasý ile ilgili bulgularýnýz çerçevesinde

belirlediðiniz birim satýþ fiyatýný belirtiniz.

Ürün / Hizmet Miktar Birim Fiyat (TL) Satýþ Geliri/Yýl

TOPLAM



21. Toplam satýþ gelirlerinden iþletme giderlerinizi çýkararak brüt kârýnýzý hesaplayýnýz.

.................................TL brüt kâr/yýl

23. Net kârýnýzý, yaptýðýnýz toplam yatýrým ile karþýlaþtýrýnýz. Bu kârý elde etmek için bu kadar

yatýrým yapmaya deðer mi?

24. Ürününüzü tanýtmak için nasýl bir planýnýz olduðunu açýklayýnýz.

22. Brüt kârýnýzdan vergi giderlerini çýkararak net kârýnýzý bulunuz.

.................................TL net kâr/yýl



27. Ýþinizi kurmakla ilgili tüm faaliyetleri kapsayan bir çalýþma planý yapýnýz.

Faaliyet Zaman / Süre

Ýþletmenin yasal kuruluþ iþlemleri

Ýlgili meslek kurluþlarýna üyelik

Kredi kuruluþlarýna baþvuru

Üretim tesisinin

Makine, hammadde ve iþ gücü temini

Ýþletme idari yapýsýnýn kurulmasý (mali yönetim, muhasebe,

personel yönetim)

Pazarlama ve satýþ sisteminin kurulmasý

kurulmasý



PAZARLAMA PLANI REHBERÝ

GÝRÝÞÝMCÝNÝN ADI, SOYADI :

ÝÞ FÝKRÝ :

TARÝH



1. Kurulacak iþin tanýmý, misyonu ve sunulacak hizmet veya üretilecek ürünün neler olduðunu

kýsaca açýklayýnýz (Patent, fotokopi vb. haklarý belirtiniz.).

1. Kurulacak iþin tanýmý, misyonu ve sunulacak hizmet veya üretilecek ürünün neler olduðunu

kýsaca açýklayýnýz (Patent, fotokopi vb. haklarý belirtiniz.).

GÝRÝÞGÝRÝÞ



2. Hedef pazar - müþteriler kimlerdir?

PAZAR ANALÝZÝ

2.1. Satýþ yapmayý planladýðýnýz müþteri gruplarý

Özel imalat / hizmet kuruluþlarý

Toptancýlar

Perakendeciler

Devlet kuruluþlarý

Diðer

Ýþ hacminin

yüzdesi

2.2. Hedeflediðiniz müþteri gruplarýnýn özelliklerini belirtiniz (yer, þehir, bölge, cinsiyet, yaþ,

gelir, eðitim düzeyi, talepleri vb.)

1.

2.

3.

2.3. Hedeflenen pazar hizmetinizden/ürününüzden yýlda ne kadar talep edebilir?

TL



Adý

3. Rekabet

3.1. Rakipleriniz kimlerdir?

Ýþ tecübesi

Müþteri grubu Satýþ

fiyatlarý

Hizmet/ürün

özellikleri

Güçlü yönleri Zayýf yönleri Hizmet/ürün

daðýtým kanallarý

Tanýtým

araçlarý

1.

2.

3.

5.

4.



3.2. Pazarýnýz ne kadar rekabetçi?

Yüksek

Orta

Düþük

3.3. Rakiplerinize oranla kuvvetli ve zayýf yönlerinizi belirtiniz (yer, kaynaklar, servis,

personel vb.).

1.

Kuvvetli yönler Zayýf yönler

1.

2. 2.

3. 3.

4. 4.

4. Çevre faktörleri.

4.1 Hangi ekonomik faktörler hizmetinizi/ürününüzü etkileyecektir? (Ülke geliþimi,

ekonomik eðilimler, vergi, enerji fiyatlarýnýn artmasý v.b.)

4.2 Pazarýnýzý etkileyen mevzuat nedir?

4.3 Ýþletmenizin baþarýsýný etkileyecek ne tür teknolojik geliþmeler beklersiniz?



5. Hizmetinizin/ürününüzün tanýmý

6.1. Hizmetinizin/ürününüzün rakip hizmetine/ürününe göre avantajlarý

HÝZMET / ÜRÜN ANALÝZÝ

6.2. Hizmetinizin/ürününüzün rakip hizmetine/ürününe göre dezavantajlarý

6. Hizmet/ürün karþýlaþtýrmasý



7. Nasýl bir imaj yaratmak istersiniz? (ucuz fakat kaliteli, yüksek kaliteli, uygun koþullarda,

hýzlý hizmet)

8. Hizmet/ürün sunumunda vurgulamak istediðiniz temel özellikler

PAZARLAMA STRATEJÝSÝ

10.1. Satýþ fiyatýnýn belirlenmesindeki temel politikanýz nedir? (Maliyete göre,talebe göre,

rekabete dayalý vb.)

10. Fiyatlandýrma

Evet

10.2. Fiyatlarýnýz imajýnýzla ayný doðrultuda mý?

Hayýr

Evet

10.3. Fiyatlarýnýz maliyeti kapsýyor ve kar marjýný kapsamýyor.

Hayýr

9. Pazar hedefleriniz



11. Hizmetlerinizi/ürünlerinizi müþterilerinize nasýl ulaþtýracaksýnýz?

12.1. Saðlayacaðýnýz müþteri servislerini ve diðer servisleri belirtiniz (indirim, kredi

þartlarýnýz,ücretsiz kullaným vb.).

12.2. Rakiplerinizin saðladýðý servisler nelerdir?

12. Müþteri servisi

13.1. Ýþinizi müþterilere tanýtýrken vurgulamak istediðiniz faktörleri belirtiniz.

13. Reklam/promosyon



a. Telefonda tanýtýmlar

13.2. Kullanacaðýnýz reklam/promosyon araçlarý

13.2.1. Kiþisel olarak gerçekleþtirebileceðiniz tanýtýmlar nelerdir?

b. Doðrudan satýþ ve tanýtým

c. Þirket ziyaretleri

d. Teklifler

e. Toplantýlar

f. Diðer

a. Broþürler, el ilanlarý

13.2.2. Kiþisel olmayan tanýtýmlardan hangisini gerçekleþtirebilirsiniz?

b. Gazete

c. Doðrudan postalama

d. Yayýn kuruluþlarý

e. Internet

f. Diðer

13.3. En etkin olacaðýný düþündüðünüz tanýtým aracýný seçmenizin nedenlerini ve bu tanýtým

aracý ile neler yapabileceðinizi belirtiniz.



14. Ýþletmenizi kurduktan sonra  ilk ay içinde yapacaðýnýz pazarlama faaliyetlerini haftalar bazýnda belirtiniz.

Hafta Faaliyetler

Sorumlu

Uygulanacak tanýtým

yöntemi

Bedeli Tanýtýmýn yapýlacaðý

hedef müþteri

1.

2.

3.

4.


