IS KURMAK
) VE
YONETMEK




Bu yayin
LEDU
GIRISIMCILIK
Yayn Dizisi
kapsaminda
iretilmistir.

Bu dizi, girisimciye

is yonetimi konusunda

kendi yeteneklerini degerlendirmede
yardimc1 olmak ve cesaretlendirmek
i¢in tasarlanmistir.

Bu yayin ayrica is fikrinin gegerliliginin
smnanmasina da yardimer olmaktadir.



Hareket
Noktasi

Kiiciik isletme kuran insan say1s1 kadar kiiciik is yeri
acma nedeni olmakla birlikte, kendi isini kurmaya
karar vermede baglica etkenler sunlardir:

o Isinikaybetmek

o Issizlik dSneminin uzun siirmesine tepki

e Biris firsatinin belirlenmesi

e Daha ¢ok para kazanma arzusu

e Hayattarzini degistirme ihtiyaci

o Artik bagkasihesabina ¢alismamak arzusu

Sizin motivasyonunuz da bunlardan biri veya bir
kag¢1 olabilir veya tamamen baska nedenleriniz
olabilir. Bir kii¢iik is kurmak i¢in kendi
nedenlerinizin ne oldugu hakkinda diisiinmeye
zaman ay1riniz.

O halde is kurmada birinci adim, bunu neden
yapmak istediginize karar vermektir. Ondan sonra
da kendiniz i¢in net hedefler belirlemeniz
gerekecektir. Bu hedefleri dogrudan dogruya
kurmak istediginiz is ve kisisel olarak kendiniz i¢in
belirlemelisiniz. Is icin, isin biiyiikliigii, iiriin
yelpazesi, karlilik ve imaj cinsinden hedefler
belirleyebilirsiniz. Kendiniz i¢in belirleyeceginiz
hedefler arasinda ise, maddi kazang, bol serbest
zaman, hayat tarzi ve statii olabilir.

Hedeflerinizi yaziniz - zor giinlerde bu hedefler size
cesaret verecek, sizi motive edecektir.
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Ne tiir bir is?



is Fikriniz

Kisisel hedeflerim sunlardir

Isletmeler ii¢ ana gruba ayrilir:
e imalat

e Hizmet

o Ticaret

Bu is gruplarmin her birinde
gesitli firsatlar mevcuttur.
Imalat isi en ¢ok is firsat1 sunan
alandir, ¢iinkii satin aldigimiz
mallarin bir ¢ogu ithal
edilmektedir ve kiiresellesme
biiytik ihracat firsatlari
sunmaktadir. Hizmet sektori
hizla biylimistir ve hala
firsatlar sunmaktadir, ancak
halihazirda bir¢ok isletmenin
hizmet sundugu ve doyuma
ulagsmis bir is alanina
girmediginizden emin
olmalisiniz. Ticaret
muhtemelen en rekabetgi ve en
riskli sektordiir. Kolay bir
secim gibi goriinse de, yogun
beceri gerektiren bir is koludur.
Yine de, 6rnegin butik veya
baska tiir bir ihtisas magazasi
acarak, kendiniz i¢in bir 6zel
pazar kesiti yaratabilirsiniz

is Fikri Bulmak

Cok degisik yollarla bir is fikri
bulabilirsiniz. Bu konuda
yardima ihtiyaciz varsa,
KOSGEB’in "Bir Is Fikri
Bulmak ve Test Etmek" adli
yaymina basvurabilirsiniz. Is
fikriniz her ne olursa olsun,
insanlarin sizden mal veya
hizmet almak
isteyeceklerinden emin olmak
zorundasiniz. Ayrica insanlara
mal ve hizmet satarak, hem
kuracaginiz isi basar1 ile
gotiirmeye, hem de hayatinizi
kazanmak i¢in ihtiyaciniz olan
mali getiriyi saglamaya
yetecek kadar para
kazanacaginizdan da emin
olmalisiniz.
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IS

Kisisel Biitge

Asagidaki listeyi kullanarak,
para gerektirecek her seyi
kapsayacak sekilde bir biitce
yapmiz - kira, harglar, giyim,
gida, otomobil, tatil, vs.. Biitiin
bunlar1 alt alta yazip
topladiktan sonra, toplamin
yizde onu kadar da
beklenmedik gider ilave
ediniz. Eger kuracaginiz is size
en azindan bu kadar para
getiremeyecekse, o zaman is
kurma kararinizi tekrar
disiinmelisiniz.

Kalem

Gida

Giyim

Ulasim

Tatil / Bayram v.s.
Eglence

Yakit

Telefon

Sigorta

Tamirat

Muhtelif (6rnegin, gazete, kuafor)
Egitim

Beklenmedik Giderler
Diger

TOPLAM

ileriye Bakmak

Bu erken asamada bile, is
fikrinizin gelecek bir ka¢ yil
icerisinde nasi1l
degisebilecegini veya
iyilestirilebilecegini
diistiniiyor olmaniz gerekir.
Yeni ozellikler veya kullanim
sekilleri ilave edebilecek
misiniz? Sundugunuz {rin
veya hizmetler yelpazesini
genisletmeniz gerekecek mi?
Tesislerinizi genisletebilecek
misiniz? Basarilt bir is
yonetebilmek icin daima ileri
bakarak plan yapmak gerekir.

HAFTALIK PARA
HTIYACI




Bir is Sahibi
Olarak Siz,
Kendiniz

Elbette herkes basarili bir is
sahibi olamaz; ancak bir ¢ok
kisi bir isi karli bir sekilde
yonetebilir ve ydnetmektedir
de. Tipik bir is sahibi diye bir
sey yoktur. Basarili is sahipleri
erkek veya kadmn, geng veya
yash olabilir. Is sahiplerinin
her birinin ¢ok degisik
gecmisgleri ve mevcut
durumlart vardir - iyi egitimli,
okur yazar olmayan, kalifiye,
isi olan, isi olmayan, kirsal
kesimde, kent merkezinde,
0ziirli, saglam-.

Is sahibi olmak icin her hangi
bir akademik sinava girmek
gerekmez ve belli bir sekilde
kalifiye olmaniz gerekmez;
ancak bir ¢ok is sahibinde
bulunan bazi ortak ozellikler
vardir. Bu konudaki detaylari,
KOSGEB’in "Girisimci
Olabilir miyim?" adl
kitapgiginda bulabilirsiniz. Bu
kitapeik, "kendini istihdam"
durumunun size uygun olup
olmadigina karar vermenize
yardim edecektir.

Bu asamada kendi kigisel giiclii
ve zayif yanlarimizi, beceri,
deneyim ve ise
katabileceginiz kaynaklarinizi
gbzden gegirmeniz yararli
olacaktir.

Destek

Is hayatinda basarinmn kilit
faktorlerinden birisi, bir ¢ok
durumda, aileden gelen
destektir. Aileniz kendi isinizi
kurmaniz konusunda ne
diisinmektedir? Size destek
olacaklar mi1? Nasil?

Bir is kurmak ve devam
ettirmek i¢in bir ¢cok destege

ihtiya¢g vardir.  Eger bir is
fikriniz var ise ve bu fikri is
hayatina gecirebilecekseniz,
mevcut destekler konusunda
bilgi almak ilizere KOSGEB
Girisimciligi Gelistirme
Enstitiisii ile temasa gegin.
Enstitii ile temas kurabilmeniz
icin gereken adres, telefon ve
diger bilgiler kitapigigin
arkasinda yer almaktadir

Atmaniz Gereken Adimlar

Neticede bir is kurmanin
mahiyeti nedir? Is fikriniz ne
olursa olsun, bazi adimlar
atmaniz gerckecektir:

e Pazararagtirmasi yapiniz

e Hammadde ve diger
malzeme kaynaklarini, arz
ve fiyat durumunu kontrol
ediniz

e Uretim icin gerekli diger
kaynaklar1 inceleyiniz -
tesis, makine, isgilicii ve
bilgi

e Toplam maliyet hesabi
yapiniz (sabit yatirim ve
isletme sermayesini
belirleyiniz)

e Toplam finansman
ihtiyacinizi ve nereden
kaynak bulabileceginizi
belirleyiniz

e Satis fiyatini tahmin ediniz

e Satis1 mnasil
gergeklestireceginizi
planlayiniz

e Isinizin yasal cercevesinin
ne olacagina karar veriniz

o Sizietkileyebilecek yasa ve
tasarilari inceleyiniz ve

e Birisplanihazirlayiniz.

Bu kitapcigin geri kalan
kisminda, bu bagliklarin her
biri altinda yapmaniz gereken
isler detayli bir sekilde ele
alinmustir.
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Biitiin yumurtalarinizi ayni sepete koymayin



Pazar
Aragtirmasi

Pazar arastirmasinin amaci,
irlintintizii satin almak
isteyecek insan sayisinin, en
azindan gec¢iminizi saglayacak
kadar para getirebilecek
bir is hacmi olusturup
olusturmayacagini anlamaktir.

Pazar aragtirmasi yapmak i¢in
degisik yollar vardir ve
oldukga basit bir metot asagida
onerilmisgtir.

Once, potansiyel
miisterilerinizin kimler
olabilecegini kendinize
sorunuz. Potansiyel
miisterileriniz arasinda,
ornegin, sunlar olabilir:
¢ocuklar

emekliler

stirticiiler

Oziirliiler

veya bunlarin hepsi ve ayrica
bagkalari.

Kimin miisteriniz olabilecegini
bir yere yazmanizda fayda
olacaktir.

Miisteriler Nerede?

Sonra, bu miisterilerin nerede
olduklarini kendinize sorunuz.
Bu miisteriler hemen sizin
oturdugunuz sitede mi,
yasadiginiz sehir civarinda mi,
iilkedeki tiim kent ve kdylerde
mi, hatta yurt diginda mi1?

Igerisinde rahatlikla hizmet
verebileceginiz alani
belirlemelisiniz. Ornegin, kuru
temizleme isinde 15
kilometrenin 6tesine eve teslim
hizmeti sunmanin maliyeti
fazla yiiksek olabilir. O halde
makul kosullarla hizmet
verebileceginiz alan veya
bdlge sizin pazarimizdir.

Pazarimiz olarak gordiigiiniiz
alan1 bir yere yaziniz. Simdi,
kendinize sorunuz: Bu pazar
alaninda yukarida tarif edilen
tirden bir smiflama ile kag
miisteri bulunmaktadir?

Sonra kendinize su soruyu
sorunuz: Bu miisterilerden kag
tanesi sizin sunacaginiz tiirden
iiriin icin para harcamaktadir
veya harcamaya hazir olabilir?

Bu iirlinleri halen kimin
sagladigini saptayiniz ve
nihayet su soruyu kendinize
sorunuz: Miisteriler nigin
rakiplerinizin iriinlerini degil
de sizin drinlerinizi satin
alsinlar?

Bu sorular1 yanitladiginiz
zaman, UrlUnlerinizin
potansiyel satis hacmini
tahmin hesaplarin1 yapmaya
baslayabilirsiniz.

Yanitlari Bulmak

Peki bu sorular1 yanitlamanin
yolunedir?

Bunu iki yoldan yapabilirsiniz:

e Bagkalarinin toplamis
oldugu bilgiyi
kullanabilirsiniz

e Gerekli bilgiyi kendiniz
toplayabilirsiniz

Pazar alaninizi saptadiktan
sonra, Uriiniiniiziin potansiyel
miisterilerini o alana ait niifus
sayimi sonuglarina bakarak
belirleyebilirsiniz - DIE
verileri size niifus, hane sayisi
vs. gibi bilgileri verir.
Miisterilerinizin isletmeler
olmasi ihtimali varsa sanayive
ticaret kataloglarina
bakabilirsiniz. Bu miisterilerin
iiriinliniiz i¢in ne kadar para
harcayabilecegini bulmak i¢in
asagidaki tiirden yayinlarn
tarayabilirsiniz:
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e Hane halki harcamalar
anketi

o Ozel amagh pazar arastirma
raporlari

o Firma veri tabani ve katalogu

Sunmay1 diisiindigiiniz
irinleri halen kimin
sagladigini bulmak i¢in her
tirden sanayi ve ticaret
rehberine bagvurabilirsiniz.

Bu yaymlar yerel kiitiiphane
veya meslek odalarinda
bulunur. Ayrica KOSGEB
Enstitii ve Merkezlerine
bagvurabilirsiniz.

Kendi Arastirmanizi da
Yapmalisiniz

Bazi durumlarda, eger yeni bir
iirlinii aragtiriyor iseniz, yeterli
miktarda yayinlanmis bilgi
mevcut olmayabilir. Ayrica,
toplamis oldugunuz bilgiye
ilaveler olmasini
isteyebilirsiniz. Her iki
durumda da kendi
aragtirmanizi yapmaniz
gerekecektir. Bu ise dogrudan
dogruya potansiyel
miisterilerle konugsmak
anlamina gelir. Bunu degisik
yollarla yapabilirsiniz:

o Yiizyiize goriisme

o Telefon goriismesi

o Postaanketi

Bunu yapmak icin bir pazar
arastirmasi anket formu
hazirlamaniz gerekecektir. Bu
zor olmamakla birlikte,
tizerinde dikkatle diisiiniilmesi
gerekir.

Bu konuda KOSGEB'in
"Pazarlama Plan1 Rehberi" adli
yaymindan yararlanabilirsiniz.
Bu anket size su tiir sorularin
yanitint bulmada yardimeci
olmalidir: Misterilerin
iirtinliniize ilgisi olacak midir?
Ne kadar siklikla triiniiniizii
satin almak isteyeceklerdir?
Ne fiyat o6demeye razi
olacaklardir? Neden, ne zaman
ve nerede satin alacaklardir?

Dogru uygulanirsa, anket size
cok degerli bilgi saglayabilir.
Elbette, bir sonug ¢ikarabilmek
icin ka¢ miisteri ile temasa
ge¢gmeniz gerektigini
belirlemelisiniz. Ornegin,
pazar alaninizda bahgesi olan
1000 adet ev mevcut ise, bahge
hizmetleri pazarindan her
hangi bir sekilde emin olmaniz
i¢in en az 100 evin sakinleri ile
goriismeniz gerekecektir.



Arastirmadan Cikmasi
Gereken Sonug

Aragtirma, ¢ok Onemli bir ig
faktoriinii saptamaniza
yardimec1 olmalidir. Bu is
faktorii, sizin isinize has sats
tahminidir. Diger bir deyisle,
insanlarin sizden mal veya
hizmet satin alacak olmalarinin
nedenidir. Insanlarin mevcut
durumda mal ve hizmetleri
neden satin aldiklarini
inceleyerek bu faktori
saptayabilirsiniz. Insanlar ne
gibi faydalar aramaktalar?
Sizin saglayabileceginiz ilave
faydalar olabilir mi?
Rakiplerinize bakarak da bazi
sonuglar c¢ikarabilirsiniz:
Hangi konuda pek de iyi
degiller? Hizmet, kalite,
tasarim, satis sonrasit hizmet
konularinda zayif taraflar1 var
m1? Siz neyi daha iyi
sunabilirsiniz?

Aragtirma ayrica size fiyat
belirleme konusunda da
yardimc1 olmalidir. Cok
o6nemli iki bilgiye ihtiyaciniz
vardir: Pazar hangi fiyati
kaldirir ve sizin iretim
maliyetiniz, her tlirli masraf
dahil, ne olacaktir?

Bir ¢ok kisi, rakiplerden daha
disiik bir fiyat belirlemek
gerektigini diigiinir. Bu
diisinceye karst
direnmelisiniz. Daha diisiik
fiyat belirlemekle kar marjiniz
diiser ve bunu telafi i¢in daha
fazla satiy yapmak zorunda
kalirsiniz.

Dolayisiyla, paranin karsiligini
veren makul bir fiyat
belirlemek ve miisteriye
kendinize has bir satis tahmini
ile yaklagsmak c¢ok daha
mantikli bir yoldur.

Eger bu ikinci yaklagimin
mimkin olmadigini
diigliinliyorsaniz, o zaman
diistindiigiiniiz {irtiniin pazara
sunmaya deger olup
olmadigini kendinize
sormalisiniz.

Pazar arastirmasinin nihai
sonucu, isinizin ilk yili
boyunca muhtemel satis hacmi
konusunda gergekei bir
degerlendirme yapabilecek
durumda olmanizdir.
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Kaynaklari
Yoklamak

Is kurmak i¢in normal olarak
sunlara ihtiyaciniz olacaktir:

o Hammadde, girdi

Makine, ekipman

Isyeri

Is giicii

Diger

Hammadde, Girdi

Malzemeyi uygun kalite ve en
iyi fiyata nerede
bulabileceginizi
arastirmalisiniz. Miimkiinse
malzemeyi dogrudan dogruya
ireticiden almaya
bakmalisiniz, ¢iinkii bu daima
en ucuz fiyat demektir, ancak
bu her zaman pratik
olmayabilir. ise yeni baslayan
bir kiiciik girisimei sifatt ile,
sizin i hacminiz {iretici i¢in
fazla kiigiik olabilir veya
iiretici yurt disinda yerlesik
oldugu i¢in tiim malzeme
orneklerini gérmeniz miimkiin
olmayabilir.

Ne olursa olsun
perakendeciden almamaya
¢alisiniz, c¢cinki
perakendeciden alirsaniz
miimkiin olan en yiiksek fiyati
6demek zorunda kalirsiniz.

Makine, Ekipman

Ekipmani yeni mi, yoksa ikinci
el mi aliyorsunuz? Neticede
elbette paraniz neye yeterse
onu alacaksiniz ama bazi
zamanlar kullanilmis ekipmani
cok iyi fiyata alabileceginizi
unutmayiniz. Kiigiik ilanlara
bakiniz. Cogu zaman
kullanilmigs ama olduke¢a iyi
durumda olan ekipman ve aleti
yenisinin yar1 fiyatina
alabilirsiniz.

isyeri

Isyeri edinmek elbette
oncelikli bir konudur. Bu
konudaki segenekleriniz
arasinda sunlar olabilir:

o Evde caligmak

Tesis kiralamak

Tesis satin almak

Mobil (hareketli)tesis
kullanmak

En iyi secenek, birgok
durumda ne tir bir ise
girdiginize baghdir.

Kiiciik boyutlu mamul iireten
veya danigmanlik ve benzeri
hizmet sunan bir c¢ok kisiye
evde is yapmak uygun gelir. Bu
elbette en ucuz segenektir, ama
bazi dezavantajlar1 da vardir.
Miisterilerinizin giinde 24 saat
sizi evden aramalarini
gercekten ister misiniz?
Isyerinize daima o kadar yakin
olmayi ister misiniz?

Bundan bagka, kuracaginiz is
dalinda evde ¢alismak igin
belediye izni olup olmadigi,
belli malzemelerin evde
depolanmasinin yasak olup
olmadig1 gibi konular1 da
kontrol etmeniz gerekecektir.

Tesis kiralamak, girisimcilerin
¢ogu tarafindan tercih edilen
secenektir. Yine, dogru se¢im
kuracaginiz isyerine bagh
olmakla birlikte, kiiciik sanayi
siteleri ve ticaret merkezleri
cazip imkanlar saglayabilir.
Bu durumda kira sdzlesmesini
¢ok dikkatli hazirlamalisiniz.
Bu konuda bir hukukguya
danisabilirsiniz.



Tesis satin alma yoluna da
gidebilirsiniz. Ancak bu
segenek daha baslangigta
biyliik miktarda sermaye
baglamanizi gerektirir. Az
sayida kiigiik girisimci bu yolu
izlemektedir.

Hareketli olmanin kuracaginiz
ise daha uygun olacagina karar
verebilirsiniz - Ornegin bir
minibiis veya baska arag, is
nerede ise orada olmanizi
saglar.

Hangi segenegi tercih
ederseniz edin, Onemli olan
tercihinizin kuracaginiz ise
uygun olmasidir. Tesisler
dogru yerde midir? Dogru
biiyiikliikte midir? Ihtiyaciniz
olan tiim hizmet baglantilarina
sahip midir? s planiniza uygun
saatlerde kullanma izni var
midir?

is giicii

Kuracagmiz is i¢in ihtiyag
duyulan kaynaklar arasinda
kendiniz disindaki isgiicii de
olabilir. Bir¢ok girisimci
baslangic asamalarinda bir aile
mensubunu veya bir yakmn
arkadasini c¢aligtirarak bu
ihtiyact karsilamaktadir. Bu
¢ogu zaman basarili sonug
verir; ama her zaman degil.
Aile mensuplarinizi veya
arkadaslarinizi idare etmek gii¢
olabilir. Ornegin, esinizin
kardesi daima ise gec gelirse
veya bir tirlil isi beceremezse
ne yapacaksiniz? Bu durumda
elbette is i¢in dogru olani
yapacaksimiz ama bir ihtimal
aile veya arkadas iliskileriniz
zedelenebilecektir.

En iyisi, eleman alacaginiz her
pozisyon ig¢in goérev tanimi
yazmaniz ve bu tanima en
uygun kisiyi o pozisyona
getirmeniz olacaktir.

Is basarmiz, kadronuza cok
bagli olacaktir. O halde
elemanlariniza karst dogru
sekilde davranmakla kazanch
cikacaksmiz. Isi yapabilmek
i¢in gerekli sekilde
egitilmelerini saglamalisiniz.
Gayreti oOdiillendiriniz ve
dikkatsizlik ve tembelligi
cezalandiriniz.

Zamanimizda is gici
istihdamu ile ilgili bir ¢ok yasa
ve yonetmelik bulunmaktadir.
Bu konuda ydrenizdeki
ISKUR (Tiirkiye Is Kurumu)
Midiirligii size yardimci
olabilir. Bu kurum ayni
zamanda sizin i¢in potansiyel
isgiicli bakimindan ¢ok iyi bir
kaynaktir. Ise eleman alma ve
egitim verme konularinda,
fikir verebilir ve yardimci
olabilir. Is giicii temini
konusunda faaliyet gosteren
6zel kuruluslardan da
yararlanmak miimkiindiir.



Maliyetler

Bir kez ihtiyaciniz olan
kaynaklar1 belirledikten sonra,
artik maliyet tahmin
hesaplarina baslayabilirsiniz.
Su maliyetleri hassas bir
sekilde hesaplamalisiniz:

e Hammadde, yardimci

malzeme ve diger girdiler

o Iscilik maliyeti

o Genel giderler

o Ise baslama maliyetleri

Hammadde ve Yardimci
Malzeme Maliyetleri

Mal veya hizmeti Uretmek /
sunmak i¢in gerekli
hammadde / yardimeci
malzeme miktarin1 ve
maliyetini, genellikle, oldukga
dogru olarak
hesaplayabilirsiniz, yalniz fire
icin pay birakmay1
unutmayiniz. Mesela bir kitap
rafi imal etmek i¢in bir tabaka
sunta satin almaniz
gerekiyorsa ve ancak
tabakanin sadece dortte {igii net
olarak kitap rafina gidiyorsa,
ayrica kalan dortte bir
tabakay1 da baska iste
kullanamiyorsaniz, o zaman
tabakanin tamammin fiyatini
bu kitap rafinin maliyetine
dahil etmek zorundasiniz.
Malzeme fiyati hesaplamanin
inceliklerine dair Ornekler
arasinda, paketleme maliyeti
ile, iplik ve diigme maliyeti
gibi, tek tek kiiciik goriinen
ama toplandiginda Onemli
rakamlara ulasan maliyetleri
sayabiliriz.

iscilik Maliyeti

Iscilik maliyetini
hesaplayabilmek ig¢in, birim
mamulii imal etmek igin ne
kadar is¢ilik zamani
harcandigin1 bilmeniz gerekir.
Ayrica saat bagma cret ile,
sigorta ve iicretli izin gibi ilgili
maliyetleri bilmeniz gerekir.

Toplam {icret ve diger
maliyetleri toplam net ¢alisma
saatine boliniz (ve
unutmayiniz ki 40 saatlik
calisma haftasinda ancak 30
saatlik veya biraz daha fazla
iretken ve verimli calisma
vardir). Bu size isgilik saat
maliyetini (saat basina iscilik
maliyetini) verir. Iscilik saat
maliyetini birim mal veya
hizmet i¢in gerekli iscilik saati
ile carparsaniz, o mal veya
hizmet i¢in is¢ilik maliyetini
hesaplamis olursunuz.

Genel Giderler

Bu iki maliyetin, yani yukarida
anlatilan malzeme ve is¢ilik
maliyetinin toplami, birim
iirtin i¢in "dogrudan maliyet"
denen maliyet unsurunu verir.
Dogrudan maliyeti satis
fiyatindan c¢ikarinca kalan
miktara, "briit kar" denir. Bu
noktada genel giderlerinizi de
hesaplamaniz gerekir. Genel
gider kalemleri isletmeye gore
degismekle birlikte, sizin isiniz
icin de su kalemler
muhtemelen gecerlidir:

e Kira

e Vergi ve SSK, Bagkur
odemeleri

Harglar

Elektrik

Reklam

Sigorta

Tletisim

Posta

Kirtasiye

Ulagim

Muhasebeci ticreti

Banka masraflari ve faiz

e Bakim-onarim

Ayrica "amortisman" i¢in de
bir maliyet pay1 diisiinmeniz
gerekecektir. Bunun anlami,
her yil kenara bir miktar fon
ayirarak gerektigi zaman bu
fonu kullanip ekipman veya
araglarimizi yenilemektir.



Genel giderleriniz toplamin
yil boyunca gergeklesecegini
tahmin ettiginiz  iiretim
miktarina bolerek, birim iiriin
icin dolayli maliyeti
hesaplarsiniz. Ancak
unutmayiniz ki eger iiretim bu
tahmin ettiginiz miktarin
altinda gerceklesirse, o zaman
birim dolayli maliyetiniz
ylikselecektir.

Kurmay! Disgiindiigiiniiz
is Ekonomik mi?

Tim bu maliyetleri
hesapladiginiz zaman,
kurmayr diigiindiigiiniiz isin
ekonomik olup olmadigini
degerlendirmeniz miimkiin
olacaktir.

Once satis geliri tahminlerinizi
ele aliniz. Dogrudan
maliyetlerinizi satig gelirinden
¢ikarmiz. Elde kalandan (briit
kar) dolayli maliyetinizi
¢ikarmiz. Simdi elde kalan,
vergi Oncesi net kar miktaridir.
Eger dogrudan maliyet
igerisinde kendiniz i¢in de bir
iicret dahil ettiyeniz, bu kéar
sizindir, istediginiz gibi
kullanabilirsiniz. Elbette,
ozellikle ilk yillarda, karin
miimkiin oldugunca biiyiik
kismini isletme i¢inde
birakmak uygun bir davranig
olacaktir.

Ornek Maliyet Tahmini
1 adetkitap rafi
(Asagidaki hesaplamalarda bir

is¢inin 1 adet rafi 1 saate
yaptig1 varsayilmistir.)

Malzeme TL
Sunta 6.350.000
Vida 400.000
Cila 350.000

Toplam Malzeme 7.100.000

Iscilik

Haftalik toplam ficret sigorta
ve ticretli izin dahil 60.000.000
TL.

Haftadanet 30 saat calisma
hesab1 ile saat basi is¢ilik
maliyeti:
60.000.000/30=2.000.000 TL

Genel Giderler

Haftalik toplam 57.000.000 TL
Bir is¢i istihdami varsayimi ile
ig¢ilik saati bagina genel gider:

57.000.000/30=1.900.000 TL

TOPLAM 11.000.000 TL
%20 kar ilavesi 2.200.000 TL

SATI
FiYATI 13.200.000 TL



Malinizi iyi tamtiniz!



Satisi
Gergeklestirmek

Satis yoksa is de yoktur, o
halde is hayatinda birinci
oncelik satigtir. Satis kendi
kendine olmaz - belli
faktorlerin bir araya gelmesini
gerektirir:

Dogru iiriinii dogru fiyatla
dogru yerde ve dogru zamanda
bulundurmaniz ve bu iiriinii de
miisteriye tanitmaniz gerekir.

Bu faktorleri bir araya
getirmek hatir1 sayilir derecede
gayret gerektirebilir. Buna
"pazarlama plan1" denir. Eger
bu faktérleri mantikli bir
sekilde bir araya
getirmezseniz, satis
gerceklestirmeniz oldukga zor
olacaktir.

Uriin

Dogru iiriin sunmak demek,
sunulan {irliniin dogru kalitede
ve dogru tasarimda olmasi
demektir. Dogru tiriin sunmak,
degisik boy ve renk sunmak
anlamina da gelebilir. Diger bir
deyisle, miisteriye aradig1 seyi
sunmalisiniz.

Fiyat

Dogru fiyat, pazarin
kaldiracag: fiyattir, yani
insanlarin 6demeye hazir ve
razi olduklar1 fiyattir. Eger
sundugunuz {riine insanlar
1000 TL 6demeye hazir ve razi
iseler, siz neden 900 TL fiyata
satacaksiniz?

Siiphesiz, rakiplerinizin ne
fiyatla sattigim gozlemeniz
gerekir, ancak, tekrarlamak
gerekirse, sizin satis
yapabilmeniz i¢in her zaman
rakiplerinizden daha diisiik
fiyat istemeniz gerekmez.

Bazen, esas itibar1 ile aym
iriinii rakiplerinizden daha
yiiksek fiyatla ve daha c¢ok
miktarda satmaniz mimkiin
olur. Neden? Cinki
miisterileriniz sundugunuz
seyin, sadece fiyatina degil,
biitiiniine bakarlar ve, eger
paralarinin karsiligini
aldiklarina inanirlarsa, yiiksek
fiyat onlar1 caydirmayabilir.

Ancak, neticede, ne fiyat
isterseniz isteyin, bu fiyatin
maliyetlerinizi karsiladigindan
ve size bir kar biraktigindan
emin olunuz.

Yer

Dogru yer, miisterinizin

malinizi nerede ve nasil en

kolay satin alabilecegine
baglidir. Bu bakimdan bazi
segenekler vardir:

e Dogrudan satis - kendi
iretim yerinizden veya
miisterinin yerine giderek
veya telefon ederek

e Posta siparisi/internet-
Miisteri katalogdan siparis
eder ve postadan teslim alir

o Toptancilar, bayiler araciligi
ile

o Perakende - diikkan veya
stipermarketde

Isinize en uygun olan segenek
veya secenekleri belirleyiniz.
Ornegin, pasta imal
ediyorsaniz, pastanelerle
birlikte oteller de kendi
miisterileri i¢in sizden pasta
alabilirler.



Tanitim

Isletmenizin tanitimi en zor
islerden biri olarak karginiza
¢ikabilir. Koskoca bir diinyada
kiigiiciik bir isletmesiniz. Nasil
sesinizi duyuracaksiniz? Bir
¢ok kisinin aklina ilk anda
reklam gelir ve bu da bir ¢ok
durumda uygun olabilir, ancak
reklam pahali da olabilir.
Isletmenizi tanitmanm en iyi
yolu iyi mal iiretmek ve bu mali
iyi hizmetle desteklemektir.
Tatmin olan misteri tekrar
gelir ve baska miisteriye de
anlatir.

Isletmeniz icin dikkat ¢ekici
bir isim se¢iniz ve, eger paraniz
yeterse, kirtasiye ve kartvizit
tasarimini bir profesyonel
grafikere veriniz. Bunlar ¢ogu
zaman isletmeniz hakkindaki
ilk izlenimi olusturur. Telefon
edip sizi bulamayanlari
aramak, mektuplara yanit
vermek, randevulara
zamaninda gitmek gibi basit
konular isletmenize
profesyonel bir imaj
kazandiracaktir.

Medyay1 kullanarak bedava
tanitim firsatlarin1 kollayiniz.
Medyanin ilgisini nasil
¢ekebilirsiniz? Eh, is yerinizi
actiniz. Bu ilging olabilir. Ama
bir 6zel a¢1 yaratabilir misiniz?
Belki girdiginiz is kolundaki
ilk girisimci olmak
durumundasiniz? Belki eski bir
isletmeyi yeniden
canlandirmaktasiniz?
Medyaya 0yle bir konu veriniz
ki, ilzerine bir haber
kurabilsinler.

Reklami1 dikkatli yapiniz.
Yayinlatacagimiz herhangi bir
reklamin potansiyel miisteriler
tarafindan goriileceginden ve
okunacagindan emin misiniz?
S6z konusu reklami sadece bu
soruya samimiyetle evet yanitt
verebiliyorsaniz yayinlatiniz.
Yaptiginiz herhangi bir tanitim
faaliyetinin getirisini 6l¢meye

calisiniz. Bazi tanitim
faaliyetleri etkili olur ve iyi
satig getirir, bazilar1 da hi¢ bir
ise yaramaz O halde, 6rnegin,
belli bir reklam sonucunda
soru veya satiglarin artip
artmadigini kontrol ediniz.

Isinizi tanitmanin baslica
yollarindan birisi de bir
baglanti ag1 olusturup bunu
kullanmaktir. Bir kiigiik
isletme sahibi sifati ile
insanlarla tanisip bir g¢evre
edinmelisiniz. Insanlari
miisteriniz veya miisteriye
giden baglantilar olarak
gormelisiniz. Giin boyu
degisik yerlerde yeni insanlarla
tanisacaksiniz. Kartvizitinizi
daima yaninizda bulundurunuz
ve tanistiginiz herkese kartinizi
mutlaka veriniz. Giinliik hayat
igerisinde tesadiifen olusan
baglantilarinizdan baska, yeni
baglantilar olusturmaya
calisiniz:

e Bulundugunuz yerdeki Is
Adamlari Dernegine ve diger
kuruluslara iiye olunuz,
bunlar yoksa siz dncii olup
kurunuz

o Isinizle ilgili olan ve davet
edildiginiz egitim semineri
ve kurslarina katiliniz

o Sektorliniizdeki fuar ve
sergileri ziyaret ediniz

Tanistiginiz herkesin
kartvizitini saklayiniz.
Nihayet, daima insanlara
tesekkiir ediniz. Miisterilerine
veya kendilerine ig kurmada ve
yonetmede yardimci olan
insanlara tesekkiir etmeyi
unutan insanlar maalesef
sasirtici derecede goktur.

Satis lUretebilecek bir
pazarlama plan1 gelistirmek
icin bu dort alanin hepsini
incelemeniz gerekecektir. Bu
konuda, bu kitap¢igin ekindeki
Pazarlama Plan1 Formatindan
ve KOSGEB’in “Pazarlama
Plani Rehberi ” adl1 yaymindan
yararlanabilirsiniz.



Satis

Pazarlama plani artik hazir olsa
da, yapmaniz gereken bir sey
daha vardir: Satis. Bazen denir
ki satis personeli dogustan satis
personelidir. Iyi satis
yapabilmek i¢in bazi beceri ve
tavirlara sahip olmak gerektigi
dogrudur; ama bunun ¢ogu
O0grenilebilir ve sagduyu
burada 6nemi bir rol oynar.
Agz1 laf yapan satig personeli
veya pazarlamaci imajini
unutunuz. Satig, malinizi
bilmenize, miisterinin
ihtiyacitm1 ve malmizin bu
ihtiyaca nasil cevap
verebilecegini 6grenmis
olmaniza baghdir. O noktada
siz ve miisteri arasinda her iki
tarafin en iyi kosullar1 aradig1
bir pazarlik siireci yasanabilir.
Yani hem sizin hem de
miisterinin memnun olacagi bir
durum yaratmaya c¢alisiniz.
Eger iki taraf da mutsuz olursa
iliski yakin bir zamanda
bozulur, c¢iinkii tekrarlanan
satig ancak iyi iligkiler {izerine
kurulabilir. Insanlar
hoslandiklar1 ve giivendikleri
insanlardan mal almay1 tercih
ederler.

Neticede, 1srarlt satig tavrinda
pek bir anlam yoktur; bu
sadece kisa donemli bir
yaklagim olabilir. Miisterinize
zaman ayiriniz ve onun
giivenini kazaniniz. Satis
faaliyeti i¢in yola ¢ikarken iyi
plan yapiniz. Her temas igin
amacinizin ne oldugunu
belirleyiniz. Her seferinde
amag¢ siparis almak
olmayabilir. Miisteri ziyaretini
sadece kendinizi ve triiniiniizii

tanitmak i¢in yapiyor
olabilirsiniz, veya amaciniz
sadece bilgi toplamak olabilir.

Miisteri ile temasta dikkatli
olunuz - ozellikle fazla uzun
oturmayiniz. Konustugunuzun
iki kati dinleyiniz.
Alabildiginiz tiim bilgiyi aliniz
- olumsuz geri-bildirim bile
yararli olabilir. Fiyat listesi
veya O0rnek mamul géndermek
ve diger konularda verdiginiz
sOzleri tutunuz.

Satig, agzi laf yapan birinin
isinden ¢ok, sebat ve iyi sunus
yapan birinin isidir.



Tiiccar veya esnaf olabilir misiniz?



isletmenizin
Yasal Cergevesi

Isletmeniz icin degisik yasal
statii imkanlar1 vardir. Her
statii i¢in degisik vergi
kurallar1 olmasi1 bakimindan,
statii segerken muhasebecinize
danismanizda yarar vardir.
Ayrica KOSGEB'in "Sirket
Yapilart ve Kurulus
Asamalar1" adli kitabindan
faydalanabilirsiniz.

Tuccar ve Esnaf

Ticaretle ugrasan her gergek
kisi tiiccardir. Tek basiniza ve
kiiciik sermaye ile ticaret
yapiyorsaniz, esnaf
sayilabilirsiniz. Tiiccar ve
esnaf, borglari i¢in tiim serveti
ile sorumludur. Tiiccar ve esnaf
arasinda vergi yasalar1 ve
kurulus asamalar1 bakimindan
farklar vardir.

Adi Ortakhk

Birden fazla tiiccar bir araya
gelerek adi ortaklik
kurabilirler. Bu durumda biri
birlerinin borglart i¢in her biri
miiteselsilen ve tiim serveti ile
sorumludur.

Limited Sirket

En az iki gercek veya tiizel
kisinin kurdugu ve borglara
kars1 olan sorumluluk konulan
sermaye kadar olan, ayr tiizel
kisilige haiz bir sirket tiiriidiir.

Anonim Sirket

Is kurma asamasinda anonim
sirket uygun olmayabilir. Buna
kargilik kurulan is yeterince
biiyiidiikten sonra ise anonim
sirket kurulmasi gerekir. En az
bes kisi ile kurulabilen anonim
sirkette maksimum ortak sayist
yasa ile sinirlanmamistir.
Asgari sermaye belirlidir.

Kollektif Sirket

Bir isletmeyi bir ticaret {invani
altinda isletmek amaciyla
gercek kisiler arasinda kurulan
sirket tliriidiir. Ortaklarinin hig
birinin sorumlulugu sirket
alacaklarina karsi
simirlanmamustir.

Kooperatif

Gergek veya tiizel kisiler,
ekonomik menfaatlerini,
6zellikle meslek ve
gecimlerine ait ihtiyaglarini
kargiliklt yardim, dayanigma
ve kefalet suretiyle saglamak
ve korumak amaciyla
kooperatif kurabilir. Tiizel
kigilige sahip olan
kooperatifler degisir ortakli ve
degisir sermayeli olup en az
yedi ortakli kurulur.



Ticaret Unvani ve igletme
Adi

Ticaret unvani, ticaretle istigal
eden gergek kisi veya tiizel
kiginin ticaret islemlerinde
kullanacagi addir.

Ticaret unvanindan ayri1 bir
isletme ad1 da edinilebilir.

Ticaret unvani gercek kisinin
kendi adindan ve istenirse
yaniltict olmamak sart1 ile
dahil edilebilecek, meslege
veya isin dzelligine isaret eden
eklerden ibarettir. Ticaret
unvaninda “Tirk, milli,
Tirkiye Cumhuriyeti”
sozlerinin kullanilmasi
Bakanlar Kurulu iznine tabidir.

Tiizel kisilerin ticaret unvani,
anonim sirket veya limited
sirket gibi, tiizel kisiligin yasal
statiisiinii icermek zorundadir.
Ticaretunvani tescil edilebilir.

Isletme ad1 da yaniltict olamaz
ve oOnceden bir isletme adi
edinenlerin hakki mahfuzdur.



isletmenizle ilgili
Yasalar

Isletmenizle ilgili olabilecek
yasalarin bir kismi asagida
siralanmugtir:

o Vergi Usul Kanunu

Sosyal Sigortalar Kanunu
e Bag-Kur Kanunu
o Tiirk Ticaret Kanunu

Is Kanunu

o Umumi Hifzisstha Kanunu

e Crraklik ve Meslek Egitimi
Kanunu

e Esnafve Sanatkarlar Kanunu

e Odalar ve Borsalar Kanunu



Finansman
Organizasyonu

Kuracaginiz is igin gerekli
finansmani organize etmek
icin toplam is kurma
maliyetlerinizi ¢ikarmalisiniz.
Is kurma maliyetleri iginde
sunlar olabilir:

e Arazitemin, diizenleme

o Etiit-proje

o Binaingaat/tadilat

e Makine - ekipman/montaj

e Tasima

o Genel giderler

o Beklenmeyen giderler

o Diger giderler

Is kurma maliyeti igerisinde
isletme sermayesi de olacaktir.
Satis gelirleri tahsil edilene
kadar gececek zamanda
yapilmasi gereken harcamalar
isletme sermayesinden
Odenecektir. Gerekli isletme
sermayesini hesaplamak icin
bir nakit akis tahmini
hesaplamaniz gerekecektir. Bu
kitap¢igin arkasinda yer alan
"Is Plan1 Rehberi" boliimiinde
bu konuda bir format
bulabilirsiniz. Nakit akis1
tahmini demek, satilan mal ve
hizmet bedelinin ne zaman
tahsil edilecegini aylik bazda
tahmin etmek demektir. Bunun
yanisira, iicretler, malzeme, ve
genel gider kalemleri i¢in ne
zaman ve ne kadar Odeme
yapmaniz gerekecegini
belirlemelisiniz. Gelirler ve
giderler arasindaki fark,
giderler daha fazla oldugunda,
ihtiyaciniz olacak ilave paradir.
Bu ihtiyag genel olarak kigisel
borglanma veya banka kredisi
ile finanse edilir. Gerekli
isletme sermayesini
hesaplamak iizere, nakit akig
tablolarin1 en azindan 12 ayi
kapsayacak sekilde
hazirlayiniz ve bu siire
igerisinde ilave para
ihtiyacinin tepe noktasini
belirleyiniz. Sonra kendinize
sorunuz: Eger satiglar
bekledigimiz gibi olmazsa
veya maliyetlerimiz

beklenenden yiiksek olursa, bu
tepe noktasinin degeri ne
olurdu? Elbette bu durumda
isletme sermayesi ihtiyact da
yiikselir. Ne yaparsaniz
yapiniz, isletme sermayesi
ihtiyacin1 olabileceginden
disiik hesaplamayiniz. Ve
sunu unutmayiniz: Daha fazla
satis daha fazla isletme
sermayesi ihtiyact demektir.
Satiglar1 ve isinizi biiyiitme
firsatlar1 ortaya ¢iktiginda,
bunlart kullanacak finansman
imkanlarina sahip
olacaginizdan emin olunuz.

Isiniz igin gerekli parayi

degisik yollardan

bulabilirsiniz:

e Kendi paranizi sermaye
yapabilirsiniz

o Kisisel borg alabilirsiniz

e Bagkalarini isinize sermaye
koymaya ikna edebilirsiniz

o Ortaklik kurabilirsiniz

o Kredialabilirsiniz

Kendi Paranizi Sermaye
Yapmak

Aslinda bu yol ilk &nce
kullanilacak yoldur, ¢iinkii
baskalar1 size ihtiyaciniz olan
paranin tamamini
vermeyecektir. Kendi paranizi
sermaye yapmaniz, sizin bu ise
kendinizi adadiginizin bir
isaretidir.

Borg Almak

Genellikle bankalardan borg
alinmakla birlikte, baska
kaynaklar da bulunabilir.
Onemli olan, borcun nasil geri
O6denecegini bilmektir. Borg
almadan oOnce, isinizin geri
O6demeleri yapacak kapasiteye
sahip olup olmadigin1 kontrol
ediniz. Degisik kaynaklari
degerlendirerek, en iyi faiz ve
diger 0deme kosullarini
arastiriniz. Sizden teminat
istenebilir. Teminat olarak neyi
gosterebileceksiniz?



Bor¢lanmanizi belli ihtiyaglara
gdre yapmaniz akillica
olacaktir. Ornegin bir tasit
aracinin verimli ekonomik
omri i¢-dort yildir; o siire
izerinden finansman
planlaymiz. Ote yandan bir
bina 20-30 yil hizmet verir;
bina i¢in finansmani da o siire
iizerinden planlayiniz.

Basit kural sudur: Kisa
donemli aktifler igin kisa
donem finansman, uzun
donemli aktifler i¢in uzun
donemli finansman. Diger bir
deyisle, Ornegin, kendi
alacaklarinizi bir yillik bir
banka kredisi ile finanse
etmeniz  yeterli olacaktir,
¢linkii alacaklarmizin g¢ogunu
bir yil icerisinde muhtemelen
tahsil edeceksiniz. Ote yandan
bir tagit arac1 veya bir bina i¢in
hizmet siireleri bazinda
finansman organize
etmelisiniz. Yani, tagit aracini
lic-bes yilligina kiralarsiniz,
binayida 15-20 y1lligina ipotek
edersiniz.

Baskalarinin Sermaye
Koymasi

Baskalarin1 iginize sermaye
koymaya ikna edebilirsiniz. Bu
kisiler aile mensuplari,
akrabalar veya arkadaglariniz
olabilir, veya bir risk sermaye
sirketi de olabilir. Bu sirket
yeni girisimcilere sermaye
konusunda uzmanlasan bir
sirkettir. Ancak, genellikle
karlilik diizeyi yiksek,
yenilik¢i is fikriniz varsa ve
bunu iyi bir is plan1 ile
kanitlayabiliyorsaniz risk
sermayesine ulasabilme
sansiniz vardir.

Finansman Yonetimi

Sermayeyi bir kez temin
ettikten sonra, artik onu
yonetmek zorundasiniz. Bu da
bir finansman ydnetimi sistemi
kurmak anlamima gelir. Bu
sistemin karmasik olmasi
gerekmez. Finansman
yonetimi sistemini i§ yerinizin
ac1ldig1 birinci giinden itibaren
kullanilmaya hazir ediniz.



is Plani

Simdi de, bu kitapgikta sozii
edilen tiim konular1 bir is plan
dahilinde bir araya getirmeye
calismalisiniz.

Is Plan1 Rehberi boliimii size
bu konuda yardimci olacaktir.
Ayrica KOSGEB!'in "Is Plan
Rehberi" ve "Is Plan1 Dosyast"
adli1 yayinlarindan
yararlanabilirsiniz.

Bir banka ya da bagka finans
organizasyonundan yardim
isteyecekseniz, bir is plani
elbette ¢ok yardimci olacaktir.
Ama bunun da o6tesinde, is
plant hazirlama gayreti size
kendi isinizi iyice kavramada
¢ok yardimeci olacaktir. En
6nemlisi, i plan1 son derece
kullanigli bir kontrol araci
olarak hazirlanabilir.



Ekler 1. Is Plan1 Rehberi

2. Pazarlama Plan1 Rehberi

(Bu béliim KOSGEB
tarafindan hazirlanmistir,)



IS PLANI REHBERI

GIRISIMCININ ADI, SOYADI :

IS FIKRI :

TARIH



1. Kendi isinizi kurma nedeninizi agiklayiniz

2. Kisisel hedeflerinizi agiklayiniz

3. Is fikrinizin kisa tanitimin1 yapiniz, isletmenizin ticaret iinvami ve yasal statiisiinii belirtiniz.

4. Isinizle ilgili kisa ve orta vadeli hedeflerinizi yazimz (isin biiyiikliigii, {iriin yelpazesi vs.)




5. Ulasmay1 beklediginiz miisteri veya miisteri grubunu tanimlayiniz.

6. Miisteri gruplarinizin biiytikligii nedir?

7. Belirlenen pazardaki rakipleriniz kimlerdir?

8. Rakiplerinizden {iistiin ve zayif olan yanlarinizi siralayiiz.




9. Miisterileriniz ne kadar siklikla ve hangi fiyata liriiniiniizii (veya hizmetinizi) satin almak
isteyecektir?

10. Miisterileriniz ne zaman ve nerede liriiniliniizii/hizmetinizi satin alacaklardir?

11. Uriin ya da hizmetinizi miisteriye ulastirana kadar gerekli olan asamalari siralayimniz.




12. Bu asamalar1 g6z 6niinde bulundurarak hangi malzemeyi veya hammaddeyi nereden

temin edeceginizi belirtiniz.

Malzeme/Hammadde

Miktar

Tedarik¢i

Birim Fiyat

13. Is yerinde kurulmas: gereken tesisat/donanimi belirtiniz.

Tesisat/Donanim

Tedarikgi

Fiyat

Elektrik

Su

Isinma

Aydinlatma

Telefon/Faks/Bilgisayar

Ofis Donanimi

14. Uriiniin/hizmetin elde edilmesi igin gerekli makine/ekipmani belirleyiniz.

Makine/Ekipman

Miktar

Tedarikei

Birim Fiyat




15. Is yerinizi ve bu yeri segme nedeninizi belirtiniz.

16. Is yerinin kira veya satin alma bedelini yaziniz.

17. Uretim/hizmet asamalarinda istihdam edeceginiz is giiciinii belirtiniz.

Is Tanimu Kisi Sayisi Nitelikler Briit Ucret




18. Yatirim ihtiyacinizi belirtiniz.

18.a. Baslangi¢ sabit yatirim ihtiyaci

TL Degeri Oz Kaynak Borg

Arsa/Bina Satin Alma

Insaat / Tadilat

Tesisat

Makine / Ekipman

Ofis Donanimi

Beklenmeyen Giderler
(%10)

Diger

TOPLAM

18.b. Baslangig isletme sermayesi ihtiyact

Isletme Sermayesi TL Degeri Oz Kaynak Borg

Hammadde/Yardimci
Malzeme Stogu

Isletme Malzemesi
Stogu

Yakit Stogu

Ambalaj Malzemesi
Stogu

Mamul Madde Stogu

Yedek Parca Stogu

Genel Giderler

Nakit Ihtiyact

Diger

TOPLAM

18. c. Toplam Baslangi¢ Yatirim fhtiyaci = 18a + 18b



19. Yillik isletme giderlerinizi hesaplayiniz.

Gider

TL/Y1l

Kira

Malzeme/Hammadde

Elektrik

Su

Yakit

Iscilik

Satis-Tanitim

Paketleme-Ambalaj

Bakim-Onarim

Sigorta

fletisim

Kirtasiye

Banka, Faiz, Geri Odeme

Ulastirma

Diger

TOPLAM

20. Ongordiigiiniiz kar orani ve pazar arastirmasi ile ilgili bulgularimiz gergevesinde

belirlediginiz birim satis fiyatini belirtiniz.

Uriin / Hizmet Miktar

Birim Fiyat (TL)

Satis Geliri/Y1l

TOPLAM




21. Toplam satis gelirlerinden isletme giderlerinizi ¢ikararak briit kariizi hesaplayiniz.

................................. TL briit kar/yil

22. Briit karinizdan vergi giderlerini ¢ikararak net karinizi bulunuz.

................................. TL net kar/y1l

23. Net karimizi, yaptiginiz toplam yatirim ile karsilastiriniz. Bu kar1 elde etmek i¢in bu kadar
yatirim yapmaya deger mi?

24. Uriiniiniizii tanitmak i¢in nasil bir planiniz oldugunu agiklaymniz.




27. Isinizi kurmakla ilgili tiim faaliyetleri kapsayan bir ¢alisma plan1 yapiniz.

Faaliyet

Zaman / Sire

Isletmenin yasal kurulus islemleri

Ilgili meslek kurluslarmna iiyelik

Kredi kuruluglarina bagvuru

Uretim tesisinin kurulmasi

Makine, hammadde ve is giicli temini

Isletme idari yapismin kurulmasi (mali yénetim, muhasebe,
personel yonetim)

Pazarlama ve satig sisteminin kurulmasi




PAZARLAMA PLANI REHBERI

GIRISIMCININ ADI, SOYADI :

IS FIKRI :

TARIH



GIRIS

1. Kurulacak isin tanimi, misyonu ve sunulacak hizmet veya iiretilecek {iriiniin neler oldugunu
kisaca agiklaymiz (Patent, fotokopi vb. haklar1 belirtiniz.).




PAZAR ANALIZi

2. Hedef pazar - miisteriler kimlerdir?
2.1. Satig yapmay1 planladiginiz miisteri gruplari

Is hacminin
ylizdesi

Ozel imalat / hizmet kuruluslar

Toptancilar

Perakendeciler

Devlet kuruluslari

Diger

2.2. Hedeflediginiz miisteri gruplarinin 6zelliklerini belirtiniz (yer, sehir, bolge, cinsiyet, yas,
gelir, egitim diizeyi, talepleri vb.)

2.3. Hedeflenen pazar hizmetinizden/iiriiniiniizden y1lda ne kadar talep edebilir?

TL




3. Rekabet

3.1. Rakipleriniz kimlerdir?

Adi [s teciibesi  Miisteri grubu Satig Hizmet/iiriin ~ Glgli yonleri Zayif yonleri ~ Hizmet/{irlin Tanitim
fiyatlar ozellikleri dagitim kanallar1  araglar




3.2. Pazarmiz ne kadar rekabetci?

Yiksek
Orta
Disiik

3.3. Rakiplerinize oranla kuvvetli ve zayif yonlerinizi belirtiniz (yer, kaynaklar, servis,
personel vb.).

Kuvvetli yonler Zayif yonler

F S N\
F S N\

4. Cevre faktorleri.

4.1 Hangi ekonomik faktdrler hizmetinizi/iiriiniiniizii etkileyecektir? (Ulke gelisimi,
ekonomik egilimler, vergi, enerji fiyatlarinin artmasi v.b.)

4.2 Pazarinizi etkileyen mevzuat nedir?

4.3 Isletmenizin basarisin1 etkileyecek ne tiir teknolojik gelismeler beklersiniz?




HIiZMET / URUN ANALIZi

5. Hizmetinizin/Urininizin tanimi

6. Hizmet/iiriin karsilastirmasi

6.1. Hizmetinizin/lriiniinliziin rakip hizmetine/iiriiniine gore avantajlari

6.2. Hizmetinizin/Uriiniiniiziin rakip hizmetine/iiriiniine gére dezavantajlari




PAZARLAMA STRATEJISI

7. Nasil bir imaj yaratmak istersiniz? (ucuz fakat kaliteli, yiiksek kaliteli, uygun kosullarda,
hizl1 hizmet)

8. Hizmet/iirlin sunumunda vurgulamak istediginiz temel 6zellikler

9. Pazar hedefleriniz

10. Fiyatlandirma

10.1. Satis fiyatinin belirlenmesindeki temel politikaniz nedir? (Maliyete gore,talebe gore,
rekabete dayali vb.)

10.2. Fiyatlariniz imajinizla ayni dogrultuda mi?

Evet Haywr

10.3. Fiyatlariniz maliyeti kapsiyor ve kar marjini1 kapsamiyor.

Evet Haywr



11. Hizmetlerinizi/liriinlerinizi miisterilerinize nasil ulastiracaksiniz?

12. Miisteri servisi

12.1. Saglayacaginiz miisteri servislerini ve diger servisleri belirtiniz (indirim, kredi
sartlariniz,licretsiz kullanim vb.).

12.2. Rakiplerinizin sagladig: servisler nelerdir?

13. Reklam/promosyon

13.1. Isinizi miisterilere tanitirken vurgulamak istediginiz faktorleri belirtiniz.




13.2. Kullanacaginiz reklam/promosyon araglari

13.2.1. Kisisel olarak gerceklestirebileceginiz tanitimlar nelerdir?

a. Telefonda tanitimlar

b. Dogrudan satis ve tanitim

c. Sirket ziyaretleri

d. Teklifler

e. Toplantilar

f. Diger

13.2.2. Kisisel olmayan tanitimlardan hangisini ger¢eklestirebilirsiniz?

a. Brosiirler, el ilanlar

b. Gazete

c. Dogrudan postalama

d. Yayn kuruluslart

e. Internet

f. Diger

13.3. En etkin olacagini diisiindiigiiniiz tanitim aracini segmenizin nedenlerini ve bu tanitim
araci ile neler yapabileceginizi belirtiniz.




14. Isletmenizi kurduktan sonra ilk ay i¢inde yapacaginiz pazarlama faaliyetlerini haftalar bazinda belirtiniz.

Hafta Faaliyetler Sorumlu Uygulanacak tanitim Bedeli Tanitimin yapilacagi
yontemi hedef miisteri
1.
2.
3.




