





e |.1 Giri§imci

* 1.2 Isletmenin Faaliyet Konusu

1.3 i§ Kurma Siireci







GIRISIMCi KIMDIR?

Girisimci,

Toplumun Gereksinim Duydugu;
/drunler ureterek,
7 hizmetler sunarak,
/ ya da ticaret yaparak,

maddi-manevi kazan¢ saglamayi hedefleyen, bu
amagla kendi isini kurmak igin harekete gecgen,




is fikrini gerceklestirmek igin;
arastirma,
planlama,
orgiutlenme,
ve koordinasyon
¢alismalari yapan, sonucta;

gerekli bilgi-beceri,

Isyeri, eleman, makine-ekipman v.b.
isletme girdileri ile

finansman kaynaklarini

bir araya getirerek,

Kendi i§ini kuran ki§id|r.




GIRISIMCi ICIN;

<Planli Calisma,
< Arastirma,
< Takim Calismasi,
< Guven

Olmazsa Olmaz Faktorlerdir!




GIRISIMCI iCIN;
< Cevre ve kisilerle < Kararhhlk,
iletigim, < Etkili Yonetim Becerisi
<»Ortaya konan hedef ve . Etkili Zaman Yénetimi

beklentilerin rasyonel
olusu,

<*Sonuc Alma, Hedefe

Varma,
»Sorunlarla Mucadele

Ve Azim,

Konulari Gerekli Alt Faktorlerdir.



GIiRISIMCININ GENEL OZELLIKLERI

NELERDIR ?

e Pazarda var olan
firsatlari belirler.

* Firsatlar (veya
ihtiyaglar) is fikrine
donusturur.

» Kaynaklari bir araya
getirir.

» Risk ustlenir.

* Finansmani, uretim ve
uretim sureclerini,
insan kaynaklarini
yonetir.

» Uriinde, yonetimde,
teknolojide,
pazarlamada surekli
yeniye dogru degisme
cabasini surdurur.



GIRISIMCININ SAHIP OLMASI GEREKEN

KiSISEL OZELLIKLER|I NELERDIR?

» Gugli bir basarih olma  « Inisiyatif sahibi olmak,

istegi, karar alma ve
 Micadelecilik ve azim, uygulama yetenegi,
¢ Sorumluluk ve risk o Liderlik ve hedefleri

alabilme arzu ve icin baskalarina yon

yetenegi, gosterebilmek,

e Yaraticilik, firsatlari
sezebilme yetenegi,




GIRISIMCININ SAHIP OLMASI GEREKEN
KiSISEL OZELLIKLER|I NELERDIR?

* Planli galisma ve arastirma yetenegi,

» Baskalariyla ¢alisabilmek ve onlara
guvenebilmek, iliski icerisinde oldugu kisilere
guven verebilmek,

o Eksikligini, sinirlarini bilmek ve tavsiyelerden
yararlanabilmek,

» Zor sartlarda agir calismalara hazir olmak,

» Kendini gelistirme arzusu,



GIiRISIMCIi IS KURMA SURECINE

BASLARKEN NELERINI ORTAYA KOYAR ?

* Yetenek, bilgi,
beceri

* Maddi varliklar
* Cevre — iliskiler
* Unvan

» Cesaret

* Hayattan
beklentiler

e Liderlik
* Yoneticilik

e Zaman



GIRISIMCININ IS KURMAK ICiN 4

TEMEL UNSURA IHTIYACI VARDIR:

o IS fikri - Girisimcinin piyasada, kendi bilgi ve
deneylmlne ya da kaynaklarina uygun bir konuyu “is
firsati” olarak tanimlamasi gerekir.

» Girisimcilik Nitelikleri - Is fikrini
gerc;eI(Ie§tirmek icin girisimcilik ozelliklerine ve en
onemlisi kendine guvene ve isin gerektirdigi ugras
vermek icin motivasyona sahip olmasi gerekir.



GIRISIMCININ IS KURMAK ICiN 4

TEMEL UNSURA IHTIYACIVARDIR:

* Yonetim Bilgi ve Becerileri - Isin
gerektirdigi teknik ve islevsel yonet|C|I|I<
becerilerini kazanmasi, gellstlrme5| ya da bu
ozelliklere sahip kisileri orgutleme5| gerekir.

* Kaynaklar - Isin kurulmasi igin gerekli insan,
bilgi, urun ve hizmetin saglanmasi icin girdi olarak
gerekli tum kaynaklara ulasmasi gerekir.(finansman,
bilgi-beceri, isyeri, isgucu, makine-ekipman,
malzeme, zaman)




BiR GIRISIMCININ

KENDI ISINI KURABILMESI ICIN GEREKLI BILGILER

» Teknik ve islevsel bilgiler

1_:\ C")
¢ =) ( 1 i<
d - \ =

x;)/\  Planlama bilgileri

2
» Yonetim bilgileri m
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TEKNIK VE iSLEVSEL BILGILER ¢ oV

o Urin Tasarimi o Pazarlama
» Makine Ekipman » Satis
Ihtiyaci e Personel Yonetimi

» Malzeme Yonetimi P
» |dari Isler

e Finansman Yonetimi




PLANLAMA BILGILERI

o i:;: hacminin tahmin edilmesi

e Firsatlarin ve olasi sorunlarin
belirlenmesi

o Isin gelisme egiliminin tahmin edilmesi
o Isin genel stratejisinin belirlenmesi

e Hedeflerin belirlenmesi




PLANLAMA BILGILERI

» Gergeklesen sonuglarin izlenmesi

» Planlanan ile gerceklesenlerin karsilastiriimasi

» Planlanan gelir-gider ile gerceklesen gelir-giderin
karsilastiriimasi




YONETIM BILGILERI

* Liderlik  Eleman alma
o lletisim s Personel yetistirme
» Musavirlik » Personel

degerlendirme,
yonlendirme,
odullendirme

» Gorusme-pazarlik-
toplanti



YONETIM BILGILERI

o Tesvik » Krizlerle basa

o Katilim ¢ikma

! o Zaman yonetimi
e Sorun cozme

o Karar verme
e Firsatlarin

yakalanmasi




YENI BiR iS KURMADA BASARI
SARTLARI

Her girisimcinin kendi isini kurmadan once
dikkate almasi gereken bazi faktorler vardir.
Bu yuzden girisimci, oncelikle kendi isini
kurarken basarili olabilmesi igin gereken
sartlarin mevcut olup olmadigini dikkatlice
arastirmaldir.




BASARILI BIR IS KURMAK ICIN

GEREKLI SARTLAR

» Gerekli yeteneklere sahip bir veya birkag
kisinin varligi,

* Kisilerin is kurma ve yurutme igin gerekli
tesvike sahip olmalari,

* lyi bir fikir,

e lyi bir firsat,




BASARILI BIR IS KURMAK ICIN

GEREKLI SARTLAR

* Elverisli bir yer,

* Isin kurulacag bina,
* Uygun zaman,

* Isin gerceklestirilmesi igin gerekli
kaynaklarin saglanmasi



KENDI ISINE SAHIP OLANLARIN BU

YOLU SECME NEDENLERI NELERDIR?

» Zorunluluklarla llgili Nedenler
o Aile islerini devam ettirme zorunlulugu
o Ucretli is bulma olanaginin kisithhgi



KENDI ISINE SAHIP OLANLARIN BU

YOLU SECME NEDENLERI NELERDIR?

» Pratik Nedenler

e Gerekli geliri kazanmanin bir yolu

e Emeklilik donemini dolduracak faaliyetler
o Ek bir gelir ihtiyaci

» Bos zamanlari degerlendirme ¢abasi

» Aileye gelecekte bir is alani birakma istegi



KENDI ISINE SAHIP OLANLARIN BU

YOLU SECME NEDENLERI NELERDIR?

» Kisisel Yapiyla llgili
Nedenler
» Baskalari igin
¢alismama istegi
e Bagimsiz bir ¢alisma

ortami ve surelere
sahip olma arzusu

e Emir altinda
¢alismama istegi

e Kendi gelecegine
kendi karar ve
cabalari ile sekil
verme istegi

» Kisisel tatmin,
yaraticiligi gelistirme
cabasi

e Hedeflenen farkl bir

sosyal statuye
ulasma cabasi



KENDI ISININ SAHIBI OLMAK VEYA

UCRETLI CALISMAK:
KENDI iSiNiN SAHIBi OLMAK

Avantajlari
° :.ch|em.T|< yerinT( e Yuksek kazanc
I . .
G rapmd beklentisi

* Fikirlerinizi
uygulama sansi
* Yaraticihiga agik

* Bagimsiz ¢alismak

* Is ortamini kontrol
altinda tutmak

e Emirler verebilmek



KENDI ISININ SAHIBI OLMAK VEYA

UCRETLI CALISMAK:

KENDI iSININ SAHIBi OLMAK

Zorluklari

* Uzun ve duzensiz e Zaman kisiti

¢alisma saatleri * Sirekli 6grenme
* Genis sorumluluklar geregi
» Risk almak * Isleri delege edememe
* Gelirin duzensizligi e Idari ve burokratik
* Daima finansmanla isler

ugrasma zorunlulugu  Basarinin calisanlara

da bagl olmasi




KENDI ISININ SAHIBI OLMAK VEYA

UCRETLI CALI§MAK:
UCRETLI CALISMAK UCRETLI CALISMAK

Avantajlari Zorluklari
¢ Belirlenmis sinirl * Emirleri uygulama
sorumluluklar zorunlulugu

* Yeteneklerin kolayca
anla§|lmama5|

e Sabit ucret

* Duzenli gelir
* Duzenli ve belirli
¢alisma saatleri

T o Sinirli
* Daha belirli bir sorumluluk/sinirh yetki
gelecek * Yeni fikirleri kolaylikla
* Az risk uygulayamama
* Sinirh kontrol gorevi * Isverene bagimlilik



KOBI’LER

“Kiciik ve Orta BiyUklikteki Isletmelerin Tanimi,
Nitelikleri ve Siniflandirilmasi Hakkinda
Yonetmelik” e gore;

Calisan sayisi 250°den az ve yillik net satis hasilati
ya da mali bilangosu 25 milyon TLyi gegmeyen
isletmeler KOBI olarak tanimlanmaktadir.




KOBI’LER

KOBI’ler asagidaki sekilde siniflandirilir:

» Mikro Isletme: 10 kisiden az yillik calisan
istihdam eden ve yillik net satis hasilati ya da mal
bilangosu | milyon Turk Lirasi asmayan ¢ok kuguk
olgekli isletmeler

» Kiiciik isletme: 50 kisiden az yillik galisan
istihdam eden ve yillik net satis hasilati ya da mali
bilangosu 5 milyon Turk Lirasini asmayan
isletmeler




KOBI’LER

» Orta Biiyiikliikte Isletmeler: 250 kisiden az
yillik calisan istihdam eden ve yillik net satis hasilati
ya da mali bilangosu 25 milyon Turk Lirasini
asmayan isetmeler

KOB/I'lerin tanimlanmasi ve gruplandiriimasi,
KOBI‘lerin en serbest ekonomi ortamlarinda bile

cesitli desteklerden yararlanmasi igin gereklidir.



KOBVI’ler Tirkiye'de;

Turkiye'de toplam isletmelerin %99,9'unu KOB/'ler
olusturmaktadir. KOB/'ler;

* Toplam istihdamin %78’ini
* Toplam satislarin %65,5’ini

* Toplam yatirimlarin %50’sini

* Toplam ihracatin %59’unu olusturmaktadir.

KOBI kredilerinin toplam krediler icindeki payi
%24’tur.




KOBI’LER

KOB/I’ler desteklenmeli ve sayilari artmahidir
cunku;
* Dinamiktirler, ekonomiye canhlik kazandirirlar.

* Rekabetin yerlesmesi ve surdurulebilirligine katki
da bulunurlar,

* Istihdam saglar ve yeni is imkani yaratirlar.
* Kriz donemlerine en dayanikh isletmelerdir.
* Degisen pazara hemen uyum gosterirler.



KOBI’LER

» Gunumuz is dunyasinda, bir¢ok zorlu kosula
ragmen ticari hayatini basariyla devam ettiren
bircok sirket mevcuttur.

e Zira, istatistikler sirket kapatma oranlarinin onemli
oranda arttigl yonundedir: Soyle ki, TOBB’un 201 |
yili igin acikladigi dokuz aylik verilere gore gecen
yilin ayni donemine kiyasla sirket agilislari %8
civarinda artmisken, ayni donem igin sirket
kapanma orani ise %17 olmustur.




KOBI'’LERIN BASARISIZLIK
NEDENLERI

AB’de 2001 yilinda kurulan isletmelerin ilk 5 yil
icinde hayatta kalma yuzdeleri verilmistir.

Buna gore butun sektorlerdeki isletmelerin
ortalama %50’si ilk 5 yil icinde kapanmaktadir.

TURKIYFE’ de ise;
Mikro ve kuguk olgekli isletmelerin ilk yillardaki
basarisizlik oranlari % 35’tir.




KOBI'’LERIN BASARISIZLIK

NEDENLERI

* Yeterli ve surekli
bir yonetim
kurgusunun
oturtulamayisi,

* Isletme sermayesi
sorunlari,

* Donemsel
ekonomik krizler,

* Nakit akis
sorunlari,

e Rekabet,

e Kurulus yeri
sorunlari,

* Buyuk sanayi ya da
pazara
entegrasyon
sorunlari,

* Devlet ile calisma
zorluklari,

* Isletmecilik
sorunlari,



GIRISIMCILERIN iSi YURUTME ASAMASINDA

KARSILASTIKLARI SORUNLARIN NEDENLERLI:

. Isin kurulus asamasi dncesinde yetersiz arastirma
ve hazirliklardan kaynaklanan sorunlar,

2. Hazirlik ve kurulus asamalarinda ongorulmeyen
sorunlar,

3. Kurulan is sisteminin yetersizliginden
kaynaklanan sorunlar,

4. ZLor kosullar ve zaman darligi nedeniyle dogru is
kararlarinin alinamamasindan kaynaklanan
sorunlar,




GIRISIMCI ADAYLARINA BASARILI

OLMALARI IiCiN IPUCLARI

Size yardimci olabilmesi i¢in kendi isini basari ile
surdurmus girisimcilerin verdigi ipuglarini sizler
icin derledik.




Kaldirabileceginizin altinda rakama is almayin,
ancak sozlesmeli musterilerinize ve is yaptiginiz
partnerlerinize indirim vermekten ¢ekinmeyin.

Yaptiginiz ise referans olabilecek insanlar bulun.
Size cok zor gelecek isler gonderseler bile karl
olup olmadigina dikkat ederek isi kabul edin.

Size destek olan insanlarla calismaya gayret
edin ve kimse tarafindan yilginhiga ugramamaya
gayret edin.



Eger girisimde bulundugunuz is fikrinizin iyi
olduguna inaniyorsaniz, ona bagh kalmaya ve
Israrci olmaya devam edin. Basari sansiniz ¢cok
daha fazla olacaktir.

Diisuncelerinizde sabit fikirli olmaktan kacinin.
Is stilinizi, musteri servisi anlayisiniz
miisterilerinizin ihtiyaclarini karsilama
dogrultusunda degistirmeye hazirlikh olun.

Hatalariniz oldugunda hatah oldugunuzu kabul
edin.



Eger sirketiniz icin isinize yaramayan bir sey
almissaniz ve beklentilerinizi karsilamamissa
geri gondermekten, satmaktan veya
degistirmekten kacinmayin.

Is yaptigimiz banka miidiirleri ve kredi saglayan
kurumlarla iyi iliskiler gelistirmeye bakin.

Problemleri ¢cozmede iyi niyetli oldugunuzu
gosterin.

Bor¢lu oldugunuz is partnerlerinize
odeyebildiginizi en iyisini 0demeye gayret edin.



Is egitimine 6nem verin. Is yaptiginiz alanla
direkt ilgisi olmasa da kendinizi egitmek icin
cok zaman harcamaniz gerektigini bilin.
Pazarlama, IT destegi, muhasebe kaydi tutmak
gibi.

Yalniz kalmamaya 6zen gosterin.
Musterilerinizle yakin iliski icinde olsaniz bile,
kendi network‘unuzi yaratmaktan geri
durmayin.

Is hayatinizla 6zel hayatinizi ayirin. Calisma
saatlerinize sadik kalin.



Miisterilerinizin size ulasamadigi zamanlarda
sesli mesaj sistemini kullanin. Sizden en
azindan bir cevap alacaklarini bilsinler. Acil
durumlarda nasil ulasilabilecegini bilmelerine
imkan taniyin.

Her gun isinizle ilgili kendinize bir dustinme
zamani ayirin. Gunlik isleriniz icinde bogulur
kalirsaniz isinizi asla buylitemezsiniz.

Hoslandiginiz seyleri yapmaktan geri kalmayin.
Haftada bir kag¢ kez hoslandiginiz seylere
zaman ayirin. Bu sizin desarj olmanizi saglar.



Kendinize bir is plani yazin. Bu ne yaptiginiz
konusunda ac¢ik bir rehber olur. Planinizi her yil
yenileyin.

Telefonda konusma kabiliyetinizi gelistirin ve
size ulasan her sikayet veya problemde buna
uygun cevaplar vermeye gayret edin.

Size gelen siparisleri aninda tasdik edin.
Ozellikle e-maille siparis almissaniz.

Her zaman resmin biiyugiinii gormeye calisin,
yaratici olun.



Sizden daha zeki birini buldugunuzda ise
almaktan cekinmeyin.

Size tavsiyede bulunan girisimcilerin veya
saygin kiiclik isletme danigmanlarinin sozlerini
dinleyin.

Bilmediginiz bir ise kesinlikle girmeyin. Isi
anlamak icin tum is hayatinizi heba edersiniz.

Size bagh miisteriler bulmaya gayret edin ve bu
ise yerel olarak baslayin.



* Girisimlerin ilk yiinda hizla yol alabilirsiniz,
ancak en azindan ikinci yilin sonuna kadar
finansal acidan rahat olacaginizi garanti altina
alin.




GIiRISIMCILIGIN GELISMESINE KATKI

VEREN BAZI KURULUSLAR

* Ticaret Ve Sanayi Odalari,

» KOSGEB,

» Mesleki Egitim Ve Kuguk Sanayii Destekleme Vakfi
(MEKSA)

* Kredi Garanti Fonu,

» Mutesebbisler Kulubu Dernegi,

» TUBITAK,

» Kiglik Sanayi Gelistirme Teskilati (KUSGET),



GIiRIiSIMCILIGIN GELISMESINE KATKI

VEREN BAZI KURULUSLAR

» Kalkinma Ajanslari,

* Meslek Kuruluslari,
» Bazi Vakiflar




B) UYGUN KISISEL NITELIKLERE

SAHIP MISINIZ?




GIRISIMCI OLABILME

Bu bolumde:

“Basarili bir girisimci olabilir
miyim?”
Sorusunun cevabini birlikte
bulmaya calisacagiz.




BASARI= BILGI + FIKIR + CEVRE

Yani basarili olabilmek igin dogru bir

is fikri ile birlikte o fikri hayata
gecirebilecek KNOWHOWV ‘ a
ihtiyaciniz var.

2/

EK-2 Microsoft Office
Word Belgesi




UYGUN KISISEL NITELIKLERE

SAHIPMISINIZ?

* Kendine Guven
» Gercekci Olabilmek
» Zihinsel Dayaniklilik
* Fiziksel Dayanikhlik
* Tekrar Savasma Gucu
e Sabir
* Sebat



UYGUN KISISEL NITELIKLERE

SAHIPMISINIZ?
* Hesapli Riskler Alma Konusunda Istekli

Olmak.

» Giivence Eksikligi Ile Birlikte Yasayabilme
Ozelligi

o Kararhhk
* Esneklik
* Organize Olmak
* Detaylara Dikkat Edebilmek




UYGUN KISISEL NITELIKLERE

SAHIPMISINIZ?

* Rahatlayip Gevseyebilmek
* Baskalarindan Ogrenmeye Hazir Olmak
* Yeni Fikirlere Acik Olmak
* Guvenilir Olmak
* Yaratici Sekilde Dusunebilmek
* lyi Bir Espri Duygusuna Sahip Olmak




UYGUN KISISEL NITELIKLERE

SAHIPMISINIZ?

* Hedeflere Yonelebilmek
* Insiyatif Sahibi Olmak
e Cozumcu Olmak
e Talkam Oyuncu Olmak
* Kendi Kendini Disipline Etme
2/
EK-3 Mo pegest



GIRISIMCi OLABILIR MiYiM?

o Ogzellikle ilk yillarda haftada 60 veya daha fazla saat
¢alismaya hazir misiniz?

e Aileniz ve yakin gevreniz size gerekli destegi
saglayabilir mi ve onlara ¢ok az vakit ayirmayi goze
alabilir misiniz?

* Is yapmak istediginiz piyasanin durumunu,
piyasadaki rakiplerinizi ve piyasanin ozelliklerini
taniyor musunuz?



ILIR MIYIM?

GIRISIMCi OLAB

* Baslangic doneminde duzensiz bir gelire
sahip olmayi goze alabilir misiniz?
* Stres altinda kalmaya, ¢ok boyutlu sorunlarla

karsilasmaya ve bunlarda

n kagmayan, ¢cozum

ureten bir yapiya sahip misiniz!

» Kendi kendine hedef
hedeflere baskasinin bas
bir kisilige sahi

er koyan ve bu
<isi olmadan ulasan
D misiniz?




GIRISIMCi OLABILIR MiYiM?

» Sizi bekleyen ay basi odemelerini veya diger
riskleri dU§L’|nch'|§ijnijz Zaman, rahat
uyuyabileceginizi dusunuyor musunuz?
» Su ana kadar ki mesleki egitiminiz ve
birikiminiz sectiginiz brans icin elverisli mi?
* Ticari ve isletmecilik egitimine veya bu

alanda bir mesleki birikime ve tecrubeye
sahip misiniz?



GIRISIMCi OLABILIR MiYiM?

* Meslek hayatinizda veya diger alanlarda
yonetim ve organizasyon tecrubesi
kazandiniz mi?

* Hangi derecede pazarlama tecrubesine ve
insanlari kazanma ve ikna gucune sahipsiniz?

* Eger bankalardan veya uguncu kisilerden
kredi alma imkaniniz bulunmazsa,
planladiginiz is icin yeterli finansal

dayanaginiz var mi!



IS ICIN KILIT BECERILER
+BILGI - TECRUBE — YETENEK

+PAZARLAMA SATIS
+YONETIM

+ILETISIM




PAZARLAMA-SATIS

PAZARLAMA’ DA SU UNSURLAR
VARDIR:

<*Dogru mal veya hizmeti tasarlamak

<»Mal ve hizmet icin fiyat tespit etmek
<*Nasil ve nerede satilacagina karar vermek

<»Mal ve hizmeti musteri ve potansiyel
musterilere tanitmak

<Urun gelistirme ve sunma




PAZARLAMA-SATIS

SATIS SURESINCE SU UNSURLAR
VARDIR;

*:*Miig.teri bulmak

<*Mal ve hizmeti musteriye sunmak
< Bir satis islemi sonuglandirmak
<*Mal ve hizmeti teslim ve ifa etmek
<*Mal ve hizmetin bedelini tahsil etmek
<Satis sonrasi hizmetleri saglamak




PAZARLAMA-SATIS ICIN GEREKEN
BECERILER

< Arastirma

<*Hesap Yapma
<*Planlama
“Sunus
<*Muzakere / Pazarlik




YONETIM

YONETIM ISLERi OLDURMAK ve
KONTROL ETMEK
<+ Belli bir isi yapmak igin gerekli kaynaklari
tespit etmek,

<+Kaynaklari toparlamak
< Etkin kullanim ve izlemek
“Verimi artirmak




YONETIM iCiN GEREKEN BECERILER

“+Insan lliskileri

<+Organizasyon Becerileri
<*Muhasebe Becerileri




ILETiSIM

< Calisanlar
<*Musteriler
< Tedarikgiler
<*Banka Yoneticileri
<Kamu Kuruluslari
<*Muhasebeciler
<*Rakipler




ILETISIM ICIN GEREKEN BECERILER

<+ Dinleme

<*Yazma
< Telefon
“llgi Ag1 (Networking)




KAZANILAN BECERILER

<+ Egitim size isinizi kurma bakimindan ne beceriler
kazandirdi?

“+Is deneyimi ve bu deneyimden kazandiginiz
beceriler nelerdir?

<»Sosyal alanlarda kazanip da size kendini istihdam
bakimindan faydali olabilecek becerileriniz

nelerdir?

Ek'5 Microsoft Office
Word Belgesi




KAYNAKLAR

“*Ulasabileceginiz kaynaklar nelerdir?

<Size ait olanlarin disinda baska hang;
kaynaklara ulasabilirsiniz?

2/

Ek—6 Microsoft Office
Word Belgesi




Alternalif Finansman Kaynaklar

Kisisel Fonlar X X X X

Aile & Arkadaslar X X | X X X X X
Melek Yaurimeilar X X X X X X
Satici Kredileri X X

T. Bankalar X X X X

Yaurim Bankalari X X X X

Kiralama (Leasing) X X X X

Emeklilik Fonlarn X X X X X

Risk Sermayedarlari X X X X
Halka Agilma X X X X
Huktmet Programi X




ENGELLER

“+Is Kurma Siirecinde Bir Cok Engel Karsiniza
Cikacaktir.

<Simdi Bu Islerin Planlanmasini Yapalim.

2
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C) OZGECMIS HAZIRLAMA

Ozgegmi; bireyin calisma yasami ile ilgili
bilgilerini, duzenli bir sekilde sunmaya
yarayan bir aragtir. Diger bir tanima gore
ozgecmis, “bireye ozgu belirli degerlerin bir
araya  getirildigi ve sergilendigi  bir
reklamdir.”



Tanimlardan goruldugu uzere ozgegmisin
kapsami belirlidir: Is yasamina iliskin
bilgiler...

Dolayisi ile ozge¢misinize hayat hikayenizi
degil, yapmayi planladiginiz isler ile ilgili
olabilecek onem verilebilecek bilgileri
yazmalisiniz.



Etkili ozge¢mis yazmak, mevcut nitelikleriniz
ve basarilariniz ile kurmayi planladiginiz
isletmeye deger katabileceginizi okuyanlara
gostermek demektir.

Ozgecmisinizi degerlendirenler, mevcut
niteliklerinize ve ge¢misteki basarilariniza
bakarak, isletmeye deger katabileceginiz
konusunda ikna olmalidir.



Ozgegmis yazmanin temel amaci is goriismesine
gagrilmak ise de, ozgegmisinizi is basvurunuzda
gondermek disinda farkli amaglarla da
kullanabilirsiniz. Ornegin ;

Ozgeg¢misinizi yazarken ve guncellerken, ayni
zamanda kendi degerlerinizi ortaya koymus ve
gelismenizi izlemis olursunuz.

Ozgeg¢misinizi, referans olarak belirttiginiz kisilere
verirseniz, firma yetkilileri bu kisileri aradiginda
sizin hakkinizda tam ve tutarh bilgiler verebilir.




Ozgegmi§inizi; akraba, tanidik ve
arkadaslariniza verirseniz, size iliskin bir is
firsatinl arastirmalarina, gerektiginde diger
kisilere sizin hakkinizda tam ve dogru bilgi
vermelerine kolaylik saglamis olursunuz.



DIKKAT EDILECEK HUSUSLAR

» Kisacasi ozge¢misiniz okuyanlara;
- “Ben bu isi yapabilirim.”
- “Ben bu isi istiyorum.”

mesajlarini verebiliyor olmalidir.

e Is Plani Madde I.| Girisimci






A) IS FIKRININ BULUNMASI

GELISTIRILMESI VE DEGERLENDIRILMES]




IS FIKRININ BULUNMASI

* Kendiniz Yeni Bir Fikir Gelistirebilirsiniz

* Baskasinin Fikrini Kopya Edebilirsiniz
* Baskasinin Fikrini Gelistirebilirsiniz

» Baska Birisinden Bir Is Fikri Satin Alabilirsiniz



Mevcut bir isletmeyi devralma?

* Devralma fiyati = Mal varligi + Isletme
bedel

* Bu deger, isletmeyi devralan kisi icin, eger o
gune kadar kazandigindan fazla bir kazanc
saglayacaksa cazip hale gelir.

» Aksi halde odenen para, gergekten havaya
odenmis olur.

° sletmenln cirosu az saylda musteriye
:)agllysa devralma riski yuksellr

* Isletmenin devredilme nedenlerini iyice bir
gozden gecirin.




Mevcut bir isletmeye ortak olma?

* Bir isletmeye ortak olmak veya ortak bir
isletme kurmak istiyorsaniz mutlaka yazil bir
anlasma yapin.

* lyi bir mali miisavir; ortak olacaginiz
isletmenin bilangosunu ve gelir gider
hesaplarini incelemeli.

* Boyle bir inceleme yapilmadan bir ortakliga
girerseniz, ummadiginiz surprizlerle
karsilasabileceginizi unutmayin.



Ortak yeni bir sirket kurma?

’

* Bir veya birden fazla ortakla is hayatina atilmak,
kendi basina is hayatina atiimanin riskini ve yukunu
ortaklara daglttlgl icin gogu kez ilging bir alternatif
olabilir.

* Ortakla is hayatina atilmak bir yandan beceri ve
galisma olanaklarinizi arttirip diger yandan risk
sorumlulugunu azaltacagindan kisisel yuk ve riziko
hafifletilmis olur.



Ortak yeni bir sirket kurma?

’

* Her ortak kendi iliski agina ve kendine ozgu
meziyetlere sahip oldugu icin, hem yeni musteri
kazanabilir, hem de eksikler kolayca kapatllablllr

* Ortak is kurmanin da bazi riskleri vardir.Yazili bir
ortaklik anlagsmasi yapmaniz sizi tatsiz
surprlzlerden koruyacaktir.



“Franchising” sistemi ile

girisimcilige atilma?
’

» Kisaca Franchising ,,bir marka adi altinda faaliyet
gostermek’

* Franchising sisteminde, kisi ya da kurum, pazara
surdugu isletme modelinin planlamasini,
uygulamasini ve denetimini ustlenir. A’dan Z'ye, yani
urunden reklamina, isletmenin donanimindan dis
gorunumune ve girisimcinin egitimine kadar
uzanan bir girisim tasarimini franchising alicisina
sunar.




“Franchising” sistemi ile

[ ] (4 (4 (J KB4 7
girisimcilige atilma!?

» Cok iyi planlanan sistem, dogal olarak basariy da
beraberinde getirecektir.

* En onemli ozelligi, is hayatina girisimci olarak atilan
kisinin basarisiz olma riskini asgariye indirmesi.

» Ornegin Mc Donalds, Kodak, Sony, Bosch gibi
yabanci firmalar, ya da Beko, Arcelik,Vestel gibi
yerliler,



Nelere dikkat etmeli ?

* Franchise alicisi ve saticisi arasinda, ozel yazili bir
anlasma yapilmasi sart.

* Anlasma metni, franchise saticisi tarafindan
hazirlaniyor bu nedenle eger bu ise talipseniz,
anlasma metnini gok iyi okumali, gerekiyorsa ticari
bir avukatin yardimina basvurmalisiniz.




Nelere dikkat etmeli ?

* Alinacak hizmetlerin karsiligi olarak, franchise
alicisi franchise sistemi sahibine genellikle bir giris
parasl ve ayrica cirodan da bir pay oder.

* Franchise hakki’ veren isletmenin, piyasada belli
saylda franchise isletmesi agmis ve bir marka haline
gelmis olmasina dikkat edilmeli



* Herkes is ve bilgi birikimi oraninda is fikri
arastirabilir ve bu birikimi duzeyinde fikir
bulabilir.




e Bulunan is fikri musteri adaylarinin
(fayda saglayanlarin);

ferdi sosyal birikimleri ve gelecekten beklentileri
oraninda ragbet bulur. Bu degerlerin degismesi
sureci ile orantili olarak guncelligini korur.

* Ancak bir sure sonra yerini baska fikir ve
uygulamalara birakir.




BURADA KI HASSAS NOKTA;

BULUNAN FiKiR DOGRULTUSUNDA URETILEN
MAL veya HIZMETIN IHTIYAC DUYULAN BIR
KONU OLMASI ve PAZARA
SURULEBILMESIDIR.



Bulunan Is Fikri Cok Kazang
Saglamanin Yaninda;

Hukuki ve etik degerleri gozetmelidir.

Ornegin, baskasina ait bir fikri kullanacaksaniz,
onay ve helallik alma yoluna gidilmelidir.




B) YARATICILIK EGZERSIZLERI




* Beyin Firtinasi
* Matris Ve Tablo Kullanimi
* Fikirler Haritasi
e Sorun Cozme Yaklagimi
e |htiyaglari Belirleme Yontemi
* Yatay Dusunme Yontemi

e Becerileri Kullanma Yontemi

BASARILI BIR IS FIKRI BELIRLEMEK ICIN
KULLANILABILECEKYONTEMLERDIR.



BEYIN FIRTINASI

e Yeni fikir uretmede etkili olan metotlarin
basinda beyin firtinasi gelmektedir.

* Bireylerin elestirilme endisesi olmadan
fikirlerini rahatlikla ifade ettikleri grup tartisma
teknigidir.

* Beyin firtinasi, degisik fikirlerin ortaya
konulmasini destekler, boylece kisa surede ¢ok
sayida farkh fikirler uretilir.

* Bu fikirlerin uygulanmasinda fikirlerin
niteliginden ¢ok, sayica ¢oklugu onemlidir.



Beyin Firtinasinin Yararlari Nelerdir?

» Grubun butun olarak bilgilerini ve
deneyimlerini ortaya koymasina
yardimci olur.

- Yaraticiligl destekler.

- Grubun butununun katilimini saglar.




Nasil Beyin Firtinasi Yapariz?

» Ekip lideri beyin firtinasi igin konuyu yeniden
gozden gecirerek netlestirir.

» Belirli bir sure tespit edilir.

* Gruptaki her uye sira ile bir fikir ortaya
atar.

* Fikirlerin sayica ¢oklugu onemlidir. Bir
kisinin fikri daha once kaydedilen bir baska
fikirle baglantili olabilir.



Beyin Firtinasi Icin Kurallar

* Her grup uyesi her seferinde yalniz bir fikir soyler.

* Fikirler donusumlu olarak soylenir.

* Fikirler soylenirken ortaya atilan fikirle ilgili olarak
hicbir yorum ve elestiri yapilmaz, fikirler
sorgulanmaz veya yargilanmaz.

* Hizla bir kisiden digerine gecilir.

* Her fikir; ¢ilginca, mantiksizca, aptalca, uygun degil
veya tekrar ediliyor gibi gorunse bile, kabul edilir.




Tartisma — Agiklama Bolumu

» Butun fikirlerin ortaya atilisi tamamlandiktan
sonra tartisma / agiklama bolumune gegilir.

* Ortaya atilan fikirler uzerinde tartisilarak
fikirlerin ne oldugunun tam olarak
anlasiimasi saglanir.



Tartisma — Agiklama Bolumu

* Bu bolum sonunda butun grup uyelerinin
uzlasmasi ve bir fikir uzerinde tartisilarak,
fikirlerin tam olarak anlasilmasi saglanir.

* Bu bolum sonunda butun grup uyelerinin
uzlasmasi ve bir fikir uzerinde hem fikir
olmasi zorunluluk degildir.




MATRIS VEYA TABLO KULLANIMI

* Bu yontem aslinda Beyin Firtinasi seansinin
bir degisik turudur.

* Asagida uretilen ornekte, bir bastonun
kullanilabilecegi yerlerden bazilarini
gosteren bir liste vardir.




MATRIS VEYA TABLO KULLANIMI

» Listenin ust tarafindaki siraya, urune entegre
edilebilecek degisik kullanim delilleri
yazilmistir.

* Bu matrisi kullanarak, bir dizi degisik baston
turu hakkinda fikir gelistirebilirsiniz.




URUN ADI :BASTON

METRE ~ ALARM TELESKOP MATARA  PUSULA  KILIC
IS YERI
DAGLAR X X X X
ORMAN X X X

SUS X
TATIL X
FUAR X

AT X X
PANAYIRI



Ornegin;

* At satin alicilari igin tasarlanmis, Uzerinde
atin yuksekligini olgmede kullanilabilecek bir
metre olan bir baston.

» Kros yuruyusculeri igin, tepesine bir pusula
yerlestirilmis bir baston.




Ornegin;

* Yasli insanlar i¢in yapilmis, sahibinin aniden
dusmesi ya da saldiriya ugramasi halinde
yardim ¢agirmak uzere devreye girecek bir
alarm sistemi ile donatiimis baston.
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FIKIRLER HARITASI

* Beyin Firtinasinin daha da degisik bir turu
Fikirler Haritasidir.

* Bir Fikirler Haritasi uretmek icin once
buyuk bir kutu (veya daire) icine bir konu
yazilir. Bu konu ile ilgili bir fikir akliniza
gelince, bunu o buyuk kutuya baglantili baska
bir kutu icine yazarsiniz. Baglantil kutularin
her serisi olabildigince arastirilarak uzatilr.




FIKIRLER HARITASI

» Istediginiz kadar baglantili kutu ile siireci
baslatabilirsiniz.

» Tamamlanmis bir Fikirler Haritasi asagida
verilmistir.




uc il
TEKERL] LU
TEKERLI

BISIKL
ET

OYUNCAK

KIYAFET
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SORUN COZUMU YAKLASIMI

* Bir ¢cok urun/hizmet, belli sorunlara cevap
vermek amaciyla gelistirilmislerdir.

* Orn.: Leke sokucu, tup ayakkabi cilasi,
supermarket el arabalari, hirsizlik alarmi

Bunlarin her biri bir sorunla bas edebilmek
icin tasarlanmislardir.



SORUN COZUMU YAKLASIMI

* Kendiniz, aileniz veya dostlariniz
hakkinda dusunmeye biraz zaman
ayIriniz

» Cevrenizdekiler ne tur sorunlardan
bahsediyor?

* Bazi sorunlar cok aciktir, ancak
bazen boyle bir durum olmayabilir.



Bir sorunla karsi karsiya oldugumuz zaman, sorunu
¢ozmek icin takip ettigimiz bir asamalar dizisi
vardir:

Olgulari / gercekleri belirleyiniz: Mumkun
olan en iyi sekilde sorunun tam olarak ne
oldugunu ogreniniz.

Sorunun nedenini ogreniniz: Birkac
nedenden herhangi biri veya bunlarin herhangi
bir kombinasyonu olabilir.




Cozumler hakkinda diisiinuiniiz: Buna bagkalar
ile tartisma ve deneyler / denemeler dahildir

Mumkiin olan coziimleri bir elemeden
geciriniz: Mumkun olan ¢ozumlerin olabilirligini
sinayiniz.

En iyi ¢cozumu seciniz: Bir tercih yapiniz, karar
veriniz.

Sectiginiz ¢cozumi uygulayiniz: Deneyiniz,
calisip calismadigini gorunuz.

Basari1 veya basarisizligi degerlendiriniz:
Sorun ¢ozulmus mudur?
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IHTIYACLARI KARSILAMAK

* Insanlarin ihtiyaglarini karsilama sorun
cozumune ¢cok benzer.

* Binlerce ihtiyacimiz ve istegimiz vardir.




MASLOW IHTIYACLAR HIYERARSISI

IS
Kisisel basan
Kisinin potansiyelini
ortaya ¢ikarmasi,

Kendini gergeklestirme ihtiyaclan

Prestij,bagari,yeterll olmak ve Deger ihtiyaglar:

baskalannca benimsenip taninmak

Ait olma ve sevgi Ihtiyaclan

'A )
Giivenlik ihtiyacglan

"
R

Fizyolojik ihtiyaglar

2




IHTIYACLARI KARSILAMAK

ONCELIKLE iINSANLARIN TEMEL
iIHTIYACLARINI DUSUNUNUZ.

* Yiyecek, Icecek

e Giyim
e Barinma
 Ulastirma
* Eglence
* Bilgi
* Arkadashk
* Spor




IHTIYACLARI KARSILAMAK

Bu alanlardan bir tanesi ele alinarak
detaylandirabilir.

Ornegin Spor;
<*Bowling,
< Futbol,
<»Basketbol,
VS.....
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YATAY DUSUNMEK

Bu teknik, sizi meselelere daha degisik agidan
bakmak konusunda tesvik eder.

C)rneéin ;
* Benzin Istasyonlari,
* Patates Cipsi,
* Dikey jaluzi,
* Koseli Plastik siseler




YATAY DUSUNMEK

Sadece genel olarak insanlarin ihtiyag ve
istekleri hakkinda dusunmek yerine, belli
insan gruplari hakkinda dusunmek ¢ok
yararl olabilir.




YATAY DUSUNMEK

Ornegin, insanlar yas itibari ile
gruplanabilirler:

e Yeni doganlar
e Emekleyen ¢ocuklar
e [lkokul cocuklari
* Yeni yetmeler
* Gengler Yetiskinler
* Erken emekliler
* Emekli veya yaslilar
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BECERILERINIZI KULLANMAK

Bir ¢cok insan i¢gudusel bir sekilde
sahip olduklari is becerilerine dayali
bir is kurmay: dusunurler. Bunlar
kaynakgilik, ascilik, muhendislik veya
kelime islem hizmetleri olabilir.




BECERILERINIZI KULLANMAK

Cogu zaman, isinizde edindiginiz becerilere
dayali bir is kurmak mumkundur;ancak
dikkatli olunuz. Bagka bir ¢cok insanda da ayni
becerilerin olmasi ve dolayisi ile karsinizda
cok guglu bir rekabet olmasi muhtemeldir.
Buna karsi onlem almanin bir yolu, kendi
isinize kendine has bir ozellik vermektir.
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IS FIKRININ BULUNMASI-

DEGERLENDIRILMESI

¢ Konunuz lle llgili Herseyi Okuyunuz!
* Mesleki Dergiler

o Is Fikirleri lle llgili Ihtisas Dergileri
* Gazeteler

* Isyeri Aboneligine Yonelik Yayinlar
¢ Is Kurma Kitaplari

* Yabanci Ulkelerden Gelen Yayinlar
* Franchise Rehberleri ve Dergileri
* Resmi Yayinlar

* Lisans Anlagsmalari

* Cesitli Anket Raporlari




FAALIYET ALANLARINA GORE
ISLETMELER

I. Uretim isletmeleri

. Mal/Uriin ureten isletmeler; gimento,
otomobil, ayakkabi vb.

2. Hizmet ureten isletmeler; hastaneler,
banka, oteller, danismanlik hizmetleri vb.




FAALIYET ALANLARINA GORE
ISLETMELER

2. Ticari isletmeler; toptancilar, marketler,
komisyoncular vb.

3. Her iki faaliyeti birlikte yuruten isletmeler;
uretim ve pazarlamanin ayni ¢ati altinda
yapildigi yerler.



FAALIYET ALANLARINA GORE
ISLETMELER

* Faaliyetleriniz nelerdir? Kisaca tanimlayiniz.

» Sunacaginiz urun/hizmetler nelerdir?

¢ Is Plani Maddel .2 Isletmenin Faaliyet Konusu







S KURMA SURECI i$ AKIS SEMASI

+~MOTIVASYON

IS FIKRI]

+CALISMA PROGRAMI

»ON DEGERLENDIRME
YAPILABILIRLIK ARASTIRMAS|
/IS PLANI

/IS KURMA

iSi GELISTIRMEK

&
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Motivasyona

Sahip Olmak

Girisimcinin Motivasyon Kaynaklar: :

* Kendi kendinin patronu
olma, baskalarindan
emir alarak ¢alismama
istegi,

* Mevcut is
seceneklerinin verdigi
maddi-manevi
kazanimlardan daha
fazlasina ulasma istegi,

* Kendi gelecegini kendi
karar ve cabalari ile
sekillendirme istegi,

* Kendi isini kurmak
disinda hayatini kazanma
seceneklerinin sinirli
olmasi,

e Emekli v.b gruplarda
oldugu gibi is kurarak
daha cok manevi tatmin
saglama cabasi,

* Bagimsiz ya da esnek bir
is ortamina sahip olmak

o |s firsatlarini
egerlendirme istegi,



MOTIVASYON,;

GIiRIiSIMCi KENDINE GUVENEREK
ADIM ATMALI. BUNUN ICIN
KENDINI MOTIVE ETMELIDIR.

Bu Ozelligin Gelistirilmesine iliskin Cesitli ilmi Tespitler( Ek | ‘ De )

Sunulmustur. g
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2. BASARILI BIR

IS FIKRI BELIRLEMEK

Is fikirleri 3 temel kaynaktan ortaya cikar:

|.Gegmis deneyim,
2.Bilgi ve beceriler

3.Piyasadaki firsatlar




IS FIKRI BELIRLEME;

Girisimci olmak isteyenlerin onemli bir
kismi, somut ve basari vadeden bir is fikri
bulma noktasinda zorluk gekmektecilr

s yapmayi arzulamasina ragmen, netlesmis
bir i is fikrine sahip bulunmayanlar,

< Bir kag is alanini dusunmesine ragmen,
g|r|5|mde bulunmak istedigi alani heniiz tam
bir acikliga kavusturmus olmayanlar,

<*Ne yapmak |sted|g|n| bilen ve netlesmis bir
is fikri gelistirenler.



IS FIKRI BELIRLEME;

* Baskalari gibi dustinmeyin!

* Baskalarini taklit ederek bir ilerleme
kaydedemeyeceginiz gibi kendinizi de
gelistiremezsiniz. Yapacaginiz iste, sizin
getireceginiz farki, yeniligi yakalamaya galisin.

» En iyi becerdiginiz, en fazla bilgiye sahip
oldugunuz ve size zevk verecek bir is alanini
seciniz!

* Yeterince bilgi toplayin!




3. CALISMA PROGRAMI

YAPMAK

o i§ fikrinin belirlenmesinden, isin kurulmasi, urtn ve
hizmetlerin ilk musterilere ulastirilmasina kadar
gegen tum suregte yer alan arastirmalar,
planlamalar ve uygulamalar eksiksiz ve gerektigi
kapsamda yapilmalidir.

* Girisimcinin bunu basarabilmesi igin is kurma
surecinin tamamini igceren bir ¢alisma programi
yapmasi ve sureg¢ boyunca bu programi gelistirmesi
gereklidir.



Galisma Programi Olusturmak

* Basaril bir isletmenin kurulabilmesi igin, yeterince
»kurulus bilgisine™ sahip olmaniz gerekiyor.

* Neyi, ne zaman, ne sekilde organize etmelisiniz?

* Kimden ne zaman hangi konuda bilgi almalisiniz?

Bu sorularin dogru siralama ile zamaninda
cevaplanmasi isinizi ¢cok kolaylastiracaktir.




Galisma Programi Olusturmak

* Onemli adimlarin unutulmasi veya
zamaninda yapilmamasini hafife almayin.

e Zamaninda verilmeyen bir karar, yanlis bir
adim, daha sonra size onemli zorluklar
cikarabilir.




4.iS FIKRININ b
ONDEGERLENDIRMESINi YAPMAK .

Is fikirlerinin yapilabilirligini arastirmak uzun
sureli ve yogun kapsamli bir calismadir.
Girisimciler is fikirlerini, yapilabilirlik
arastirmasi detayinda incelemeye almadan
once, genel ozellikleri cercevesinde
kurulmalarina engel bir faktor olup olmadigini
arastirmalidirlar.




S FIKRININ

ONDEGERLENDIRMESINi YAPMAK

Is kurma stirecinde 6n degerlendirme
calismasi dogru bir secime dayanmayan is
fikirleri icin girisimcinin detayl yapilabilirlik
arastirmasi strecinde zaman kaybetmesini
engeller. Ayrica birden fazla is fikrinin
hangisinin uygulanacaginin belirlenmesi
amaciyla da 6n degerlendirme calismasi yapilir
ve is fikrini teke indirir.



IS FIKRi ON DEGERLENDIRMESI

|. Girisimcinin sahip oldugu is fikrinin/fikirlerinin
uygulanmasinda yerine getirilmesi mumkin
olmayan bir yasal gereklilik, izin ya da
ruhsat var mi?

2. Is fikrinin uygulanmasi ve basarili bir isletmenin
kurulmasi igin zorunlu olan ve girisimci
tarafindan temini olanakh olmayan ozel
bilgi, beceri, ustalik ve isgucu girdileri var
mi?



IS FIKRi ON DEGERLENDIRMESI

3. Kurmak istedigi isin genel calisma sekli ve
kendisinden talep edecegi ¢abalardan
girisimcinin yerine getirmekte zorlanacagi

noktalar var mn?

4. Is fikrinin gerceklestirilmesi icin gerekli
finansmanin yaklasik buyuklugu nedir? Girisimcinin
ulasabilecegi potansiyel kaynaklar agisindan
gerekli finansman miktari karsilanmasi
olanaksiz bir duzeyde midir?




IS FIKRi ON DEGERLENDIRMES]

5. Hedeflenen urunlerin uretiminde gerekli olan
teknik ve idari siuireclerin olusturulmasi ve
uygulanmasi girisimci icin olanaksiz mi?

6. Girigsimcinin is fikrinin temel basari kriteri
nedir? Girisimcinin kuracag isin basari sansina
yonelik genel degerlendirmesi nedir?




5.1S FIKRININ YAPILABILIRLIK

ARASTIRMASINI'YAPMAK

Giri§imci IS kurma surecinin ba;mda, oncelikle

kurmak istedigi isin,

Sektor

Is fikri

6lgek
Zaman

DOGRU < Ortaklar

Yer

Miisteriler
Makineler v.b.

\_

faktorlerine sahip oldugundan emin olmalidir.




o Uretilecek uiriin veya hizmet icin pazar var mi?

e Pazarin buyuklugu nedir?

* Bu pazarin ne kadarina gercekgi olarak satis
yapilabilir?

* Uretimde yeterli kalite diizeyini tutturabilmek
mumkun mu!?

* Ne kadar yatirim yapmak gerekli?



* Isletmede kag kisi calistiracak?

* Ne kadar finansman gerekli?
* Ne kadar oz kaynak gerekli?

* Bu is girisimciye ne kazandiracak!?

Sorularini yanitlamahdir.




6.iS KURMA SURECININ
“iS PLANINI” HAZIRLAMAK =

* Finans, yonetim, pazarlama ve isletmecilik
acisindan var olan ya da kurulmasi
dusunulen isin planlanmasi, is fikrinin
gercege donusmesinde olduk¢a onemlidir.

* |s plani, girisimcinin basaril bir girisim igin
kullanacagi ve isletmenin isleyisini
tanimlayacak yol gosterici bir rehberdir.



NZVAN

 Detayl bir sekilde hazirlanmis bir is plani, isletme

icin gerek
nasil sag

dU§UnU

i olan finansman kaynaklarini, bunlarin

anacagim ortaya koyar ve kurulmasi

en girisimin neden basarili olacagin

gosterir.

Neler, ne zaman yapilacak!?



7.1S1 KURMAK

* Isin fiilen kurulmasi:
* Isyerini kiralama,
* Makine-ekipman ve malzeme satin alinmasi
* Yasal kurulus islemleri,
* Kredi islemleri
* Personel temini,

* Deneme uretimi, vb.




IS KURMAK,YONETMEK VE

GELISTIRMEK

* Kuracaginiz is imalat, ticaret veya
hizmet olabilir.

* Halihazirda birgok isletmenin hizmet
sundugu ve doyuma ulasmamis bir
alana girmediginizden emin olduktan
sonra yapilacak ilk is kisisel bir butge
cikarmaktir.



S KURMAK,YONETMEK VE
GELISTIRMEK

» Cikarilacak butgede; » Yakit,

*Kira, s lletisim,
*Harglar, s Sigorta,

* Giyim, e Tamir-bakim,
! S;da’ » Egitim,

* Eglence, * Tanitim,

e Pazarlama Ve
Diger...




IS KURMAK,YONETMEK VE
GELISTIRMEK

Kuracaginiz is; yukaridaki kalemlerin alt alta
yazilarak toplanmasi, toplaminin da %10’ u
kadar beklenmedik gider ilave edilmesi ile

bulunan meblag kadar size kazancg
saglamalidir.




IS KURMAK,YONETMEK VE

GELISTIRMEK

» Kuracaginiz isin surekli degisime ve yenilesmeye
ihtiyag duyabilecegini,

* Urinlerinize yeni ozellik ve kullanim sekilleri ilave
etmeniz gerekebilecegini,
» Urln yelpazesini genisletme ihtiyaci
duyabileceginizi,
* Tesisinizi genisletme ihtiyaci duyabileceginizi goz
ardi etmeyiniz.

AYRICA TUM BUNLAR iCiN PLAN YAPMAK
GEREKLIDIR.




IS KURMAK,YONETMEK VE

GELISTIRMEK

* Is plani, girisimcinin basarili bir girisim igin
kullanacagi ve isletmenin isleyisini
tanimlayacak yol gosterici bir rehberdir.

 PAZAR ARASTIRMASI PLANI
* PAZARLAMA PLANI
e URETIM PLANI
» YONETIM PLANI
» FINANSAL PLAN




IS KURMAK,YONETMEK VE

GELISTIRMEK

Tum bu planlar yapilirken;

* Yapilacak isle ilgili yayinlanmis olan yasal
mevzuatlari mutlaka goz onunde
bulundurunuz.

* Ayrica isin baglamasi ve ilerlemesi igin
gerekli yasal belgeleri ogreniniz.

Orn.: is Yeri Acma Ruhsati, Kapasite Raporu,
CED Raporu, CE Belgesi, TSE Belgesi, ISO-
9001 Belgesi...Vs.




8.ISLETMEY]

GELISTIRMEK

Kendi ayaklari

uzerinde :J>
durur hale

gelir

Gelisme
baslar ve
kullanilan
kapasite
yukselir

Isletmeye yeni
kapasiteler
eklenir




S KURMA SURECLERI

* Is kurma karari verilmesinden,
urun/hizmetlerin musterilere ulastirilmasina
kadar gegen suregte atilan adimlar nelerdir?

* Hangi asamalardan gectiniz!?

¢ Is Plani Madde 1.3 Is Kurma Siireci







2.1 Giri;imci ve i§letme Ortaklarinin
Kisisel Bilgileri

2.2 Girisimci ve Isletme Ortaklarina
iliskin Bilgi Tablosu

2.3 Is Fikri ve Secme Nedeni



2.4 isletmenin Hukuki Statiisii ve
Secim Nedeni

2.5 isletmenin Misyonu

2.6 isletmenin Vizyonu



e 2.7 KisaVadeli Hedefleri

» 2.8 Orta ve Uzun Vadeli Hedefleri




2.1 Girisimci ve Iisletme Ortaklarinin Kisisel Bilgileri
(Bu tablo girisimci ve her bir ortak i¢in ayri ayri doldurulacaktir.)

Ad1 Soyadi

Adresi

Telefonu

Faksi

E-Posta
Adresi

Dogum
Tarihi

En Son
Mezun
Oldugunuz
Egitim
Kurumu

Bolimii

Mezuniyet
Tarihi

Katildiginiz Kurs, Seminer v.b. Programlar

Yil Programin Adi ve Konusu Siiresi Aldiginiz
Belge

Bildigi

Yabanci

Diller ve




2.2 Girisimci ve Isletme Ortaklarina iliskin Bilgi Tablosu

imci/
agin

yadl

T.C. Kimlik
Numarasi

Kurucu
Ortakhik
Pay1

Basvuru
Esnasindaki
Ortakhik Pay:

Cinsiyeti
(K/E)

Oziirlii
Statiisiinde
mi?

Sahip
Oldugu
Mesleki

Yeterlilik
Belgesi

Katildig: Girisimcilik
Egitimi /
Danmismanhk
Programi/ISGEM
Adi

Gir

Dar
Prog







ISLETME KURMANIN NEDENLERI

* Isletmelerin temel amaci uzun dénemde kar
saglamak oldugundan , isletmelerin kurulusundaki
temel etkenin de kazang oldugu soylenebilir.

* Ancak girisimcilerin isletme kurmak konusunda
verdikleri kararda yalnizca kazancin tek basina bir
etken oldugu soylenemez. Kazang isteginin yani
sira, asagida sayilan nedenlerden biri veya birkagi
girisimcilerin isletme kurmaya iliskin olarak
verdikleri kararda etkili olurlar:




ISLETME KURMANIN NEDENLERI

* Bu is sahasinda daha evvelden edindiginiz bilgi ve
deneyimler,

* Teknik bilgi sahibi olmaniz,
* Genis bir is gcevrenizin olmasi,

* Bu konuda pazarda bir sunum boslugu gormus
olmaniz,

* Rekabet edebilme adina guglu yonler tasimaniz,

vb. diger nedenler
e Is Plani Madde 2.3 Is Fikri ve Se¢me Nedeni






HUKUKI SEKILLERI BAKIMINDAN

ISLETMELERIN SINIFLANDIRILMASI




A.TEK SAHIS iSLETMELER|

* Isletmenin faaliyetlerini ylriten ve
sahibi olan tek kisi Tacir'dir.

* Isletme sahibi ile isletme hukuki
yonden ayri tutulamamaktadir.

( Kar, Zarar vb. her turlu risk )




TEK SAHIS ISLETMELERI AVANTAJLARI

* Kurulmasi kolaydir,

* Yetkiler isletme sahibi olan kiside
toplanmustir,

* Faaliyetlerde gizlilik vardir,
» Kar bir tek elde toplanir,
» Isletme &rgiitl esnek bir yapiya sahiptir-...




TEK SAHIS ISLETMELERI
DEZAVANTA|LARI

- Buyumeleri sinirlidir;

- Gelismis bir orgut ve yardimcilarin
yoksunlugu soz konusudur,

o i:;:letmenin devami belirsizdir,

» Isletmenin tiim borglarina karsi sorumluluk
soz konusudur...




.
2.

B.SIRKETLER

Tanim : Iki veya daha ¢ok kisinin bir araya
gelerek, emek veya mallarini, ortak bir
amaca erismek uzere bir sozlesme ile
birlestirmeleri ile olusan yapiya denir.

Borclar kanunu ve Ticaret Kanunu
hukumlerine gore

Adi Sirket
Ticari Sirket



| ADI SIRKET

* Ortakhgin tuzel kisiligi yokeur.

* Ticaret unvanina sahip degillerdir.

* Ticaret sirketlerinin tabi oldugu kurallara
tabi degillerdir.

» Sirket sermayesinde ortaklarin musterek
haklari (kar-zarar) vardir.




| ADI SIRKET

* Sirketin kim tarafinda yonetilecegi onceden
belirlenmek kosuluyla her ortagin sirketi
yonetme hakki vardir.

* Borc¢lar Kanununa tabidir.

* Sirket sozlesmesi sekle bagh degildir, sozlu
veya yazil olabilir.



2. TICARET SIRKETI

* Ticaret Kanununa baglidirlar.

* Sirket sozlesmesi yazili olmak zorundadir.
* Sirketin ayri bir tuzel kisiligi vardir

e

Sahis Sirketleri Sermaye
Sirketleri




2.1 SAHIS SIRKETLERI

* Kolektif Sirket : Iki ya da daha ¢ok
birbirine guveni olan gercek kisiler tarafindan
kurulur. Alacaklara ve borglara karsi ortaklar

sinirsiz sorumludur. Isletme, tiizel kisilige

sahiptir. Asgari bir sermaye koyma
zorunlulugu yoktur.




Komandit Sirket : Iki veya daha ¢ok
veya kisiler tarafindan aralarinda
sozlesme ile kurulur. Alacaklara ve borglara
karsi en az bir ortagin sorumlulugu
sinirlandirilmamis (komandite), yine en az bir
ortagin da sinirlandirilmis (komanditer)

olmalidir. Sirket tuzel kisilige sahip olmali ve

“komandit” unvani belirtilmelidir.



2.2 SERMAYE SIRKETLERI

I. Anonim §irketler :

* Enaz 50.000 TL sermaye ile
* Enaz 5 gercek veya tuzel kisi ile

e Bir unvan altinda kurulurlar.

* Borglarindan dolayi ortaklarin sorumlulugu
sermaye paylari ile sinirhdir.

*» Hisse senedi ¢ikarabilirler

* Pay sahiplerinden olusan genel kurulun sectigi

en az 3 kisiden olusan yonetim kurulu
tarafindan yonetilir.




Limited Sirketler :
En az 5.000 TL sermaye ile

En az 2 en fazla 50 gercek veya tiizel kisi
ile

Bir unvan altinda kurulurlar.

Borglarindan dolayi ortaklarin
sorumlulugu sermaye paylari ile
sinirhdir.

Hisse senedi ¢cikaramazlar.



2.2 SERMAYE SIRKETLERI

3. Sermayesi Paylara Boliinmus
Komandit Sirketler : Ortak sayisi biri
komandite olmak sartiyla en az 5 kisidir.
Sermayesi paylara bolunmustur.

o Komandit sirkette sermaye paylara
bolunmemis, sadece birden ¢ok komanditer
ortagin sermayeye katilma oranlarini
gostermek icin kisimlara ayrilmistir.




KOOPERATIFLER

e En az 7 ortak tarafindan imzalanacak ana
sozlesme ile kurulur

* Kooperatiflere gergek kisilerin disinda tuzel
kisilerde ortak olabilir.

» Kooperatif Organlari;Genel Kurul,Yonetim
Kurulu, Denetciler

¢ Is Plani Madde 2.4 Isletmenin Hukuki Statiisi ve Segim
Nedeni






MiSYON (OZGOREV)

* Misyon; isletmede sineriji yaratan ve
isletmenin var olus nedenini ifade eden
ve isletmenin kendisinden beklenen
gorevdir.




188

MiSYON (OZGOREV)

e Bu gun ne durumdayiz?

* Ne yapmaktayiz! Gorevimiz nedir?

e Kim igin yapmaktayiz?

* Nasil ve neden yapmaktayiz?

* Neden variz!

* Asil yeterlilik alanimiz ne!?

e Bizi baska kurumlardan ayiran ozellikler neler?

e Kurumun karakterini ne belirliyor?

Is Plani Madde 2.5 Isletmenin Misyonu






VIZYON(OZGORUS)

*Vizyon isletmenin uzun vadede
ulasmak istedigi yer ve durumu,
ilerlenecek yonu gosterir.




VIZYON(OZGORUS)

* Hangi isi / isleri yapmak uzere buradayiz?
* Hangi degerler bize yon verecek!?

* Basardigimiz sey nasil olacak! Neye benzeyecek?

¢ Is Plani Madde 2.6 Isletmenin Vizyonu






AMAC-HEDEF BELIRLEME

* Isletme vizyon ve misyonu belirlendikten
sonra amac ve hedeflerin belirlenmesi
gerekmektedir. Cunku bu amag ve hedefler
strateji gelistirme, uygulama ve olgme ve
degerlendirmeye yardimci olmakta ve
yonetim surecine katkida bulunmaktadir.

* Amag, vizyonun spesifik bir zaman siiresi
icin rakamsal olarak belirtilmis seklidir.




i:;:letme amaclari acik, olculebilir ve
ulasilabilir olmalidir. Ulasiimasi zor amaglar
¢alisanlarin motivasyonunu azaltmaktadir.

Bu amacla, isletme amaglar belirlenirken
SMART yonteminden faydalanilabilir.



* S — Spesifik (Amaglar agik olarak tanimlanmali, ne,
ne zaman, nerede, nasil sorularini yanitlamalidir.)

» M — Olciilebilir (Amaglarda rakamsal olcutler
olmalidir.)

* A — Erisilebilir (Amaglar ulasilabilir boyutta
olmalidir.)

* R - Gergekgi (Amaglar isletme oncelik ve
sorunlarini dikkate almalidir.)

* T —Sure (Amacin ulasilmasi igin bir zaman sureci
tanimlanmalidir.)



Amaglar isletmenin kisa/orta/uzun donemde
gerceklestirmeyi hedefledigi sonuglar olarak
tanimlanabilir. Bu nedenle, amaclar;

* Isletme vizyon ve misyonu ile uyumlu olmalidr.

* Kurulusun misyonunu ifa etmesine katkida
bulunmalidir.

» Stratejik planlama surecinin bundan sonraki
asamalarina isik tutmahdir.

* Kurulusun oncelikleri ve mevcut durum analizine
gore gelistirilmelidir.
Is Plani Madde 2.7 Kisa Vadeli Hedefleri Ve Madde 2.8 Orta
ve Uzun Vadeli Hedefleri Ornekler









3.1 Pazarin Buyluklugu, Hedeflenen
Pazar Payi

Hedef Musteri Kitlesi,
Hedef Sunum Bolgesi,
Temel Musteri Sayisi,
Potansiyel Musteri Sayisi,
Hedef Musteri Sayisinin

Belirlenmesi



3.2 Pazar Profili
Musteri Talepleri,
Harcama Ozellikleri Vs.

Belirlenmesi

3.3 Rakip Analizi

Ra
Ra
Ra

Raki

<
<
4

<l

D
D
D
D

Sayisl,

erin Guclu Yanlari,

erin Zayif Yanlari,

erin Guglu Ve Zayif Yonlerine Yonelik

Ongorduler



3.4 Pazarlamal/Satis Hedefleri
Aylik/Yillik Hedefler

3.5 Sektorel Gelismeler, Firsat ve
Tehditlere ili§kin Degerlendirmeler

SWOT



3.6 Beklenmedik Durumlara iliskin
Ongoriiler
Gergeklesebilecek durumlarin belirlenmesi,
Olasi durumlara karsi alinabilecek onlemler

3.7 Uriin/Hizmet Tanimi

3.8 Uriin/Hizmet Fiyatinin Nasil
Olusturuldugu



3.9 Yer Secimi
Yer seciminde etkili faktorler,
Puanlama tablosu,

3.10 Misteriye Ulasim Kanallari
Dagitim kanalinin belirlenmesi,
ileti§im kanallarinin belirlenmesi,

3.11 Uriin/Hizmet Tanitim Plani

Tutundurma faaliyetlerinin belirlenmesi ve
planlanmasi



PAZAR ARASTIRMASI PLANI

- Musteri ve saticilarin bir araya geldigi yer
olarak tanimlanabilen pazar, ayni ihtiyaclari
paylasan ve satin alma gucune sahip musteri ya
da tuketici grubu olarak tanimlanmaktadir.

* En basit haliyle pazar, insanlardir.
* Bu insanlar, urununuzu yemek, icmek, giyinmek,

kullanmak icin satin alan
urunu kendi uretiminde
baskasina satarak para
sahipleri de

cisiler olabilecegi gibi
<ullanacak, ya da bir

kazanacak i§letme
olabilir.



PAZAR ARASTIRMASI

Bir urunun ya da hizmetin pazarini tanimak,
pazardaki faaliyetleri takip edebilmek ve
kendi performansini gorebilmek igin yapilan
bilgi toplama, bu bilgiyi analiz etme ve bu
bilgiyle isine stratejik olarak katma deger

saglamaya PAZAR ARASTIRMASI denir.



PAZAR ARASTIRMASI'NIN AMACI

Amag;

Urinunizi satin almak isteyecek insan
sayisinin, isinizin surekliligini saglayacak
kadar para getirebilecek bir is hacmi
olusturup, olusturamayacagini anlamaktir.




PAZAR ARASTIRMASI PLANI

1. MU$TERiLERiNiZiN KiMLER OLACAGINI
ARASTIRINIZ.

Hedef Musteri Kitleniz;
» Cocuklar,

* Emekliler,
* Fotografcilar,
e Ressamlar,
* Insaat Muteahhitlerinden

Vs. olu§abilir.




PAZAR ARASTIRMASI PLANI

2. BELIRLEDIGINIZ Ml"J$TERi GRUBUNUN
NEREDE OLDUGUNU SORGULAYINIZ.

Hedef Sunum Bolgeniz;
* Yasadiginiz Site,

» Koy,
* Sehir,
o Ulke,
e Yabanci Bir Ulke
Olabilir.




PAZAR ARASTIRMASI PLANI

3. Icerisinden kisa, orta ve uzun vadeli hizmet
verebileceginiz alanlari belirleyiniz.

* Sinirlan belirlerken nakliye maliyetlerini mutlaka
goz onunde bulundurunuz.




PAZAR ARASTIRMASI PLANI

e ONCELIKLi OLARAK KISAVADELI PAZARINIZDA;

» TEMEL MUSTERI,

» POTANSIYEL MUSTERI,
« HEDEF MUSTERI
SAYILARI NEDIR?

Microsoft Office
Word Belgesi

(TABLO 1}




PAZAR ARASTIRMASI PLANI

Nufus vb. verilerden yararlanarak;

* Pazarda bulunan sizin musteri grubunuzun
sayisi nedir!(Temel musterl)

* Bu musterilerden ne kadari sizin sunacaginiz
urun veya hizmeti talep
etmektedir?(potansiyel musteri)

* Rakipler, talep goz onune alinarak bu sayi
belirtilmelidir.

* Siz bu potansiyel musteri sayisinin ne kadarini,
ilk yilda hedefliyorsunuz?(hedef muster:i)




PAZAR BUYUKLUGU:

Belirleyeceginiz hedef pazarlarin buyuklugu ve
pazarda bulunan potansiyel musterilerinizin
sayisl, musteri bulmak ve basarlll olmak igin
harcayacaglnlz kaynaklarla orantili olmaldir.

Baska bir deyisle, "Attiginiz tasin urkuttugunuz
kurBagaya degmesi" gereklr

s Plani Madde 3.1 Pazarin Buytuklugl, Hedeflenen Pazar Pay







PAZAR PROFILI

Misteri istek ve ihtiyaclari:  Yeni musteriler
bulabilmek ve sizden alim yapmalarini saglamak igin
bu musterilerin istek ve ihtiyaglarini karsilayacak
urun ve hizmetler sunmaniz gerekir. Bu nedenle,
oncelikle hedef pazardaki musterilerin istek ve
ihtiyaglarinin  neler oldugunu detayll olarak
tanimlayabilmelisiniz.



PAZAR PROFILI

* Musterilerinizin harcama ozellikleri/talepleri
nelerdir,

e Gelir durumlari nedir,

* Sizin urun/hizmetiniz igin aylik/yillik ne kadar
odemeye razi olacaklardir?

vb. sorulara yanit aranmalidir.

s Plani Madde 3.2 Pazar Profili




PAZAR ARASTIRMASI

Bu sorularin cevaplarini bulmak igin iki
yol vardir:

|. Baskalarinin toplamis oldugu
bilgilerden yararlanmak

2. Gerekli bilgiyi kendinizin toplamasi




PAZAR ARASTIRMASI

|, Pazar alani saptandiktan sonra potansiyel
musterilerinizi;

e O alana ait nufus, hane sayimi sonuglarina bakarak,
* Sanayi ve ticaret kataloglari,

e Hane halki harcamalar anketi,

o Ozel amach Pazar arastirma raporlari,

* Firma veri tabani kataloglari,

* Meslek odalari yayinlari,

o KOSGEB Enstitu Merkezleri,
* Devlet istatistik Enstitusu yayinlari..

Vb. yayinlardan yararlanarak arastirabilirsiniz.



PAZAR ARASTIRMASI

2. Kendi arastirmalarinizi yapmalisiniz.

Dogrudan dogruya potansiyel musterilerle
gorusmeler yapmalisiniz.

* Yuz yuze gorusme,

* Telefon gorusmesi,

* Posta Anketi,




PAZAR ARASTIRMASI

Bunu yapmak icin Pazar arastirmasi anket
formu hazirlamaniz gerekmektedir.

Bu ankette;
* Musterilerin urinunuze ilgisi olacak midir?
* Ne kadar siklikla urununuzu almak isteyeceklerdir?
* Ne fiyat odemeye razi olacaklardir?

* Neden, ne zaman ve nerede satin almak
isteyeceklerdir?

* Tercih kriterleri nelerdir? (Kalite, Fiyat, Erisim)



PAZAR ARASTIRMASI

* Sunacaginiz urun/hizmetler icin Gunluk/Aylik/Yillik
ortalama ne kadar butge ayirmaktadirlar?

 Bu urun/hizmetleri su anda ne sekilde temin
etmektedirler?

e Bu urun/hizmet’i temin ettikleri mevcut firmalar ile
ilgili dusunceleri nelerdir?

* Ortalama gelir duzeyleri nedir?

Sorularinin yanitini aramalisiniz.




PAZAR ARASTIRMASI

* Yapacaginiz anketi kag kisiye yaptiginiz da
onemlidir.

* Anketi toplam potansiyel musteri sayisinin
en az %10’ una uygulamalisiniz.




KAYNAKLARIN ARASTIRMASI

|. Hammadde, Girdi
2. Makine Ekipman,

3. Isglicii,
4. lsyeri,

Bu Maddelerin Nasil Arastirilacag! Finansal Plan
Icerisinde Anlatilacaktir.







REKABET:

Hedeflediginiz pazarda basarih olmak ve daha
buyuk pazarlara agilmak istiyorsaniz, yogun bir
rekabet ortami oldugunu da hesaba katmaniz
gerekir. Guglu rakiplerin ¢ok oldugu pazarlarda
musteri bulmak ve basarili olmak, daha az rakibin
bulundugu pazarlara gore ¢ok daha zordur.




REKABET:

* Bu urunu/hizmeti belirlediginiz bolgede su anda
kim veya kimler saglamaktadir?

* Musteriler nigin rakiplerinizin degil de sizin
urunlerinizi alsinlar?

(Tablo 2)
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PAZARLAMANIN GELISIMI

e Uretim yonli yaklasim

e Uriin yonli yaklagim
* Satis yonlu yaklasim

* Tuketici yonlu yaklasim




PAZARLAMANIN GELISIMI
. URETIMYONLU YAKLASIM

* “Uretim Yonlu Yaklasim™a gore tuketiciler
kendilerine mumkun olan en dusuk fiyatla sunulan
urunleri tercih ederler.

* Uretim yonlenmesi uzerine odaklanmis bir firma
urettigi mal ve hizmetleri mumkun oldugu kadar
¢ok uretmek uzerine uzmanlasir.

* Bu tip orgutlerdeki temel amag, uretim ve dagitim
faaliyetlerini etkin sekilde gerceklestirerek urtn
maliyetlerini en dusuk duzeye ¢cekmektir.



PAZARLAMANIN GELISIMI

2. URUNYONLU YAKLASIM

» Tuketicilerin en yuksek kalite, performans ve en iyi
ozellikleri bir arada sunan urunleri tercih edecegi
dusunulerek, orgutlerin tum enerjilerini urun
uzerinde surekli iyilestirme yoluna basvurarak

urunu mukemmellestirmeye harcamalari gerektigi
kabul edilir.



Urun Yonlu YaI<Ia§|m

* Bu yaklasimi agiklamak i¢in de “daha iyi bir fare
kapani” ornegi verilebilir. Tuketicilerin fare
sorununu ¢ozmek igin fare kapanina alternatif yeni
ve daha iyi bir urun gelistirmek yerine mevcut fare

kapanini iyilestirmenin dogruluguna inanilir.
)




Urun Yonlu YaI<Ia§|m

* “Pazarlama Miyoplugu” olarak ifade edilen
bu durum, mevcut urune yogunlasip asil

ihtiyaci gozden kagirma seklinde agiklanabilir.

* “Ne yapilirsa satilir’” dusuncesi hakimdir.



PAZARLAMANIN GELISIMI

3. SATISYONLU YAKLASIM

* 1929-1933 arasi yasanan Buyuk Ekonomik Krizin
etkisinde ortaya ¢ikmis bir yaklasimdir.

o Uretip bliyliyerek degil de, tiretilenlerin satilarak
krizin asilabilecegi dusuncesidir.




Sat|§ Yonlu Yaklasim

* Bu donemde, kisisel satis ve reklam faaliyetleri
aracihg ile tuketiciler etkilenmeye c¢alisiimis, hatta
gerceklestirilemeyecek sozlere ve aldatici
reklamlara basvurulmustur.Yuksek satis ile yuksek
karlara ulasilacagi dusuncesi ile kisa zamanda ¢ok
tuketiciye, cok urun satilmaya odaklaniimis ve

musterilerle urun satilincaya kadar gecerli iliskiler
kurulmustur.

* Ne uretirsem onu satarim, yeter ki satmasini
bileyim anlayisidir.



PAZARLAMANIN GELISIMI

4, TUKETICI YONLU YAKLASIM

* Tuketiciyi tatmin ederek kar saglama diye ifade
edilen bu anlayis, 1960’larda ve 1970’lerde basta
ABD olmak uzere yayginlasmistir.

* Modern pazarlama yaklasimi olarak da adlandirilan
bu yonetim bigiminin belki de en basta gelen
ozelligi, isletme yonetimince tuketicilere sunulan
mal ve hizmetlerin mubadele edilmesiyle ilgili
olarak yapilan ¢alismalarda, tuketicinin ve tuketici
tatmininin on plana ¢ikarilmasidir.




Tuketici Yonlu Yal<la§|m

» Tuketici ihtiyaglarinin tatminine yonelik
urunlere agirhk verilir. Uzun donemli karin
ancak bu sekilde saglanabilecegi dusuncesi

hakimdir.




PAZARLAMANIN OZELLIKLERI|

» Tuketici yonluluik. (Tiketiciyi ve ihtiyaglarini
tanimlar ve gergek ihtiyaglarini tatmin etmek igin
tum kararlarin odak noktasini tuketici olusturur.)

* Eylemlerin butunlesik olmasi. (Pazarlama
eylemleri, kendi aralarinda oldugu gibi,
hizmet/uretim, finans, personel, muhendislik,
yonetim gibi diger isletme fonksiyonlari ile de
uyumlu ve butunlesik olmalidir.)



PAZARLAMANIN OZELLIKLERI|

» Degisime aciklik. (Insanlar ve ihtiyaglari
degismektedir. Bu degisimler en agik ve en iyi bicimde
kendini pazarda gosterir. O halde girisimci olarak siz
de degismelisiniz.)

* Genis tanimlanmis misyon. (Yeni olusumlardan
yararlanmaya ve uyum saglamaya olanak verecek varlik
nedeninizi genis dusunmelisiniz.)

* Kar amachlik. (Kisa donemli karlardan daha ¢ok
uzun donemli karlarin dusunulmesine ¢alisiimaldir.)



PAZARLAMANIN ASAMALARI

* Pazarlama Dort Asamadan Olusur.

Pazarlama Arastirmasi
Amaglar ve Stratejilerin Belirlenmesi
Pazarlama Plani

W N -

Pazarlama Yonetimi




| PAZARLAMA ARASTIRMASI

Pazarlama Arastirmasi; Mal ve/veya
hizmetlerin ureticiden tuketiciye gecisine
iliskin sorunlarin belirlenmesi ve ¢ozulmesi
icin gerekli bilgilerin sistemli olarak
toplanmasi, kaydedilmesi ve analiz
edilmesidir.




Pazarlama Arastirmasi Turleri

Pazarlama
Ara;tlrmam

Problem
Belirleme
Ara§t|rma5|

Pazar Potansiyeli Arastirmasi

* Pazar Payi Arastirmasi

* imaj Arastirmasi

* Pazar Ozelliklerinin
Arastirmasi

* Tahmin Arastirmasi

Yeni Egilimlerin Arastirmasi

* Bolumleme Ara§t|rma5|

* Urun Ara§t|rma5|

* Fiyatlandirma Arastirmasi
* Tutundurma Ara§t|rma5|

* Dagitim Arastirmasi




Pazarlama Ara§t|rma5| Sureci

Pazarlama
Problemlerinin
belirlenmesi ve

cozumii

Sonuclarin
Yayilmasi

\ de edilen bilginin
@ karar vermede




Pazarlama Arastirmasinin Faydalari;

. Isletme sorunlarinin ¢éziimiine yonelik
bilgiler saglar,

2. Mal/hizmetleri uygun zamanda, uygun
yerde, uygun miktarda, uygun fiyatla
musterilerine sunabilmesi igin, isletme
yoneticilerine kullanacaklari arag ve
yontemleri saglar,




Pazarlama Arastirmasinin Faydalari;

3. Pazarlama faaliyetlerinin denetimini saglar,

4. Cahsanlara yenilik ruhu, yeni hedefler
saglar,

5. Misteri Memnuniyeti Icin Geri Bildirim
Saglar.




2.AMACLAR ve STRATEJILERIN

BELIRLENMESI

» Pazarlama planinda amag ve strate;ji
olusturma adimi “nereye ulasacagiz!” ve
“nasil ulasacagiz?” sorularinin cevabini
vermeye calisir.

* Neyin gerceklesmesi istendigi amag, bunun
nasil saglanacagini gosteren yol ise
stratejidir.



AMACLAR ve STRATEJILERIN
BELIRLENMESI

* Amaglar, gelecekteki eylemler ile ulasiimak
istenilen sonuclar olarak tanimlanir.

* Pazarlama amaci,
* Spesifik olmali ve tek bir konuya odaklanmalidir,
e Olctlebilir olmaldir,
e Belirli bir zaman dilimini icermelidir,
* Ulasilmasi ne ¢ok kolay ne de ¢ok zor olmayacak
bicimde gercekgi olmalidir;
* Acik ve anlasilir bicimde belirlenmelidir.




ORNEGIN;

o Yetersiz : “Amacimiz, karlarimizi maksimize
etmektir.’

Daha iyi : “Amacimiz, 2000°de |10 milyarhk
toplam kara erismektedir.”

* Yetersiz : “Amacimiz, satis gelirlerini ve birim
satislari artirmaktir.”

Daha iyi :“Amacimiz, bu yil icinde satis gelirlerini
35 milyardan 40 milyara gikartmaktir. Toplam
olarak | milyon adetin satisi ile bu amag
gerceklesecektir.”



» Yetersiz :“Amacimiz, 2000'de reklam
harcamasini % |5 artirmakur.” (Faaliyetle ilgili
oldugundan, eksiktir.)

Daha iyi :“Amacimiz, reklamlarda yapilacak %
| 5’lik fazla harcama yardimiyla 2000’de Pazar
payimizi 7% 8'den % |0’a artirmaktir”

* Yetersiz :“Amacimiz, bu yil icinde urun ve marka
farkinda ligini artirmakeir.”

Daha iyi :“Amacimiz, 2000 yilinda, hedef
pazardaki musterilerimizin urun ve marka farkinda
ligini % 30 artirmaktir.”

¢ Is Plani Madde 3.4 Pazarlama/Satis Hedefleri



AMACLAR ve STRATEJILERIN
BELIRLENMESI

PAZARLAMA STRATEJISI;

Strateji “‘erisilmek istenen nokta olarak
tanimlanabilen amaca ulagsmak igin takip
edilen yoldur”




Basarili bir pazarlama stratejisi sunlari

gerektirir:

 Musterileri, tedarikgileri, demografik ve teknolojik
degisimleri belirleme ve anlama,

* Daha esnek ve uyum saglayabilen orgutsel
uygulamalari olusturma,

* Girisim igin yon belirleyen vizyonu ve misyonu
gerceklestirme,

* Orgut ile dis varliklar (ortaklar, musteriler ve

tedarikgiler diye tanimlanabilen paydaslar) arasinda
stratejik bir birliktelik kurmayi tesvik etme



AMACLAR ve STRATEJILERIN
BELIRLENMESI

|. REKABET STRATEJILERI

e Maliyet Liderligi Stratejisi,
* Farklilastirma Stratejisi,

* Odaklastirma (IHTISASLASMA)
Stratejisi,




BELIRLIi BOLUM

MUSTERI
L TARAFINDAN DUSUK MALIYET
Rekabet Stratejiler! ALGILANAN LIDERLIGI
OzZGURLUK
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AMACLAR ve STRATEJILERIN
BELIRLENMESI

2. URUN-PAZAR BUYUME STRATEJIiLERI

* Pazara Girme,
e Pazar Gelistirme,
 Uriin Gelistirme,
* Cesitlendirme




Uriin/Bliyiime SIMDIKI LI L
T0ITTITTE WL YENI URUNLER
Stratejileri URUNLER
SIMDIKI , AL (1]
Pazara Girme | Urun Gelistirme
PAZARLAR

YENI PAZARLAR

Pazar Gelistirme

Cesitlendirme




3.PAZARLAMA PLANI

Pazarlama, isletme amaglarina ulasmay
saglayacak mubadeleleri gergeklestirmek

uzere, ihtiyag  karsilayacak  mallarin,
hizmetlerin  ve fikirlerin  gelistirilmesi,
fiyatlandiriimasi, tutundurulmasi ve

dagitimina iliskin planlama ve uygulama
’
sureci olarak tanimlanmaktadir.



PAZARLAMA PLANI

* Isletmeler var olabilmek igin tiiketicilerinin
istek ve ihtiyaglarini karsilamak
zorundadirlar. Soz konusu istek ve ihtiyaclar
tuketicinin istedigi yerde, istedigi miktarda
ve fiyatta hazir olmaldir. Aksi takdirde
tuketici tatmini saglanamayacaktir.




PAZARLAMA PLANI

* Isletmelerde pazarlama fonksiyonu, tiretici
ile tuketici arasinda kopru gorevi gorerek
tuketici tatmininin saglanmasina yonelik
faaliyetler icermektedir. Bu nedenle,
gunumuzun yogun rekabet ortaminda
pazarlama faaliyetleri hayati bir oneme
sahiptir.




PAZARLAMA PLANI

* Pazarlama faaliyetleri sadece uretimden
tuketiciye kadar bir sureg¢ olmayip, uretim
oncesinde tasarim asamasindan bagslayip satis
sonrasina kadar devam eden bir surectir.




4.PAZARLAMAYONETIMI

Pazarlama yonetimi; tuketicilerin istek ve
gereksinimlerini tatmin ederek kar
saglayacak pazarlama bilesenlerinin

(Urun / hizmet, fiyat, dagitim ve tutundurma)

planlanmasi, yonetimi ve denetimi
cabalarinin butunudur.




PAZARLAMA YONETIMI

* Pazarlama yonetimi sureci bazi asamalardan
olusmaktadir:

e Birincisi analiz asamasidir. Durum analizi, bir
anlamda pazarlama faaliyetinin ilk adimidir.
sektorun surekli degisen ihtiyaglarinin ve bu
ihtiyaglarin nasil karsilanacaginin, pazardaki
yeni firsatlarin belirlenmesi igin yapilir.






SWOT ANALIZI

Sirketin i¢ ve dis cevresini degerlendiren bir
analiz teknigidir. Sirket, kendi i¢ durumu,
pazar yapisi ve rakiplerin konumuyla ilgili
bilgilere dayanarak analiz yapma olanagi
bulur. Bu agidan, hem “simdiki durum”, hem
de “gelecekteki durum” analiz edilir.



SWOT ANALIZ

* SWOT analizi ile isletmeyi etkileyen dis ¢evre
degiskenleri analiz edilerek, karsilasilabilecek “firsat
ve tehditler” belirlenir.

* Benzer bigcimde, sirket ici etkenler incelenerek
“guclu ve zayif” yonler ortaya gikartilir.

* Sonugta, ‘firsat ve tehditler” ile “guclu ve zayif”
yonler degerlendirilerek, amaglarin
gerceklestiriimesinde onemli rol oynayacak
stratejileri tanimlama ve uygulama olanagi dogar.




Firsatlar ve Tehditler

* Firsatlarin iki onemli durumunda ortaya
ciktigl ve degerlendirildigi soylenebilir.

* Pazarda olusan degisim sonucu ortaya
cikan durumlar, (Yasal gelismeler, rakiplerin
pazari terk etmesi, pazarin bilyimesi gibi.)

* Var olan ihtiyaglara zayif ve kotu bicimde

hizmet verilmesi (Musteri hizmetleri eksikligi,
kosulsuz musteri tatmini, tuketici yasasi gibi.)




Firsatlar ve Tehditler

» Sirketin ¢evre faktorlerinden bazilari “tehditleri”
olusturur. Bu tehditler, sirketin pazardaki
durumunu kotulestiren ya da kotulestirebilecek
olan egilim ya da gelismedir.

e Bunlar,

* Daha ucuz teknolojinin gelmesi,

e Daha iyi urunlerin pazara girmesi,

* Dusuk fiyatl yabanci urunlerin ithalati,
* Faizlerin artmasi olarak sayilabilir.




Guglu ve Zayif Yonler

* Gugler, isletmenin iyi yaptigi seyler ya da isletmeye
onemli bir ozellik, yetenek katan, ustunluk saglayan,
isletmenin sahip oldugu tum olanaklardir.

* Musteri odakh olma,

 Daha iyi bir urune sahip olma,

* Guclu bir marka,

* Daha yuksek bir teknoloji,

* Daha iyi bir musteri hizmeti gibi.




Guglu ve Zayif Yonler

o Zayiflik, bir isletmenin eksikleri,
basarisizliklari ya da isletmeyi avantajsiz
duruma itecek sartlardir
* Eskiyen teknoloji,

* Yonetimin etkin olmamasi,
* Yetenek ve uzmanlik noksanligi,

o Zayif Pazar imaji

¢ Is Plani Madde 3.5 Sektorel Gelismeler, Firsat Ve Tehditlere
i|i§|<in Degerlendirmeler, Madde 3.6 Beklenmedik
Durumlara iliskin Ongorler






Pazarlama yonetiminde bir diger asama ise
pazarlama bilesenleri (urun, fiyat, dagitim ve
tutundurma) ogelerinin karisimini igeren taktik
pazarlama asamasidir.

Pazarlama faaliyetlerinin yurutulmesi esnasinda bir
pazarlama yoneticisinin uzerinde karar vermek
zorunda oldugu temel degiskenlere pazarlama
bilesenleri veya pazarlama karmasi (4 P) ad
verilmektedir.



Pazarlama Karmasi (Bilesenleri) (4P)

Bu elemanlar sunlardir;
» Urtin/Hizmet
* Fiyat
* Dagitim
* Tutundurma




Urin (Mamul) Planlama ve Gelistirme

* Bir pazarlama faaliyetinin yapilabilmesi igin
oncelikle bir urune ihtiya¢ duyariz.

e Urun plan
pazara ne i
olduguna

amasi yaplilarak baslanan pazarlamada,
e ulasacagimizi, faaliyet konumuzun ne
carar vermek; bunun ozelliklerinin ne

olacagini be

irlemek 4P icersinde urunun (Product)
gorevidir.



Urin (Mamul) Planlama ve Gelistirme

“Tiiketiciler, tirtinii satin almazlar, satin aldiklari sey
tirtiniin saglayacaqi yararlardir” dusuncesi, bugunku
urun anlayisini agik¢a ifade etmektedir.

Urin fiziksel, islevsel, tasarim, estetik ozellikleri
yaninda, hizmet ve soyut ozellikleri (imaj, stil,
prestij, kalite gibi) ile bir butun olarak
dusunulmelidir.




Genellikle, Uriinleri Su Sekilde

Siniflandirabiliriz;

* Tuketim Urunleri: Tuketicilerin kisisel ya
da ailevi ihtiyaglarini karsilamak uzere satin
aldiklari urunlerdir.

* Endustriyel Urlinler: Baska urun ve
hizmetlerin uretiminde kullanilmak uzere
alinan urunlerdir.



Yeni Mamul Kavrami;

* Benzeri Olmayan Yeni Olusturulmus Mamul
(Nikotinsiz Slgara)

* Ikame Mallar (Telex’in Yerine Fax)

* Mevcut Malda Model Degisikligi lle Olusan
Mallar ( Otomofnller)

» Taklit Urinler
¢ Is plani madde 3.7 Uriin/Hizmet Tanim







Fiyatlandirma

* Fiyat, bir urun ya da hizmetin pazardaki
degeridir.

* Urun ne kadar iyi tasarlanmis, hizmet ne kadar
iyi planlanmis olursa olsun eger dogru bigcimde
fiyatlhtnmamissa, islevlerini yerine getiremez.

* Az sayida insan bir urun/hizmeti ¢cok yuksek
fiyatla satin alir ve ¢ok dusuk fiyath bir
urun/hizmet de yeterli duzeyde kar
getirmeyebilir.




Fiyatlandirma

» Cok yuksek ile cok dusuk fiyat arasinda
uygun bir fiyat duzeyi belirlemek her urun
icin gecerlidir. Boyle bir duzeyi belirlemek
ise, ancak fiyat belirleme teknikleri sayesinde
olabilir.




Fiyatlandirma Yontemleri;

* Maliyete Dayali Fiyatlandirma,

* Talebe Dayali Fiyatlandirma,

» Rekabete Dayali Fiyatlandirma,




Fiyatlandirma Politikalarr;

* Tek Fiyat Politikasi
» Ozel Fiyat Politikasi
» Kalanh Fiyat Politikasi

» Zararina Fiyat Politikasi

Asil Olan Musterinizi Taniyarak Fiyatlandirma
Yapmanizdir.




Fiyatlandirma Stratejileri

YENI URUN FiYATLANDIRMA STRATEJILERI|
* Pazarin Kaymagini Alma

* Pazara nufuz etme
PSIKOLOJIK FIYATLANDIRMA STRATEJILERI
» Kusurath Fiyatlandirma
* Prestij Fiyatlandirma
* Alsilmis Fiyat

e is Plani Madde 3.8 Uriin/Hizmet Fiyatinin Nasil
Olusturuldugu







ISYER

* Evde Calismak,
e Tesis Kiralamak,

* Tesisi Satin almak,
* Mobil (Hareketli) Tesis,

En onemlisi tesisin dogru yerde olmasidir.




TESIS ve YER SECIMINE ETKI EDEN

FAKTORLER;

* Musteriye Yakinlik,

* Toplam Maliyetler (Arsa,Yapim, Ulastirma, Eneriji,
Su,Vergi, Sigorta, Iscilik)

* Isglicti Kalitesi,
» Tedarikcilere Yakinlik,
* Diger Tesisler (Hastane, Okullar, Sosyal Tesisler)
* Idari ve Ticari Engellemeler
» Rekabet Avantaji




TESIS ve YER SECIMINDE PUANLAMA

YONTEMI

|. Faktorler secilir,

2. Her faktore goreceli bir puan verilir,

3. Aday yerler bu faktorlere gore
degerlendirilir,

4. En yuksek puan alan aday yeni tesisin

yerlesim yeri olarak secilir.
¢ Is Plani Madde 3.9 Yer Secimi






Dagitim

* Dagitim, urun ve hizmetlerin uretici isletmelerden
tuketicilere ulasmasini saglayan faaliyetlerdir.

DAGITIM KANALLARI;

I, Uretici — Tiketici (Dogrudan Pazarlama)

2. Uretici — Perakendeci — Tiiketici (Dolayli Dagitim)
3. Uretici — Toptanci — Perakedenci — Tiiketici
4

Uretici — Acenta — Toptanci — Perakendeci —
Tuketici
Is Plani Madde 3.10 Misteriye Ulasim Kanallari






Tutundurma

e Pazarlamanin bir elemani olan tutundurma,
isletme tarafindan hedef pazara gonderilerek
musterilere urun ve hizmetlerle ilgili bilgi
veren ve isletme yararina yonelik mesajlarin
iletilmesine yonelik pazarlama ¢abalaridir.



Kisisel Satis

* Musterilerle yapilan yuz yuze gorusmelerdir.

* Genellikle girisimci bu islevi kendisi yerine
getirir.

288




* Belirli bir ucret karsiliginda urunler,
hizmetler ya da fikirlerin kitle iletisim
araglariyla hedef pazara duyurulmasidir.

* Reklamin;
* Bilgilendirmeye
* [kna Etmeye
* Hatirlatmaya yonelik amaglari vardir.




Reklam Aracinin Seciminde

* Reklamla Ulasiimak Istenen Amag,

* Bu Ise Ayrilacak Biitge
» Hedef Pazarin Ozellikleri

* Bu Ogzellikler Dahilinde Reklam Amaclarinin
Istenen Hedefe Ulasma Derecesi Ele

Alinmalidir.
o i§ Plani Madde 3.1 | Urin/Hizmet Tanitim Plani






4,1 NACE Kodu:

4.2 Uretim/Hizmet Sunum Siirecinin
A§amalar|




* 4.3 |s Akis Semasi

* 4.4 Uretim/Hizmet Sunum Teknikleri,
Standartlar, Spesifikasyonlar

* 4,5 Hukuki Gereksinimler







NACE Nedir?

* NACE, Avrupa Birligi‘'nde 1970‘ten bu yana
gelistirilen gesitli istatistikler icin ekonomik faaliyet
siniflamalari gostermekte kullanilmis kisaltma bir
isimdir.

e http://www.kosgeb.gov.tr/Pages/Ul/b.aspx?ref=16



http://www.kosgeb.gov.tr/Pages/UI/b.aspx?ref=16




URETIM PLANI

* Sunmay hedeflediginiz urun/hizmeti uretilmesi igin
yapilmasi gereken isletme faaliyetlerinin detayli
olarak incelenmesidir.

* Hizmet sunumuna yonelik is fikirleri i¢in Uretim
suregleri aragtirmasi uretim alaninda ki is
fikirlerine gore daha azdir.



URETIM PLANI

Isletmelerde tiretim fonksiyonu isletmenin rekabet
avantajl saglamasi agisindan hayati onem tasiyan bir
fonksiyondur. Cunku isletme tuketici istek ve
ihtiyaglarini uretim fonksiyonu ile karsilamaktadir.
Isletmelerin amaglarina ulasabilmesi ve etkin
calisabilmesi uretim fonksiyonunun verimli
¢alismasina baghdir.



Uretim Yonetimi

o Uretim, mal ve hizmetlerin yaratiima
sureci, Uretim yonetimi ise girdileri ciktilara
donusturerek mal ve hizmetlerin yaratiimasi igin
yapilan faaliyetler dizisi olarak tanimlanabilir.

* Tanimdan da anlasilacagi gibi uretim sisteminde
donusum sureci sonucunda mal ya da hizmet
yaratilmaktadir. Bagka bir deyisle uretim sisteminin
ciktisi otomobil, buzdolabi gibi mallar olabilecegi
gibi tedavi edilmis bir hasta ya da acligi giderilmis
bir kisi de olabilir.



URETIM PLANI

» Uretim yonetiminin temel amaglarini soyle
siralamak mumkundur ;

* Tuketici taleplerini karsilayacak mal ve hizmetleri
istenilen fiyat, zaman ve miktara uygun olarak
uretmeye calismak

* Mal ve
calisma

e Mal ve

nizmetleri en dusuk maliyetle uretmeye
K

nizmetlerin kalitesinin tatmin edici

duzeyde olmasini saglamak



Uretim Surecinin Onemi

» Uriin ve hizmet sunumu olmadan bir
sirketin var olabilmesinin anlami da yoktur.
Bir sirket icin amag; yalnizca en iyi bilgisayar
destekli dizayn olusturmak, en hizli montaj
veya en iyi reklam kampanyasi yapmak degil;
maksimum deger saglayan, saglamliligi olan
ve en kisa surede tuketiciye ulasan kaliteli

bir urun olusturmaktir.




Uretim Surecinin Onemi

» Urtin/hizmet olusturma siirecinde bulunan
dizayn, test etme, Uretim ve diger tum
aktiviteler acik ve net bir sekilde
belirlenmeli ve planlanmalidir.

o i§ Plani Madde4.2 Uretim/Hizmet Sunum Surecinin
Asamalari







s Akis Semasi

e Is akis semalarinin amaci isletmenin Gretim
surecini sematik olarak kolay anlasilir bir
sekilde gostermektir.




emasl Belirlenirken;

Tasarim ¢alismalari,

Hammadde ve
malzemelerin secimini ve
teminini,

Uretimde kullanilacak

makine ve ekipmanin
hazirlanmasini,

Uretim icin hammadde ya
da malzemelerin islenme
adimlarini,

Uriin icin Gerekli;

Kontrol ve izleme
islemlerini,

Depolama galismalarini,
)
Paketleme ¢alismalarini,

Tasima islemlerini ve

Satis sonrasi servis
asamalarini

goz onunde
bulundurulmahdir.



Kabul Goren Standart Isaretler Sunlardir;

Islem Isareti; Her Turli Islem (Kesme,
Boyama, Birlestirme Vs...)

> Islemi Baska Bir Isleme Tasimay: Ifade
Eder

Islemin Beklemekte Oldugunu Ifade
Eder

Depolama Asamasini Ifade Eder

DokumanlariYa Da Bilgileri Gosterir

i Karar Asamasini Ifade Eder




Is Akis Semasinin Faydalari

* Is akis semasi ile birlikte hammadde, yar
mamul, mamul akisi da ortaya ¢ikmis olur.

* Uretimin hangi asamasinda, hangi makine,
arag, malzemelerin kullanilacagini gosterir.

* Surecin hangi asamasinda ne tur isgilik
gerekecegi de belirlenmis olur.
* Hangi asamada kag kisilik isgilik gerektigi
tespit edilmis olur.




Is Akis Semasi Hazirlanirken Asagida Ki

Sorularin Yanitlari Aranmalidir;

I. Urun ya da hizmetlerin musterilere
sunulacak duzeye kadar gegirdikleri
asamalar nelerdir?

2. Bu a§amalarln sureleri nelerdir?

3. Bu asamalarda gerekli makine-ekipman
nelerdir?




Is Akis Semasi Hazirlanirken Asagida Ki

Sorularin Yanitlarit Aranmalidir;

4. Bu asamalarda gerekli is gucu nelerdir?
Bu asamalarda gerekli bilgiler nelerdir?
6. Uretim is akisinin gesitli boliimleri igin
alternatif metotlar var midir? nelerdir?

7. IAS de gosterilen lretim sisteminin,
kapasite ozellikleri nelerdir?
¢ Is Plani Madde 4.3 Is Akis Semasi







URETIM PLANI

» Uretim/hizmet sunumu ile ilgili yayinlanmis
standart ve kriterleri, ayni zamanda
olusturulacak uretim/hizmet sunumu sistemi
icin hukuki gereksinimler nelerdir arastiriniz.

* www.tse.org.tr

o i§ Plani Madde 4.4 Uretim/Hizmet Sunum Teknikleri,
Standartlar, Spesifikasyonlar


http://www.tse.org.tr/




Imza tescil beyannamesi, imza sirkiileri, Noter

nifus ciizdaninin alinmasi

Vergi hesap numarasinin alinmasi Vergi Dairesi
Defterlerin alinmasi ve tasdik edilmesi Noter ve Kirtasiye
Yoklama tutanaginin diizenlenmesi Vergi Dairesi
Vergi levhasi \ergi Dairesi

Fatura, irsaliye ve gider pusulasi
belgelerinin basimi

Maliye Bakanliginin anlagmali
matbaalar

Sirket tescilinin yapilmasi

Ticaret Sicil Memurlugu veya Esnaf
Sanatkarlar Sicil Memurlugu

Sicil gazetesi 1lan1

Ticaret Sicil Memurlugu
Esnaf ve Sanatkarlar Sicil

Memurlugu

[1gili odaya kay1t yaptirilmas: Ticaret Odas1 veya Esnaf Sanatkarlar
Odas1 veya Sanayi Odasi

[sveri acma ve calisma ruhsatlarinin Belediye







* 5.1 Organizasyon Semasi
* 5.2 Gorev ve Sorumluluklar

e 5.3 Gorev Tanimlarina Gore Alinacak
Personel Nitelikleri




YONETIM PLANI

* Yonetim, isletme amacglarina ulasabilmek
icin insan ve diger isletme kaynaklarinin
planlanmasi, orgutlenmesi, yonlendirilmesi ve
kontrol edilmesi sureci olarak tanimlanabilir.

* Yonetim planlama, orgutsel amaglara
ulasmak icin gerekli politika ve yontemlerin
secimi seklinde tanimlanabilir.



YONETIM PLANI

* Oncelikle isinizle ilgili temel suregleri
(prosesleri) belirleyiniz.

* Daha sonra bu temel sureclere destek olan
isletme ici faaliyetleri destek suregleri
belirleyiniz.




YONETIM PLANI

Uretim Yapmak isteyenler icin Temel Surecler

|. (Varsa Tasarim)
2. Uretim Planlama ve Uretim
3. Pazarlama
4. Satig
5. Satis Sonrasi Hizmetler




YONETIM PLANI

Hizmet Sektoru Icin Temel Siirecler

|. Hizmetin Planlamasi ve Sunumu
2. Pazarlama
3. Satis
4. Satis Sonrasi Hizmetler




YONETIM PLANI

Ticaret Yapanlar Icin Temel Stregler;

|. Satin alma-Depolama
2. Uriiniin Sunulmast
3. Pazarlama
4. Satig
5. Satis Sonrasi Hizmetler




YONETIM PLANI

Destek Sureclerinizi Belirleyiniz.

Ornegin;
* Finans,
* Muhasebe,
e Satin alma,
* Nakliye,
* Insan Kaynaklari Temini Vs




YONETIM PLANI

* Sureglerin Birbiriyle Etkilesimini Belirleyiniz.

* Bu Etkilesimi Genel Bir Is Akis Semasi
Haline Getiriniz.







GENEL

MUDUR
I
| | I |
SATINALMA SATIS URETIM PAZARLAMA
MUDURU MUDURU MUDURU MUDURU

DEPO USTA PAZARLAMA

SORUMLUSU SORUMLUSU
KALFA

CIRAK




YONETIM PLANI

* Bu Semada Yer Alan Her Bir Birim Igin
Gorev Tanimlamasi Yapiniz.

* Gorev Tanimlarinda Belirlediginiz Isleri
Kimin Yapacagini Tespit Ediniz.




YONETIM PLANI

e Tablo 5,

Microsoft Office
Word Belgesi




YONETIM PLANI

* Tespit Ettiginiz Kisileri Yeterlilik Agisindan
Degerlendiriniz.

* Eksik Oldugu Noktalarla Ilgili Egitim Plani
Yapiniz.




Yonetim Plani Yapilirken Asagida Ki Sorularin

Yanitlart Aranmalidir

I Isletmede temel iiretim galismalari disinda kalan
surecler nelerdir?

2. Bu sureglerin is akis semalari nasildir?

3. Isletmede hizmet ya da uretim maliyetleri nasil
izlenecektir?

4. Isletmede insan kaynaklari ydnetimi, personel
secimi, ucretlendirme, gorevlendirme ve
degerlendirme galismalari nasil ve kimler

tarafindan yapilacaktir?




Yonetim Plani Yapilirken Asagida Ki

Sorularin Yanitlart Aranmalidir

Isletmenin yiritmesi gereken resmi islemler
nelerdir?

Isletmede is planinin glincellestirilmesi calismalar
nasil yapilacaktir?

Isletme icinde bilgi akisi ve koordinasyon hangi
sistemlerle saglanacaktir?

Organizasyon semasi nasildir?
Isletmede yer alacak kisiler kimlerdir?



Yonetim Plani Yapilirken Asagida Ki

Sorularin Yanitlart Aranmalidir

10. Isletmede Yer alacak kisilerin kisa 6zgecmisleri ve
isletmenin basarisi agisindan sahip olduklari
ozellikler nelerdir?

| 1. Gorey, Yetki ve Sorumluluklar nelerdir?

12. Isletmenin Muhasebe islemleri ne sekilde
gerceklestirilecektir?

3. Isletmenin finansman yonetimi ne sekilde
gerceklestirilecektir?







* 6.1 Baslangic Maliyetleri ve Diger Baslangic
Giderleri

* 6.2 Isletme Giderleri

* 6.3 Nakit Projeksiyonlari




» 6.4 l"JretimISatls,s Hedefleri

» Uretim/hizmet sunumu icin aylik ve yillik
belirlenen hedefler (adet olarak),

» Uretim/hizmet sunumu igin aylik ve yillik
belirlenen hedefler (TL olarak)




6.5 Kara Gecis Noktasi
Basa bas noktasi hesaplama

6.6 Ozkaynak velveya Diger Kaynaklardan
Saglanacak Finansman

Gelir- Gider Tablosu Hesabi
Isletme Sermayesi Tablosu

Kredi Odeme Plani






Kuracaginiz is igin gerekli finansmani organize
etmek icin toplam is kurma maliyetlerinizi
gikarmalisiniz.Is kurma maliyetleri icerisinde;

| . ARAZI BEDELI

2. ETUD VE PROJE GIDERLER]

3.ARAZi DUZENLEMES]

4. BINA — INSAAT GIDERLERI

5.MAKINEVE TECHIZAT GIDERLERI (YERLI)
6. MAKINEVE TECHIZAT GIDERLERI (ITHAL)
7. OFIS MOBILYA VE TEFRISATI



* YARDIMCI ISLETMELER MAKINE-EKIPMAN
GIDERLERI

» iITHALAT VE GUMRUKLEME GIDERLER|
» TASIMA VE SIGORTA GIDERLERI

* MONTA| GIDERLERI

¢ ISLETMEYE ALMA GIDERLERI|

* LISANS GIDERLER]

» RESMI KURULUM MASRAFLARI

» BEKLENMEYEN GIDERLER

» DIGER GIDERLER

¢ Is Plani Madde 6.1 Baslangic Maliyetleri ve Diger
Baslangi¢c Giderleri



FINANSALPLAN

MAKINE, EKIPMAN

e |htiyaciniz Olan Tim Makine Ekipmanin Listesini
Cikariniz. (Tum Detaylari Dusunerek).

* Bu Makine Ekipmanin Saglamasi Gereken
Ozellikleri Arastirarak, Her Makine igin Bir
Sartname Olusturunuz.

» Belirlediginiz Makinelerin Sifir Ve Ikinci El Fiyatlarini

Arastiriniz.
(Tablo 4)

Microsoft Office
Word Belgesi







* Yillik Sabit ve Degisken Isletme Giderlerinizi
Hesaplayiniz.

* HAMMADDE
* YRD MADDE VE ISLETME MALZ
» KIRA
» ELEKTRIK
» SU
* YAKIT




* ISCILIK-PERSONEL
» BAKIM-ONARIM
» PATENT-LISANS
» GENEL GIDERLER
» PAZARLAMA-SATIS GIDERLERI

» AMBALA|-PAKETLEME GIDERLERI
¢ Is Plani Madde 6.2 Isletme Giderler




FINANSALPLAN

HAMMADDE

e Satin alma Sisteminizi Kurmalisiniz.

* |htiyaciniz Olan Malzeme Listesini Cikariniz.

» Hammaddeler Igin Kalite Siniflarini Ve Giris
Kontrol Kriterlerini Belirleyiniz.

o Tum Bu Malzemeler ile ilgili En Az Uger Adet
Tedarikgi Arastirmasi Yapiniz.

(Tablo 3)

Microsoft Office

@ Word Belgesi




FINANSALPLAN

ihtiyacmlz Olan Tum Malzemelerin;

* Piyasa Fiyatlarini,
e Odeme Vadelerini,
e Tedarikgilerin Size Olan Uzakligini,
* Uretici Olup Olmadigini,

Dikkate Alarak Ureteceginiz Uriin icin
Yaklasik Hammadde Maliyetlerini Cikariniz.







* Gerekli isletme sermayesini hesaplayabilmek
icin bir nakit akisi tahmini hesaplamaniz
gerekecektir.

* Nakit akisi Tahmini; Satilan mal veya hizmet
bedelinin ne zaman tahsil edilecegini aylik
bazda tahmin etmek demektir.

¢ Is Plani Madde 6.3 Nakit Projeksiyonlart






* Her urun igin aylik bazda |2 ay1 kapsayacak
bicimde “Uretim Miktar1” hedeflerinizi belirleyiniz.

e Her urun igin aylik bazda 12 ayi kapsayacak
bicimde “Satis Miktar1” hedeflerinizi belirleyiniz.

* Bu miktarda satis gerceklestirdiginiz taktirde elde
edeceginiz gelirin miktarini hesaplayiniz.

o i§ Plani Madde 6.4 Uretim/Sat|§ Hedefleri






Faaliyet Basa bas Analizi

* Faaliyet Basa bas Analizi, Satis Geliri, Maliyet Ve Kar

Arasindaki’ Illskllerl Inceleyen Analitik  Bir
Yontemdir.

* Faaliyet Basa bas Noktasi, Toplam Gelirler Ile

Toplam  Maliyetlerin  Birbirine Esit Oldugu
Noktadir.

Kar=top. Gelir — Top. Maliyet
Top. Gelir = Top. Maliyet (BB Noktasidir)



Faaliyet Basa bas Analizi

* Giderler, sabit ve degisken olarak ikiye
ayrilmaktadir.

* Degisken giderler, uretim hacmi ile ayni
oranda artip, azalmaktadir.

* Birim satis fiyati sabittir.

» Isletmenin tek bir Griin Urettigi kabul
edilmektedir.

» Sabit giderler, ¢esitli uretim seviyelerinde
ayni kalmaktadir.




Basa bas Noktasinin Bulunmasi

e Uretim Miktarina gore,
BBN= Top. Sabit Maliyet/(Birim Satis Fiyat: —
Birim Degisken Maliyet)

e Satis Tutarina gore,
BBN= Top.Sabit Maliyet/[ | -(Top.Degisir
Maliyet / Top. Satislar)]




* A Isletmesinin Toplam Sabit Maliyetleri 60
milyar TL, Birim Satis fiyati 1.200.000 TL ve
Birim Degisken Giderleri 800.000 TL ise, A

Isletmesi, hangi tretim miktarinda basa bas
noktasina ulasir?

* BBN=60 Milyar / (1.200.000 — 800.000)
= 150.000 adet




* A isletmesinin Toplam Sabit Giderleri 24 milyar

i
s

|, Toplam Degisir Giderleri 40milyar TLdir.
etmenin toplam satiglari 100 milyar TL

olduguna gore , satis tutarina gore BBN’ni
hesaplayiniz.

* BBN= 24 milyar TL/[I-(40 milyar TL/100 milyar
TL)]

BBN= 40 milyar TLdir.

o is

Plani Madde 6.5 Kara Gegis Noktasi






» Isiniz i¢in gerekli paray! degisik yollardan

bulabilirsiniz;

* Kendi paranizi sermaye yapabilirsiniz,

» Kisisel borg alabilirsiniz,

* Baskalarini isinize sermaye koymaya ikna
edebilirsiniz,

e Ortaklik kurabilirsiniz,

* Kredi alabilirsiniz.




Kendi Paranizi Sermaye yapmak;

* Bu ilk kullanilacak yoldur,

* Baskalari size ihtiyaciniz olan paranin
tamamini vermeyecektir.

» Kendi paranizi sermaye yapmaniz sizin bu ise
kendinizi adadiginizin bir isaretidir.




Borc Almak;

» Genellikle bankalardan borg¢ alinmakla
birlikte, baska kaynaklarda bulunabilir.

» Onemli olan borcun nasil geri ddenecegini
planlamaktir.

* Isinizin geri ddemeleri yapacak kapasiteye
sahip olup olmadigini kontrol ediniz.

* Degisik kaynaklari degerlendirerek, en iyi
faiz ve diger odeme kosullarini arastiriniz.




Borc Almak;

e Sizden teminat istenebilir. Teminat olarak
neyi gosterebileceksiniz?

* Bor¢lanmalarinizi belli ihtiyaglara gore
yapmaniz akillica olacaktir

» Kisa donemli aktifler icin kisa donem
finansman, uzun donemli aktifler icin uzun
donemli finansman

e is Plani Madde 6.6 Ozkaynak ve Diger Kaynaklardan
Saglanacak Finansman






ISLETME KURULUS DESTEGI

KURULUS DONEMi MAKINE, TECHIZAT
VE OFiS DONANIM DESTEGI

ISLETME GIDERLERI DESTEGI

SABIT YATIRIM DESTEGi (Geri Odemeli
Destek)
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Islem Basamaklari

* Girisimcilik Egitimi

* Sertifika

» KOSGEPB'e Is Plan’nin gayri resmi kontroli
* Isyeri resmi acilisi

» KOSGEB’e Is Planr’nin resmi basvurusu

* Isletmeye makine techizat alimi — isgi
¢alistirma — faturalar.



isletme Kurulus Destegi : Ust Limit

5.000 TL. (Destekleme Orani: %70-80)

2 kisimdan olusur. 3.000 TL
* - Kurulusa ait giderler,
« Vergi Dairesi
Esnaf Odalari
Sanatkar Odalari
Noter
+ Ticaret Sanayi Odasi
+ Ticaret Sicil Gazetesi
Maliye, SGK vb.
Hukuki Danismanlik. (Lmt. Igin)

* Diger kisim 2.000 TL — Is Plani yazdirma bedeli.




Makine-Techizat Destegi: Ust Limit 10.000

TL. (Destekleme Orani: 7%70-80)

Makine-Techizat ve Ofis Donanim(Demirbas) giderlerine

kullanilabilir.
Sistem iki sekilde de calisabilir.

A)Orn: 1.000 TL Leptop + 180 TL KDV = 1.180 TL lik fatura ve

1.180 TL'lik dekont
fatura ve dekont karsiliginda 1.000 TL'nin %70’i olan 700

TL'yi KOSGEB’den geri odeme alabilirsiniz.
B)1.000 TL'lik Leptap icin size dusen 300+180 TL lik payi
odedikten sonra 1.180 TL'lik fatura ve 480 TL lik dekontu
KOSGEB’e sunarsiniz, KOSGEB kendine dusen 700 TL'lik

payl firmaya oder.




Eleman ve Fatura Destegi: Ust Limit 12.000

TL. (Destekleme Orani: 7%70-80)

Destek aylik max.1.000 TL mantigi ile galisir. Ay icerisinde SGK | is¢i
net maasi ve faturalar icin odediginiz tutarin %70-80’i 1000 TL ye
kadar olan kismini KOSGEB'den geri odeme alabilirsiniz.

Orn: isgi maasi : 600 TL + Faturalar: 400 TL — Toplam: 1000 TL
Hak ettiginiz tutar 1000%%70 = 700 TL (Alabilirsiniz)

Orn: is¢i maasi :3000 TL+ Faturalar:1000 TL — Toplam: 4000 TL
Hak ettiginiz tutar 4000%%70 = 2800 TL (1000 TL Alabilirsiniz)



Makine Kredi Destegi: Ust Limit 70.000 TL.

(Geri odeme orani : %/70-80)

* Sadece makine alabileceginiz kredi desteginde ust limit 70.000 TLdir.
* Kullanma zorunlulugu yoktur.

* Banka teminati ile galisir.

* 2 yiIl odeme yok, sonraki 2 yil, 3’er aylik taksitlerle 8 esit taksit

* Faiz yok.

80.000 TLlik bir makine alimi, fatura odeme dekontu karsiliginda %70
kredi: 56.000 TL.

2 yil sonra 56.000 \ 8 = 7.000 TL odeme (3’er aylik donemlerle)



Desteklenmeyen ONEMLI Kalemler

- Kira

- Hammadde

- Arac

- Tadilat

- KDV

- Iscinin SGK ve Vergi Odemeleri



KOSGEB DIiGER DESTEKLER|

» GENEL DESTEKLER

* AR-GE DESTEKLERI

» [SBIRLIGI GUCBIRLIGI DESTEKLERI
s TEMATIK DESTEK

» KOBI PROJE DESTEGI

e GIRISIMCILIK

e KREDI




GENEL DESTEKLER

@Test, Analiz ve Kalibrasyon Destegi

DESTEK ORANI (%)
GENEL DESTEK PROGRAMI DESTEK UST 1 ve 2 3 ve 4
DESTEKLERI LIMITI (TL) Bolgeler Bolgeler

1 | Yurt i¢i Fuar Destegi 30.000
2 | Yurt Dis1 Is Gezisi Destegi 10.000
3 | Tamitim Destegi 15.000
4 | Eslestirme Destegi 15.000
5 |Nitelikli Eleman Istihdam Destegi 20.000
6 [ Damismanhk Destegi 15.000

7 |Egitim Destegi 10.000 % 50 % 60
8 | Enerji Verimliligi Destegi 30.000
9 | Tasarim Destegi 15.000
10| Sinai Miilkiyet Haklari Destegi 20.000
11| Belgelendirme Destegi 10.000
20.000




AR-GE DESTEKLERI

. .. . Destek Ust DESTEK
AR-GE, INOVASYON VE ENDUSTRIYEL UYGULAMA DESTEK PROGRAMI Limiti (TL) | ORANI (%)
Ar-Ge ve Inovasyon Program
lislik Destegi Isliklerden bedel alinmaz
IKira Destegi 12.000 75
|M akine-Techizat, Donanim, Hammadde, Yazilim ve Hizmet Alinm Giderleri Destegi 100.000 75
Makine-Techizat, Donanim, Hammadde, Yazilim ve Hizmet Alinm Giderleri Destegi
s . 200.000 75
Geri Odemeli)
IPersonel Gideri Destegi 100.000 75
Baslangic Sermayesi Destegi 20.000 100
IProje Danismanlik Destegi 25.000
IEgitim Destegi 5.000
Sinai ve Fikri Miilkiyet Haklar1 Destegi 25.000
[Proje Tanitim Destegi 5.000
[Proje Gelistirme Destegi 75
Yurtdis1 Kongre/Konferans/Fuar 15.000
Ziyareti/Teknolojik isbirligi Ziyareti Destegi '
Test, Analiz, Belgelendirme Destegi 25.000
[Endiistriyel Uygulama Program
IKira Destegi 18.000 75
IPersonel Gideri Destegi 100.000 75
Makine-Techizat, Donanim, Sarf Malzemesi, Yazilhhm ve Tasarim Gid. Destegi 150.000 75
-Techizat, Donanmim, Sarf Malzemesi, Yazilim ve Tasarim Giderleri Destegi 200.000 75

Ydemeli)




ISBIRLIGI GUCBIRLIGI DESTEKLERI

PROGRAMIN AMACI VE GEREKCESi

KOBI’lerin isbirligi-giicbirligi anlayisinda bir araya gelerek “Ortak Sorunlara Ortak
Cozumler” Uretilmesi,

KOBI’lerin tedarik, pazarlama, dustik kapasite kullanimi, rekabet giicii zayifligi,
finansman basta olmak Uzere tek baslarina ¢ozimunde zorlandiklari bircok
soruna ¢ozum bulunmasi,

KOBI’lerin bir araya gelerek kapasite ve rekabet giici yiiksek isletmelere
donudsmesi,

Olcek ekonomisinden yararlanilarak kaynak tasarrufu saglanmasi,

KOBI’ler arasinda ortakhk ve isbirligi kiiltiranin gelistiriimesi.

iSBIRLiIGI GUC BiRLIiGI
PROGRAM VE PROJE LIMITLERI

Proje Siiresi 6-24 ay (+ 12 ay)
Destek Ust Limiti 250.000 TL (Geri Odemesiz), 500.000 TL (Geri Odemeli)
Destek Orani 1. ve 2. Bolge icin %50

@ 3. ve 4. Bolge icin %60



TEMATIK DESTEK

Meslek Kurulusu Proje

Cagn Esash Tematik Program Destek Program

Basvuru

| KOBI’ler ve Meslek Kuruluslar1 Meslek Kuruluslar
Yapabilecekler

Program Sitiresi |- 3 Yil
Proje Siiresi Proje Teklif Cagrisinda Belirlenir 24 Ay (+12 Ay)

1. ve 2. Bolgede % 50 1. ve 2. Bolgede %50
Destel Qrant 3. ve 4. Bolgede % 60 3. ve 4. Bolgede % 60

Geri Odemeli ve Geri Odemesiz

Geri Odemesiz
secencklerle

Destek Odemesi

Destek Ust Limiti [Proje Teklif Cagrisinda Belirlenir [150.000 TL




KOBI-PROJE DESTEK

PROGRAM VE PROJE LIMITLERI
Program Suresi 3vil

Proje Siiresi 6-24 ay(+12ay)

Destek Ust Limiti 150.000 TL

Destek Orani 1.ve 2. Bolge icin %50
3.ve 4. Bolge icin %60

DESTEKLENECEK PROJE KONULARI

Isletmelerin; Uretim, ydnetim-organizasyon,
pazarlama, dis ticaret, insan kaynaklari, mali isler ve
finans, bilgi yonetimi ve bunlarla iliskili alanlarda
sunacaklari projeler desteklenir.



DESTEKLENECEK PROJE GIDERLERI

* Bu program kapsaminda desteklenecek proje giderlerine
Kurul karar verir. Ancak, arsa, bina, insaat, tadilat, tefrisat
ve benzeri, tasit araci, vergi, resim ve harclar, sosyal
guvenlik primleri, haberlesme giderleri, proje ile ilgili
olmayan personel giderleri, enerji ve su giderleri, kira
giderleri, finansman giderleri, proje ile iliskilendirilmemis
diger maliyetler desteklenmez.

* Proje ile iliskilendirilmis makine-techizat, hammadde ve
malzemeye iliskin KOSGEB destegi, Kurul tarafindan karar
verilen toplam KOSGEB destek tutarinin % 10 (on)'unu
asamaz. Proje kapsaminda alinacak yazilim i¢in saglanacak
KOSGEB destegi bu sinirlamaya dahil degildir




