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IS KURMA, GIRISIMCILIK, IS PLANI ve PAZARLAMA PLANI REHBERLERI
Bu kitapgik, girisimciye is yonetimi konusunda kendi yeteneklerini

degerlendirmede yardimci olmak ve cesaretlendirmek igin derlenmistir.

ONsOz

Girisimcilik bir lilkede demokratiklesmenin kilit taslarindan biridir. Serbest piyasa
ekonomisi uygulanan iilkelerde girigimcilik vazgegilmez bir unsurdur. Ciinki
girisimcilik ekonominin saglikl igleyebilmesi igin son derece gereklidir. Dinamik,
yenilikgi ve yaratict yapilari ile girisimciler, toplumdaki is glici ve sermaye
kaynaklarinin iiretime doénismesini saglarlar. Girisimciler irettikleri mal ve

hizmetler sayesinde toplumun refah diizeyinin yiikselmesinde énemli rol oynarlar.

Girisimci arzi ve talebi yonlendirmektedir. Girigsimcinin basarisi ya da basarisizligi
konusunda tim sorumluluk girisimciye ait olmakla birlikte, bunun sonuglari tim
toplumu ilgilendirmektedir. Rekabetin giderek keskinlestigi  kosullarda
girisimciligin toplumsal yond, basariyr kolaylastiran destek sistemlerini gegerli

kilmistir.

Girigimci, ekonomik kaynaklarin diisiik lretkenlik alanlarindan yiiksek alanlara
aktarilmasi siirecinde bas aktordiir. "Yeni Ekonomi” yenilikgilige dayandigindan,
uretim kaynaklarinin, iretim araglarinin ve girdilerin degisik sekillerde kullaniimasi,
yeni fikirler ve tekniklerle irinlerin yaratilmas: ve yayilmasi, yeni is alanlarinin

agtlmasi girisimci sayesinde miimkin olmaktadir.

Biyiik isletmeler diinya ekonomisindeki degismelere ayak uydurmak agisindan
kiiglik isletmelere oranla daha avantajli durumdaysalar da, bir gok is alaninda kiigiik

olgekli igsletmelerin daha iyi bir ekonomik ¢oziim oldugu distnilmektedir.



Bunun nedeni, tiiketici tercihlerine daha esnek yaklastiklarindan ve galigsanlariyla
daha iyi iligki iginde olduklarindan, degisen pazar kosullarina hizli adapte olabilecek
olmalari, kiigiik isletme sahiplerinin daha yaratici ve dinamik kisiler olarak hem
yonetici hem de girigsimci roliini tek baglarina Ustlenebilmeleri, kendilerini
sistemden soyutlamadan sosyo-ekonomik cevre ve diger ekonomik birimlerle
bitiinlegsebilmeleri ve boylece birbirlerini kolayca tamamlayan iretim iligkilerini

kolayca kurabilmeleridir (Lapin, 1991 ve Bagriagik, 1991).

Girisimci kisilerin yetismesi veya girigimci ruhunun olusabilmesi yeni bir kiiltiirin
olusmasini gerektirmektedir. Bu nedenle tfoplum yapisinin, bakis agisinin da
degismesi zorunludur. Tiirkiye'de is yapabilme zorlugu ve zor ekonomik kosullar
insanlarin daha yaratici rekabetgi girisimci ve atilgan olmasini gerektirmektedir.
Teknolojinin gelismesi ve bilgi kaynaklarina daha hizli ulagimdan yola gikarak global
ve uluslar arasi boyut da girisimciligin gelistiriimesi 6zendirilmeli ve tesvik

edilmelidir

Girisimciligin gelistirilmesi ve desteklenmesi amaciyla, Mersin Ticaret ve Sanayi

cevsen

Gelistirme Merkezi) tarafindan girisimcilik konulu bu kitapgikta yer alan temel

bilgileri sizlerle paylasmak istedik.

A. BOLUMU - IS KURMA

1. HAREKET NOKTASI

Kiigiik igsletme kuran insan sayisi kadar kiigiik is yeri agma nedeni olmakla birlikte,

kendi isini kurmaya karar vermede baglica etkenler sunlardir:



Isini kaybetmek

Igsizlik déneminin uzun siirmesine tepki
Bir is firsatinin belirlenmesi

Daha ¢ok para kazanma arzusu

Hayat tarzini degistirme ihtiyaci

YV V VY Y V VY

Artik baskasi hesabina ¢alismamak arzusu

Sizin motivasyonunuz da bunlardan biri veya bir kag olabilir veya tamamen baska
nedenleriniz olabilir. Bir kiigiik is kurmak igin kendi nedenlerinizin ne oldugu

hakkinda diigslinmeye zaman ayiriniz.

O halde is kurmada birinci adim, bunu neden yapmak istediginize karar vermektir.
Ondan sonra da kendiniz igin net hedefler belirlemeniz gerekecektir. Bu
hedefleri dogrudan dogruya kurmak istediginiz is ve kigisel olarak kendiniz igin
belirlemelisiniz. Ig igin, igin biiyiikliigd, iiriin yelpazesi, kdrlilik ve imaj cinsinden
hedefler belirleyebilirsiniz. Kendiniz igin 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.

2. NE TUR BIR Is?
A. KISISEL HEDEFLERIM NELERDIR?
Is fikrinizi ve buna bagli is planinizi olusturmadan énce kigisel hedeflerinizi

belirlemeniz gerekmektedir.

B. IS FIKRINiIZ

Isletmeler ii¢ ana gruba ayrilir:



> Imalat

» Hizmet

> Ticaret
Bu is gruplarinin her birinde gesitli firsatlar mevcuttur. Imalat isi en ok is
firsati sunan alandir, ¢iinki satin aldigimiz mallarin birgogu ithal biiyik ihracat
firsatlari edilmektedir ve kiiresellesme biiyiik ihracat firsatlari hizla biyiimugtir
ve hala firsatlar sunmaktadir, ancak hali hazirda bircok isletmenin hizmet
sundugu ve doyuma ulasmis bir is alanina girmediginizden emin olmalisiniz. Ticaret
muhtemelen en rekabetg¢i ve en riskli sektérdiir. Kolay bir segim gibi goriinse de,
yogun beceri gerektiren bir is koludur. Yine de, 6rnegin butik veya baska tiir bir

ihtisas magazasi agarak, kendiniz igin bir 6zel pazar kesiti yaratabilirsiniz

a. Is Fikri Bulmak
Cok degisik yollarla bir is fikri bulabilirsiniz. Bu konuda yardima ihtiyaciz varsa,
KOSGER'in "Bir Is Fikri Bulmak ve Test Etmek" adli yayinina bagvurabilirsiniz. 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 basari ile gotiirmeye, hem de hayatinizi kazanmak
igin ihtiyaciniz olan mali getiriyi saglamaya yetecek kadar para kazanacaginizdan

da emin olmalisiniz.

b. Kisisel Biitge
Asagidaki listeyi kullanarak, para gerektirecek her seyi kapsayacak sekilde bir
bitge yapiniz - kira, harglar, giyim, gida, otfomobil, tatil, vs. Bitiin bunlari alt alta
yazip topladiktan sonra, foplamin yiizde onu kadar da beklenmedik gider ilave
ediniz. Eger kuracaginiz i size en azindan bu kadar para getiremeyecekse, o

zaman is kurma kararinizi tekrar diisinmelisiniz.



Kalem HAFTALIK PARA IHTIYACI

Gida

Giyim

Ulasim

Tatil / Bayram v.s.
Eglence

Yakit

Telefon

Sigorta

Tamirat

Muhtelif (6rnegin, gazete, kuafor)
Egitim

Beklenmedik Giderler

Diger

TOPLAM

c. Ileriye Bakmak
Bu erken asamada bile, is fikrinizin gelecek bir kag yil igerisinde nasil
degisebilecegini veya iyilestirilebilecegini diisiiniyor olmaniz gerekir. Yeni
ozellikler veya kullanim sekilleri ilave edebilecek misiniz? Sundugunuz iiriin veya
hizmetler yelpazesini genigletmeniz gerekecek mi? Tesislerinizi genisletebilecek

misiniz? Bagaril bir is yonetebilmek igin daima ileri bakarak plan yapmak gerekir.

C. BIR IS SAHIBI OLARAK SIZ, KENDINIZ
Elbette herkes basarili bir is sahibi olamaz; ancak birgok kisi bir isi karli bir
sekilde yonetebilir ve yonetmektedir. Tipik bir is sahibi diye bir sey yoktur.
Basarili i sahipleri erkek veya kadin, geng veya yash olabilir. Is sahiplerinin her

birinin gok degisik gegmisleri ve mevcut durumlari vardir - iyi egitimli, okuryazar



olmayan, kalifiye, isi olan, isi olmayan, kirsal kesimde, kent merkezinde, 6ziirld,

saglam-.

Is sahibi olmak igin her hangi bir akademik sinava girmek gerekmez ve belli bir
sekilde kalifiye olmaniz gerekmez; ancak birgok is sahibinde bulunan bazi ortak
ozellikler vardir. Bu konudaki detaylari, KOSGEB'in "Girisimci Olabilir miyim?"
adl kitapgiginda bulabilirsiniz. Bu kitapgik, "kendini istihdam" durumunun size

uygun olup olmadigina karar vermenize yardim edecektir.

Bu asamada kendi kisisel giglii ve zayif yanlarinizi, beceri, deneyim ve ise

katabileceginiz kaynaklarinizi gozden gegirmeniz yararli olacaktir.

a. Destek
Is hayatinda bagarinin kilit faktérlerinden birisi, bircok durumda, aileden gelen
destektir. Aileniz kendi isinizi kurmaniz konusunda ne diisiinmektedir? Size

destek olacaklar mi? Nasil?

Bir is kurmak ve devam ettirmek igin birgok destege ihtiyag vardir. Eger bir is

fikriniz var ise ve bu fikri is hayatina gegirebilecekseniz, mevcut destekler

konusunda bilgi almak izere KOSGEB Girisimciligi Gelistirme Enstitisi ile femasa

gegin. Enstiti ile temas kurabilmeniz igin gereken adres, telefon ve diger bilgiler

kitapgigin arkasinda yer almaktadir.

b. Atmaniz Gereken Adimlar

Neticede bir ig kurmanin mahiyeti nedir? Is fikriniz ne olursa olsun, bazi adimlar

atmaniz gerekecektir:

> Pazar arastirmasi yapiniz

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

> Uretim icin gerekli diger kaynaklari inceleyiniz - tesis, makine, isgiicii ve
bilgi

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

» Toplam finansman ihtiyacinizi ve nereden kaynak bulabileceginizi

belirleyiniz

Satis fiyatini tahmin ediniz

Satisi nasil gergeklestireceginizi planlayiniz

Isinizin yasal gergevesinin ne olacagina karar veriniz

Sizi etkileyebilecek yasa ve tasarilari inceleyiniz ve

YV V Y VY V¥V

Bir is plani hazirlayiniz.

Bu kitapgigin geri kalan kisminda, bu basliklarin her biri altinda yapmaniz gereken

isler detayli bir sekilde ele alinmistir.

3. BUTUN YUMURTALARINIZI AYNI SEPETE KOYMAYIN

A. PAZAR ARASTIRMAST
Pazar arastirmasinin amaci, iriiniiniizi satin almak isteyecek insan sayisinin, en
azindan gegiminizi saglayacak kadar para getirebilecek bir is hacmi olusturup
olusturmayacagini anlamaktir. Pazar arastirmasi yapmak igin degisik yollar vardir

ve oldukga basit bir metot asagida onerilmistir.

Once, potansiyel miigterilerinizin kimler olabilecegini kendinize sorunuz.
Potansiyel misterileriniz arasinda, 6rnegin, sunlar olabilir: cocuklar, emekliler,
suriciler, 6zirliler veya bunlarin hepsi ve ayrica baskalari. Kimin misteriniz

olabilecegini bir yere yazmanizda fayda olacaktir.
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a. Miisteriler Nerede?
Sonra, bu miisterilerin nerede olduklarini kendinize sorunuz. Bu miisteriler hemen
sizin oturdugunuz sitede mi, yasadiginiz sehir civarinda mi, lilkedeki tim kent ve

koylerde mi, hatta yurt disinda mi?

Icerisinde rahatlikla hizmet verebileceginiz alani belirlemelisiniz. Ornegin, kuru
temizleme isinde 15 kilometrenin dtesine eve teslim hizmeti sunmanin maliyeti
fazla yiiksek olabilir. O halde makul kosullarla hizmet verebileceginiz alan veya

bélge sizin pazarinizdir.

Pazariniz olarak gordiigliniz alani bir yere yaziniz. Simdi, kendinize sorunuz: Bu
pazar alaninda yukarida tarif edilen tiirden bir siniflama ile kag miisteri

bulunmaktadir?

Sonra kendinize su soruyu sorunuz: Bu miisterilerden kag tanesi sizin sunacaginiz

tirden lrdn igin para harcamaktadir veya harcamaya hazir olabilir?
Bu driinleri halen kimin sagladigini saptayiniz ve nihayet su soruyu kendinize
sorunuz: Misteriler nigin rakiplerinizin irinlerini degil de sizin irinlerinizi satin

alsinlar?

Bu sorulart yanitladiginiz zaman, iriinlerinizin potansiyel satis hacmini tfahmin

hesaplarini yapmaya baslayabilirsiniz.

b. Yanitlari Bulmak

Peki bu sorulari yanitlamanin yolu nedir?
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Bunu iki yoldan yapabilirsiniz:
> Bagkalarinin toplamis oldugu bilgiyi kullanabilirsiniz

> Gerekli bilgiyi kendiniz toplayabilirsiniz

Pazar alaninizi saptadiktan sonra, uriininiziin potansiyel migterilerini o alana ait
niifus sayimi sonuglarina bakarak belirleyebilirsiniz - DIE verileri size niifus,
hane sayisi vs. gibi bilgileri verir. Miisterilerinizin isletmeler olmasi ihtimali varsa
sanayi ve ticaret kataloglarina bakabilirsiniz. Bu miisterilerin iiriniiniz igin ne
kadar para harcayabilecegini bulmak igin asagidaki tiirden yayinlari

tarayabilirsiniz:

> Hane halki harcamalar anketi
> Ozel amagh pazar aragtirma raporlari
» Firma veri tabani ve katalogu
Sunmay! diislindigiiniiz Griinleri halen kimin sagladigini bulmak igin her tiirden

sanayi ve ticaret rehberine bagvurabilirsiniz.

Bu yayinlar yerel kiitiiphane veya meslek odalarinda bulunur. Ayrica KOSGEB

Enstitii ve Merkezlerine bagvurabilirsiniz.

c.Kendi Arastirmanizi da Yapmalisiniz
Bazi durumlarda, eger yeni bir iiriinii arastiriyor iseniz, yeterli miktarda
yayinlanmig bilgi mevcut olmayabilir. Ayrica, toplamis oldugunuz bilgiye ilaveler
olmasini isteyebilirsiniz. Her iki durumda da kendi arastirmanizi yapmaniz
gerekecektir. Bu ise dogrudan dogruya potansiyel misterilerle konusmak anlamina
gelir. Bunu degisik yollarla yapabilirsiniz:
> Yz ylze gorigme
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> Telefon goriismesi

» Posta anketi

Bunu yapmak igin bir Pazar aragtirmasi anket formu hazirlamaniz gerekecekfir.

Bu zor olmamakla birlikte, lizerinde dikkatle disiinilmesi gerekir.

Bu konuda KOSGEB'in "Pazarlama Plani Rehberi" adli yayinindan
yararlanabilirsiniz. Bu anket size su tir sorularin yanitini bulmada yardimci
olmalidir: Misterilerin irininize ilgisi olacak midir? Ne kadar siklikla Griniiniizi
satin almak isteyeceklerdir? Ne fiyat 6demeye razi olacaklardir? Neden, ne

zaman ve nerede satin alacaklardir?

Dogru uygulanirsa, anket size gok degerli bilgi saglayabilir. Elbette, bir sonug
¢ikarabilmek igin kag miisteri ile temasa gegmeniz gerektigini belirlemelisiniz.
Ornegin, pazar alaninizda bahgesi olan 1000 adet ev mevcut ise, bahge hizmetleri
pazarindan her hangi bir sekilde emin olmaniz igin en az 100 evin sakinleri ile

goriismeniz gerekecekfir.

d. Arastirmadan Cikmasi Gereken Sonug

Arastirma, gok 6nemli bir is faktorini saptamaniza yardimci olmahdir. Bu is
faktord, sizin isinize has satis 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 gikarabilirsiniz:

' Hangi konuda pek de iyi degiller?

! Hizmet, kalite, tasarim, satis sonrasi hizmet konularinda zay:f taraflari

var mi?
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I Siz neyi daha iyi sunabilirsiniz?

Arastirma ayrica size fiyat belirleme konusunda da yardimci olmalidir. Cok onemli
iki bilgiye ihtiyaciniz vardir: Pazar hangi fiyati kaldirir ve sizin iiretim

maliyetiniz, her tirli masraf dahil, ne olacaktir?

Birgok kisi, rakiplerden daha diisiik bir fiyat belirlemek gerektigini distiniir. Bu
diistinceye karsi direnmelisiniz. Daha diisiik fiyat belirlemekle kar pay: diiser ve

bunu telafi igin daha fazla satis yapmak zorunda kalirsiniz.

Dolayisiyla, paranin karsiligini veren makul bir fiyat belirlemek ve miisteriye

kendinize has bir satis tahmini ile yaklasmak ¢ok daha mantikli bir yoldur.

Eger bu ikinci yaklagimin mimkiin olmadigini diisiiniyorsaniz, o zaman
diigiindiigiiniiz Uriniin pazara sunmaya deger olup olmadigini kendinize

sormalisiniz.

Pazar arastirmasinin nihai sonucu, isinizin ilk yili boyunca muhtemel satis hacmi

konusunda gergekgi bir degerlendirme yapabilecek durumda olmanizdir.

B. KAYNAKLART YOKLAMAK
Is kurmak igin normal olarak sunlara ihtiyaciniz olacaktir:
I Hammadde, girdi
! Makine, ekipman
| Isvyeri
| Isgici
! Diger

15



a. Hammadde, Girdi

Malzemeyi uygun kalite ve en iyi fiyata nerede bulabileceginizi arastirmalisiniz.

Miimkiinse malzemeyi dogrudan dogruya ireticiden almaya bakmalisiniz, ¢iinki bu

daima en ucuz fiyat demektir, ancak bu her zaman pratik olmayabilir. Ise yeni
baslayan bir kiigiik girisimci sifati ile sizin is hacminiz lretici igin fazla kiiglik
olabilir veya liretici yurt disinda yerlesik oldugu igin tim malzeme orneklerini

gormeniz miimkin olmayabilir.

Ne olursa olsun perakendeciden almamaya galisiniz, glinkii perakendeciden

alirsaniz miimkiin olan en yiiksek fiyati 6demek zorunda kalirsiniz.

b. Makine, Ekipman
Ekipmani yeni mi, yoksa ikinci el mi aliyorsunuz? Neticede elbette paraniz neye
yeterse onu alacaksiniz ama bazi zamanlar kullanilmig ekipmani ok iyi fiyata
alabileceginizi unutmayiniz. Kiiglik ilanlara bakiniz. Cogu zaman kullanilmis ama

oldukga iyi durumda olan ekipman ve aleti yenisinin yar: fiyatina alabilirsiniz.

c. Isyeri

Isyeri edinmek elbette oncelikli bir konudur. Bu konudaki segenekleriniz arasinda

sunlar olabilir:
! Evde ¢alismak
! Tesis kiralamak
| Tesis satin almak

! Mobil (hareketli) tesis kullanmak

En iyi segenek, birgok durumda ne tir bir ise girdiginize baglidir.

Kigiik boyutlu mamul lireten veya danismanlik ve benzeri hizmet sunan birgok
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kisiye evde is yapmak uygun gelir. Bu elbette en ucuz segenektir, ama bazi
dezavantajlari da vardir. Misterilerinizin giinde 24 saat sizi evden aramalarini

gergekten ister misiniz? Isyerinize daima o kadar yakin olmay! ister misiniz?

Bundan baska, kuracaginiz is dalinda evde calismak igin belediye izni olup
olmadigi, belli malzemelerin evde depolanmasinin yasak olup olmadigi gibi konulari

da kontrol etmeniz gerekecektir.

Tesis kiralamak, girisimcilerin cogu tarafindan tercih edilen segenektir. Yine,
dogru segim kuracaginiz isyerine bagl olmakla birlikte, kiigiik sanayi siteleri ve
ticaret merkezleri cazip imkanlar saglayabilir. Bu durumda kira s6zlesmesini gok

dikkatli hazirlamalisiniz. Bu konuda bir hukukguya danigabilirsiniz.

Tesis satin alma yoluna da gidebilirsiniz. Ancak bu segenek daha baslangigta
biyiik miktarda sermaye baglamanizi gerektirir. Az sayida kiiglik 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 biiyiiklikte midir? Thtiyaciniz
olan tiim hizmet baglantilarina sahip midir? Is planiniza uygun saatlerde kullanma

izni var midir?

d. Is giicii
Kuracaginiz is igin ihtiyag duyulan kaynaklar arasinda kendiniz disindaki isgiici de

olabilir. Birgok girisimci baslangig asamalarinda bir aile mensubunu veya bir yakin

17



arkadasini ¢alistirarak bu ihtiyaci karsilamaktadir. Bu ¢ogu zaman basarili sonug
verir; ama her zaman degil. Aile mensuplarinizi veya arkadaglarinizi idare etmek
gii¢ olabilir. Ornegin, esinizin kardesi daima ise geg gelirse veya bir tiirlii isi
beceremezse ne yapacaksiniz? Bu durumda elbette is igin dogru olani

yapacaksiniz ama bir ihtimal aile veya arkadas iliskileriniz zedelenebilecekfir.

En iyisi, eleman alacaginiz her pozisyon igin gorev tanimi yazmaniz ve bu tanima

en uygun kisiyi o pozisyona getirmeniz olacaktir.

Is basariniz, kadronuza ¢ok bagl olacaktir. O halde elemanlariniza karsi dogru
sekilde davranmakla kazangli gikacaksiniz. Isi yapabilmek icin gerekli sekilde
egitilmelerini saglamalisiniz. Gayreti 6diillendiriniz ve dikkatsizlik ve tembelligi

cezalandiriniz.

Zamanimizda isglicii istihdami ile ilgili birgok yasa ve yonetmelik bulunmaktadir.
Bu konuda yérenizdeki ISKUR (Tiirkiye Is Kurumu) Miidirligii size yardimcei
olabilir. Bu kurum ayni zamanda sizin igin potansiyel isglicii bakimindan gok iyi bir
kaynaktir. Ise eleman alma ve egitim verme konularinda, fikir verebilir ve
yardimc olabilir. I giicii temini konusunda faaliyet gésteren ézel kuruluglardan

da yararlanmak mimkiindiir.

C. MALIYETLER
Bir kez ihtiyaciniz olan kaynaklari belirledikten sonra, artik maliyet tahmin
hesaplarina baslayabilirsiniz. Su maliyetleri hassas bir sekilde hesaplamalisiniz:
! Hammadde, yardimci malzeme ve diger girdiler
| Iscilik maliyeti
! Genel giderler

| Ise baglama maliyetleri
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a. Hammadde ve Yardimci Malzeme Maliyetleri
Mal veya hizmeti iiretmek/sunmak icin gerekli hammadde/yardimci malzeme
miktarini ve maliyetini, genellikle, oldukga dogru olarak hesaplayabilirsiniz, yalniz
fire igin pay birakmayi unutmayiniz. Mesela bir kitap rafi imal etmek igin bir
tabaka sunta satin almaniz gerekiyorsa ve ancak tabakanin adet¢e dértte lgl net
olarak kitap rafina gidiyorsa, ayrica kalan dortte bir tabakayi da baska iste
kullanamiyorsaniz, o zaman tabakanin tamaminin fiyatini bu kitap rafinin
maliyetine dahil etmek zorundasiniz. Malzeme fiyati hesaplamanin inceliklerine
dair 6rnekler arasinda, paketleme maliyeti ile, iplik ve diigme maliyeti gibi, tek
tek kiiglik goriinen ama toplandiginda 6nemli rakamlara ulagan maliyetleri

sayabiliriz.

b. Iscilik Maliyeti
Iscilik maliyetini hesaplayabilmek igin, birim mamulii imal etmek igin ne kadar
isgilik zamani harcandigini bilmeniz gerekir. Ayrica saat basina licret ile, sigorta

ve licretli izin gibi ilgili maliyetleri bilmeniz gerekir.

Toplam iicret ve diger maliyetleri toplam net ¢alisma saatine béliiniiz (ve
unutmayiniz ki 40 saatlik galisma haftasinda ancak 30 saatlik veya biraz daha
fazla iiretken ve verimli galisma vardir). Bu size isgilik saat maliyetini (saat
bagina isgilik maliyetini) verir. Iscilik saat maliyetini birim mal veya hizmet igin
gerekli isgilik saati ile garparsaniz, o mal veya hizmet igin isgilik maliyetini

hesaplamis olursunuz.

c. Genel Giderler
Bu iki maliyetin, yani yukarida anlatilan malzeme ve isgilik maliyetinin toplami,

birim urin igin "dogrudan maliyet" denen maliyet unsurunu verir. Dogrudan
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maliyeti satis fiyatindan gikarinca kalan miktara, "briit kar" denir. Bu noktada
genel giderlerinizi de hesaplamaniz gerekir. Genel gider kalemleri isletmeye gore
degismekle birlikte, sizin isiniz icinde su kalemler muhtemelen gecerlidir:

! Kira

! Vergi ve SSK, Bagkur ddemeleri

! Harglar

! Elektrik

I Reklam

I Sigorta

| TIletisim

I Posta

I Kirtasiye

! Ulasim

I Muhasebeci licreti

I Banka masraflari ve faiz

I Bakim-onarim

Ayrica "amortisman" igin de bir maliyet pay! diisiinmeniz gerekecektir. Bunun
anlami, her yil kenara bir miktar fon ayirarak gerektigi zaman bu fonu kullanip

ekipman veya araglarinizi yenilemektir.

Genel giderleriniz foplamini yil boyunca gergeklesecegini fahmin ettiginiz tretim
miktarina bslerek, birim drin igin dolayl maliyeti hesaplarsiniz. Ancak
unutmayiniz ki eger iretim bu tahmin ettiginiz miktarin altinda gergeklesirse, o

zaman birim dolayli maliyetiniz yiikselecektir.

d. Kurmay: Diisiindiigiiniiz Is Ekonomik mi?

Tim bu maliyetleri hesapladiginiz zaman, kurmay: diisiindiigiiniiz isin ekonomik
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olup olmadigini degerlendirmeniz miimkiin olacaktir.

Once satig geliri tahminlerinizi ele aliniz. Dogrudan maliyetlerinizi satig
gelirinden gikariniz. Elde kalandan (briit kar) dolayli maliyetinizi ¢ikariniz. Simdi
elde kalan, vergi dncesi net kar miktaridir. Eger dogrudan maliyet igerisinde
kendiniz igin de bir licret dahil ettiyseniz, bu kar sizindir, istediginiz gibi
kullanabilirsiniz. Elbette, 6zellikle ilk yillarda, kdrin miimkiin oldugunca biiyiik

kismini isletme iginde birakmak uygun bir davranis olacaktir.

e. Ornek Maliyet Tahmini
1 adet kitap rafi

(Asagidaki hesaplamalarda bir isginin 1 adet rafi 1 saate yaptigi varsayilmistir.)

Malzeme TL

Sunta 6.350.000
Vida 400.000
Cila 350.000

Toplam Malzeme 7.100.000

Haftalik toplam lcret sigorta ve iicretli izin dahil 60.000.000 TL.
Haftada net 30 saat ¢alisma hesabi ile saat basi isgilik maliyeti: 60.000.000/30=
2.000.000 TL

Genel Giderler

Haftalik toplam 57.000.000 TL

Bir isgi istihdami varsayimi ile isgilik saati basina genel gider: 57.000.000/30=
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1.900.000 TL

TOPLAM 11.000.000 TL
%20 kdr ilavesi 2.200.000 TL
SATIS FIYATI  13.200.000 TL

4. MALINIZI IYI TANITINIZI

A. SATISI GERCEKLESTIRMEK
Satig yoksa is de yoktur, o halde is hayatinda birinci oncelik satigtir. Satis kendi
kendine olmaz - belli faktdrlerin bir araya gelmesini gerekftirir: Dogru trini
dogru fiyatla dogru yerde ve dogru zamanda bulundurmaniz ve bu iiriinii de

misteriye tanitmaniz gerekir.

Bu faktorleri bir araya getirmek hatiri sayilir derecede gayret gerektirebilir.
Buna "pazarlama plani" denir. Eger bu faktorleri mantikl bir sekilde bir araya

getirmezseniz, satis gergeklestirmeniz oldukga zor olacaktir.

a. Uriin
Dogru  iiriin sunmak demek, sunulan iiriiniin dogru kalitede ve dogru tasarimda
olmasi demektir. Dogru iiriin sunmak, degisik boy ve renk sunmak anlamina da

gelebilir. Diger bir deyisle, miisteriye aradigi seyi sunmalisiniz.

b. Fiyat
Dogru fiyat, pazarin kaldiracagi fiyattir, yani insanlarin 6demeye hazir ve razi
olduklari fiyattir. Eger sundugunuz iriine insanlar 1000 TL 6demeye hazir ve razi

iseler, siz neden 900 TL fiyata satacaksiniz?
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Siiphesiz, rakiplerinizin ne fiyatla sattigini gozlemeniz gerekir, ancak,
tekrarlamak gerekirse, sizin satis yapabilmeniz igin her zaman rakiplerinizden

daha diisiik fiyat istemeniz gerekmez.

Bazen, esas itibari ile ayni irini rakiplerinizden daha o yiiksek fiyatla ve daha
¢ok miktarda satmaniz miimkiin olur. Neden? Ciinkii misterileriniz sundugunuz
seyin, sadece fiyatina degil, biitiiniine bakarlar ve eger paralarinin karsihgini
aldiklarina inanirlarsa, yiiksek fiyat onlari caydirmayabilir. Ancak, neticede, ne
fiyat isterseniz isteyin, bu fiyatin maliyetlerinizi karsiladigindan ve size bir kar

biraktigindan emin olunuz.

c. Yer
Dogru yer, misterinizin malinizi nerede ve nasil en kolay satin alabilecegine
baglidir. Bu bakimdan bazi segenekler vardir:
I Dogrudan satis - kendi liretim yerinizden veya miisterinin yerine giderek
veya telefon ederek
I Posta siparigi/internet - Misteri katalogdan siparis eder ve postadan
teslim alir
I Toptancilar, bayiler aracihgi ile

| Perakende - diikkdn veya siipermarket de

Iginize en uygun olan segenek veya segenekleri belirleyiniz. Ornegin, pasta imal
ediyorsaniz, pastanelerle birlikte oteller de kendi miisterileri igin sizden pasta

alabilirler.

B. TANITIM
Isletmenizin tanitimi en zor islerden biri olarak karsiniza ¢ikabilir. Koskoca bir

diinyada kiiglciik bir isletmesiniz. Nasil sesinizi duyuracaksiniz? Birgok kisinin
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akhina ilk anda reklam gelir ve bu da bir gok durumda uygun olabilir, ancak reklam
pahali da olabilir. Isletmenizi tanitmanin en iyi yolu iyi mal iretmek ve bu mali iyi
hizmetle desteklemektir. Tatmin olan miisteri tekrar gelir ve baska miisteriye de

anlatir.

Isletmeniz igin dikkat gekici bir isim seginiz ve eger paraniz yeterse, kirtasiye ve
kartvizit tasarimini bir profesyonel grafik tasarimciya veriniz. Bunlar gogu zaman
isletmeniz hakkindaki ilk izlenimi olusturur. Telefon edip sizi bulamayanlar:
aramak, mektuplara yanit vermek, randevulara zamaninda gitmek gibi basit

konular isletmenize profesyonel bir imaj kazandiracaktir.

Medyay: kullanarak bedava tanitim firsatlarini kollayiniz. Medyanin ilgisini nasil
gekebilirsiniz? Eh, is yerinizi agtiniz. Bu ilging olabilir. Ama bir 6zel ag!
yaratabilir misiniz? Belki girdiginiz is kolundaki ilk girisimci olmak
durumundasiniz? Belki eski bir igletmeyi yeniden canlandirmaktasiniz? Medyaya

oyle bir konu veriniz ki, lizerine bir haber kurabilsinler.

Reklami dikkatli yapiniz. Yayinlatacaginiz herhangi bir reklamin potansiyel
migteriler farafindan goriileceginden ve okunacagindan emin misiniz? Sz konusu
reklami sadece bu soruya samimiyetle evet yaniti verebiliyorsaniz yayinlatiniz.
Yaptiginiz herhangi bir tanitim faaliyetinin getirisini 6lgmeye ¢alisiniz. Bazi
tanitim faaliyetleri etkili olur ve iyi satis getirir, bazilari da higbir ise yaramaz O
halde, 6rnegin, belli bir reklam sonucunda soru veya satiglarin artip artmadigini

kontrol ediniz.

Isinizi tanitmanin baglica yollarindan birisi de bir baglanti agi olugturup bunu
kullanmaktir. Bir kiigiik isletme sahibi sifati ile insanlarla tanisip bir gevre

edinmelisiniz. Insanlari migteriniz veya miigteriye giden baglantilar olarak
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gormelisiniz. Giin boyu degisik yerlerde yeni insanlarla tanisacaksiniz.
Kartvizitinizi daima yaninizda bulundurunuz ve tanigtiginiz herkese kartinizi
mutlaka veriniz. Ginliik hayat igerisinde tesadiifen olusan baglantilarinizdan
baska, yeni baglantilar olusturmaya calisiniz:
| Bulundugunuz yerdeki Is Adamlari Dernegine ve diger kuruluglara iye
olunuz, bunlar yoksa siz oncii olup kurunuz
| Isinizle ilgili olan ve davet edildiginiz egitim semineri ve kurslarina katiliniz
I Sektorinizdeki fuar ve sergileri ziyaret ediniz Tanigtiginiz herkesin
kartvizitini saklayiniz. Nihayet, daima insanlara tesekkiir ediniz. Misterilerine
veya kendilerine is kurmada ve yonetmede yardimci olan insanlara tegekkiir

etmeyi unutan insanlar maalesef sasirtici derecede goktur.

Satig iretebilecek bir pazarlama plani gelistirmek igin bu dért alanin hepsini
incelemeniz gerekecektir. Bu konuda, bu kitapgigin ekindeki Pazarlama Plani
Formatindan ve KOSGEB'in "Pazarlama Plani Rehberi “ adli yayinindan

yararlanabilirsiniz.

C. SATIS
Pazarlama plani artik hazir olsa da, yapmaniz gereken bir sey daha vardir: Satis.
Bazen denir ki satig personeli dogustan satig personelidir. Iyi satig yapabilmek
igin bazi beceri ve tavirlara sahip olmak gerektigi dogrudur; ama bunun gogu
ogrenilebilir ve sagduyu burada 6nemi bir rol oynar. Agzi laf yapan satis personeli
veya pazarlamaci imajini unutunuz. Satig, malinizi bilmenize, miisterinin ihtiyacini
ve malinizin bu ihtiyaca nasil cevap verebilecegini 6grenmis olmaniza baghdir. O
noktada siz ve miisteri arasinda her iki tarafin en iyi kosullari aradigi bir pazarhk
sireci yaganabilir. Yani hem sizin hem de migterinin memnun olacagi bir durum
yaratmaya galisiniz. Eger iki taraf da mutsuz olursa iligki yakin bir zamanda

bozulur, ¢iinkii tekrarlanan satis ancak iyi iligkiler iizerine kurulabilir. Insanlar
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hoslandiklar: ve glivendikleri insanlardan mal almayi tercih ederler.

Neticede, israrh satis tavrinda pek bir anlam yoktur; bu sadece kisa donemli bir
yaklasim olabilir. Misterinize zaman ayiriniz ve onun giivenini kazaniniz. Satis
faaliyeti igin yola gikarken iyi plan yapiniz. Her temas i¢in amacinizin ne oldugunu
belirleyiniz. Her seferinde amag siparis almak olmayabilir. Misteri ziyaretini
sadece kendinizi ve iiriiniintizi tanitmak icin yapiyor olabilirsiniz veya amaciniz

sadece bilgi foplamak olabilir.

Miisteri ile temasta dikkatli olunuz - 6zellikle fazla uzun oturmayiniz.
Konustugunuzun iki kati dinleyiniz. Alabildiginiz tiim bilgiyi aliniz - olumsuz geri-
bildirim bile yararh olabilir. Fiyat listesi veya 6rnek mamul géndermek ve diger

konularda verdiginiz sozleri tutunuz.

Satig, agzi laf yapan birinin isinden gok, sebat ve iyi sunus yapan birinin igidir.

5. TUCCAR VEYA ESNAF OLABILIR MISINizZ?

A. ISLETMENIZIN YASAL CERCEVESI

Isletmeniz igin degisik yasal statii imkanlari vardir. Her statii icin degisik vergi
kurallar: olmasi bakimindan, statii segerken muhasebecinize danismanizda yarar
vardir. Ayrica KOSGEB'in "Sirket Yapilari ve Kurulus Asamalari" adli kitabindan

faydalanabilirsiniz.

a. Ticcar ve Esnaf
Ticaretle ugrasan her gergek kisi tiiccardir. Tek basiniza ve kiiglik sermaye ile

ticaret yapiyorsaniz, esnaf sayilabilirsiniz. Tiiccar ve esnaf, borglari igin tim
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serveti ile sorumludur. Tiiccar ve esnaf arasinda vergi yasalari ve kurulusg

asamalari bakimindan farklar vardir.

b. Adi Ortaklik
Birden fazla tiiccar bir araya gelerek adi ortaklik kurabilirler. Bu durumda biri

birlerinin borglari igin her biri miiteselsilin ve tim serveti ile sorumludur.

c. Limitet Sirket
En az iki gergek veya tiizel kiginin kurdugu ve borglara karsi olan sorumluluk

konulan sermaye kadar olan, ayri tiizel kisilige haiz bir sirket tiiridur.

d. Anonim Sirket
Is kurma agamasinda anonim sirket uygun olmayabilir. Buna karsilik kurulan is
yeterince biyiidiikten sonra ise anonim sirket kurulmasi gerekir. En az bes kisi ile
kurulabilen anonim sirkette maksimum ortak sayisi yasa ile sinirlanmamigtir.

Asgari sermaye belirlidir.

e. Kolektif Sirket
Bir isletmeyi bir ticaret unvani altinda isletmek amaciyla gergek kisiler arasinda
kurulan sirket tiiriidiir. Ortaklarinin hig birinin sorumlulugu sirket alacaklarina

karsi sinirlanmamistir.

f. Kooperatif
Gergek veya tiizel kisiler, ekonomik menfaatlerini, 6zellikle meslek ve gegimlerine
ait ihtiyaglarini kargilikli yardim, dayanisma ve kefalet suretiyle saglamak ve
korumak amaciyla kooperatif kurabilir. Tiizel kigilige sahip olan kooperatifler

degisir ortakli ve degisir sermayeli olup en az yedi ortakh kurulur.
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g. Ticaret Unvani ve Isletme Adi
Ticaret unvani, ticaretle istigal eden gergek kisi veya tiizel kisinin ticaret
islemlerinde kullanacagi addir. Ticaret unvanindan ayri bir igletme adi da

edinilebilir.

Ticaret unvani gergek kisinin kendi adindan ve istenirse yaniltici olmamak sarti ile
dahil edilebilecek, meslege veya isin 6zelligine isaret eden eklerden ibarettir.
Ticaret unvaninda "Tiirk, milli, Tiirkiye Cumhuriyeti” sozlerinin kullaniimas:

Bakanlar Kurulu iznine tabidir.

Tiizel kigilerin ticaret unvani, anonim sirket veya limitet sirket gibi, tiizel kisiligin
yasal statiisiinii igermek zorundadir. Ticaret unvani tescil edilebilir. Isletme adi

da yaniltici olamaz ve dnceden bir isletme adi edinenlerin hakki mahfuzdur.

B. ISLETMENIZLE ILGILI YASALAR
Isletmenizle ilgili olabilecek yasalarin bir kismi agagida siralanmigtir:
! Vergi Usul Kanunu
I Sosyal Sigortalar Kanunu
! Bag-Kur Kanunu
! Tirk Ticaret Kanunu
| IsKanunu
' Umumi Hifzisstha Kanunu
I Ciraklik ve Meslek Egitimi Kanunu
| Esnaf ve Sanatkarlar Kanunu

I Odalar ve Borsalar Kanunu

C. FINANSMAN ORGANIZASYONU

Kuracaginiz is igin gerekli finansmani organize etmek igin toplam is kurma
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maliyetlerinizi ¢ikarmalisiniz. Is kurma maliyetleri iginde sunlar olabilir:
' Arazi temin, diizenleme
I Eftit - proje
! Bina ingaat / tadilat
' Makine - ekipman / montaj
! Tasima
I Genel giderler
I Beklenmeyen giderler

! Diger giderler

Is kurma maliyeti icerisinde isletme sermayesi de olacaktir. Satig gelirleri tahsil
edilene kadar gegecek zamanda yapilmasi gereken harcamalar isletme
sermayesinden odenecektir. Gerekli isletme sermayesini hesaplamak igin bir nakit
akis tahmini hesaplamaniz gerekecektir. Bu kitapgigin arkasinda yer alan "Is Plani
Rehberi" béliimiinde bu konuda bir format bulabilirsiniz. Nakit akisi tahmini
demek, satilan mal ve hizmet bedelinin ne zaman tahsil edilecegini aylik bazda
tahmin etmek demektir. Bunun yani sira, licretler, malzeme ve genel gider
kalemleri igin ne zaman ve ne kadar 6deme yapmaniz gerekecegini belirlemelisiniz.
Gelirler ve giderler arasindaki fark, giderler daha fazla oldugunda, ihtiyaciniz
olacak ilave paradir. Bu ihtiyag genel olarak kisisel borglanma veya banka kredisi
ile finanse edilir. Gerekli igletme sermayesini hesaplamak ilizere, nakit akis
tablolarini 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 b durumda isletme sermayesi
ihtiyaci da yiikselir. Ne yaparsaniz yapiniz, isletme sermayesi ihtiyacini
olabileceginden diisiik hesaplamayiniz. Ve sunu unutmayiniz: Daha fazla satis daha

fazla isletme sermayesi ihtiyact demektir. Satiglar: ve isinizi biyiitme firsatlari
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ortaya ¢iktiginda, bunlari kullanacak finansman imkanlarina sahip olacaginizdan

emin olunuz.

Isiniz icin gerekli paray! degisik yollardan bulabilirsiniz:
I Kendi paranizi sermaye yapabilirsiniz
! Kisisel borg alabilirsiniz
! Baskalarini isinize sermaye koymaya ikna edebilirsiniz
I Ortaklik kurabilirsiniz

! Kredi alabilirsiniz

a. Kendi Paranizi Sermaye Yapmak
Aslinda bu yol ilk 6nce kullanilacak yoldur, ¢linkii baskalari size ihtiyaciniz olan
paranin tamamini vermeyecektir. Kendi paranizi sermaye yapmaniz, sizin bu ise

kendinizi adadiginizin bir isaretidir.

b. Bor¢ Almak
Genellikle bankalardan bor¢ alinmakla birlikte, baska kaynaklar da bulunabilir.
Onemli olan, borcun nasil geri 6denecegini bilmektir. Bor¢ almadan énce, isinizin
geri 6demeleri yapacak kapasiteye sahip olup olmadigini kontrol ediniz. Degisik
kaynaklari degerlendirerek, en iyi faiz ve diger 6deme kosullarini arastiriniz.
Sizden teminat istenebilir. Teminat olarak neyi gésterebileceksiniz?
Borglanmanizi belli ihtiyaglara gére yapmaniz akillica olacaktir. Ornegin bir tagit
aracinin verimli ekonomik émrii lig-dort yildir; o sure lizerinden finansman
planlayiniz. Ote yandan bir bina 20-30 yil hizmet verir; bina igin finansmani da o

sure lizerinden planlayiniz.

Basit kural sudur: Kisa dénemli aktifler icin kisa dénem finansman, uzun dénemli

aktifler igin uzun donemli finansman. Diger bir deyisle, 6rnegin, kendi
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alacaklarinizi bir yillik bir banka kredisi ile finanse etmeniz yeterli olacaktir,
¢linkii alacaklarinizin gogunu bir yil icerisinde muhtemelen tahsil edeceksiniz. Ote
andan bir tasit araci veya bir bina igin hizmet siireleri bazinda finansman
organize etmelisiniz. Yani, tasit aracini iig-bes yilhgina kiralarsiniz, binay: da 15-

20 yilligina ipotek edersiniz.

c. Baskalarinin Sermaye Koymasi
Baskalarini isinize 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 girkettir. Ancak,
genellikle karlilik diizeyi yiiksek, yenilikgi is fikriniz varsa ve bunu iyi bir is plani

ile kanitlayabiliyorsaniz risk sermayesine ulasabilme sansiniz vardir.

d. Finansman Yénetimi
Sermayeyi bir kez temin ettikten sonra, artik onu yonetmek zorundasiniz. Bu da
bir finansman yonetimi sistemi kurmak anlamina gelir. Bu sistemin karmagik
olmasi gerekmez. Finansman yénetimi sistemini is yerinizin agildigi birinci glinden

itibaren kullanilmaya hazir ediniz.

D. s PLANI
Simdi de, bu kitapgikta sozii edilen tiim konular: bir is plani ddhilinde bir araya

getirmeye ¢alismalisiniz.

Is Plani Rehberi béliimii size bu konuda yardimci olacaktir. Ayrica KOSGEB'in "Is

Plani Rehberi" ve "Ig Plani Dosyasi" adli yayinlarindan yararlanabilirsiniz.

Bir banka ya da baska finans organizasyonundan yardim isteyecekseniz, bir is

plani elbette gok yardimci olacaktir. Ama bunun da étesinde, is plani hazirlama

31



gayreti size kendi iginizi iyice kavramada ¢ok yardimci olacaktir. En 6nemlisi, is

plani son derece kullanigl bir kontrol araci olarak hazirlanabilir.

B. BOLUMU - Is PLANI

1. IS PLANI NEDIR?

Is plani, girigimcinin kurulu veya kurmay: disiindigii is ve igletmesi ile ilgili
disiincelerinin, hedeflerinin, planlarinin yer aldigi bir dokiimandir. Bu dokiiman,
girigimciye, is kurma ve igletme siirecinde yol gésterici bir rehberdir. Is plant,
girisimcinin 6zelliklerini ve hedeflerini, isletmenin

gegmis ve mevcut donem o6zelliklerini, gelecekten beklentilerini, isletme yapisi ve
ortaklarini, ulagsmak istedigi miisteri kitlesi ve hedefledigi piyasalarin
ozelliklerini, hedef miisteriye ulasmak igin uygulayacagi satis ve pazarlama
calismalarini, iretmeyi planladigi yeni iirin/hizmetleri, liretim

igin is siireglerini, isletmeyi yiiritmek igin gerekli idari siiregleri ve 6rgiitlenmeyi,
isletmenin tahmini lretim ve satis planlarini, isletmenin finansal hareketlerini,

finansal karlihgini, karsi karsiya oldugu risk ve firsatlari gosteren bir dosyadir.

Kisaca en temel bigimde is plani, isletmenin basarili olmasi, en azindan ekonomik
anlamda varhigini siirdiirebilmesi igin neler yapmasi ve bunlari nasil yapmasi
gerektigine karar verme siirecidir. Ig plani, biiyiik ya da kiigiik biitiin igletmeler
tarafindan kullanilabilir. Is plani hazirlama siireci ve elde edilecek sonug, s6z
konusu igin boyutlarina ve karmasikligina gore degismektedir. Kiigiik isletmeler
igin yapilan ig plani kisa siirede hazirlanabilirken, blyik isletmeler igin gok sayida
alternatiflerin gozden gegirilmesi ve bu siirece ¢ok sayida kiginin katilmast, planin

hazirlandigi zaman diliminin uzamasina neden olabilir. Is plani hazirlanmadan énce,
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isletmenin fanimli hedefleri ve bir vizyonu olmasi gerekir. Ancak bu sekilde
hazirlanan bir ig plani yol gsterici bir rehber niteligi tagir. Is plani bir kez
hazirlanip birakilmamali, is planindaki temel karar ve planlari etkileyecek
gelismeler oldugunda, is plani yenilenmeli ve her zaman isletmeye y6n gosteren

karar, hedef ve planlar dokiimani olarak saklanmalidir.

2. IS PLANININ KULLANIM ALANLARI

Is plani, bir firmaya genel olarak mantikh bir yon duygusu kazandirir. Bu genel
amag diginda is planinin gesitli hedefleri mevcuttur. Bunlar kullanim amaglariyla
yakindan ilgilidir. Is plani, yeni kurulacak bir igletme igin yol gosterici bir rehber
olmasinin yaninda, mevcut durumunu kontrol etmek ve biyiimek isteyen kurulu
igletmeler tarafindan da kullanilir. Is plani, igletmeyi dig tanitim amacina yénelik
olmak iizere, 6zellikle isletmenin dis finansman ihtiyaci oldugunda, risk sermayesi
sirketlerine, bankalara, olasi ortaklara veya iiniversite ve kamu kurumlarina

isletmeyi tanitim amagl hazirlanir.

Is planindan igletme ici kullanimi kapsaminda, yeni is kurmak, mevcut igini
biyitmek, yeni iiriin/hizmet sunmak, yeni miisteri gruplarina ulasmak, tiretim
siirecini gozden gegirip verimliligini artirmak, isletmenin hedeflerini gézden
gegirip yeni hedefler belirlemek, isletmenin yonetim ve orgiitlenme

sistemini yenilemek, isletmesinde temel finansman yonetim yapisini olugturmak,
mali verileri yonetim kararlarinda kullanmak ve yeni kapasite yatirimi yapmak

isteyenler tarafindan yararlanihr.

Is planinin ayni zamanda, igletmenin énemli dis ortaklariyla olan iligkilerinde de
kullanim alanlari mevcuttur. Oncelikle is plani bu kesimleri, isletmenin hedefleri,

yapisi ve performansi konusunda bilgilendirmek igin kullanilmaktadir. Isletme igin

33



mali ya da mali olmayan dis destek ihtiyaci varsa, bu kullanim daha da 6nem
kazanir. Is plani, mevcut ya da potansiyel yatirimcilarin ve gesitli destekler

saglayan kuruluslarin destegi igin de ayni sekilde onem tasir.

3. IS PLANININ FAYDALARI

Is planinin, yeni kurulacak bir igletme ve kurulu isletmeler icin kullanim alanlarina
ve amaglarina gore cesitli faydalari vardir. Is planinin en temel faydasi, mevcut
veya kurulacak isletmenin hedeflerinin belirlenmesi ve bunlarin yazili hale

getirilmesini saglamasidir.

Is plani, yeni kurulacak bir igletmenin, liretimi digiiniilen iriin/hizmet hakkinda;
bagl oldugu piyasanin ve talebin genel 6zelliklerini, liretim, satis-pazarlama,
finansman, y6netim ve organizasyon stratejilerini, isletmenin ihtiyag duydugu
sermayeyi, beklenen getiriyi, karlilik diizeyini, olusabilecek risk ve avantajlari

isletme kurulmadan once arastirip, belirleyen énemli bir dokiimandir.

Is plani, igletmenin zayif ve gii¢lii yanlarini, yeni ya da muhtemel problem
alanlarini saptayarak performansini iyilestirebilir. Ig plani, isletmenin giiglii
yanlarini vurgulayarak zayif yanlarini diizelir ve gelisim stratejileri
olusturulmasini saglar. Yonetim ve personele, firmanin performansi ve
onceliklerine iliskin beklentileri iletir. Ayrica, firmanin gesitli bolim veya
birimlerine ait planlama islemlerini koordine ederek bunlarin tutarlihgini saglar.
Bunun yani sira is plani, firmanin famaminin veya birimlerinin ya da yoneticilerinin
performansini 6lgmek igin saglam olgiiler olugturur. Diger taraftan is plani ve is
plani gelistirme siireci, isletmenin yoneticilerini egitmek ve motive etmekte

kullanilabilir.
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Is plani uygulamalarinin igletme gelistirme siirecine ve kurumsallasmaya gesitli
katkilar: vardir. Bunlari ayrintili olarak su sekilde siralamak miimkiindiir; isletme
igi gorev dagtliminin tam olarak yapilmasi, misteri kitlesi, talep ve 6zelliklerinin
bilinmesi, bir pazarlama politikasi ve buna bagl pazarlama plani olmasi, satis
planlamasinin, iiretim ve tedarik planlamasi ile koordinasyonunun saglanmasi,
uretimde verimliligin saglanmasi, ortak ve ¢alisanlarin isletmedeki varlik
nedenlerinin saptanmasi, gergekgi bir biitge sistemine sahip olunmasi, finansal
y6netim altyapisinin kurulmus ve uygulanmakta olmast, isletme karlihginin
izlenmesi gibi, isletmenin geliserek varligini siirdiirebilmesi igin hayati olan

konularda karar vericilerin islerini kolaylastirici, yol gésterici bir kaynaktir.

Is planinin yukarida sayilan ig kullanim faydalarinin yani sira, dig kullaniminda da
isletmenin tfanitiminda giigld, aydinlatici, genel anlamda kabul goren, isletmenin
ulasmak istedigi gevrelere kendini ifade etmesini saglayan, profesyonelligini
ortaya koyan bir dokiiman olma ézelligi vardir. Is plani olan bir igletme, yeni
ortaklara, finansmana ihtiya¢ duydugunda diger isletmelere gére onemli bir
avantaj elde etmektedir. ¢iinki gliniimiizde bir igsletmenin herhangi bir nedenle

dig tanitimi igin hazirlanmig bir is plani, oncelikli aranan bir kosul olmaktadir.

4. IS PLANI HAZIRLAMAK

Is plani, girigimciler tarafindan hazirlanan ve yatirimcilara, kredi kuruluglarina
veya devletin ilgili birimlerine kurulmasi tasarlanan isin ayrintilarini gosteren bir
plandir. Is plani, kurulacak ig igin yapilan tiim aragtirmalar: kapsar. Is planinin
hazirlanmast, yeni bir isin getirdigi risklerin azaltilmasinda onemli bir rol oynar.

Ayrica, is planlari girigimcilere is kurma siirecinde yol gosteren bir rehberdir.
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Girigimcilerin sermayeleri ve isletmelerini korumalarina yardim eder. Is
kurulduktan sonra isin yiiriitilmesinde de yénetime rehber olur. Is, bir fayda
yaratmak icin girigilen beseri faaliyetler dizisi olarak tanimlanir. Isletmelerde is
adi verilen ve bir amacti olan, birbirleri ile iligkili faaliyet gruplar: bulunur. Is
planinin amaci plani inceleyen kisilere girisimci ve is fikri ile ilgili genel bir bilgi
vermektir.

Is fikrinin ilk asamada kisaca tanitiimasi amaciyla girigimci kurmak istedigi isi,
isletmenin adini, genel olarak sunulacak liriin ve hizmetleri, isletmenin
kapasitesini, ilk etapta ulagsmak istedigi miisteri kitlelerini, isin kurulusu igin

finansman gereksinimini, is glicii ve ig yeri bilgilerini bu bsliimde 6zetler.

Iyi tasarlanmis bir is plani:
- Is kurmada rehber olur.
- Sermayeyi kullanmada yardimci olur-.

- Isi yiiriitmek igin yonetime rehber olur.

A. IS PLANI CESITLERL
Planlar asagidaki sekilde siniflandirilabilir:

a. Siireye Gore Siniflandirma
Planlarda siire nemlidir. 1 yila kadar olan planlar kisa vadeli planlar, 1 ile 5 yil
arasi olanlar orta vadeli planlar. 5 yildan daha uzun siireli olanlar uzun vadeli
planlar olarak isimlendirilir. Planlama, denetleme amaciyla da yapilir. Bu diizeyde

planlama %50, %60 islevsel konularla ilgili olarak giinliik yapilir.

b. Isleve Gore Siniflandirma
Tim planlar, bir igin pazarlama, tiretim, finans dagitim gibi iglevsel alanlarina gore

yaptlabilir. Bir tretim planinda; iretim programlamast, siparis, teslimat ve ham
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maddelerin denenmesi, belirli galismalar igin personel bulunmasi ile imal edilip

satisa sunulacak (riiniin en son durumu bulunur.

c. Faaliyet Alanina Gére Siniflandirma
Planda kimin ya da hangi baliimlerin yer alacag: belirtilir. Plan; sadece bir grup
retim isgisini, tim balimd, birkag bélimi ya da tiim 6rqgitid kapsayabilir. Blyiik
orgiitlerde planlari yiiriitmek igin, islem ve yontemlerin olmasi gerekir. Isletme
politikasi, yoneticinin yoniini belirlemesi ve hedefe ulasmasinda karar vermesini

saglar. Ona birtakim yetkiler verir ve sorumluluk yiikler.

B. IS PLANININ HAZIRLANMASINDA DIKKAT EDILECEK
KURALLAR

Is plani, girigimcinin igi ile ilgili diigiincelerin, hedeflerin, planlarin yer aldigi bir

dosyadir. Bu dosya girigsimcinin igini kurma ve isletmesini gelistirme donemlerinde

yol gosterici rehberdir.

Is plan:

1 Girisimcinin 6zelliklerini ve hedeflerini,

" Kurulacak igin temel niteliklerini, yasal yapisini, ortaklarini,

1 Hedefledigi piyasanin 6zelliklerini,

" Miisteri kitlesine ulagmak igin uygulayacagi satis ve pazarlama
galismalarini,

1 Uriin ya da hizmetlerini iretmek igin uygulayacagi siiregleri,

1 Kuracag! isletmenin teknik sistemlerini,

11 Igletmeyi yiiriitmek igin gerekli idarf siiregleri ve érgiitlenmeyi,
(1 Isletmenin tahmini ve iiretim ve satig planlarini,

] Isletmenin finansal hareketlerini,

37



') Isletmenin finansal karlihgini gésteren bir dosyadir.

Is plani yatirimei veya faizle finans saglayan kisi kurum veya kuruluglara is
tasarisi hakkinda bilgi veren dokiimandir. Calismaya baslamadan 6nce yapacaginiz
is plani yaptiginiz tim arastirmalari kapsamalidir. Beklenmeyen sorunlar veya

bunlarin etkileri is plani yoluyla 6nlenebilir veya tehlikeleri azaltilabilir.

Bir is plani yapilirken ana bagliklar belirlenip bunlar igin ayri dosyalar
olusturulmalidir. Bilgiler toplanip incelendikge pazar arastirmasi, maliyet, mali
tasarilar gibi uygun bagliklar altinda dosyalar diizenlenebilir. Is plani yazilirken
temel noktalar ile ele alinan arastirmadan ¢abuk ve dogru sonuglar ¢ikarmak
tizerinde durulmalidir. Cok fazla sozciik ile dolu raporlar etkileyici goziikebilir.
Ancak sekilden gok planin igerigi 6nemlidir. Plan, hedefe yonelik ve isabetli
olmalidir. Uretim faktérlerinden mimkiin olan en yiiksek diizeyde yararlanabilmek
icin aralarindaki iligkilerin bilinmesi, diizenlenmesi ve 6lgiilmesi gerekir. Islerin
ozellikleri iiretilecek iiriin veya hizmetin durumunu ortaya koyar. Isin tanimlamasi

yapilacak is hakkinda bilgi verir.

a. Is planinin yapisi
Bir is planinda yer alan bilgiler ayrintilidir. Bu plan bilginin bir dokiimana tiimiyle
aktarimidir.

Bir is plani su boliimlerden olusur:

1. Isin tanimlanmasi
Is hakkinda bilgi verir. Isin 6zelligini satilacak iriin veya sunulacak hizmeti
agtklar. Bunlarla beraber, iriin veya hizmeti saglamasiyla baglantili olarak
isletmenin ne gibi rekabet ustinliklerine sahip olduguna dair bir taslak olusturur.

Bu noktayi bir drnekle agiklayacak olursak: Corap liretmek bir is fikridir. Yapilan
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aragtirma sonucunda girigimci “Italyan markali 4 bilgisayarli 6rme makinesi ve 1
adet burun dikme makinesi ile glinde 90 diizine diiz pamuklu gorap lretmek lizere,
240 m2 is yerinde 1 usta iggi, 4 diiz isci ile ve Istanbul ihracat piyasasina fason
mal Gretmek lizere is kurma” tanimina ulasir. Bu ac¢iklama is modelinin kisa bir
tarifidir. Yukaridaki ifade 6rnek olarak kisa tutulmustur. Is fikri arastirmalarinin
sonucunda, piyasa ve talep ozellikleri, liretimin teknik dzellikleri, isletme igin
gerekli girdiler, yatirim ve isletme sermayesi, personel ve 6rgiitleme yapisi

konulari ayrintili olarak ele alinmalidir.

2. Pazarlama plami
Pazarlama plant, iriiniin (mal ve hizmet) nasil pazarlanacagi hakkinda bilgi verir.
Hedeflenen bu pazardaki egilimler belirlenir ve miisterilerin kimler oldugu
tanimlanir. Pazarin toplam hacmi hesaplanir ve isin pazardan ne kadar pay elde
etmeyi umdugu, tiiketicilerin begenileri, satin alma aliskanliklari iizerinde
tahminler yapilir. Rakipler incelenir, giigleri ve zayifliklari tartigilir. Isletmenin
mevcut pazar paylari, miisterileri elde etmek ve onlari tutmayi bagsarabilmek igin
yapilacak ¢aligmalar belirlenir. Uriin, fiyat, yer ve satis artirmaya yanelik

pazarlama politikasi, ayrintili bir sekilde ortaya konur.

3. Organizasyon plami
Bu béliimde igin yapist tartigilir. Idar? personelin 6zellikleri ve deneyimleri ile
ilgilenir. Personel gereksinimi ve igin 6zellikleri ve piyasadaki iicret diizeylerine
bagl olarak ortaya konur. Arsiv ve belgelerin nasil korunacagi ve bunlarin
sorumlular segilir. Ilgili yerlerden alinacak izin ve yapilacak iglemler ayrintili

olarak belirlenir. Ayni zamanda kontrolii yapilir.

4. Finansman
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Ise yapilan yatirimlardan nelerin amaglandigini, ne tiir mallarin satin alinacagini ve
bu igle ilgili tahmini ticareti ve harcamalar: mali diizenlemeleri agiklar. Bu plan en
onemli bélimddir. Clinkd yatirimcilar kredi veren kisi ve kurumlar bu béliime 6zel

bir 6nem verirler. Karari, bu béliimdeki bilginin gegerliligine dayandirirlar.

Mali planda yer almasi gereken bilgiler sunlardir:
* Gerekli araglarin siralanmasi ve her birinin maliyeti
» En az iki yillik igin nakit (para) akigi tasarilari
» Ayni yilin tasarlanan kdr ve zarar hesaplari ve bilangosu
* Tasarlanan talep ve planlanan fiyat politikasi lizerine kar ve zarar

belirtmeyen analiz.

Girisimcinin, tasarilarin uygun ve ulasilabilir oldugu konusunda tatmin olmasi
gerekir. Bu nedenle mali diizenlemeler, is planinin en zor olan baliimudiir.
Tasarlanan Pazar arastirmasi sirasinda elde edilen bilgilere dayandirilir. Plan, en
az iki yil igin beklenen satig miktarina gore gelistirilecektir. Daha sonra bu
tasarilar, deger bigme islemi famamlanip rekabet fiyatlari olusmaya baslayinca

satis geliri haline donistirdlmelidir.

C. IS PLANININ HAZIRLANMASI ICIN GEREKLI VERILERIN
TOPLANMASIT
Is planinda basglica su bilgiler yer alir:

a. Is Yerine Ait Bilgiler

"1 Igin adi, sahibi ya da sahiplerinin ad

1 Is adresi ve telefon humarasi

"1 Binanin; biytiikluginiin, yerinin, planinin, trafik durumunun ve gerekli

ticaret araglarinin tanimlanmasi

11 Is planinin tarihi
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b. Ise Ait Bilgiler
') Isin ve pazarlanacak iriiniin (mal ve hizmet) tanimlanmasi
') Isin potansiyelinin ve neden biiyiiyiip bagarili olacagina inancin

tartigiimasi

c. Pazarlama Stratejisi
1 Misterilerin kimler oldugunun ve onlarin siirekli misteriler durumuna
getirilmesinin nasil planlandiginin agiklanmasi.
] Rakiplerin kimler oldugunun, o andaki ticar® durumlarinin ve onlarla nasil
rekabet edilebileceginin tfanimlanmasi (rekabet stinliikleri).
1 Mal ya da hizmetin migsteriler tarafindan kabul gérmesi igin ne
tasarlandigi, nasil satilacaginin tanimlanmasi ve tekrar satisi ile kaynaklar

icin ham madde, mal alim taktiklerinin belirlenmesi.

d. Calisma ve Organizasyon
[ Boyle bir projeyi idare etmeye uygun kisi olundugunu gosteren deneyim
ve ozelliklerin fanimlanmasi.
1 Yonetim kurulunun 6zellikleri, deneyimlerinin tanimlanmasi (Maas
diizeyleri de belirtilmelidir.).
" Personele ne kadar licret 6deneceginin, yetistirme programinda neler
yapilmasi gerektiginin ve nasil denetleneceklerinin anlatilmasi.
11 Igin yasal yapisinin belirlenmesi.
"1 Gereken finans miktari ve finans kaynaklarinin belirlenmesi.
" Kayit ve muhasebe sisteminin ve bundan kimin sorumlu oldugunun
belirlenmesi.
"1 Ticaret yapmak ve is yonetmek igin ilgili makamlardan alinmasi gereken

belge ve izinlerin agiklanmasi.
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e. Mali Diizenlemeler
1 Gerekli araglarin ve bunlarin liste fiyatlarinin tanimlanmasi.
11 IIk bir yillik iglemler igin nakit (para) akiginin gosterilmesi (Gerekirse
enflasyon igin ayarlama yapmak unutulmamalidir).
1 Ayni dénem igin tasarlanan kar ve zarar hesaplarinin ve bilangonun
gosterilmesi.
7 Maliyeti karsilamak igin gerekli satis diizeyini gosteren kar ve zarar

analizinin saglanmasi.

Planin en son bigimi, bu kisisel tercih olup, aligilmis uygulamalara bagimhdir. En

sonunda, ana noktalari kapsayan kisa bir 6zetleme yapilabilir. Igin uygun olup

olmadigina karar verilmesini saglayan, pazarlama plani yapmak hedeflere ulasmay!

kolaylastirir.

5. S PLANININ DEGERLENDIRILMESL

Onceki béliimlerde ig planinin ne oldugu, hangi alanlarda ve hangi faydalari
saglamak igin kullanildigi anlatilmigtir. Is planinin kullanilabilmesi ve s6z konusu
faydalarin elde edilebilmesi igin 6ncelikle dogru bir sekilde hazirlanmasi ve belli
kriterlere sahip olmasi gerekmektedir. Bu agidan bakildiginda, hazirlanan is
planlarinin bir degerlendirmeye tabi tutulmasi, hazirlayan, kullanan ve inceleyen
agisindan gerekli olmaktadir. Belli kriterleri tasimayan bir is plani, uygulanabilir
olamayacagindan, isletme igin zaman kaybindan bagka bir sey olmayacaktir. Ig
plani, esas olarak, hazirlanip arsive konulacak bir dokiiman degildir. Isletme fiili
olarak faaliyette bulundugu siirece onunla beraber yenilenecek, isletmenin

faaliyetlerini devam ettirebilmesi ve gelisebilmesi igin, onu y6nlendirecek bir
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destekgisi olacaktir. Bu nedenle is plani hazirlanmasi ciddi bir ¢alisma, istek ve

yeterlilik gerektirmektedir. Ancak bu sekilde hazirlanan bir is plani yarar saglar.

Is planinin, isletme igi kullaniminda, uygulanabilirlik ve gergekgilik agisindan
degerlendirmeye tabi futulmasi gerekebilir. Ancak is plani degerlendirmesi
genellikle, isletmenin disariya karsi tanitiminda gerekli olmaktadir. Isletme
herhangi bir kredi kurumuna, risk sermayesi sirketine, potansiyel yeni ortaklara,
universitelere, kamu kuruluslarina is planini sundugu zaman, ilgili kurulus ya da
kisi is fikrinin yani sira, bu is fikrini iceren is planini da degerlendirmekte ve buna
gore isletme ile ilgili kararini vermektedir. Bu agidan bakildiginda, is plan
degerlendirme kriterlerinin belirlenmesi ve bunun bir form haline getirilmesi, is
planini incelemek durumunda olan kisi ve kuruluglar tarafindan kullanilacak yararh

bir kaynak olmasini saglar.

Hazirlanan is planinin degerlendirilmesi, degerlendirmeyi yapan kesime gore
degisiklik gosterir. Degerlendirme yapan kisi ya da kurumun is planindan
beklentilerine gore farkli degerlendirme kriterleri kullanilir. Bu ¢alismada
ornegini verdigimiz degerlendirme kriterleri, is planini incelemek durumunda olan
tim kesimler tarafindan genel kriterler biitiinii olarak kullanilabilecek 6zellikte

hazirlanmistir.

IS PLANI DEGERLENDIRME FORMU

ISIETMENIN Al oo
Isletmenin Faaliyet KONUSU : .........cooooeerveeeereecreneeeseeeae
Is Planini Hazirlayanin Adi Soyadi : ........co.ooveevveerveerne.
Is Planinin Hazirlanma Tarini & ..o..oeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeen.
Is Planini Degerlendirenin Adi Soyadi : ..........cccoooeveueen.n...

Is Plani Degerlendirme Tarihi & ......cc.ccooooeveerveneeeeereneen.
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A- YAZILI DEGERLENDIRME (TOPLAMIN %80'L)

a. IS PLANI OZETL DEGERLENDIRME KRITERLERL

Soru - Puan Degeri - Verilen Puan (Tablo)
1.Is planinin ne amagla hazirlandigi agiklanmig mi? Is fikri ile ilgili yeterli bilgi

verilmis mi? Bu siireg¢ sonucunda beklenen sonuglar tanimlanmis mi? (Puan deger:i:

1)

2.Girisimcinin egitim durumu, isletmenin/girigimcinin is hayatinda bulunma nedeni,
gegmis donem bagarilari, misterilere sundugu veya sunmayi hedefledigi iiriin/
hizmetler ve bunlarin gelisme yoniindeki potansiyelleri belirtilmis mi? (Puan

degeri: 1)

3.Is plani 6zeti kisa, anlagilir, tiim plani kapsar sekilde ve okuyani ig planinin iyi

hazirlanmis olduguna ikna edici nitelikte mi? (Puan degeri: 1)

4 Isletmenin kisa ve uzun dénem hedeflerinden, bu hedeflere ulasmak igin
gelistirdigi stratejilerden, rekabet (sektor/alt sektorlere ait genel bilgiler)

analizinden bahsedilmis mi? (Puan degeri: 1)
5.Hedef miigteri ve pazarlar ile ilgili iiriin/hizmetlerdeki gelismeler (sosyal,
ekonomik, siyasi ve teknolojik), egilimler incelenmis mi? (Puan deger:i: 1)

Toplam Puan 5

b. ISLETME BILGILERLI DEGERLENDIRME KRITERLERL
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Soru - Puan Degeri - Verilen Puan (Tablo)
1.Igletmenin faaliyet konusu, mevcut miigteri gruplari ve iriin/hizmet geligtirme
¢abalar! anlatilmis mi?

(Puan degeri: 2)

2.Kurulacak igletmenin yasayacagi ve igletmenin kurulusundan bugiine yasadigi
siiregler, gelecek projeksiyonu ve is plani sonucunda hedeflenen yer belirtilmisg

mi? (Puan degeri: 1)

3.Isletmenin kurulug yeri, hukuki modeli ve ortaklik yapisi belirtilmis mi? (Puan

degeri: 1)

4. A)Yeni kurulacak igletme igin ne tiir izin ve ruhsatlarin gerektigi, konuyla
ilgili hangi kurumlara bagvurulacagi, kurulus siiresi ve kurulus maliyeti belirtilmis
mi?

onlemlerden bahsedilmis mi? (Puan degeri: 1)

Toplam Puan 5

c. ISLETMENIN STRATEJL VE HEDEFLERL DEGERLENDIRME
KRITERLERI

Soru - Puan Degeri - Verilen Puan (Tablo)
1. Isletmenin bir vizyon ve misyonu var mi? Hedefler agikga ve gergekgi olarak
ifade edilmis mi?

(Puan degeri: 1,5)
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2. Kisa, orta ve uzun vadeli hedefler belirtilmis mi? Bu hedefler, isletmenin temel
ve destek fonksiyonlari ile ilgili élgilebilir, ulastlabilir ve mantikli mi? (Puan

degeri: 1,5)

3. Kisa, orta ve uzun vadeli hedefler is planinin geri kalan baliimleri tarafindan
destekleniyor mu?

(Puan degeri: 1)

4. Kisa ve orta vadeli hedefler, isletmenin temel ve destek fonksiyonlari ile ilgili
ayrintih, dlgilebilir, ulagilabilir ve mantikli hedefler midir? (Puan degeri: 1)

Toplam Puan 5

d. URUN/HIZMET BILGILERLI DEGERLENDIRME KRITERLERL

Soru - Puan Degeri - Verilen Puan (Tablo)
1.Sunulacak iriin/hizmetlerin 6zellikleri, hangi alanlarda kullanildigi, kullanicrya

sundugu avantajlar ve yararlar: belirtilmis mi? (Puan degeri: 2)

2. Piyasadaki benzer iiriin/hizmetler karsisinda avantajlari ve yenilikgi yonleri var
mi?

(Puan degeri: 1,5)

3.Sunulacak iiriin hizmetlerin uymak zorunda oldugu standart ve kriterler
belirtilmis mi? Bu kriterleri saglamak igin neler yapilacagi anlatilmis mi? (Puan
degeri: 1,5)

Toplam Puan 5
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e. IS FIKRININ PIYASA VE TALEP YAPISI DEGERLENDIRME
KRITERLERL

Soru - Puan Degeri - Verilen Puan (Tablo)

1.Temel, potansiyel ve hedef miisteri ayrimlar: yapilmis mi? Hedef sunum
bélgesindeki talebin genel

ozellikleri (demografik, sosyo ekonomik, kiiltiirel) arastirilmis mi? (Puan deger:i:

4)

2.Isletmenin iginde bulundugu sektér ve alt sektérler net olarak tanimlanmig mi?
Gegmisten bugiine yasadigi siireg, gelecekteki egilimler ve sektériin ekonomik,

sosyal, teknolojik gelismelere karsi hassasiyeti incelenmis mi? (Puan degeri: 3)

3.Isletmenin iligkide bulundugu piyasalarin temel 6zellikleri aragtiriimig mi? (Puan

degeri: 3)

4 .Sektérdeki onemli aktorler belirtilmis ve bunlarin pazar paylari rakamsal olarak
ifade edilmis mi?

(Puan degeri: 2)

5.Sektor ve alt sektoriin pazar biyikliugi ve llke ekonomisindeki yeri rakamsal

olarak ifade edilmis mi? (Puan degeri: 2)

6.Isletmenin sunum bélgesindeki miigterilerin tiiketim kararlarini neye gére

verdikleri (fiyat, kalite, erisim) arastirilmis mi? (Puan degeri: 2)

7.5ektore giris ve gikigi engelleyici unsurlar ve bu konuda alinacak tedbirler

belirlenmis mi? Bu tedbirler uygun mu? (Puan degeri: 1)
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.....

Talep tahmininde kullanilan yontem ve veriler gergekgi mi? Uriin/hizmet
piyasasinin ekonomik omriniin hangi asamasinda oldugu (baslangig, biyiime,
olgunluk, gerileme) belirtilmis mi? (Puan degeri: 3)

Toplam Puan 20

f. PAZARLAMA PLANTI DEGERLENDIRME KRITERLERI

Soru - Puan Degeri - Verilen Puan (Tablo)
1.Firmanin rakipleri karsisindaki gliglii ve zayif yonleri detayh bir sekilde analiz

edilmis mi? Zayif yonleri gliglendirmek igin plan yapilmis mi? (Puan degeri: 2)

2.Uriin/hizmetlerin miigteriye tanitiminin nasil yapilacagi (pazarlama,
satig,reklam, promosyon, tanitim) kararlagtirilmis mi? Bu tanitim galismalar,
hedef miisteriye ulagsmak igin etkili yollar mi?

(Puan degeri: 2)

3.Uriin/hizmet icin mevcut dagitim kanallari konusunda bilgi var mi?
Uriin/hizmetlerini migterilere ulagtirmak icin éngériilen metot var mi? Bu metot

gergekgi mi? (Puan degeri: 2)

4 Uriin/hizmetlerin miigteriye ulagtiriimasinda yerlesim yeri faktorii
degerlendirilmis mi?

(Puan degeri: 2)

5.Ulasiimak istenen misteri grubu, pazar payi, Pazar biyiikliugi belirtilmis mi?
Bunlar gergekgi mi?
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(Puan degeri: 2)

6.Uriin/hizmet igin bir fiyatlandirma politikasi, son iriin icin belirlenmis bir fiyat
var mi? Birim lriin/hizmet igin bir kazang orani tespit edilmis mi? Bu oran piyasa

ortalamalarina uygunluk gésteriyor mu? (Puan degeri: 2)

7.Uriin/hizmet igin bir satig tahmini yapilmig mi, bu tahminler piyasa ve talep

yapisina uygunluk gosteriyor mu? (Puan degeri: 1)

8.Satis sonrasi hizmet ve servis gerekiyor mu? Bunlar icin yeterli ¢oziimler
gelistirilmis mi?

(Puan degeri: 1)

9.Yapilan stratejik pazarlama plani, tahmini satis tutarlarina ulagiimas: konusunda
yeterli olacak mi?

(Puan degeri: 1)

Toplam Puan 15

g. URETIM PLANI DEGERLENDIRME KRITERLERI

Soru - Puan Degeri - Verilen Puan (Tablo)
1.Uretim planlamasi yapilmis mi? Bu plan, satig plani ve talep tahmini, kapasite
ozellikleri ve segimi, hammadde tedarik plan, isgiici kullanimi ve finansman

kaynaklari goz oniine alindiginda uygun bir ¢oziimii igeriyor mu? (Puan degeri: 2)

2. Isletmenin temel iiretim siireglerini iceren is akigi semasi yapilmig mi? Bu sema
tiretim, malzeme, bilgi akigini ve bunlar igin gerekli siireleri kapsiyor mu? (Puan
degeri: 2)
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3.Uretim igin gerekli isyeri segimini etkileyecek tiim faktérler incelenmis mi?
Gerekli teknik dzellikler ve maliyetler yeterli diizeyde ifade edilmis mi? (Puan

degeri: 2)

4.Uriin/hizmet siireg tasarimi yapilirken alternatif metotlar degerlendirilmis mi?

Segcilen metot is planinin biitiinselligini yansitiyor mu? (Puan deger:i: 1)

5. Uretim plani, siparis tedarik siiresi, nakliye ticretleri, toplu alimlardaki

avantajlar dikkate alinarak optimum bir plan yapilmis mi? (Puan deger:i: 1)

6.Hammadde ve yardimci malzemeleri saglayan tedarikgilerle ilgili yeterli gapta

bir arastirma yapilmig mi? Birim maliyetler hesaplanmig mi? (Puan deger:i: 1)

7.Uretim iggiiciini olugturan is gruplari belirlenmig mi? Isgiicii nitelikleri, nereden
tedarik edilecegi ve birim maliyetleri saptanmis mi? (Puan deger:i: 1)

Toplam Puan 10

h. YONETIM VE ORGANIZASYON PLANI DEGERLENDIRME
KRITERLERI

Soru - Puan Degeri - Verilen Puan (Tablo)
1.Isletmenin temel ve destek aktivitelerini yerine getiren gérev gruplarini igeren

bir organizasyon semasi yapilmis mi? (Puan degeri: 2)

2.Yonetim kadrolari, bunlarin gérev, yetki ve sorumluluklar: belirlenmis mi?
Mevcut yéneticilerin 6zgegmisleri ve sahip olduklar: 6zellikler belirtilmis mi?

(Puan degeri: 1)
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3.Insan kaynaklar: yénetimi, personelin editim ihtiyaci belirlenmis mi? Bir egitim

programi olusturulmus mu? (Puan degeri: 1)

4 Uriin/hizmet lretim kapasitesindeki biiyiimeye paralel isgiicii geligim ihtiyac
tespit edilmis mi? (Puan degeri: 1)

Toplam Puan 5

i. FINANSAL PLAN DEGERLENDIRME KRITERLERL

Soru - Puan Degeri - Verilen Puan (Tablo)
1. A) Isletmenin kurulmasi igin ihtiyag duyulan baglangig yatirim ve igletme
sermayesi miktarlari, bunlarin kaynaklari belirtilmis mi? Bir kredi ihtiyaci s6z
konusu ise bunun hangi kosullarda alinabilecegi arastirilmis mi, kredi igin geri
odeme plani yapilmig mi?

B) Mevcut isletmeler igin son (g yilin bilango ve gelir tablolari var mi? Bu

tablolar is plani hedeflerini destekler nitelikte mi? (Puan degeri: 3)
2.Uriin/hizmet satig gelirleri, tahmini satig planina uyum gésteriyor mu? Isletme
giderleri is planinda tarif edilen tiim operasyon ve faaliyetleri kapsiyor mu? Satig

gelirlerinin donemlere gore dagilimi hedefler dogrultusunda mi? (Puan degeri: 3)

3.Isletme nakit akimlari gelir gider, vergi vb. unsurlara uygun olarak hesaplanmig

mi? (Puan degeri: 1)

4. Isletme sermayesi ihtiyaci dogru olarak hesaplanmig mi? (Puan degeri: 1)
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5. Isletme giderlerinin sabit ve degisken gider ayrimi dogru yapilmig mi? (Puan

degeri: 3)

6. Basa-bas noktasi hesaplanmis mi? (Puan degeri: 3)

7 .Karlihk analizi sonucunda yatirimin geri déniis siiresi, karlilik orani, net bugiinkii

deger, alternatif yatirim araglari igin istenilen diizeyde mi? (Puan degeri: 3)

8.Isletmenin finansal projeksiyonu yapilirken, enflasyon, faiz oranlari vb.

unsurlardaki olasi degisiklikler g6z 6niinde bulundurulmus mu? (Puan degeri: 2)

9.Tim finansman plani yapilirken temel varsayim ve degisiklikler net olarak
agiklanmis mi?

(Puan degeri: 1)

Toplam Puan 20

j. IS KURMA SURECI AKTIVITE PLANI DEGERLENDIRME
KRITERLERL

Soru - Puan Degeri - Verilen Puan (Tablo)
1.Is kurma siirecinden énceki tiim aktivitelerin detaylari ve bu akftivitelerin
birbirleri arasindaki zaman iliskileri belirlenmis mi? (Puan degeri: 1,5)

2.Isletmenin fiili olarak faaliyete gegis zamani belirlenmis mi? (Puan degeri: 1,5)

3.Pazarlama aktivitelerinin ne zaman, ne sekilde, kim tarafindan, hangi siklikla

yapilacagi belirtilmis mi? (Puan degeri: 1)

52



4.Tim akftivite plani gergekgi, uygulanabilir ve ig planinda tarif edilen igletme
planini yansitir nitelikte mi? (Puan degeri: 1)

Toplam Puan 5

k. RISK DEGERLENDIRMESI DEGERLENDIRME KRITERLERL

Soru - Puan Degeri - Verilen Puan (Tablo)
1.Is plani, igletme igin olugabilecek risk unsurlarini (talep, rekabet, maliyet)

igeriyor mu? Bu unsurlar gergekgi olarak tespit edilmis mi? (Puan degeri: 2,5)
2.0Olugabilecek risk durumlarina karsi alternatif bir plan var mi? (Puan degeri:
2,5)
Toplam Puan 5

B- SOZLU DEGERLENDIRME (TOPLAMIN %20'St)

a. SUNUS SEKLI DEGERLENDIRME KRITERLERI

Soru - Puan Degeri - Verilen Puan (Tablo)
1.Is plani igindeki bilgileri agik, 6zli, anlagabilir ve anlamli bir sirayi takip edecek
sekilde anlatiyor mu?
(Puan degeri: 10)

2.Giiven verici ve profesyonel bir gériintiye sahip mi? (Puan degeri: 10)

3.Sektor hakkindaki bilgi birikimi yeterli mi? (Puan degeri: 10)
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4 Istekli oldugu izlenimini veriyor ve sorulari etkili bir seklide cevaplandiriyor

mu? (Puan degeri: 10)

5.Yatirimcinin ya da inceleyen kiginin dikkatini gekebilecek 6zellige sahip mi?

(Puan degeri: 10)

6.Plandaki 6nemli konularin vurgulanmasina katki sagliyor mu? (Puan degeri: 10)

Toplam Puan 60

b. UYGULANABILIRLIK DEGERLENDIRME KRITERLERL

Soru - Puan Degeri - Verilen Puan (Tablo)

1.Sektor Firsatlar:
Piyasanin ihtiyaglarini ve bu ihtiyaglarin bir avantaj yaratabilecegini acik bir
sekilde anlatabiliyor mu? (Puan deger:i: 8)

2.Rekabet Farki:
Isletmenin rekabet agisindan farklilik yaratacag bir yeniligi/essizligi/ozelligi
ikna edici bigimde sunabiliyor mu? (Puan deger:i: 8)

3.Ydnetim Basarisi: Yonetim ekibi, isletmeyi gelistirip,
riskleri firsatlara gevirebilecek gligte mi? (Puan degeri: 8)

4 Finansal Kavrayis: Ekip isletmenin finansal ihtiyaglarini
gergek anlamda kavrayabilecek yapida mi? (Puan deger:i: 8)

5.Yatirim Potansiyeli: Faaliyet konusu, yatirim karari
verilmesini saglayacak gergek yatirim firsatlarina sahip mi? (Puan degeri: 8)

Toplam Puan 40

C- DEGERLENDIRME TABLOSU
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a. YAZILT DEGERLENDIRME (TOPLAMIN %80T )

DEGERLENDIRME KRITERL
Puan Degeri - Verilen Puan (Tablo)
1 ISPLANI OZETI 5
2 ISLETME BILGILERI 5
3 ISLETMENIN STRATEJI VE HEDEFLERI 5
4 URUN / HIZMET BILGILERI 5
5 IS FIKRININ PIYASA VE TALEP YAPIST 20
6 PAZARLAMA PLANI 15
7 URETIM PLANI 10
8 YONETIM VE ORGANIZASYON PLANI 5
9 FINANSAL PLAN 20
10 IS KURMA SURECT ATIVITE PLANI 5
11 RISK DEGERLENDIRMESTI 5
TOPLAM PUAN 100
VERILEN PUAN ( .......... )X0,80

b. S6ZLU DEGERLENDIRME (TOPLAMIN %20'si)

DEGERLENDIRME KRITERL
Puan Degeri - Verilen Puan (Tablo)
1 SUNUS SEKLI 60
2 UYGULANABILIRLIK 40
TOPLAM 100
VERILEN PUAN ( .......... ) X 0,20

c. DEGERLENDIRME SONUC TABLOSU



YAZILI VE SOZLU DEGERLENDIRME
Verilen Puan (Tablo)
I. YAZILI DEGERLENDIRME
II. SOZLU DEGERLENDIRME
TOPLAM SONU¢

DEGERLENDIRME TABLOSU
91 / 100 PUAN Is plani istenilen tiim kriterleri tagiyor A - ¢OK IYI
71 / 90 PUAN Girisimcinin, dikkat gekilen konularda is planini revize
etmesi gerekir B - TYI
41 / 70 PUAN Is plani yetersiz, yeniden gozden gegirilip hazirlanmali C -
ORTA
0 / 40 PUAN TIs plani bagarisiz D - ZAYIF

A- DESTEK VERILIR

B- REVIZYON SONUCU DESTEK VERILIR

C- YENIDEN HAZIRLANAN IS PLANI SONUCU DESTEK VERILIR
D- DESTEK VERILMEZ

6. DEGERLENDIRME PUANLART ACIKLAMASI

Is plani, yukaridaki is plani degerlendirme formunda yazilh ve sézlii olarak iki ayri
asamada degerlendirilmektedir. Yazili boliimde, is plani kapsaminda bulunan ana

konu basliklar altinda is planinin igerigi ile ilgili gesitli sorular sorulmaktadir. Her
bir konu baslgi, is plani igindeki nem derecesine gore farkli agirliklar almaktadir
ve yazili bélim kendi iginde 100 puan iizerinden degerlendirilmektedir. I fikrinin

piyasa ve talep yapisi 20, pazarlama plani 15, iiretim plani 10, finansman plani 20
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puan olup, bunlar is plani igindeki 6ncelikli konular olduklari igin yazili bélim
igindeki agirliklar: digerlerinden farkli olmakta ve yazili bélim degerlendirmesinin
65 puanini olugturmaktadir. Bu ana konular disinda kalan, is plani 6zeti 5, isletme
bilgileri 5, isletmenin strateji ve hedefleri 5, liriin/hizmet bilgileri 5, yonetim ve
organizasyon plani 5, is kurma siireci aktivite plani 5, risk degerlendirmesi 5 puan
alarak, yazili béliim degerlendirmesinin 35 puanini olusturmaktadir. Is planinin

yazili degerlendirilmesi, foplam degerlendirme iginde %80 paya sahiptir.

Is planinin sozlii degerlendirilmesinde ise, is planinin s6zlii sunumu sirasindaki
sunus sekli ve uygulanabilirligi degerlendirilmektedir. Sozli bolim kendi iginde
100 puan lizerinden degerlendirilmekte, buna gére; sunusg sekli 60, uygulanabilirlik

40 puan almaktadir. S6zlii béliim, foplam degerlendirme iginde %20 paya sahiptir.

Degerlendirme sonunda yazili bsliim konulari puanlandirilip, toplanacak ve bu
toplamin %80'i alinarak yazili bélim toplam puanina ulasilacaktir. Sozlii bsliimde
de her bir konu ayni sekilde puanlandirilacak, elde edilen foplam sé6zlii puanin
%20'si alinarak sozlii bolim foplam puani elde edilecektir. Daha sonra yazil ve
s6zlii bélimlerden elde edilen puanlar toplanarak Is Plani Degerlendirmesi
sonuglandirilmig olur. Puanlamadan sonra degerlendirmeyi yapan kisi ya da

cevsen

yazili olarak sunabilir.

GOrUS Ve ONEPiler: ...

7. SONU¢E
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Bu ¢alismada, mevcut ya da yeni kurulacak bir isletmenin is hayatinda basarili
olabilmesi, gelisebilmesi ve is gevreleri tarafindan 6nemsenebilmesi igin iyi bir is

planina sahip olmasinin gerekleri ifade edilmistir.

Is plani, igletmenin biiyiikligiine gére degismekte ve igerigi farkl olmakla
birlikte, genel anlamda kabul gérebilmesi igin belli kriterleri tasimasi ve ¢oziimler
iretmesi gerekmektedir. Ancak bu sekilde hazirlanan bir is plan

degerlendirmeye tabi tutulabilir.

Bu is plani degerlendirme rehberi, genel anlamda bir isletmenin tiim siireglerini
kapsayacak 6zellikte hazirlanmigtir. Asil 6nemli olan, degerlendirmenin bu konuda
bilgi sahibi kisiler tarafindan yapilarak, dogru yorumlanmasidir. Bu nedenle, is
plani degerlendirme siireci de en az ig plani hazirlama siireci kadar bilgi ve emek

ister.

Is plani degerlendirmesi is planinda eksikliklerin bulunmasi durumunda, bu

eksikliklerin diizeltilmesi konusunda da yonlendirici bir nitelige sahiptir.

Sonug olarak Is Plani Degerlendirme Rehberinin girisimcilere, isletmelere,
yatirimcilara, kredi kurumlarina, kamu kurumlarina yénelik kaliteli, uygulanabilir,
ihtiyaglari kargilayabilir is planlarinin hazirlanmasinda kullanilacak faydali bir

rehber olmasi iimit edilmektedir.

C. BOLUMU - Is PLANI REHBERI

Girigimcinin Adi, Soyad::
Is Fikri:
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Tarih:

1. Kendi iginizi kurma nedeninizi agiklayiniz

3. Is fikrinizin kisa tanitimini yapiniz, igsletmenizin ticaret iinvani ve yasal

statistnd belirtiniz.

cetUee  ee e
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7. Belirlenen pazardaki rakipleriniz kimlerdir?

9. Miisterileriniz ne kadar siklikla ve hangi fiyata iriiniinizi (veya hizmetinizi)
satin almak

isteyecektir?

11. Uriin ya da hizmetinizi migteriye ulagtirana kadar gerekli olan agamalar:

siralayiniz.

12. Bu asamalari g6z oniinde bulundurarak hangi malzemeyi veya hammaddeyi
nereden

temin edeceginizi belirtiniz.

Malzeme/Hammadde Miktar Tedarikgi Birim Fiyat
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13. Is yerinde kurulmasi gereken tesisat/donanimi belirtiniz.

Tesisat/Donanim

Tedarikgi

Fiyat

Elektrik

Su

Isinma

Aydinlanma

Telefon/Faks/Bilgisayar

Ofis Donanimi

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

Makine/Ekipman

Miktar

Tedarikgi

Birim Fiyat

15. Is yerinizi ve bu yeri segme nedeninizi belirtiniz.

17. Uretim/hizmet agamalarinda istihdam edeceginiz is giiciini belirtiniz.

Is Tanimi

Kisi Sayisi

Nitelikler

Brit Ucret
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18. Yatirim ihtiyacinizi belirtiniz.

18.a. Baslangig 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 ihtiyaci

Isletme Sermayesi

TL Degeri

Oz Kaynak

Borg

Hammadde/Yardimci

Malzeme Stogu

Isletme Malzemesi

Stogu

Yakit Stogu

Ambalaj Malzemesi

Stogu

Mamul Madde Stogu

Yedek Parga Stogu

Genel Giderler

Nakit Ihtiyac
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Diger

TOPLAM

18. c. Toplam Baglangig Yatirim Ihtiyaci = 18a + 18b

19. Yillik igletme giderlerinizi hesaplayiniz.

Gider

TL/YIl

Kira

Malzeme/Hammadde

Elektrik

Su

Yakit

Iscilik

Satig-Tanitim

Paketleme-Ambalaj

Bakim-Onarim

Sigorta

Iletisim

Kirtasiye

Banka, Faiz, geri Odeme

Ulastirma

Diger

TOPLAM

cetses  ee

gergevesinde belirlediginiz birim satis fiyatini belirtiniz.

63




Uriin/Hizmet Miktar Birim Fiyat (TL) | Satis Geliri/Yil

TOPLAM

21. Toplam satis gelirlerinden isletme giderlerinizi gikararak briit karinizi

hesaplayiniz.

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

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

................................. TL net kar/yil

23. Net karinizi, yaptiginiz toplam yatirim ile karsilastiriniz. Bu kari elde etmek
icin bu kadar
yatirim yapmaya deger mi?

25. Iginizi kurmakla ilgili tiim faaliyetleri kapsayan bir ¢aligma plani yapiniz.

Faaliyet Zaman/Siire

Isletmenin yasal kurulug islemleri

Ilgili meslek kurluglarina dyelik

Kredi kuruluslarina basvuru
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Uretim tesisinin kurulmasi

Makine, hammadde ve is giicii temini

Isletme idari yapisinin kurulmasi (mali

yonetim, muhasebe, personel yonetim)

Pazarlama ve satis sisteminin

kurulmasi

D. BOLUMU - PAZARLAMA PLANI REHBERI

Girisimcinin Adi, Soyadi:
Is Fikri:
Tarih:

1. GIRIS

Kurulacak isin fanimi, misyonu ve sunulacak hizmet veya iiretilecek iiriiniin neler
oldugunu

kisaca agiklayiniz (Patent, fotokopi vb. haklar: belirtiniz.).kisaca agiklayiniz

(Patent, fotokopi vb. haklar: belirtiniz.).

2. PAZAR ANALIZI
A. HEDEF PAZAR - MUSTERILER KIMLERDIR?

a. Satis yapmayi planladiginiz miisteri gruplari

Is Hacminin Yiizdesi
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kuruluslar

Ozel imalat / hizmet

Toptancilar

Parekendeciler

Devlet kuruluslar

Diger

sehir, bélge, cinsiyet, yas, gelir, egitim diizeyi, talepleri vb.)

b. Hedeflediginiz miisteri gruplarinin 6zelliklerini belirtiniz (yer,

c. Hedeflenen pazar hizmetinizden/iiriiniiniizden yilda ne kadar talep

edebilir?
TL
B. REKABET
a. Rakipleriniz kimlerdir?
Ad Is Mist | Satig | Hizmet | Giigli | Zayif | Hizmet/U | Tanitim
| | Tecriibe | eri | Fiyatl | / Uriin | Yénle | Yénle rin Araglari
si Grubu| ari | Ozellikl | ri ri Dagitim
eri Kanallari
1.
2.

b. Pazariniz ne kadar rekabetg¢i?
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Yiiksek

c. Rakiplerinize oranla kuvvetli ve zayif yonlerinizi belirtiniz (yer,

kaynaklar, servis,

personel vb.).

Kuvvetli Yonler

Zayf Yonler

C. CEVRE FAKTORLER

a. Hangi ekonomik faktarler hizmetinizi/lrininiizi etkileyecektir?

(Ulke geligimi, ekonomik egilimler, vergi, enerji fiyatlarinin artmasi v.b.)

c. Isletmenizin bagarisini etkileyecek ne tiir teknolojik gelismeler

beklersiniz?

3. HIZMET / URUN ANALIZI
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A. HIZMETINIZIN/URUNUNUZUN TANIMI

B. HIZMET/URUN KARSILASTIRMASI

a. Hizmetinizin/irininiizin rakip hizmetine/lriintine gére avantajlari

b. Hizmetinizin/lrininiziin rakip hizmetine/iriiniine gore

dezavantajlari

4. PAZARLAMA STRATEJISI
A. Nasil bir imaj yaratmak istersiniz? (ucuz fakat kaliteli, yiiksek kaliteli,

uygun kosullarda, hizl hizmet)
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D. Fiyatlandirma
a. Satig fiyatinin belirlenmesindeki temel politikaniz nedir?

(Maliyete gére,talebe gore, rekabete dayali vb.)

b. Fiyatlariniz imajinizla ayni dogrultuda mi?

Evet __ _ _ Hayir_ _

c. Fiyatlariniz maliyeti kapsiyor ve kar marjini kapsamiyor.

Evet _ __ _ Hayir _

E. Hizmetlerinizi/lrinlerinizi misterilerinize nasil ulastiracaksiniz?

F. Misteri servisi
a. Saglayacaginiz miisteri servislerini ve diger servisleri belirtiniz

(indirim, kredi sartlariniz,iicretsiz kullanim vb.).

6. Reklam/promosyon
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a. Isinizi miisterilere tanitirken vurgulamak istediginiz faktérleri

belirtiniz.

b. Kullanacaginiz reklam/promosyon araglari
1. Kigisel olarak gergeklestirebileceginiz tanitimlar nelerdir?
- Telefonda tanitimlar
- Dogrudan satis ve tanitim
- Sirket ziyaretleri
- Teklifler
- Toplantilar
- Diger

2. Kisisel olmayan tanitimlardan hangisini

gergeklestirebilirsiniz?

Brogiirler, el ilanlari

. Gazete

. Dogrudan postalama

. Yayn kuruluglar

. Internet

. Diger

c. En etkin olacagini diigiindiigliniiz tanitim aracini se¢gmenizin

nedenlerini ve bu tanitim araci ile neler yapabileceginizi belirtiniz.
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H. Isletmenizi kurduktan sonra ilk ay iginde yapacaginiz pazarlama

faaliyetlerini haftalar bazinda belirtiniz.

Hafta | Faaliyetler | Sorumlu Uygulanacak Bedeli Tanitimin
Tanirtim Yontemi Yapilacagr Hedef

Misteri

1.

2.

3.

4,

E. ABIGEM

Avrupa Birligi Is Gelistirme Merkezi

Avrupa Birligi Is Geligtirme Merkezleri (ABIGEM) Projesi Tiirkiye Odalar Birligi
ve Avrupa Komisyonu arasinda Mayis 2000 yilinda imzalanan Finansal Anlasma
cercevesinde Mart 2002 yilinda baglamigtir. KOBI'lerin rekabet giiglerini
artirmalarina ve potansiyellerini gelistirmelerine yardimci olmak amaciyla
profesyonel yénetim danismanligi ve egitim hizmetleri sunmaktadir. Proje,
bélgelerin ekonomik kalkinmasina destek olmanin yani sira Tiirk ekonomisinin
imalat ve hizmet sektarlerinin gliglendirilmesine ve istihdam olanaklarinin

gelistirilmesine katki saglama amacini giitmektedir.

ADANA ABIGEM

Sanayi kuruluglarinin %99'unun KOBTI niteliginde oldugu iilkemizde ABIGEM'ler
ayri bir misyon iistlenmis ve bugline kadar diger AB iilkelerinden farkl olarak
basarili bir sekilde faaliyetlerini siirdiirmislerdir. Faaliyete basladiklar: ilk
glinden itibaren Adana Ticaret Odasi tarafindan da dikkatle izlenen
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ABIGEM'lerin basarisi gozden kagmamis ve Adana'da da béyle bir merkezin
kurulumu igin galismalara baglanmistir. Kararh bir sekilde siirdiiriilen galismalarin

ardindan Adana ABIGEM, 2009 Ocak ay! itibari ile hizmet vermeye baslamigtir.

Balgemizdeki KOBI'lerin potansiyellerini daha etkin kullanabilmeleri ve rekabet
giiclerini artirabilmeleri icin, ADANA ABIGEM firmalarin ihtiyac duyduklar: tiim
yonetim danismanligi, bilgi, egitim ve teknik hizmet desteklerini saglamaktadir.
Sagladigi bu hizmetler ile, bélge kalkinmasina, istihdamin artmasina ve yeni
girisimciligin desteklenerek bslgemizde yayginlastirilmasina 6nemli katkilar

saglamaktadir.

1. KURUMSAL YAPI
AB Komisyonu, TOBB ve Adana Ticaret Odasi finansal destekleri ve yine Adana
Ticaret Odasi, Adana Ticaret Borsasi ve TOBB'un ortakhginda Adana ABIGEM,
Aralik 2008'de altyapisini tamamlamig ve Ocak 2009 itibari ile hizmet vermeye
baglamigtir. 16 Mart 2009 tarihinde, "Adana Avrupa Birligi Is Geligtirme Merkezi
(ABIGEM) Egitim ve Danismanhik A.S." adi altinda tiizel kisiligine kavusmustur.

2. HIZMETLERIMiZ
ABIGEM, KOBT'lere gerceklestirdigi ziyaretlerde, uyguladigi tani araglart ile
sirketlerin ihtiyaglarini belirler ve bu ihtiyaglarin egitim veya danismanlik
hizmetleri ile kargilanip kargilanamayacagina karar verir. ABIGEM tarafindan
egitim hizmeti KOBT'lere; sirket igi veya genel katilima agik egitim olarak verilir.
Danismanlik hizmetleri de sadece tek bir sirkete verilebildigi gibi benzer
sorunlara sahip olan birden ¢ok KOBI'ye de toplu danigmanlik bigiminde

verilebilmektedir.

Verilen tim danismanlik hizmetlerinde sirkete 6zel bilgilerin gizliligi esas olup,
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higbir sekilde firmanin yazili izni olmadan igiincii taraflar ile paylasiimaz.
ABIGEM gizlilik prensiplerini ve bu kapsamdaki sorumluluklarini, danismanlik
hizmetine baslamadan once imzaladigi s6zlesmenin maddeleri kapsaminda da

resmi olarak taahhiit eder.

3. GIRISIMCILIK PROGRAMI

Proje kapsaminda her ay diizenli olarak yapilmasi planlanan girisimcilik egitiminin

amaci kendi isini kurmak isteyen ya da is yerini yeni kurmus kisilere gerekli

yatkinlik ve beceriye sahip olup olmadiklarini tayin etmelerine yardimci olmaktir.

Bu kapsamda yeterli bulunan kigilerin gerekli is planlarini gelistirmek, isyerlerini

agmak ve basariyla devam ettirmelerine yardimci olmakla birlikte, hedefimiz

bélgede girisimciligi gelistirmek, yayginlagtirmak ve istihdama katki saglamakftir.

4. ILETISIM BILGILERT:

Adana Abigem Is Gelistirme Miidiirii

Adres: Cemal Pasa Mah. Cevat Yurdakul Cad. Oguz Ayhan Apt. K.3 D.5
Adana

Tel :+90 (322) 458 40 50 - 52

Faks :+90 (322) 458 40 51

E-Posta: agir@abigem.net

Internet  : www.abigem.net

F. KAYNAKLAR

- Girigimciler igin Is Plani Rehberi, KOSGEB Yayinlari, 1998

- Is Kurma ve Yénetmek, KOSGEB Yayinlari, 1998

- Is Geligtirme Merkezleri I¢in Ig Plani Rehber Notlari, Wolsey S., KOSGEB -
OSDP, 2003

- KOBI Analiz Egitimi Ders Notlari, KOSGEB, 2003
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- Kigisel Gelisim, Girisimcilik, TC Milli Egitim Bakanhgi, MEGEP, 2006
- Is Plani Degerlendirme Rehberi, KOSGEB Yayinlari, 2004

* Kitap igerigi yukarida belirtilen kaynaklardan derlemedir.
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