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* Toplumun gereksinim duydugu zriinleri sireterek, hizmetleri sunarak,ya da ticaret

. yaparak,maddi-manevi kazang saglamay1 hedetleyen,bu amacla kend: 1s1n1

kurmak icin harekete gecen, ve is fikrini gerceklestirmek icin
arastirma,planlama, Orgiitlenme ve koordinasyon calismalart yapan,sonucta gerekli
bilgi-beceri,isyert, eleman, makina-ekipman v.b. isletme girdileri ile finansman
kaynaklarini bir araya getirerek, kendi isini kuran kisidir.




Girisimcilik? t

* Amac belirleme, firsatlart kovalama,

. * fikir gelistirip hayata gecirme, yaraticiligs kullanarak yenilikler tiretme, basaril

olmak icin risk tistlenme SUREClerinin timidiir. ..

* GIRISIMCI CEVRESINE VE OLAYLARA OLUMLU YONU ILE
BAKABILMELIDIR....




Girisimcilik Unsurlar: Nelerdir?




* GIRISIMCILIK MOTIVASYONU

. * (Istek-Arzu-Heves-Tutku)

* Girsimcilik; bir ise baslama istegini, amaglara ulasma arzusunu, o isin

surdiirilme hevesini ve basarili olma tutkusunu barindirmalidir..




BiLGI-TECRUBE-YETENEK
(Hobi-Kisisel Egilimler)

Bir konuda bilgili olma, tecriibe ile pekistirme ve o konu 1ile ilgili ihtiyac
duyulan yeteneklere sahip olmak, girisimciligin basarisini etkiler.

Hobiler, bireysel egilimlerle desteklenen faaliyet alanlar kisinin daha keyifli
calismasint saglayacak ve basarty1 kolaylastiracaktir. ..




AZIMLI OLMA
* (Mucadele Ruhu-Kendine Guven)

* Basariya ulasmada en 6nemli etmenlerden birt azimli olmaktir.

* Azim yoksa, yeteneklerin, bilginin, egitimin ve zekanin tek basina bir anlamt
olmaz.




* TECRUBE-TAVSIYELERDEN YARARLANMA
. * Amerika’yt yeniden kesfetmenin anlami yoktur..

* Daha 6nce yasanmislari 6rnek alma, hatalar tekrarlamama, uzman bilgisinden
yararlanma, girisimciligin basarisint da beraberinde getirir.




* HAYAL KURMA-SEZGI GUCU
* (Surekli Gozlem-Surekli Deney-Surekli Arastirma)

* Girsimciligin ulasabilecegi nokta hayal gucu ile sinirlidir. Yaraticilik ve
yenilikciligi de kapsar.

* Olabilecekleri hayal etme, planlamanin ilk asamasidir. Bilinmeyen belirsiz
olaylart 6nceden gorebilme yetenegt gereken onlemleri alma ve adimlart
atmayi saglar.




LETISIM-ETKILESIM BECERISI

Girisimcilik; cok farkli alanlarda cok farkls kisilerle 1liski kurmay1 gerektirir.

Kurulan iliskilerin her zaman en yararli olacak

sekilde surdurilmesi zorunludur.

liskilerin stirdiiriilmesi, etkin etkilesim yaratilmasi ile miimkiin olacaktir..




PLANLI CALISMA

(Adimlarin Tespiti-Planlanmasi-Ongériilmesi)

Yapilacak her 1sin bir plant olmalidir.

Pek cok degisik unsuru g6z 6nune alarak, belirli bir diizen icinde organize
etmek ve amaca yoneltmektir. ...




PLANLAMANIN AMACI

* BIR NOKTADAN, BIR BASKA NOKTAYA EN AZ AKSAMA ILE
ULASMAKTIR.

- Planlama ile %95 Basar: Ihtimals -




Girisimcilik Unsurlart (Devam)

* RISK ALMA-RISKi USTLENME

o (Inisiyatif Kullanabilme-Cesaret)

* Atilacak her adimin ortaya cikaracagi i¢csel-dissal, 6zel-genel risklerin
ustlenilmesi gerekir.

* Girnsimcilik basarisy; bu riskleri bireysel olarak gogusleyebilme cesareti ile
dogru orantilidur.

* Atilacak her adimda verilen kararlar, risk ve sorumlulugu beraberinde getirir.




YARATICILIK-YENILIKCILIK

(Gelecegi Gorebilme-Kendini Gelistirme)

Girisimcilik; thtiyaclara cevap verecek yeniliklerin yaratilmasini gerektirir.

Thtiyaclart énceden gérebilmek ve/veya uygun tespitler yaparak var olanda
yenilik yapmak kacinilmazdur.




Girisimcilik Unsurlar (6zet)

MOTIVASYON-AZIM
BiLGI-TECRUBE-YETENEK

HAYAL KURMA-SEZGI GUCU
YARATICILIK-YENILIKCILIK PLANLI CALISMA
TECRUBE-TAVSIYELERDEN YARARLANMA
ILETISIM-ETKILESIM BECERISI

RISK ALMA-RISKI USTLENME




Girisimcilik Neden Onemlidir?

* Girsimeilik, is yaratilmasina ve buyumeye katkida bulunur.

. * Girisimcilik, rekabet acisindan buyuk onem tasir.

* Girisimcilik, kisi potansiyeline gelisme olanagi verir.




BOLUM SORULARI

* 1-Girisimet Kimdir?

* 2- Girisimcilik Unsurlart Nelerdir?
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Girisimceinin Gecmist

°* — AILE ORTAMI:

* Anne-babanin meslegi ve sosyal stattileri,

* Anne-babanin yetistirme tarzt ve destegi,

* Kardesler arast dogum strasi.

° - EGITIM:

°  Yiksek egitim veya uzmanlik/ustalik sart degil.

- YAS:

* ABD icin genelde girisime baglama yas araligi: 22-55
* Siklikla erkekler 30, bayanlar 35 yasinda basliyor.




Girisimcinin Gecmisi (Devam)

* — IS TECRUBESI:

* Eskiis(ler)le 1lgili kotu tecribeler:
. * Hayal kirtkligy yiikselememe, biyimeme, bikma

* Eskiis(ler)de edinilmis 1y1 tecribeler:

* Ttuketiciyi ve beklentilerini yakindan tanima,
* TFinans cevreleri ile 1yi iliskiler,
* Planlama,irin gelistirme ve imalat tecriibesi,

* YoOnetim tecrubesi.




Girisimci Icin Basarinin Temel Kurallart

HEDEFLERINIZI BELIRLEYIN

ZAMAN YONETIMININI OGRENIN

“OLUMLU DUSUNME”YI UYGULAYIN
KENDINIZI GELISTIRMEYE ZAMAN AYIRIN
STRESLE BASA CIKMANIN YOLLARINI BULUN
ILISKILERE DEGER VERIN




Girisimci Icin Basarinin Temel Kurallart
(Devam)

[LETISIM VE MUZAKERE BECERILERI EDININ
BASARIYI PLANLAYIN

DEGISIMIN TAKIPCISI DEGIL, LIDERI OLUN
FINANSAL USTALIK EDININ

EYLEME GECIN

“Yapmak ile sOylemek arasinda deniz vardir”




Insanlar1 Girisimcilige Ceken Nedenler - 1

Para kazanma arzusu,

Burokrasiden uzaklasma,

Bir is1 basariyla yurtutiip yurutemeyecegini gorme arzusu,

Pazarda bir acik oldugunu ve bu acigin karsilanmadigini belirleme,
[s fikrine giiven,

Kend: birikimine ve yetenegine guiven,




Insanlart Girisimcilige Ceken Nedenler - 2

* Hobiyi ise cevirmek,

Isten cikartilmak,

* Sermaye sahibi olmak,

Kend: patronu olma istegt,

Kendi zamanini kontrol edebilme...




Girisimciligin Odiilleri i

* Baskasi i¢in calismiyor olmak = Kendinin patronu,

* Zevk aldig1 is1 yapmanin mutlulugu, bir hobinin i1se donusturulmesi,

* Basari veya basarisizligin sorumluluguna sahip olmak,
* Buyuk bir kurumun kugctik bir parcast olmamak,
* Daha yiksek gelir,

* Dogru olduguna inandiginiz seyi yapmak.




Girisimciligin Riskleri-1

Nakit akisinda tikaniklik,

Kisitl musteri tabani,

Hayir diyememek,
Burokrasi,
Tedarikeilerle ugrasmak,
Yalnizlik,

Stres,




Girisimciligin Riskleri-2

[s yoksa para da yok,

Zaman yetersizligi,

Isin hizl biiyiimesi,

Miusterilerin varliginizdan haberdar olmamasi,

Hastalik 1zn1 ve tatil olanaginin bulunmamasi...




Girisimci adaylarinin kendilerine sormalari
gereken sorular - 1 ;

Tek basima calisabilir miyim?

Uzun sureli ve duzensiz saatlerde calismaya hazir miyim?

Baski altinda kalinca hemen ¢ozulir miyim?

Hatalarimi kabul eder ve onlardan ders alir miyim?




Girisimci adaylarinin kendilerine sormalari
gereken sorular - 2

Mevcut yasam tarzimi degistirmeye hazir miyim?

Saglik durumum uygun mu?

* Is icin sahsi varliklarimi riske atmaya hazir miyim?

* Bir isletmeyi yuritmenin sorumluluguna hazir miyim?




Girisimci adaylarinin kendilerine sormalari
gereken sorular - 3

Ne tur bir 15 kurmaliyim?

Kuracagim 1sin basarisint nasil saglayabilirim?

* Ne tur becerilere sahip olmaliyim?

Eger bu kadar 1y1 bir fikir 1se niye baskalart yapmiyor?

Ne tur desteklere thtiyacim olabilir?




Bir isletme neden basarisiz olur? - 1

Plansizlik,

Basarisiz pazarlama,
Fazla hirs,

Kotu kalite,

Yanlis urtin veya hizmet,

Dusuk fiyatlandirma,




Bir isletme neden basarisiz olur? - 2

Satts sonrast hizmet yetersizligi,
Calisanlarin kaliftye olmamast,
Sermaye eksikligi,

Koti finansman yonetimi,
Mevzuat ve burokrasi,

Gevsek ve basarisiz yonetim,

Esnek olmama,




Bir isletme neden basarisiz olur? - 3

* Isletmeden fazla para cekilmesi,

* Koéti iin,

* Deneyim eksikligi,

* Plansiz buyume,

* Rekabetin g6zard1 edilmesi,
* Yanliswyer,

*  DBus takiosler




Bolum Sorulari

* 1-Girisimci Icin Basarinin Temel Kurallart

* 2-Sizce bir isletme neden basarisiz olur?




Is Fikri Nedir?
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Is Fikri Nedir?

* Bireyin, sahip oldugu/olabilecegi bilgi-tecriibe-yetenek ve kaynaklara uygun

edilmesidir.

. bir konunun gelir getirecek sekilde ortaya konmasi, diizenlenmest, tarif




Iyi bir Is Fikri Nedir?

* Is, bir fikri satilabilir {irtin veya hizmete doniistiirmektir.

. * Sadece bir fikre sahip olmak yeterli degildir, fikirlerin hayata gecirilmesi
gerekir.




ISLE ILGILI FIKIR NE DEMEKTIR? i

* Isinizin ne tiir {iriin yada hizmet saglayacagini,

* Isinizin, Grinu ve hizmeti kimlere

* saglayacagini,
* Isinizde, urtinlerin ve hizmetlerin nasil
* satilacagini,

* Isinizin miisterilerin hangi ihtiyaclarini karsilayacagini tanimlamaktir.




Insanlar is fikirlerini nereden bulurlar?

* Gegmis tecrubelertyle,

* Pazarda mevcut bir boslugu belirleyerek (firsat),

* Yeni bir urtun veya hizmet gelistirerek,

® Mevcut bir isi satin alarak,

* Beceri, hobi ve 1lg1 alanlar tGzerine bir 15 fikri gelistirerek,
* Bagkasinin 1s fikrini kopyalayarak,

* Eski 1s fikirlerini gelistirerek ve uyarlayarak...




[s fikri secmenizde yardimct olabilecek sorular ;

Bulundugum yerde ne tir mal ve hizmetlere ihtiya¢ var?

Yerel firmalarin ne tiir mal ve hizmetlere thtiyact var?

Isyerimdeki calisma arkadaslarimin fikirleri neler?

Bolgede turizm isletmeleri icin 6zel olanaklar var mi?

Yerel universitelerde hangi is fikirleri tiretiliyor?




[s fikri secmenizde yardimet olabilecek sorular

Ne tur becerilere sahibim?

Mevcut becerilerimi bu is icin uyarlayabilir miyim?

Hobimi1 bir 1s fikrine donustirebilir miyim?

Ben nasil biriyim?

Evden calisabilir miyim?




[s fikri secmenizde yardimet olabilecek sorular

Kamu kuruluslart bolge disindan ne satin aliyor?

Neler ithal ediliyor?

Baskalarinin hangi imalatlarini satabilirim?

Yeni fikirler Giretebiliyor muyum?

Mevcut bir fikre baska hangi acilardan bakabilirim?




[s fikri secmenizde yardimet olabilecek sorular i

Baskasina ait bir fikr1 6rnek alabilir miyim?

Gazete ve dergilerde hangi yeni 1s fikirleri yayinlaniyor?

Hukuk alaninda meydana gelen degisiklikler hangi 1s olanaklarini sunuyor?

Mevcut bir isletmeyi satin alabilir miyim?




Yeni bir fikir yaratma yontemleri

Beyin firtinasi

Fikirler Haritast
Sorun ¢ézme — Thtiyac giderme

Yatay dusunme




Beyin Firtinast Nasil Yapilir?

* 4-8 kist
= apie
2 mac belirl

°* Zaman siniri

* Sinirlama ve elestiri yok

* Soylenenlerden yeni fikir uretilebilir
* Fikirler birbirine baglanabilir

* Mumbkin oldugunca cok fikir




Fikitler (Zihin) Haritast

* Zihin haritast kelimeleri ve dustuncelert birbirine baglamak ve bunlart bir

. anahtar kelime veya dusunce etrafinda toplamak icin kullanilan bir

diyagramdir. Duisunceleri olusturmak, gorsellestirmek, tasarlamak ve
siniflandirmak ile birlikte, egitim alaninda, organizasyonda, problem
cozumunde ve karar alma sureclerinde kullanilir. Bilgiler arasindaki anlamsal
ya da diger baglantilari gosteren ortast resimli bir diyagramdir. Genellikle,
diyagramlar, resimler, sozctikler ve cizgiler icerir.
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Problem Cézme / Thtiyac giderme

Problem - Ihtiyac

Problemin - Thtiyacin sebebi
Olast ¢cozumler

En 1y1 3-4 ¢6zum

En 1yl ¢cozim

Dene (ise yaramadr)  (1se yarady)
Uygula




Rroblem Cozme

Leke cikarict
Aligveris arabasi
Hirsiz alarmi

PVC kap1 pencere




Ihtiya¢c Giderme

Evde kuator hizmetler
Kedi-Kopek pansiyonu

Fast food

Kicuk ambalajda seyahat setleri




Yatay Dusunce

* Edward De Bono tarafindan 1960l yillarda ortaya atilan bir dustince teknigidir. De Bono
dustunmeyi yatay ve dikey olarak ikiye ayirir. Dikey dusinme mantiksal disinmedir. Dogruyu
. bulmak i¢in her asamasi, dogru olacak, dogru ile sonuglanacak distinme bicimidir. Ayni

kuyuyu derinlestirmek gib1 algilanabilir. Yatay dustinme de amac, daha farkli kuyular
bulmaktir. Yatay diisiinme tekniginde dogru dustnceler bulmak degil, farkli dustunceler
bulmak gerekir (De Bono, 1997, ss. 137-139). Dolayistyla yatay disunmenin her asamast
dogru sonuclanmak zorunda degildir. Amac yeni bir sey bulmaktir. Bu sey ¢c6ztim
saglamayabilir ya da dogru olamayabilir.

* Bu teknikte rastgele sozcuk kiskirtma uygulamasi yapilir. Bu teknikle ispatlanabilir 6zellikte
varsayimin Otesine gecilir. Bu sekilde dustincelere sinir konmaz, distince alant genisler. Farkl
dustncelerin yaratilmast saglanabilir. Cunkt konulara ve sorunlara farkli acidan bakabilmeyi
tesvik eder.




Bu 1s1 bu sekilde yapmak zorunda miy1z?
(Yatay Dusunce)

* Benzin 1stasyonlart

. * Dikey jaluzi

* Tlan Tahtalar




Is Fikri Igin GZOT Analizi

Gelistirilecek Onlem alinacak
Guglu yanlar Zayif yanlar
Firsatlar Tehditler




Girisimcinin Is Kurma Suirecindeki
Temel Adimlari

[ MOTIVASYON ] - [ I$ FIkRI ] - [ GALISMA PROGRAMI ] - [ ONDEGERLENDIRME ]
) r F- 2

YAPILABILIRLIK - [
ARASTIRMASI

gﬁ?




Bolum Sorulari

* 1- Iyi bir Is Fikri Nasil Olmaldir?

* 2-Is fikri secmenizde nelere dikkat etmelisiniz?




PAZAR
ARASTIRMASI
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PAZAR NERESIDIR?

* Pazar mal ve hizmetlerin satisa sunulduklari ve alicilar ile saticilarin bir araya

. geldikleri her yerdir.
* Magaza, hal, manav, restoran, banka, ev, internet ortami, sokak...

* Pazar, satin alma glicu ve istegi olan kist ve kuruluslardan olusur. Bir mal veya
hizmeti satin alacaklarin toplam talebidir.




PAZARI ETKILEYEN UNSURLAR




HEDEF PAZAR

Uretme kapasitesi?
Mevcut piyasa talebi?
Olasi talepler?




Pazar Bolumlendirme Kavrami

Bir isletme buttin farkls tiiketicilerin ihtiyac ya da taleplerini karsilayamaz. Karsilamaya calismak eldeki
kaynaklarin verimsiz kullanilmasina yol acar. Pazari Bolimlendirmek, ayirmak onu alict sayist yeterli benzer
ozellikler gosteren kiictik grublara ayirmak demektir.

Bolumleme, isletmenin mallari, hizmetleri ve dustncelerinin satin alinma olasiligiyla deterministik bicimde
iliskilendirilmis olan tiiketici 6zelliklerine dayandirilir. Pazar boliimu bir grup titketicinin ortak 6zelliklerinin
gruplandirilmast sonucu olusur. Pazar bolumleme, farkl Girtin gruplarina ya da farkli pazarlama karmalarina
yonelen ttketici gruplarinin belirlenmesi ve proﬁllerlmn cizilmesi olarak tanimlanir.

Ornek olarak, diyet iiriinlerin aynt grupta yer alan 6teki tirtinlerden farkli amacla (zayiflama, saglik
problemleri vb. ) kullanilmast, bu trtinleri kullananlarin degisik bir Pazar bolimiinde yer almasina neden olur.




PAZAR ARASTIRMASI

Pazarin ozellikleri

Masteriler (bireysel / kurumsal)
Dagitim agi (bayiler / perakendeciler)
Rakipler

Tedarikciler

Fiyatlandirma




Pazar Arastirma -1

1. Pazarin 6zellikleri
*  Satislar (ay bazinda)
Kar marj

Pazarin buyikligi

2. Musteriler (bireysel / kurumsal)
Uriiniin miisteri icin “degeri” (kullanan ve kullanmayanlar igin)
Uriin, misterinin hangi ihtiya¢ veya talebine cevap veriyor?
Hedeflenen pazarin buyukligi?
Pazarin gelecekte biiylime potansiyeli?

Misteri ihtiya¢ ve taleplerinde ne tiir degisiklikler olabilir?




Razar Arastienna -2

3. Dagitim ag1 (bayiler / perakendeciler)

Gugli / Zayif yanlart (Avantajlar / Zaaflar)

Potansiyel dagitim kanallar (diger alternatifler)

4. Rakipler

Rakipler kim? Uriinleri neler?
Fiyat diizeyleri

Gugli / zayif yanlar
Musteri ile iletisim kanallari
Pazarlama stratejileri

Misteriler neden onlardan aliyor?




Pazar Arastirma -3

. Tedarikeiler

Gigla / zayif yanlart?

Musteri sikayetlerindek: tutumlari?
Teslim sekli ve stiresi

Fiyat / kalite / cesitlilik

Odeme sekli

. Fiyatlandirma




Misterileriniz ve Rakipleriniz hakkinda bilgi almanin
yollar1:

°  Potansiyel musterilerinizle konusun.

® Ne tiir Griinler ve hizmetler almak istiyorlar?

d Rakipleriniz hakkinda ne distntyorlar?

°  Rakiplerinizin yaptiklart isi inceleyin.

® Urtinlerinin ve hizmetlerinin kalitesi ve tasarimu,
e Bunlart hangi fiyattan sattiklari,

® Musterilerini nasil cezbettikleri

°  Is yasaminizdaki dostlariniza ve tiiccarlara sorun:

< Islerinde hangi mallar iyi satryor?
® Sizin is kurma fikriniz hakkinda ne dustniiyorlar?
2 Rakiplerinizin trtinleri hakkinda ne dastntyorlar?




Pazarin ozellikler1

Tedarikgilerim kimler?

*  Calisma sekilleri (6deme, garanti ve teslim)?
Rakiplerim Kim?

*  Gugli ve Zayif Yonleri Nedir?
Hedef Misterilerim kim ?

& Yag Cinstyets gelir?

Neredeler?

Nasil 6deyecekler?
Hayat stilleri, Sosyal siniflart vs.?

Beklenti ve tercihleri neler?

Pazarin rakamsal buyukligt (Aylik satis rakamlari, Misteri sayist vs.) ve kar marjt nedir?




RAKIP ANALIZI - SORULAR

Rakipleriniz Kimler? (Sizinle ayni pazar dilimine hitap ettiklerinden emin olun.)

Rakiplerinizin musterilert kimler?

Size en yakin olanlar hangileri?

Sizin 1sinize benzer ve ayrilan yonleri neler?

Size has 6zel bir Girtin veya hizmetiniz var mi1?

Urlin veya hizmetleriniz, rakiplerinizden nasil daha iyi olabilir veya daha iyi satilabilir?
Rakiplerinizin Zayif noktalart neler?

Musterileri neden rakibinizin Grinuni aliyor?




RAKIP ANALIZI - SORULAR
(DEVAMI)

Uriin ve hizmetlerinin kalitesi nedir?

Pazarda nasil (hangi 6zellikleri ile) taninirlar?

Rakiplerinizin musterileri onlara sadik mi?

Satislart ne duzeyde?

Misterilerine ne tiir garanti / teminat veriyotlar?

Uriinlerini / hizmetlerini nasil satiyorlar (kullandiklart satis kanallar1?)

Rakipleriniz ne kadar etkin? Finansal durumlar glicliit mii? Firma iyi yonetiliyor mu?
Rakiplerinizin gelecekle ilgili hedef ve planlart neler?

Rakibinizle isbirligi imkani var mi? Size faydast olur mu?




REKABET ANALIZI

* Gigli yonler : Rakiplere kiyasla daha iyi neyi yapabiliriz/yapmaktayiz

* Zayif Yonler : Baskalar1 bize gore neyt daha iyi yapiyor

Firsatlar: Pazarin verdigi, sagladigt olumlu yanlar

Tehditler: Pazarin tasidigt olumsuz kosullar




PAZARDAN BILGI TOPLLAMA
(BILGI KAYNAKLARI)

Tali Bilgi Kaynaklari

TemelBilgi Kaynaklari

Resmi Yayinlar

*  Mdgsteriler istatistikler Kiittiphaneler
» Rakipler Kataloglar Rehberler Basin
ikci Yerel Odalar (m i
. TEdarIk(;I |er Og;(:ﬂ)@da ar (Ticaret, Sanayi ve Meslek

is Dernekleri (isadamlari / Girigimci
Dernekleri)

Cesitli veri tabanlari




PAZARDAN BILGI TOPLLAMA
(Yontemler)

Internet

Teleton gorusmeleri

Yuzyuze

gorusmeler

Kisisel iliskiler

Anketler




Is Fikrinin Yapilabilirlik Arastirmasini Yapmak

* Girsimet 13 kurma surecinin basinda, 6ncelikle kurmak istedigi 1sin,

—_

—

faktorlerine sahip oldugundan emin olmalidir.




Yapilabilirlik Arastirmast

* Yapilabilirlik aragtirmasi is fikrinin,

piyasa ve talep yapisinin,

urin ya da hizmetin Gretim sureglerinin,

is fikrinin gerektirdigi makine-ekipman, isletme girdilert, 1sgticu v.b. faktorlerin,
is fikrinin gerektirdigi baslangic finansmaninin,

is fikrinin sahip oldugu potansiyel kazan¢ diizeyinin belirlenmest icin

yapilan bir arastirma c¢aligmasidit.




Yapilabilirlik Raporu Kimler I¢in Hazirlanir?

* Girisimct

* Yatirimci

* Finansman gruplam
* Kamu otoriteleri

* Diger destek gruplart




Bolum Sorulari

* 1-Pazar bolimlendirme ne i¢in yapilir?

* 2- Musterileriniz ve Rakipleriniz hakkinda bilgi almanin yollart nelerdir?




PAZARLAMA

OGR.GOR.TAYLAN VURGUN




Pazarlama Ne Degildir?

* Pazarlama satis degildir.

. * Pazarlama sirketin bir bolumu degildir.




PAZARLAMA / SATIS

Pazarlama

J

' Misterinin satin alma karari

ﬂ TRAKYA ABIGEM

Satis




PAZARILAMA

* Hedeflediginiz misteri grubunun ihtivacini giderecek tirtiin ve/veya hizmeti sunmak.

ya da
. * Satilan Grin/hizmet icin musteride ihtiyac veya satin alma istegi uyandirmak.
* Potansiyel musterinin dikkatini cekmek
* Onlart satin almak icin motive etmek

* Satin aldirmak icin yapilan aktiviteler (Arastirma, anket, kampanya...)
“Uriin” pazarlanmaz, “liriniin yarattg: etki/ fayda” pagarlanzr!

Salata sosu” sattyorsaniz, pazarladiginiz kavram “sofrada farkli bir tat’tir.




PAZARLAMA NEDIR

* Pazarlama; “musterileriniz kimdir, neye ihtiyaclar var, ne isterler” sorularini
ogrenmek icin yaptiginiz islerdir. Pazarlama, bir yandan kar ederken diger yandan

. musterilerinizi tatmin etmektir. Bunu da su yollardan yaparsiniz:

* TIhtiya¢ duyduklari tiriinleri ve hizmetleri saglayarak,

* Bunlara 6deyebilecekleri fiyatlar koyarak,
* Mallariniz1 ve hizmetlerinizi onlara ulastirarak,

* Onlan bilgilendirip sizin Grtinlerinize ya da hizmetlerinize yonelterek,

* Pazarlama, hicbir zaman bitmez. Isinizi yurittiginiz surece musterilerinizin
isteklerine kulak vermeniz, iyi tirtinler satmaniz,iyi hizmet vermeniz gerekair.




PAZARLAMA KARMASI

* Pazarlama karmasi denilince akla gelen ilk sey 4P’dir. Diinyada

pazarlama denilince ilk akla gelen isim olan Philip Kotler tarafindan
. literatiire kazandirilan “4P” adini Uriin (Product), Fiyat (Price),
Dagitum (Place), Tutundurma (Promotion) almaktadir.




PAZARLAMA KARMASI

wn W W W W W

URUN

Kalite
Ozellikler
Segenekler
Stil

Marka Ismi
Ambalaj

wn W W Wn WUn

FIYAT

Liste Fiyati
Indirimler

Araci1 Iskontolar:
Odeme Planlar
Kredi Sartlar1

wn W W Wn WUn

DAGITIM

Dagitim Kanallar
Kapsama Alani
Konum (lokasyon)
Stok Durumu
Nakliye

wn W wn W W Wn Wn W uWn

TUTUNDURMA

Reklam

Medya

Kisisel Satig

Satis Tutundurma
Halkla Iliskiler
Dogrudan Pazarlama
Biitiinlesik Pazarlama
Olay Pazarlama
Yerel Pazarlama
Uygulamalari

Sekil 1.2: Pazarlama Karmasi Unsurlari




Urtin (Product)

o Hammaddelerin cesitli 1slemlerden gecirilerek bir araya getirilmesiyle
olusturulan yeni bir butiindir.

» Bir pazarlama faaliyetinin yapilabilmesi icin 6ncelikle bir urtine ihtiyac
duyariz. Uriin planlamast yapilarak baslanan pazarlamada pazara ne ile
ulasacagimizi faaliyet konumuzun ne olduguna karar vermek bunun
ozelliklerinin ne olacagini belirlemek 4P icersinde urtinun (Product) gorevidir.




Fiyat (Pricing)

* Artik bir Grinumiizin oldugunu distntrsek bu trtine bir bedel belirlenmesi
gerektigi actkca gorilmektedir. Urtiniin dolasimini saglayan sahip oldugu parasal

. degerdir. Uriinii fiyatlandirirken Giretim maliyetleri 6nemli bir karar degiskenidir.

Ancak burada pazarlamanin degiskenligi, genis vizyonu, arastirmacilifi, genis

kapsami ve yaraticihifi ortaya cikar, cikmalidir. Daha kesin ifadeyle pazarlamanin
gerekliklerinden birt de buradadir. Uretim maliyett Griint fiyatlandirmak icin yeterli
olsaydi, fiyatlandirma stirecinde pazarlamacilara gerek kalmazdi. Oysa
fiyatlandirmada; tiiketicilerin 6demeye razi olduklar fiyat araligi, hedef kitlenin
ozelliklerine gore farkl fiyatlandirma, izlenecek pazarlama stratejisinde fiyatin roli
(pazarin kaymagini alma veya pazara nifuz etme gibi) v.b. rollerde pazarlama gorev
alir. Fiyatlandirmay1 yaparken en hassas nokta; arz edenin satmak istedigi nokta ile
talep edenin 6demek i¢in razi oldugu noktay: tespit edebilmektir.




Dagitim (Place)

° Bir urinumuz var ve bunun artik fiyatini da tespit ettik; tuketicilerinde bu trtine
ihtiyaclari var. Peki, nerede bulabilirler? Iste pazarlama karmastin 3. “P”si olan

. ‘Dagitim’in gorevi, urini dogru yere, dogru zamanda ulastirmaktir. Dagitim

pazarlama karmasi icinde yaraticiligin kisitli oldugu, genellikle yalnizca zorunluluk

iceren bir unsur olarak dustintilse de, cogu pazarlama basarisinin ve ayni sekilde
ba§ar1s1zhg1mn altinda dagitim kararlart yer alir. Istediginiz kadar mukemmel bir
artine sahip olun ve tanitimini istediginiz kadar iyi yapin, eger tuketici onu bulmakta
zorlantyorsa, o Urtine olan istegi kirtlacak ve alternatifine yonelmekte gec
kalmayacaktir. Kuskusuz burada zamanlama da son derece 6nemli. Tuketiciyle,
ithtiyacin ve istegin duyuldugu zaman bulusmak son derece 6nemli. Dagitimi da Peter
Drucker’in ifadesiyle sonlandiralim: “En buyuk degisiklik, yeni tiretim veya tiketim
yontemlerinde degil, dagitim kanallarinda olacaktir.”




Tutundurma (Promotion)

* Tiyatlandirdigimiz ve olmast gerektigi yerlere dogru zamanda ulastirdigimiz Girtinden acaba
tiiketiciler farkinda mi? Ozellikle giintimiizde hat sathadaki alternatifler icerisinde kendinizi,
. urununuzi gosterebilmeniz ¢cok énemli. Dagitimi anlatitken yaptifimiz kurgunun benzetini

tutundurma icin de yapabiliriz. Urtiniimiiz var, dogru fiyatladik ve olmasi gerektigi yere
ulastirdik; ancak ttketici boyle bir trinin farkinda degilse basarili olmaniz pek olasi degildir.
Urune 1ht1yac1 olan bireyler ilk asamada Griiniintze bir sekilde ulagmis ve kullanmus da
olabilir. Ancak truninuzi tanitmamissaniz bu bir sanstir ve devamini beklemek gok daha
buyuk bir sanst gerektirir. Urtintintzu ilk asamada tanitmak sonrasinda beklemekte yeterli
degildir. Stirekli zihinlerde, dillerde canli tutabilmek icin tutundurma calismalarina daima
devam etmelisiniz.

* Tutundurma icerisindek: araclardan ilk akla gelenler; “reklam, kisisel satis, halkla iliskiler,
duyurum ve indirim, ¢ekilis, yarisma vb. unsurlardan olusan satis tutundurma’dir.




PAZARLAMA STRATE]JISI

* Pazarlama Stratejisi; bir firmanin hedeflerine ulasmak icin gerceklestirdigi
. pazarlama etkinliklerinin temelidir.

* Strateji; rakiplert geride birakmanizi saglayacak yontemler butintdur.

* Pazarlama Stratejisi, firmanin onceliklerine, musteri tercihlerine ve pazar
kosullarina gore degisebilir.




KOBD’ler Icin Alternatif Pazarlama
Stratejileri




Kaliteli Uriin, Yiiksek Fiyat Stratejisi:

* Bu pazarlama stratejisini uygulayabilecek 1sletmelerin su 6zelliklere sahip olmast
gerekir:

Finansal kaynaklarin yeterli olmasi,

Teknolojik kapasite, bu alanda gerceklesen yeniliklere uyum saglayabilme gricii ve esneklik,
Yeniliklere agik olma,

Yetenekli ve yetkin bir ekip,

Satss sonras: hizmet giicii,

Faaliyet gosterilen sektorde yodun bir rekabet bulunmamast,

Uriiniin rakiplerinden ayurt edilebilecek 3elliklere sahip olmas,




Tek Uriine Yogunlasma Stratejisi:

* Sirketler, 6zellikle i¢c cevresel sartlarina gore tek trtin ya da birden fazla Girtinti pazara
sunma stratejileri izler.

* Buna gore, tek Griin tzerinde yogunlasma stratejisinin temel sartlart sunlar olabilir:
*  Sirketin finansal kaynaklar: birden fazla siriin jizerinde yogunlasmaya imkan vermeyebilir,

*  Sirketin diretim teknolojisi ve diretim kapasitesi ile insan kaynaklars, birden fazla dirin iigerinde
yogdunlasmada yeterli olmayabilir,

*  Sirket pazara sundugn tek diriindeki yeterliligi ve satis miktar ile tatmin olabilir,

Sirket tek diriinde lider olmak isteyebilir, rakipsiz. kalmafk isteyebilir.




Birden Fazla Uriinle Satislar1 Arttirma
Stratejisi:

* Yukaridaki stratejinin tersine bazen de sirketler birden fazla Girtinii pazara sunma stratejisini
asagidaki nedenle tercih edebilir:

Kullanabilecedi fazla finansal kaynags vardmr,

Kullanmadsgs diretim kapasitesi meveuttur,

Pazara sunulacak diger siriin, birinci diriiniin tamamiayicisi ve satisina arttiracak izelliktedir,
Tamamlayuwc diriin ile daba fazla miisteri bagumibilig olusacaktr,

Llave iiriinlerle satiglarda satsslarda olusabilecek dalgalanmalar azaltilacakts,

Yeni jiriinlerle refabet distiinligii elde etme potansiyeli vardur,

Tek diriiniin talebi doyma noktasina yaklasmes olabilir,

Tek iiriiniin teknolojik olarak kisa siirede eskiyecedi tabmin edilmektedir.




Genel Gecger Bir Kalite i1le Diigiik Fiyat
Stratejisi:

* Boyle bir pazarlama stratejisinin uygulanabilmesi i¢in asgari olarak su sartlarin

bulunmas: gerekir:
. *  Sirketin rekabete ve dolayistyla diisiik fiyata dayanabilecek finansal kaynaga sahip bulunmasi,
*  Pazara sunulan iiriinde miisterilerin asirt kalite aramamast,
*  Pazarda ekonomik giicleri yeterli olmayan miisterilerin de olmast,

*  Kalite unsurunun siretilen iiriin icin ¢ok fazla onemli olmamast.




SATIS ASAMALARI

GUVEN KAZANMA %40
IHTTYACLARI BELIRLEME %30
URUN TANITIMI %20

SATISI TAMAMLAMAK %10




Guven Kazanmak %40

Ilk izlenim

Kendinizi tanitin

Bilgili gidin

Dis gorinum

Amag: Bir seyler satmak degil, ihtiyac karsilamak
Sozunlzu tutun

Hep ayni kisi

Viicut dili

Musteri ilgisini cekmek

Samimi ve dostane ama ciddi ve saygilt




Ihtiyaclari belitleme %030

* Musterinin bakis acist

* Gorusme kontrolu

* Dinleyin

* Not tutun

Urind degil 6zelliklerini / faydalarini satin

Aceleye getirmeyin - uzatmayin




Urtin tanittmi %20

Urlin bilgisi

Musteri 1lgisini cekecek 6zellikler
On hazitlik (materyaller v.s.)
Faydalar 6n planda

Itiraza hazirhik

Referanslar

Musterinin goruslert




Satist tamamlama %10

Siparis alma asamast

Miisteri hazir mi1? Musterinin siparise hazir olup olmadigini anlamaniza yardimct olacak sorular sorun.

Cok erken / cok gec...
Misteri “hayir” derse kullanilabilecek bazi yontemler:
°  “Hayir”1 kosula cevirme:
e Misteri: “cok pahali!”
Q Satict: “evet ilk bakista pahalt geldigine katiliyorum ama size kazandiracaklarini ve kullanim stiresini de hesaba kattigimizda...”
“Hay1r™1 filtreleme:
S Misteri: “cok pahali!”
® Satict: “Ne acidan pahali oldugunu disiindintz?” veya “Neye gore pahali?”
Referans:

Q Musteri: “kullanimi zot!”

Q Satict: “Misterilerimizden X firmasindan A Bey de kullaniminin zor oldugunu dustntyordu. Ufak bir ¢alismayla bu sorunu hallettik, simdi triinden ¢ok memnunlar.”




...devami

Anlayssla kargilama:

. Misteri: “Su anda gerekli degil!”

2 Satict: “Eger dogru anladiysam neden simdi béyle bir iirline para vereyim ki diye distintiyorsunuz... O halde izninizle triinin avantajlarini biraz daha agmakta fayda var.”
Itirazt geri yansitma (ayna):

Q Misteri: “su anda ¢alistigimiz firmadan memnunuz!”

3 Satict: “Bu benim igin ¢ok iyi. Ciinkli boylece bizi onlarla kiyaslarken sadece trtni degil diger avantajlarimizt da (6rn. satis sonrast hizmetler) karstlastirabilirsiniz.”
Itiraza sebep olan 6zelligi avantaj olarak gésterme:

® Misteri: “Montajt zor!”

2 Satict: “Evet, ama ¢ok daha saglam. Baslangicta kictk bir zorluga katlandiginiz taktirde yillarca basinizi agritmayacak.”
Itirazt secenek sunarak gecistirme:

® Misteri: “Hi¢ vaktim yok — Misait degilim!”

Satict: “O halde daha uygun bir zamanda gériiselim. Mesela haftaya Carsamba ya da Cuma uygun mu?”




Bolum Sorulari

* 1-Pazarlama karmasi nedir?

* 2- KOBUIler I¢in Alternatif Pazarlama Stratejileri nelerdir?




Alicilari almaya ikna etme:

OGR.GOR.TAYLAN YURGUN




Reklam:

Erisileceke her bin kigsi igin maliyet hesabi yapalirsa, dider highir arag reklan gecemez,.

Eger reklam, bir de yaratic nitelikte hazirlanmigssa, bir imaj, hatta bir derece tercih nedeni veya en azindan markanin kabnl
edilebilirligine gemin hazirlayabilir.

Etkili ve yaratici bir reklam filminde su 6zellikler olmali;

Basit Olmali1 : Reklam filmi anlatmak istedigi seyin basit bir sekilde anlatilmasint saglamali.
Alakali Olmals : Reklam filminde sunulan hikaye veya olay direkt olarak anlatilmak istenenle ilgili veya alakali olmal.

Sagirtict Olmali : Ozellikle izleyicinin dikkatini cekmek icin beklenmeyeni sunmali. Yani izleyiciyi 6nce zihinsel bir kaliba
sokmali sonra bu kalibt beklenmedik bir anda kirarak sasirtmali.

Agik ve Saglam Olmali : Iletilmek istenen mesaj insan beyninde cok acik ve saglam imgeler olusturmali.
Renkli Olmal1 : Reklam filminin duygusal bir rengi olmali. Mesaj kisilerde bir duygu uyandirmali.

Inandirict Olmali : Reklam filmi iletilmek istenen mesaja inanmay1 desteklemeli.




Satts Promosyonu:

* Yapilan reklamlarin cogu hemen satisla sonuglanmaz. Reklam davranislardan

. cok zihinler tzerinde is gorir.
* Davraniglar tizerinde ig goren, ise satis promosyonudut.




Pazarlamada halkla iliskiler araclarz:

*  Yayinlar
* Olaylar
®* Haberler

* Toplum i¢in yararl aktiviteler

* Sirketle 6zlestirici iletisim araglart

* Lobi aktiviteleri

*  Sosyal sorumluluk faaliyetleri

*  “Reklam, karsiliginda 6deme yaptiginiz bir eylem iken, halkla iliskiler olmast i¢in dua etmeniz gereken bir eylemdir”.

*  Yeni bir bilgisayar yazelinn hakkinda yagilnis olumlu bir dergi makalesi, reklam igin harcanacak binlerce dolardan daha degerlidir.




Basit Ama Etkin Tanitim Ipuglari

Sirketiniz i¢cin muhakkak bir web sitesi yaptirin.

Eger varsa her tiirlti bedava reklam olanagini degerlendirin.

Sektorel dergiler daha ucuz reklam alanlari igerirler. Bunlart kullanin.

Isinize iliskin brosiirlerden bir kismint siirekli yaninizda tastyin. Ziyaret ettiginiz yerlere mutlaka birakin.

Isiniz ile ilgili gelismelerden basini haberdar edin. Basin genel kabul gorecek gecetlilikte sizden gelen bilgileri haber yapabilecektir.
Hedef kitlenize yonelik fuar ve seminerlere katilarak toplu erisim imkanini yakalamaya calisin.

Bolgenizdeki Ticaret Odast ile irtibata ge¢in. Onlarin duyuru kanallarindan faydalanmanin yollarini 6grenin. Konunuz ile ilgili varsa dernek,
birlik vb. faaliyetlere katilin ve katiliminizin siirekliligini korumaya calisin.

Her tirli yazismanizda yada her turlt firma standart dokiimantasyonunda firma adinizin, telefon numaranizin ve web adresinizin olmasina
Ozen gosterin.

Arabaniza zarar vermeyecek sekilde sirketinizin ismini arabanizin goériinebilir bir yerine koyabilirsiniz.




MUSTERILER




MUSTERI KIMDIR?

* Miisteri = Bir mal yada higmeti bedelini odeyerek alan kimse

. * Unutmayin !
* Bir kere alan kisi sadece tiiketicidir.

* Sirekli alan kigi artik sizin miigteriniz olmustur.

* Tiiketici olan1 miisteri haline doniistiirmek ¢ok 6nemlidir.




MUSTERILER

Bireysel Musteriler Kurumsal Musteriler
Kisisel tiketim Endistriyel tiiketim

Cok alici — az miktar Az alici — cok miktar

Tek karar verici Karmasik karar mekanizmasi
Musteri ile iligki az Musteri ile iliski yogun




MUSTERI, SATICI FIRMAYI NASIL
DEGERLENDIRIR-1

* Urun 6zellikleri

Fiyat-fayda arasindaki iliski

Uriin kalitesi

Uriiniin ekstra faydalari

Uriin tasarimi

Urtiniin gtivenilitligi ve stirekliligi

Firmanin Urtn yelpazesi




MUSTERI, SATICI FIRMAYI NASIL
DEGERLENDIRIR-2

* Firmanin urunle ﬂgﬂi hizmetleri:

Garanti surest ve kapsamit
Teslim suresi / sartlari
Musteri sikayetlerindeki tutum
Problem c6zme

Satis sonrasi hizmetler / servisler




MUSTERI, SATICI FIRMAYI NASIL
DEGERLENDIRIR-3

* Firmanin satis ozelliklert:

Iletisim / ulasilabilirlik

Satinalma kolaylig1 (zorlayict prosedurler)
Odeme kolaylig

Firmanin taninirlig

Diger miusterilerin memnuniyeti (referanslar)




* Insanlar
memnun olduklari konuyu YEDI kigiye
sikayetci olduklart konulari ise YIRMI kigiye
anlatirlar.
* Bu nedenle bir isi ilk yapisiniz misterini cok énemli. Ilk isinizi dikkatli yapmalisiniz.
* Misteri sikayetleri reaktiftir.
KORKMAYIN!
* ONLAR AGRI GIBIDIR, BIR SEYLERIN TERS GITTIGINI ANLATIR

* Proaktif davranmay1 6grenin.




e UNUTMAYIN
* EGER SiZ MUSTERIYI MEMNUN EDEMEZSENIZ BIiR BASKASI MUTLAKA EDECEKTIR

Kaybedilmis musteri, yalnizca bir sonraki satisin kaybedilmis olmasi anlamina gelmez. Bundan da 6te, isletme
bu miisterinin 6miir boyu yapacagi alisverislerden gelecekte elde edecegi kart da kaybetmis demektir.

Yeni bir miisteriyi cekmenin maliveti, mevcut miisteriyi tutmanin maliyetinin 5 katidir.

*  Mevcut miusterilerimizin,

* > memnuniyet derecelerini izleyin,

* > onlarn hep size bagl kalacaklarini asla varsaymayin;
® > zaman zaman onlar icin 6zel seyler yapin;

* > onlar tepkilerini size duyurmaya tesvik edin.




MUSTERIYI KAYBETME NEDENLERI i

OLUM %!1

TASINMA %3

TANIDIKTAN SATIN ALMA %5
CALISANLARDAN MEMNUN OLMAMA %068
FIYATTAN MEMNUN OLMAMA %9
SIKAYETLERIN COZUMSUZ KALMASI %14




SORUNLU MUSTERI TIPLERI




KARARSIZ

* Beklentisinin ne oldugunu hi¢ bir zaman bilemez. Sizin fazlastyla zamaninizi

. aldigt g1b1, bu zamanin her sey1 halledecegini umar. Bir tercih yapmast

gerekirken, ayni anda birden fazla konu tuzerinde yogunlasir.

* Strateji: Eger ya da ama’ larina zaman ayirin, kesinlikle birlikte karar verin.
Genellikle 1sler boyle daha cabuk yoluna girecektir.




COK BILMIS i

* Is ortaminda islerin nasil yiiritiilecegini kendisi bilir. Verilen hizmete

mudahale eder, karsinin dusuncelerini cirtterek yerine kendi dogrularint
. yerlestirmeye calisir.

* STRATEJL: Ona saygi gésterin, boylece kendini tehdit altinda hissetmeyecek
ve sizin rahatca calismanizi saglayacaktir. Bol sabir ve esneklik gostermeniz

gerekir.




ASABI

* Menziline giren herkese satasr.

Her seyin kendi 1stegt dogrultusunda gerceklesmesini ister. Kolay kolay bir

sey begenmez ve elestirir.

STRATEH: Patlamanin bitmesini

bekleyin, sonra saygt gosterin. Mutlaka empatik distintn !




SINSI

* Sizi baskalarinin 6ntinde kuictik dustirmek i¢in strekli zayif yonlerinizi ve

aciginizt arar. Alayct bir yaklasimi vardir
. * STRATEJI: Mutlaka tepki gésterip sozlii saldirilarint kesin.

“Lutfen tam olarak ne isteginizi aciklar misiniz?”




VELVELECI i

* Islerinin bir tiirlii yoluna girmeyecegine inanir.

* Gittigt her yerde ortaligt velveleye verir. Cok telash oldugu icin gordugu

hizmetten memnun olmaz.
* Tam olarak ne istedigini karsiya anlatamaz.

* STRATE]JIL: Ona karar vermesinde yardimct olun, ¢éziim yolu gosterin ve
actk konusun. Heyecanini yenmesi icin yardimci olun ve ona anlasildigint
hissettirin.




Bolum Sorulari

® 1- Pazarlamada halkla iliskiler araclart nelerdir?

* 2-Musteriyt kaybetme nedenlert nelerdir?




VIZYON VE MISYON

OGR.GOR.TAYLAN YURGUN




Vizyon ve Misyon

“Basarili liderlerin ilk is1 insanlarin benimseyecekleri bir vizyon yaratmaktir.”
P.Kotler




VIZYON VE MISYON

* Vizyon, bir buytk resim bildirisidir. “Neden” sorusunun cevabidir. Gugly,
. unutulmayan ve yonlendirici bir climle veya ibaredir. Belirli bir zaman sonra

nerede olunmasini arzulad1g1mz1 gosterir.

Misyon bildirisi, vizyon kadar gucliudur. “Vizyonum icin ne yapmaliyim 2"
sorusunun cevabidir. Yapilan is, misteriler ve tirtin/hizmetler konularina yer
vermelidir.

Misyon, kurumun ustlendigi gorev ve sorumluluklar, kuruma ait yaratilan
degerler, amac ve politikalarin rehberidir.




VIZYON VE MISYON

* Vizyon gerceklestirilmek istenen amaclar icin gerekli arac ve kaynaklari

. belirtmeksizin igletmenin gelecekteki resmini belirler. Vizyon; deger,

hedet ve amac olmak tizere, tic 6nemli unsurdan olusur. Tum organizasyona

rehberlik edecek bir yonetim felsefesi, gelecekte sahip olunacak imaj ve
gelecegin tahminini ihtiva eder.

* Misyon ise isletmenin var olma nedenidir. Amac, strateji, degerler ve davranis
standartlart gibi 6nemli dort 6gey1 ithtiva etmelidir.




* Isletmenin Vizyonu

* Ideal gelecegimiz nedir? Basarmak istediklerimiz nedir? Birakmak istedigimiz miras
nedir? Toplum tarafindan nasil bilinmek istiyoruz? Kurumumuzun gelecekte yeri

nasil olmalidir? Sorularinin cevabi aranmalidir.
* Isletmenin Misyonu

* Buglin ne durumday1z? Ne yapmaktayiz,gorevimiz nedir? Kim i¢in yapmaktayiz?
Nasil ve neden yapmaktayiz? Neden variz? Gelecek icin arzularimiz nedir?
Kurumumuzun amacina ulasmasi nasil saglanacaktir? Sorularinin cevabi aranmalidir.




Isletmenin organizasyon vizyon ve misyonunun belirlenmesi, hedef ve

stratejilerin olusturulmasinda ust yonetime;

®  Stratejik yonetim stireci igin analiy yapma,

°  istikamet belirleme,

®  Strateji secme ve uygulama,

®  tiim olarak yonetim stirecini dederlendirmede

* temel bir cat1 olusturacaktir.




Bolum Sorulari

* 1-Vizyon ve Misyon arasindaki fark nedir?




URETIM

OGR.GOR.TAYLAN VURGUN




Uretim Nedir?

* Mal ve hizmetleri bir dizi 1slemden gecirerek bicim, zaman ve yer boyutuyla

. faydali hale getirmek veya faydaliliklarini artirmaya yonelik her tirla etkinlik.




Uretim YOnetimi

* Uretim yonetimi, isletmenin elinde bulunan
*  malzenme,
*  makina ve
®  insan giicil
kaynaklarinit belirli miktarlardaki mamulin
° istenilen niteliklerde,
* istenilen zamanda ve

* en disik maliyette

Uretimini saglayacak bicimde bir araya getirilmesidir.




Uretim Analizi |

= -
&I.'E' . KIM ILE ?
-makine, ekipman —aditim. bilai
-test cihazi, élglim cihazi ) gtene,k Ifeceri
-ofis / igletme alt yapisi -gene imr b
-bilgisayar, program..vb. yim ...vb.
s 1T
> GIRDILER > CIKTILAR
SUREC j
NASIL ? NE KADAR ?

-gergeklesme oranlari

-kaynak etkinlik degerlendirmeleri
-ydntem etkinlik degerlendirmeleri
-verimlilik degerlendirmeleri

-standartlar, sartnameler
-misteri sartlan
-proseddir ve talimatlar
-is akislar, trlin agaclan,

kontrol planlan
-kayitlar




Talep Yonetimi

* Pazar dogru anlasilamaz ise:

* bifyiik miktarda bitmis diriinler,
* Fazla talep ve
e talebin yetistirilemenmesi

oibi sorunlar yasanir.




Tahmin Donemi i

* Tahmin donemi;

* Tahminin ongorilebilecegi gelecek zaman pertyotlarin sayisidir.

® Zamanin uzunluguna bagli olarak ug¢ tip tahmin donemi vardir:
*Kisa donemli tahmin (bir giin ile bir yil arasindaki tahmin)

*Orta donemli tahmin (iki yila kadarki 6ngori)

*Uzun donemli tahmin (gelecek bes yilla ilgili 6ng6rit)




Kapasite

* Sozlik anlami; alma ve yikleme kabiliyeti.

. * Bir Gretim sisteminin (i1s¢i, makina, is istasyonu, boliim, fabrika,v.b) bir birim

zamanda uretebilecegi ciktidur.

* Endistriyel anlamu ise, belirli bir zaman periyodu icerisinde sistemin
uretebildigi ciktt miktart ya da uretim yapabilme kabiliyeti olarak tanimlanir.




Uretim Sistemleri Siniflandirma

* Uretim, olusmasinda uygulanan yéntemlere gore su sekilde siniflandirilar:

Birincil Uretim: Dogada bulunan hammaddelerin islenmesi veya kullanmak tizere ctkarilmasini esas alan
Uretim sistemi

Analitik Uretim: Temel hammaddelerin ayirict islemler uygulanarak elde edilen iiriinlere déniistiiren
Uretim sistemi

Sentetik Uretim: Temel hammaddelerin birlestirici islemler uygulanarak elde edilen iiriinlere déniistiiren
uretim sistemt

Fabrikasyon Uretim: Temel veya diger hammaddelerden sekil verme yolu ile elde edilen iiriinleri
olusturan uretim sistemi

Montaj Uretimi: Cesitli hammadde, yart mamul ve parcalarin sistematik bir sekilde bir araya getirmesini
saglayan uretim sistemi




Uretim Sistemleti

* Uretim miktarina veya akisa gore uretim yontemi siniflandirmast:

. * Siparise gore Uretim: Az sayida Uriinln talebe gore Uretilmesi

* Parti (kesikli) iiretim: Ozel bir siparis veya siirekli talebi karsilamak amact ile partiler
halinde tGretim

* Surekli Giretim: Yalniz bir Girtin icin belirlenen bir tretim akisinda devamli Giretim




Stok YOonetimi

Stok;

* {retim surecinde kullanilan

*malzeme,
*urun veya

*kaynaklarin

gelecekteki bir thtiyact karsilamak uzere biriktirilmesidir.




Neden Stok?

Islemler arast bagimsizlig1 saglamak,

Urlin talebindeki degisiklikleri karstlamak,

* Kapasite esnekligi yaratmak,

Hammadde temin stiresindeki degisikliklere hazirlikli olmak,

Dagitim sisteminde esneklik saglamak.




Satin alma

* Satin alma, isletmede faaliyetlerin devam etmesi icin gerekli olan hammadde,

. malzeme, arac¢ ve gereclerin tedarik edilmesidir.

* Satin alma sadece tedarik degil ayn1 zamanda bir yonetim fonksiyonudur ve
*aragtirma-gelistirme,
*blanlama ve

 kontrol

unsurlarini icerir.




Tedarik Isleminde Kullanilacak Tedarik Kaynag: |
Sayist Acisindan Tedarik Yontemlert |

* Satin alma durumunun 6nemine, katlanilacak riskin buytklugtne, satin

. alinacak urunun uretimine katki oranina ve satin alma turune bagh olarak:

* tek kaynak kullanimi,

* cok kaynak kullanim1 yontemlerinden yararlanilabilir.




Tek Kaynak Kullanimi

* Belirli trtinlerin tedariki icin sadece tek bir satict ile s6zlesme yapilir.
* Uzun donemli iliski tesis edilit.

* Miktar fazlaligindan dogan indirim ve dustk nakliye oranlart nedent ile satin
almayi tek bir tedarikci ile yapmaya konsantre olmak daha ekonomiktir.

* Dikkat!

—Kaynalk, tireticinin kendisine bagimli oldugunu anladigi zaman,
iligkiyi ve durumu kolayca istismar edebilit.




Cok Kaynak Kullanima :

* Belirli bir Girtintin temininde ayn: Griniin aynt anda birkac farkli tedarikciden
satin alinmasidur.

eIsletmenin is iliskisinde bulundugu tiim tedarik kaynaklarini kalite acisindan kontrol
etmest mumkiin degildir.

*Kalitey1 kontrol etmek i¢in tedarikcinin Giretiminin tim asamalarini takip etmek gerekir.

*Calismalarin bozulmasina neden olabilecek yangin, sel veya' grev benzeri olaylarda
kesintisiz stok saglanir.

Saticilar arasinda fiyat, kalite, dagitim ve hizmet rekabeti tesvik edilir.




Tedarikci Secim Kriterleri

* Tedarikcilerinizi secerken

*Konum

*Rezerv kapasitesi
*Teknolojik gelisim
*Calisanlarla iliskiler
*Garanti

*Tedarik¢inin kaynaklari
*Finansal durum
Kalite belgeleri

eIsletme denetimleri unsurlarina dikkat etmelisiniz.




Bayilik - Distributorluk

* Uretici ve/veya ihracatct firmanin pazarlama prensiplerine baglt kalarak onun
urintnd farkl bir bélgede / tlkede dagitacak ve/veya pazarlayacak firma.




Bayilik /Distribttorlik Anlasmast

Iki kurulus arasindaki iliskiyi tanimlamak,

Bu 1liskiyi hukuki temellere oturtmak,

Ticari hedefleri ve calisma sekillerini belirlemek,

Cikabilecek anlasmazliklarin nasil cozumlenebilecegini gostermek.




Isim Hakki (Franchising)

Bir sistem ve markanin imtiyaz hakki sahibinin, belirli bir bedel karsiliginda,
belirli siir , kosu v sinirlar cinde, isin yonetimine iliskin stirekli kontrol ve
destek saglayarak, sistem ve markasint kullandirmasina dayanan, uzun vadeli
ve surekli bir 1s iligkisidir.

Franchise sisteminde yatirimetlara “trun” degil “hazir 1s” satilir.

“Hamburger satmak” - “Hamburger satma sistemini” pazarlamak.

“Araba kiralamak” - “Araba kiralama sistemini’ pazarlamak.




Bolum Sorulari

* 1-Uretim yonetimi nedir?

* 2- Tedarikci Secim Kriterleri nelerdir?




YONETIM PLANI

OGR.GOR.TAYLAN VURGUN




Yonetim Nedir?

* “Yonetim, insanlara iliskin bir seydir. Gorevs, insanlara ortak performanse getirmek,

onlarin giiglii yanlarin: etkili kilmak; Jayifliklarin: da dnemli olmaktan cikarmaktr.’
. Yeni Gercekler-Peter DRUCKER




Yonetmek |

* Yonetici; insanlarin isbirligini saglayan ve onlart bir amaca dogru yonelterek
. faaliyetlerinin yurutilmesini saglayan kisidir.

* Yonetici, baskalarinin araciligi ile amaclara ulasur.

* Lider; bireyleri ortak hedeflere yonelten, hedefleri benimseten, bireyler arast
kopruyu olusturan, daginik guic ve bilgiy1 bir araya toplayip sinerji yaratan
kisidir.

YONETICI LLIDER




YONETICI - LIDER FARKI

Yoneticiler islerini dogru yapat,

Liderler dogru isleri yapat.

* Yonetici itilaflar ile, Lider degisiklikler ile basa ¢ikar.
YONETICI < LIDER

* Her yonetici lider degildir, ama her lider ayn1 zamanda yoneticidit.




YONETICI - LIDER FARKI

Yonetici

eDogrudan yonetir.
eKendisinden istenen seyi
yapar.

eKaliplara gore davranir.
eklint kullanir.

¢IQ’ya inanir.

eCalisanlari yonetir.
Kisiyi ve performansini
birlikte elestirir.

Lider
*Kogluk ederek yonetir.
*Yaplilabilecek en iyi seyi yapar.
*Yaraticidir.
*Duygularini ve akhni birlikte
kullanir.
*IQ’ya ve EQ’ya inanir.
*Calisanlari yanina alip érguta
yonetir.

«Kisiyi degil, performansini elestirir.




LIDER OLARAK
YUKUMLULUKLERIMIiZ

* ARTIK YONETICI VE LIDER OLARAK ;

* Calisanlarimizi daha iyi anlamalk,
. * Onlar yonlendirmek

* Motive etmek

* Onlarin yaptiklari ige olan baghligini arttirmak

* Islerini sevmelerini saglamakla da yiikiimliiyiiz.

°* BUNLARI YAPABILMEK ICIN DE, KENDINIZI VE ONLARI DAHA




Insani Iliskiler ve Liderlik i

* Herkes i¢in aynit sekilde uygulanabilecek sert ve kesin kurallar yoktur.

* Insanlar otomobiller gibi birbirinin ayn1 degildir.

Basit bir dugmeye basmakla insanlara istediginiz seyi yaptiramazsiniz.
® Hepsinin ayri ayti ;

* Harekete gecebilecek tutkulart,

* Kirnlabilecek gururlar,

* Bozulabilecek sinirlert ve

* Gerceklesmesini bekledikleri umitleri vardir.




Motivasyon Turlert

Insan Iliskileri
Guvenlik

Basari

Etkileme




Insan Iliskileriyle Motive Olanlar

1) Motivasyon i¢in neye ihtiya¢ duyarlar?

C Sevilmek ve kabul gérmek

e Takimin bir parcast olmak
2 Is ortaminda digerleri ile sosyal iliski Yakin ve sicak iliskiler

2) Motivasyonlar1 nasil daha da arttirilir?

2 Kisisel durumlarina yakin ilgi gésterin
® “ Biz ” anlayisint sturekli isleyin

® Grup caligmalari, toplantilar yapin

4 Sosyal olarak kontakta olun

3) Motivasyonlarini dldiiren konular

$ Soguk ve mesafeli durmayin

i Diizensiz iletisimde olmayin

S Iletisiminize mesafe koymayin

S Onun yaninda digerlerini fazla elestirmeyin
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Guvenlik ile Motive Olanlar

1) Motivasyon i¢in neye ihtiya¢ duyarlar?

; Katkisinin 6nemli olduguna
2 Bilgi ve yetencklerinin degerinin taninmasina
Y Firmanin gésterdigi gelismeler ve finansal sonuclarina

2) Motivasyonlari nasil daha da arttirilir?

Q Diizenli araliklarla gayretlerini
e tantyarak gliven inga edin
® Daha ¢ok gliclii yonlerini vurgulayin

$ Gelecekle ilgili bilgileri paylasin
9 Fikir ve onerileri icin cesaret vetin
* Ovgii konusunda cémert olun

3) Motivasyonlarini 6ldiiren konular

s Yeteneklerini 6nemsemediginiz hissi verecek davranslarda bulunmayin
o Tam destek vermeden kritik gorevler vermeyin
Q Tletisimi seyreklestirip, kendinizi uzakta tutmayin
“ Belirsizlik yaratmayin
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Basari ile Motive Olanlar

1) Motivasyon i¢in neye ihtiya¢ duyarlar?

> Gorevi en iyi sekilde yerine

e getirmeye

3 Mikemmeliyet standartlarini yakalamaya

e Bireysel basarisinin belirgin ve 6zel olmasina

2) Motivasyonlar1 nasil daha da arttirilir?

® Olgiilebilir performans standartlart hakkinda hemfikir olun

* Diizenli performans degerlendirmesi yapin, sonuglar ve katkist tizerinde odaklanin
e Plan ve projeler icin sistematik yaklasim sergileyin

3) Motivasyonlarini 6ldiiren konular

& Hedef ve sonuclar konusunda

2 belirsizlik yaratmayin Daginik ve amact belirsiz tartismalara girmeyin

o Gereginden fazla yakin takibe almayin

3 Onun calismast i¢in ihtiya¢c duydugu otoriteyi elinizde tutmayin




Etkileme ile Motive Olanlar

1) Motivasyon i¢in neye ihtiya¢ duyarlar?

3 Olaylar1 kontrol altinda tutmaya

S Digerlerini etki altinda tutmaya yonelik kisisel kabiliyet
e Statli ve pozisyonu ile taninmaya

< Sohrete

2) Motivasyonlar1 nasil daha da arttirilir?

® Fikir ve tavsiyelerini isteyin Dustincelerini agtklamasina firsat verin
e Is sonuglarina etkilerini kendilerine ve ekibe gosterin

2 Basari icin kredi tantyin

% Digerlerinin tantyacagt roller verin

) Olay ve gelismelerden haberdar edin

3) Motivasyonlarini 6ldiiren konular

® Kararlarinizi alirken onlari digsarida birakmayin
& Yoénetim kadrosu icin hayallerini tikkamayin

® Yetkileri zaman icinde paylasin ve devredin

N Diktat6rlik yapmayin

T —— e e e T



Motivasyonu Oldiirmenin Garantili Yollari

Isi nasil yapacagini anlat, asla gosterme,

Kisiligi Gizerinde konus, performanst ve sonuglari iizerinde hi¢ durma,

Birer yetiskin olarak degil, sadece birer eleman olarak davranin.

Onlardan bahsederken “eleman” diye hitap edin,

Sadece kendi idealleriniz, stkintiniz, gelisiminiz, istekleriniz, kariyer politikaniz ve paraniz ile ilgilenin,

Calisanlarinizin 6nemli fikirlerini dikkate almayin. Siz herseyin en iyisini biliyorsunuz yal...

Sadece zayifliklari ve basarisizliklart Gzerinde durun.Neleri iyi yaptiklarint ve ne de basarili olduklarini asla séylemeyin.
Onlar1 proje ve kararlara dahil etmeyin,

Odiil vermeyin, 6vgiide bulunmayin. Onlari toplum icinde yerip, kapali kapilar ardinda 6viin.

Bu cumleleri kullanin;
O “Senden ancak bu beklenirdi”

°  “Ben niye kendi isimi kendim yapmadim ki”




Douglas Mc Gregor’un X ve Y Teorisi

X Kuramlari

a) Ortalama (vasat) insan igi sevmez ve
elinden geldigi kadaristen kagma
yollariniarar.

b) insanlar yonetilmeyitercih eder ve
sorumluluktan kacar.

¢) Bencildir kendi arzu ve amaglarini
orglt amaglarina tercih eder,

d) Yenilik ve degisiklikten hoglanmaz ve
bu tir girigimlere direnir isyan eder.
e) Ortalamainsanin, 6rgutsel sorunlann

¢ozUminde gok az katkisi olur,

f) insanlargenellikle parlak zekali degildir.
Kolayca kandinlabilir.

Onlan harekete gegirebilmek igin
maddi bakimdan oddillendiriimelidir.

Y Kuramlart

a) Ortalama insan isten nefret etmez is
onun igin bir basan ve tatmin kaynagidir.

b) insanlar drgite bagliliktan zevk duyar
orgute yararli olmak igin gaba gosterir.

¢) Orgiitiin amaglar onlar igin kendi
¢ikarlarindan 6nce gelir. Bu insanlargerek
manevi gerekse maddi olarak
odillendiriimelidir.

d) Elverigli kogullar saglandid takdirde
normal insan sorumluluk kabul etmekten
¢ekinmez ve hatta sorumluluk almak igin
¢aba gosterir.

e) Orgitsel sorunlarin ¢dziminde yaratici
bulus ve duslinceleri belitmekten zevk alir.

f) Kendi bilgi ve becerilerini orgutin
amaglannigergeklestirmek igin kullanir,
ancak bu davranisi bir Ust géreve gelmek
igin degil, manevi bir tatmine sahip
olmak igin yapar.




Maslow Piramidi
Ihtiyaclar Hiyerarsisi

Kisisel tatmin
Kigise! bagan
Kisinin potansiyelini Kendini Gergeklestirme |htiyaclar
ortaya ¢cikarmasi,

Prestij,bagan, yeterli olmak ve Deder Ihtiyaclar
baskalannca benimsenip taninmak

Baskalari fle iliski kurmak, Ait Olma ve Sevgi Ihtiyaclan
kabul edilmek ve bir yere ait dmak

, Kendini . Ailesini , Toplumunu ' Guvenlik Intiyaglan
" glven ve emniyet icinde ve tehlikeden uzak hissetmek

Fizyolojik Ihtiyaclar




PERSONEL IHTIYACININ
BELIRLENMESI

Kafanizdaki 1s fikrinden yola cikarak, bu iste yapilmast gereken faaliyetlerin bir
listesini cikartin,

Bunlar arasindan, zamaninizin ya da beceri duzeyinizin elvermedigi isleri belirleyin.

Bu isleri yapacak kisilerde ne tir beceri, deneyim ve diger 6zellikler olmast
gerektigini belirleyin.

Bu islerden her birinin yapilmasi icin kag kisiye ithtiya¢c oldugunu belitleyin.

Bu islerin yapilmast icin kadrolu personele mi yoksa s6zlesmeli uzmanlara mi
thtiyaciniz olacagini belirleyin.




ISE ALMA

* Ise uygun kisi bulunmalidir; kisiye uygun is olusturulmamalidir.

* Ihtiyacin belirlenmesi
Aday arama
Adaylarla goriisme
Secme

Ise baslatma / Oryantasyon




ORGANIZASYON SEMASI

Organizasyon Semasi

|||||||




Ornek:

ORGANIZASYON SEMASI

= Proje
= Miidar

Satin Alma
Miidiiria

Genel Miidiir

Genel Mudiir
Yarduncis:

>

o
-
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’ aql

Sef
Teknik
Miuadiir
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Bolum Sorulari

* 1-Yonetici-Lider farki nedir?

* 2-Motivasyon turleri nelerdir?




FINANS
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Finans nedir?

* En basit haliyle finans;

. ° isinizi kurmak icin gereken parasal kaynaklart bulmak,

\&

* bunlar isinizin gerektirdigi sekilde kullanmaktir.

* temel kural, kendi “cebinizle” igletmenin kasasini ayr1 tutun!




RISKI A ZAL EANSORLE AR

* TAM OLARAK NE KADAR PARA LAZIM?
. * BU PARAYL,TAM OLARAK NEYE HARCAYACAGIM?

* HARCADIGIM PARAYI NE KADAR ZAMANDA GERI
KAZANACAGIM?




Finansal Planlama nedir?

Neye ihtiyacim var?
/ Nasil bulacagim?

Nasil ve ne zaman harcayacagim?

Finansal

Planlama

Harcadiklarimi (ve daha fazlasini) nasil

geri kazanacagim?




Finans planlamasi ve kontroli neden bu kadar onemli?

Serbest muhasebeciniz sadece yapilmis islemlerin kayitlarini tutar ve

raporlamalarini yapar.

PATRON sizsiniz!

Isiniz ve geleceginizle ilgili planlart siz yapacaksiniz.

Sonuclarint siz yasayacaksiniz!




Bir butcenin meydana getirilmest i

* Basarili 1sletmecilik= Kar getiren 1sletmecilik

. * Kar

*Toplam gelir, toplam giderlerden fazladir.

*Satilan Gruntn ve servis fiyatinin tum ilgili maliyeti kapsamasi ile elde edilir.

*Belirlenen stirede vergi 6denir, kalan; NET KAR dir.




Finansal Kaynaklar: “Parasal” ve “Ayni”

Finansal Kaynaklar

. Isinizi kurmak ve devam ettirmek icin gereken, parayla élciilebilen biitiin

degeﬂer dir. / \

PARASATL KAYNAKI.AR AYNI KAYNAKIAR




OZ KAYNAKI.AR

Girisimci-Sermayedar

Gecmis donem kari

KAYNAK

DIS KAYNAKILAR
Kisa Vadeli Borclar
Uzun Vadeli Borclar




Finans Kaynaklari

OZ KAYNAK

*  TFaiz 6denmez
Her hangi bir zamanda paranin geri 6denme garantisi yoktur.
Belki hi¢ bir zaman konan para geri alinmaz.
Konan sermaye oraninda ortaklik haklari vardur.

Kar pay1 6demelerinin vergi matrahindan distilmesi s6z konusu degildir.

DIS (YABANCI) KAYNAK

*  Genellikle faiz s6z konusudur, ancak vergiden dustlir.
Vadesinde 6denmek zorundadir

Hukuki yaptirimlart vardir




Is kurmak icin gereken kaynaklar

* Nakat cikisi gereken tim unsurlar listeleyiniz.

* Ik baslangicta, bir defaya mahsus yapilacak harcamalar

* Makine, ekipman ve aletler

* 15 yerinde insaat ve dekorasyon isleri
* s kurulusunun yasal islemleri icin gereken harcamalar
* Elektrik / su / dogalgaz abonelikleri
* Baslangicta ve daha sonrasinda stirekli yapilacak harcamalar
O G 7
* Hammadde ve isletme malzemeleri Kirtasiye ve idari giderler

*  Personel maaslari




Baslangic Giderleri / Isletme Giderleri

* Baslangic (kurulus) Giderleri: Isin ilk kurulusunda gereken harcamalar.

. * Isletme Giderleri: Isin yiritilmesi igin yapilmast gereken harcamalar. -




Isletme Giderleri

* Gidetleri (maliyetleri) Iki Stnifa Ayirabiliriz:

Sabit Giderler (Dolaylr) Degisken Giderler (Dogrudan)

Uretim veya satis miktarlarindaki Uretim miktarina paralel degisiklik
degisimlerden etkilenmeyenler. gosterenler.

Ornek: Kira Ornek:

Idari Kadronun Maaslart Yonetim Giderleri  Malzeme ,Prim, Komisyon ,Fazla Mesai
Sigorta




Bolum Sorulari

* 1-Riski azaltan sorular nelerdir?

* 2-Finans kaynaklart nelerdir?




MALIYET
HESAPLAMASI

OGR.GOR.TAYLAN VURGUN




MALIYET HESAPLAMASI

° 1- DOGRUDAN MALIYET
* DOGRUDAN MATERYAL MALIYETI
* DOGRUDAN IS GUCU MALIYETI

¢ ) DO AYLI MALTYET




e e i s e )

IMALATCI VE HIZMET SUNUCUSUNUN
MALIYET HESABI

1.ADIM 2.ADIM 3.ADIM 4.ADIM

Dogrudan Materyal Maliyeti Dogrudan Isgiicii Maliyeti Dolayli Masraflar Toplam Maliyet




ORNEK - URETIM MALIYETI

* Lezzet Firincilik - Uriin: Corek




maliyeti

1. ADIM :Uriin basina dogrudan materyal (hammadde)

Hammadde Satinalma Urin Basina [ Urlin Bagina
Maliyeti Miktar Maliyet

Un 1 TL/kg 0.05 kg 0,05 TL

Maya 5 TL/kg 0.1kg 0,5TL

Seker 2TL/kg 0.5kg 1TL

Uriin basina toplam hammadde maliyeti § NSYYAR




2. ADIM: Dogrudan Is giicii maliyeti ;

Dogrudan isgiict Dolayl isgticii
maliyeti maliyeti
Calisan Caligma Ucret Uretim Uretim Uretimde Uretimde
Kisi Saati saati karsihig gegmeyen | gegmeyen
ddeme saat zaman
karsilig1
6deme
Fatma 160 400 160 400 & S
(pisirme)
Hatice 160 400 80 200 80 200
(satis-idare)
Yardimci 160 200 160 200 - <
Servis 160 200 - - 160 200
elemani
Toplam 400 800 240 400




Saat basina dogrudan is glicti maliyeti hesaplamast |

Saat basina dogrudan is glicti maliyeti=Uretim karsilig1 6deme/tiretim saati

Saat basina dogrudan isgiicii maliyeti=800/400=2

1 adet ¢orek tiretmek icin gerekli stire = 6 dk. = 0,1 saat

Saat basina dogrudan 1s glici maliyeti = 2 TL

Uriin basina dogrudan isgticti maliyeti =0,1 X 2 = 0,2 TL




3.ADIM: Dolayli Maliyeti (Masratlart) Hesaplayin |

DOLAYLI MASRAFLAR FORMU AYLIK (TL)
DOLAYLI MASRAFLAR

Kira 400
Elektrik ve su giderleri 300
Sigorta 15
Faiz ddemesi 250
Dolayl isgucu 400
Tuz ve yag 20
Amortisman 15
Diger 200
AYLIK TOPLAM DOLAYLI MASRAFLAR 1.600

Saat bagsina dolayli masraflar = 1.600 /400 =4 TL
Birim basina dolayli masraflar=0,1 x4 =0,4 TL




4. ADIM: Masratlart Toplayin '

1. ADIM :Urlin basina dogrudan materyal (hammadde) maliyeti = 1,55 TL

2. ADIM: Dogrudan Is glicii maliyeti= 0,2 TL
3.ADIM: Dolayl: Maliyet: (Masraflar)=0,4 TL

4. ADIM: Toplam Maliyet=2,150 TL (Bir ¢oregin toplam tretim maliyet1)




PERAKENDECI VEYA TOPTANCININ MALIYET
HESAPILLAMASI

Dogrudan D Tr Jdan Dolayh Top_lam
i Masrafl = |Mal

Matgrygl + 'ag Iyu. + asraflar aliyet

Maliyeti

Dogrudan Dolayl Toplam

Materyal + [Masraflar _ |Maliyet

Maliyeti




Bagabag Analizi (“Ne Kar Ne Zarar”)

* 2 sekilde yapilir:

Bagabas fiyati = Uriin Maliyeti  + Sabit giderler
(birim bagina) Satisg miktari

Satmay! dusundigumiz miktari belirledikten sonra, hangi

fiyattan satarsak basa bas geliriz, sorusuna cevap verir.

Basabas miktari = Sabit giderler
(Birim satis fiyati — Birim maliyeti )

Kag adet sattigimizda “ne kar ne zarar” ettigimizi gésteren miktardir.




Bagsabags Analizi (6rnekler)

Ornek 1 (Basabas Fiyati)

Sabit giderler: 250.000 TL
Uretim miktari (tamami satilacak): 500 adet

¢ 5 Birim bagina degisken gider :
Toplam degisken giderler: 500.000 TL

500.000/500=1000TL

Urlintin basabas satis fiyati:
= 1.000 + (250.000 /500) = 1.500 TL /Adet




Bagsabas Analizi (0rnekler)

Basabas Analizi (ornekler)

Ornek 2 (Basabas Miktari)

Sabit gderler: 250000 TL

Adet bagsina dedisken gider: 1.000 TL/adet

Satig Fiyati: 2.000 TL

Adetin sab g fiyati — Adet maliyeti (degisken gider) == 2.000 — 1.000 =1.000 TL

Urandn basabas satis miktan = 250.000/1.000 = 250 adet




Nakit Akigt

* Haftalik veya aylik olarak kasaniza girecek nakit ile kasadan cikacak nakit miktarinin
tahmin edilmesidir.

. * Nakit akis tahmini bize;

* Paranin ne zaman elimize gececegini,

* Hangi zamanda ne kadar para gelecegini,

* Borglarin ve faturalarin ne zaman 6denecegini,

* Masraflan karsilamak i¢in ne kadar para gerektigini,
* Gelir ve harcamalarin ayrintisini

* Ekstra harcamalar (veya yuksek harcamalar) i¢in en uygun zamani gosterir.




Nakit akis tablosunun hazirlanabilmesi icin su

bilgilere ihtiya¢ vardir:

*  Kaynaklar(nakit girisi)

2 Mevcut nakit,

°  Sats gelirleri,
9 Diger gelitler,

°  Alnan borclar,
* Oz sermaye.
*  Ciksslar(nakit ¢tkist)
°  Baslangic harcamalar,
J Pesin alinan mal ve hizmetler,
°  Sabit ve degisken gidetler,
. Demirbas alimi,
°  Bor¢ 6demeleri,

°  Kar payt dagitimi.




Isimiz biiyiidiikce, dénen para ihtiyact da biiyiir.

Ancak, gerekli nakit akist saglanmadan buylime olur 1se, nakit dar bogazina
otrilir.

Bu nedenle, nakit dar bogazi ortaya ¢citkmadan, sorunu 6nceden tahmin edin.

Bir projeye baslamadan once mutlaka nakit planlamast yapin.

Bir is fikri KARLI géziikse bile, sirf nakit akist uygun olmadigindan dolay:
uygulanmayabilir.




Bolum Sorulari

* 1-Basabas noktast nedir?

* 2-Nakit akis: tahmini ne i¢in yapilmalidir?




IS PLANI

OGR.GOR.TAYLAN VURGUN




Is Plani Nedir?

Isletmenin basarili olmast, en azindan ekonomik anlamda varligini
surdiirebilmesi i¢in neler yapmasi ve bunlart nasil yapmasi gerektigine karar
verme surecidit.

Mevcut durumu, ortaya cikacak ihtiyaclari ve ulasilacak sonuglari gostertr.

Isin hayata gecirilmesi ile ilgili tiim unsurlarin detaylariyla planlandig ve
gerceklestirmeye hazir hale getirildigi calismadir.

Tamamlanmis bir is plani, girisimcinin rehberi ve yol haritasidir.




Neden Is Plani?

* Girisimciyi, projesi ve isletmest ile ilgili tim unsurlart analiz etmeye iter. Boylece
belirsizlikleri ve riski azaltir.

* Isin farkl unsurlarini (pazar, rekabet, uretim, finans v.b.) analiz etmeyi ve bu
unsurlarin birarada degerlendirilmesini saglar. .

* Girsimceinin isletmesini elestirel ve objektif bir bakis acisiyla gormesini saglar.
* Girisimcinin yapacagi varsayimlar, bu analizler 1s181nda daha saglikli olur, risk azalir.

* Girsimet buyuk resmi gorerek alternatif stratejiler gelistirebilir, bu stratejilerin sonug
tzerindeki etkisini analiz edebilir.

* Dis degerlendiricilere 1s fikrini anlatir, given vertr.




IS PLANININ KULLANIM ALANLARI

Isletmeyi dis tanitim amacina yonelik olmak tizere, 6zellikle isletmenin dis finansman ihtiyact oldugunda, risk
sermayesi sirketlerine, bankalara, olast ortaklara veya tniversite ve kamu kurumlarina isletmeyi tanitim amach
hazirlanir

Is planindan isletme ici kullanimi kapsaminda, yeni is kurmak, mevcut isini buyutmek, yeni urtin /hizmet
sunmak, yeni musteri gruplarina ulagmak, uretim sutecini gozden gecirip verimliligini artirmak, isletmenin
hedeflerini gozden gegirip yeni hedefler belitlemek, isletmenin yonetim ve 6rglitlenme sistemini yenilemek,
isletmesinde temel finansman yonetim yapisint olu§turmak mali verileri yonetim kararlarinda kullanmak ve
yeni kapasite yatirimi yapmak isteyenler tarafindan yararlaniir.

Isletme icin mali ya da mali olmayan dis destek ihtiyact varsa, bu kullanim daha da énem kazanir,

[s plani, mevcut ya da potansiyel yatirimcilarin ve cesitli destekler saglayan kuruluslarin destegi icin de aynt
sekilde 6nem tastt.




BOLUM 1: GENEL BILGILER

* 1.1 Girisimci(Bu kisimda kendinizi/ortaklarinizi kisaca tanitiniz)

. * 1.2 Isletmenin Faaliyet Konusu(Bu kistmda kurdugunuz isi kisaca anlatiniz)

* 1.3 Is Kurma Siireci(Bu kisimda isinizi kurarken attiginiz adimlari kisaca
anlatiniz)




BOLUM 2: GIRISIMCININ ve ISLETMENIN
OZELLIKLERI

2.1 Girisimci ve Isletme Ortaklarinin Kisisel Bilgileri

2.2 Girisimci ve Isletme Ortaklarina Iliskin Bilgi Tablosu
2.3 Is Fikri ve Secme Nedeni

2.4 Isletmenin Hukuki Statiisti ve Secim Nedeni

2.5 Isletmenin Misyonu

2.6 Isletmenin Vizyonu.

2.7 Kisa Vadeli Hedefleri

2.8 Orta ve Uzun Vadeli Hedefler1




BOLUM 3: PAZAR BILGILERI VE
PAZARI.AMA PLANI

* 3.1 Pazarin Buytklugi, Hedeflenen Pazar Payi
SN PazariRrofili

* 3.3 Rakip Analizi

® 3.4 Pazarlama/Satis Hedefleri

* 3.5 Sektorel Gelismeler, Firsat ve Tehditlere Tliskin Degerlendirmeler
* 3.6 Beklenmedik Durumlara Iliskin Ongériiler

* 3.7 Uriin/Hizmet Tanimt

* 3.8 Uriin/Hizmet Fiyatinin Nasil Olusturuldugu

RSO ERSECI

* 3.10 Misteriye Ulasim Kanallar

*  3.11 Urtn/Hizmet Tanitim Plant




BOLUM 4: URETIM PLANI

4.1 NACE Kodu:

4.2 Uretim/Hizmet Sunum Stirecinin Asamalari

4.3 Is Akis Semast

4.4 Uretim/Hizmet Sunum Teknikleri, Standartlar, Spesifikasyonlar

4.5 Hukuki Gereksinimler




BOLUM 5: YONETIM PLANI

* 5.1 Organizasyon Semasi

. * 5.2 Gérev ve Sorumluluklar

* 5.3 Gorev Tanimlarina Gore Alinacak Personel Nitelikleri




BOLUM 6: FINANSAL PLAN

6.1 Baslangic Maliyetleri ve Diger Baslangic Giderleri
6.2 Isletme Giderleri

6.3 Nakit Projeksiyonlari

6.4 Uretim/Satis Hedefleri

6.5 Kara Gecis Noktast (BBN)

6.6 Finansal Kaynaklar (Ozkaynak ve Digerleri)




Is Plani icin Tavsiyeler

Is planinizt kendiniz yazin,

Plani olabildigince kisa tutun,

Hedef pazari belirleyin,

Onemli riskleri aydinlatin,

Gigli noktalarinizi vurgulayin,

Tahminlerde gercekei olun, abartmalardan kaginin.

Planda ortaya koymak istediginiz anahtar noktalarin taslagini hazirlayin,
Plant diizgtin bir sekilde organize edin ve butiin haline getirin,

Planin yaziminda tgtincu sahis dili kullanin,

Gereginden fazla / az ayrintidan kacinin.




SOZLU DEGERLENDIRME
SUNUS SEKLI DEGERLENDIRME KRITERLERI

1.1s plant icindeki bilgileri acik, 621, anlasabilir ve anlamls bir sirayr takip edecek
sekilde anlatiyor mu?

2.Guven verici ve profesyonel bir géruntiiye sahip mi?
3.Sektor hakkindaki bilgi birikimi yeterli mi?
4 Istekli oldugu izlenimini veriyor ve sorulart etkili bir seklide cevaplandirtyor mu?

5.Yatirimcinin ya da inceleyen kisinin dikkatini cekebilecek 6zellige sahip mi?
6.Plandaki 6nemli konularin vurgulanmasina katki sagliyor mu?




UYGULANABILIRLIK DEGERLENDIRME KRITERLERI

* Sektor Firsatlar:

*  Piyasanin ihtiyaclarini ve bu ihtiyaglarin bir avantaj yaratabilecegini acik bir sekilde anlatabiliyor mu?

* Rekabet Farka:

* Isletmenin rekabet agisindan farklilik yaratacagi bir yeniligi/essizligi/6zelligi ikna edici bicimde sunabiliyor mu?

* Yonetim Basarisi:
*  Yonetim ekibi, isletmeyi gelistirip, riskleri firsatlara ¢cevirebilecek giicte mi?
* Finansal Kavrayis:

*  Girisimci/Ekip isletmenin finansal ihtiyaclarini gercek anlamda kavrayabilecek yapida mi?

* Yatirim Potansiyeli:

*  Faaliyet konusugercek yatirim firsatlarina sahip mi?




Bolum Sorulari

* 1-Neden is plant hazirlanir?

* 2-Is planinin uygulanabilirlik ve degerlendirme kriterleri nelerdir?




IS PLANI ORNEGI
HAZIRLAMA

OGR.GOR.TAYLAN VURGUN




» GIRISIMCI ADI
- S FIKRI

+ I[SLETMENIN ADI




BOLUM 1: GENEL BILGILER

* 1.1 Girisimci

(Bu kisimda kendinizi/ortaklarinizt kisaca tanitiniz)
* 1.2 Isletmenin Faaliyet Konusu

(Bu kisimda kurdugunuz isi kisaca anlatiniz)

* 1.3 Is Kurma Siireci

(Bu kisimda isiniz1 kurarken attiginiz adimlari kisaca anlatiniz)




BOLUM 2: GIRISIMCININ / ORTAKLARIN VE ISLETMENIN OZELLIKLERI
2.1 Girisimci ve Isletme Ortaklarinin Kisisel Bilgileri
(Bu tablo girisimci ve her bir ortak icin ayr1 ayrt doldurulacaktir.)

Ad1 Soyadi
Adresi
Telefonu

Faks1

E-Posta Adresi
Dogum Tarihi

En Son Mezun
Oldugunuz Egitim
Kurumu

Boliimii

Mezuniyet Tarihi

Katildigimiz Kurs, Seminer v.b. Programlar

Yil Programin Adi ve Konusu Siiresi Aldiginiz Belge

Bildigi Yabanci Diller
ve Dereceleri (Temel,
Orta, iyi)

Is Deneyimi

Dénemi Isyeri Ad1 Gorevi Cahisma Siiresi

Diger Nitelikleri




2.2 Girisimci ve Isletme Ortaklarina Iliskin Bilgi Tablosu

Sira No Girisimci/ T.C. Kimlik Kurucu Basvuru Esnasindaki | Cinsiyeti (K/E) | Oziirlii Statiisiinde Sahip Oldugu Katildig1 Girisimcilik Egitimi / Girisimcilik Egitimi /
Ortagin Adi Numarasi Ortakhk Pay1 Ortaklik Pay: mi? Mesleki Damismanlik Programi/iSGEM | Damsmanhk Programi
Yeterlilik Belgesi Adi Belge Tarihi
1
2




2.3 Is Fikri ve Se¢cme Nedeni

2.4 Isletmenin Hukuki Statiisii ve Secim Nedeni

2.5 Isletmenin Misyonu

2.6 Isletmenin Vizyonu




* 2.7 Kisa Vadeli Hedefleri

°* 2.8 Orta ve Uzun Vadeli Hedefleri




BOLUM 3: PAZAR BiLGILERIi VE PAZARILLAMA PLANI

* 3.1 Pazarin Biiyiikliigii, Hedeflenen Pazar Payi1

* 3.2 Pazar Profili

* 3.3 Rakip Analizi




BOLUM 3: PAZAR BIiLGILERI VE PAZARILAMA PLANI
(DEVAMI)

* 3.4 Pazarlama/Satis Hedefleri

* 3.5 Sektirel Gelismeler, Firsat ve Tehditlere Iliskin Degerlendirmeler

* 3.6 Beklenmedik Durumlara Iliskin Ongériiler




BOLUM 3: PAZAR BILGILERI VE PAZARLAMA PLANI
(DEVAMI)

3.7 Uriin/Hizmet Tanimi

3.8 Uriin/Hizmet Fiyatinin Nasil Olusturuldugu
3.9 Yer Se¢cimi

3.10 Miisteriye Ulasim Kanallari

3.11 Uriin/Hizmet Tanitim Plani




BOLUM 4: URETIM PLANI

* 4.1 NACE Kodu:

* 4.2 Uretim/Hizmet Sunum Siirecinin Asamalart

* 4.3 Is Akis Semast

* 4.4 Uretim/Hizmet Sunum Teknikleri, Standartlar, Spesifikasyonlar

°* 4.5 Hukuki Gereksinimler

(Ruhsat, izin vs.)




Bolum Sorulari

* 1-Kend1 1s fikrinizi aciklayiniz.




iS PLANI ORNEGI
HAZIRLAMA (DEVAMI)

OGR.GOR.TAYLAN VURGUN




BOLUM 5: YONETIM PLANI |

* 5.1 Organizasyon Semasi

* 5.2 Gorev ve Sorumluluklar

* 5.3 Gorev Tanimlarina Gore Alinacak Personel Nitelikleri

(Meslek: yeterlilik belgesi sahipleri varsa belirtilecektir.)




BOLUM 6: FINANSAL PLAN

6.1 Baslangic Maliyetleri ve Diger Baslangic Giderleri

6.2 Isletme Giderleri

6.3 Nakit Projeksiyonlari

* 6.4 Uretim/Satis Hedefleri




FINANSAL PLAN (DEVAM)

* 0.5 Kira Gegis Noktasi

* 6.6 Finansal Kaynaklar (Ozkaynak ve Digerleri)

* 6.7 Ozkaynak ve/veya Diger Kaynaklardan Saglanacak Finansman




BOLUM 7: KOSGEB’DEN TALEP EDILEN DESTEKLER

ISLETME KURULUS DESTEGI:

GIDER TURU BEDELI (KDV HARIC)




KURULUS DONEMI MAKINE, TECHIZAT VE OFiS DONANIM DESTEGI:

GIDER TURU MAKINE-TECHIZATIN YASI

TAHMINI BEDEL (KDV HARIC)




ISLETME GIDERLERI DESTEGI:

GIDER TURU

TAHMINI TUTAR (KDV HARICQ)




SABIT YATIRIM DESTEGI (Geri Odemeli Destek) :

MAKINE/TECHIZATIN YASI
GIDER TURU TAHMINI BEDEL (KDV HARIC)




Bolum Sorulari

* 1-Belirlediginiz 1s fikrinize gore is planint doldurunuz.




