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ONSOZ

Cok Degerli Girigsimci Adayi,

Bir tlkenin refah seviyesini ve gelismiglik diizeyini artirmak icin
yola koyulmak tizere olmalisin ki bu esere ilgi duyup okumaktasin. Cok
ulvi ve 6nemli bir gorev olan toplumun yagam kalitesinin yiikselmesi
sizin gibi girisimcilerin sayisinin artmasina baglidir. Her bir girisimcilik
sertiveninin kendine 6zgii oldugunun sanirim hepimiz farkindayiz. Bu
eseri, baglamak tizere oldugun yolun ana hatlarini géstermek, daha 6nce
bu yoldan gidenlerin deneyimlerini ve yapilan aragtirmalardan elde
edilen sonuglari sizlerle paylasmak tizere hazirladik. “Girigsimeinin Yol
Haritas1” adin1 verdigimiz kitabimizda teori ve pratik harmanlanarak,
siz girigimci adaylarina megakkatli yolculugunuzda eglik edecek bir yol
haritasi olmak tizere kaleme alind:.

Girigimcinin Yol Haritasini kaleme alirken, toplumumuzun her
kesiminden ve ilkemizin her kosesinden farkli ozellikeeki girisimei
ve girisimci adaylarina ulagabilmeyi kendimize rehber edindik ve bu
nedenle kavramsal altyapisinda ve tislubunda “ne kadar sade, o kadar
makbul” felsefesini esere yansitmaya ¢aligtik. Ne kadar bagarabildigimiz
sizin takdiriniz olacaktir.

Tek kelime ile kolayca ifade edilebilen ancak bir girisimci i¢in hayatin
ta kendisi demek olan, “girisim” ad1 verilen sertiveni bagtan sona bir
girisimcinin goziyle ele almaya ¢alistik. Kisinin, kendisinin girisimcilige
ne kadar uygun bir yapiya sahip oldugunu analiz etmesiyle baglayan
yolculuk, bir is fikri bularak iizerinde karar kilmasiyla siirecektir. Ig
fikri icin “iste budur” denmesinin ardinda da, digtincelerin viicuda
getirilmesi, diger bir ifade ile bebegin dogumunun ve ilk nefesini
almasinin saglanmasi gerekecektir. Zorlu fakat bir o kadar da keyif verici
bu miicadele, dogum anindan sonra boyut degistirecek, artik bebeginin
ayaklar1 tizerinde durmasi ve bitytimesi i¢in ¢aba sarf etmek girigimcinin
yegine ugrast olacakur. Elinizde bulunan eserde, girisimcinin bizzat
tecriibe edecegi yukarida bahsi gecen tiim bu sathalar1 6z olarak ve
buctiinsel bir kurgu ¢ergevesinde inceledik.
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Sunmus oldugumuz bu eser, sahsim adina, fikrin ortaya atilmasindan
baglayarak, hazirlik agamasi ve ete kemige biriinmesine kadar hem
zorlu hem de keyifli bir seriivene doniigtii. Bu siiregteki en onemli
kazanimim ise bir kitabin tamamlanmas: ile bir girisim hayalinin
gercege donigtirilmesi arasindaki sagirtict benzerlikleri bir kez daha
fark etmek oldu. Bu benzerliklerin en carpict olani da, her ikisinde
de fikrin ortaya aulmasinin kolay, gerceklestirilmesinin ise daha zor
olmasi agisindan yogun ve yorucu bir ¢aligmaya gereksinim duyulmast,
ancak neticesinde tarifi miimkiin olmayan bir mutluluga ulagilmasiyd.
Bir diger benzerlik de, eserin sonunda altni ¢izdigimiz gibi, girisimin
gerceklestirilmesi ve siirdiriilebilmesi i¢in tek adam yerine degisik
ozelliklerde bir ekibe gereksinim duyulmas: gibi bu eserin de bir ekip
caligmasi sonucu ortaya ¢ikmig olmasidir. Bu vesileyle, eserin dilindeki
“biz” vurgusunun ardindaki ekip olan, hatta olmamalar halinde eserin
de var olamayacagi, aragtirmalari ve kalemleriyle yorucu siireci ve
sonucundaki mutlulugu paylasugim “fikir girisimcileri” Murat Yildiz,
Aykut Sen ve Cenap Ozbaltacr’ya en igten siitkranlarimi sunarim. Ayrica
caligmamizi satir satir okuyarak, onerileri ile bize 15tk tutan Afyon
Kocatepe Universitesi Ogretim Uyesi Suayip Ozdemir’e, destekleri ve
degerligoriisleriicin MUSIAD Genel Sekreteri Dr. Nihat Alayoglu'nave
MUSIAD Arastirma ve Yayin Komisyonu Bagkant Mehmet Develioglu
ve Uyelerine ayr1 ayr1 tegekkiirii bir borg bilirim.

Bu eserde yazilanlarla ilgili goriiglerinizi, sormak istedikleriniz ve
yolculugunuz sirasinda yasadiginiz deneyimleri bizlerle paylagmak
isterseniz hcirpan@eflatun.com.tr adresine yazabilirsiniz.

Yolunuz agik, isiniz bereketli olsun...

Saygilarimla,

Dr. Hiiseyin Cirpan



BOLUM 1
GIRISIMCILIK

Biitiin hayalleriniz gercege doniisiir,

tabii ki onlarin pesinden kosmaya cesaretiniz varsa...

Walt Disney
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bunun dogal sonucu olarak girisimci. Bunun gerekgesi aslinda hepimizin
malumu: Girisimcilik toplumsal gelisimin anahtari. Ileride bunun
tizerinde ayrintili olarak duracagiz. Simdi “girisimei”yi tanimlamaya
calisalim. Cevremize bakugimizda girisimcinin farkliisimlerle anildigint
duyariz. Bunlar arasinda isadamy, is bilen, patron, kendi isini kurmaya
caligsan becerikli kisi, stirekli yeni bir geyler tiretmeye ya da riskli fikirleri
gergeklestirmeye ¢alisan 6ncti ve aulgan kisi gibi isimler sayilabilir.'
Peki aslinda girisimci kimdir? En basit sekilde girisimci, bir isi yapmaya
cekinmeden girisen kisidir.

Konu ile ilgili ¢aligmalara ve aragtirmalara bakuigimizda da; girisimci
ve girisimciligin ¢ok farkli sekilde tanimlanmis oldugunu goriiriiz,
bizler de yapilmis olan bu tanimlari dikkate alarak, gozlemlerimizden
ve tecriibelerimizden hareketle kendi girisimci tanimimizi yapabiliriz:
“Girisimci; bir ibtiyac: gidermeye yonelik olarak, tiim iiretim faktorlerini
bir araya getiverck, onlar: iiretime/hizmete yonlendiren itici ve
biitiinlestirici giictiir”

Bu tanimi biraz agmakta yarar var. Bilindigi tzere ekonomik
ugragilar sonucu, belirli bir ihtiyaci gidermeye yoénelik olarak ortaya
cikarilan mal ve hizmetlere ekonomik mal ve hizmetler, bunlarin ortaya
konulabilmesi i¢in yapilan faaliyetlerin buitiintine de kisaca diretim
denilmektedir. Uretim fakedrleri adi verilen unsurlarin uygun sekilde bir
araya getirilmesi sonucunda da tiretim ger¢eklesmektedir. Bu unsurlar:
is glicli, sermaye, yer (arsa, bina, tesis, ortam vb.), makine-ekipman,
hammadde-malzeme ve girisimciler yani sizlersiniz.

Girigimci, yukarida tretim faktorlerinden yalnizea biri olarak
sayilsa da, tanimimizdan anlagilacag tizere butiinlestiricilik 6zelligi ile
girisimci, Gretim fakeorleri arasinda en kritik olanidir. Diger bir deyisle
girisimci olmadigi zaman diger faktorler bir anlam ifade etmeyecektir.
Tersi durumda ise, yani girisimci elinde diger faktorler olmasa bile,
onlar1 bagkalarinda bulup bir araya getirerek katma deger tretebilir.
Is kurmay1 diisiinenler zaman zaman diger fakeorleri belirleyici olarak
gorseler de; girisimei icin; un, seker ve yagdan, bunlar kendi elinde
olmasa bile, helva yapan kisidir denilebilir. Burada belirtilmesi gereken

1 Adnan Celik ve Tahir Akgemci Girisimcilik Kiiltiirii ve KOBI’ler, Ankara:
Nobel Yayin Dagitim, 1998, s.18.




bir husus girisimcinin tiretim i¢in gereken finansal destegi ve tiretimin
degerlendirilecegi pazarlart da bulmasidir. Yani helvanin pigmesi igin
gerekli ates destegini ve pistikten sonra kimlere yedirecegini de bulur
girigimci...

Girisimcilerle ilgili tizerinde durulmasi gereken diger bir nokta,
girisimcinin giictiniin; yenilik yapma ve yaptig1 yenilikleri is diinyasinda
somut ticari tiriin/hizmetlere dontstiirebilme becerisidir. Bu ¢er¢evede
girisimci kavramy, siirekli yenilik yapan kigi anlaminda kullanilmaktadhr.
Ancak buradaki “yenilik¢i” sifat;; sadece piyasaya yeni triinlerin
sunulmasi degildir; yeni bir tretim tekniginden yararlanma, yeni
pazarlar elde etme, yeni hammadde ya da yar mamul madde kaynaginin
bulunmasi ve yeni bir organizasyon bi¢iminin gerceklestirilmesi
konularini da kapsar.?

Sonug olarak daha genis bir tanimlama yapacak olursak girisimci;
yaratic1 distinebilen, c¢evresine bakmasini ve insanlarin ihtiyaglarini
gormesini bilen, bu ihtiyaglar ve talebi is fikrine dontgtiirebilen, is
yapabilmek i¢in gereken kaynaklara sahip olmasa bile bunlari bir araya
getirerek igletme kuran, risk alabilen kisidir. i§in finansmanini, iiretimi
ve tretim streclerini ve insan kaynaklarini yonetir. Ayrica triinde,
yonetimde, teknolojide ve triinlerin pazarlamasinda strekli yeniye
dogru degisme ¢abasini siirdiirir.?

Girisimcilikise, girisimciolarak gidilen siireci ifade eder. Girisimcinin
motive olmasiyla baglayan bu siireg, tespit edilen ihtiyaclardan ig
fikrinin olugturulmasi, yapilacak ¢aligmalarin programlanmasi ve on
degerlendirmenin ardindan fikirlerin yapilabilir olup olmadiginin
aragtirilmasiyla devam eder. Bir sonraki agamada hazirlanan is plang;
girisimcinin  kendini, rakiplerini, pazari analiz ettigi, ise yonelik
risklerin ve maliyetlerin degerlendirildigi ve tiim 6ngoriilen sonuglarin
raporlandigi belgedir. Bu plan baglangicta fikir olarak tasarlanan igin
somut olarak kurulmasina yol gosterir. Kurulug i¢in gerekli finanst ve
diger kaynaklar: bir araya getiren girisimci, igini kurar ve faaliyete baglar.
Bundansonrakiadim ise 6ncelikle isini devam ettirebilmek ve sonrasinda
siirekli gelistirmekeir. Ilerleyen bélimlerle birlikte detaylandirilacak

2 Celik ve Akgemci s.18
3 Semra Arikan Girsimcilik; Temel Kavramlar ve Bazi1 Giincel Konular, Ankara:
Siyasal Kitabevi, 2002, s.31., Celik ve Akgemci s.20,
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olan i kurma ve gelistirme yani girisimcilik stireci agagidaki semada
ozetlenmistir:

Girisimei Motivasyonu

v

Is Fikri

v

Calisma Programi

v

Ondegerlendirme

v

Yapilabilirlik Arastirmasi

v

Is Plam

v

isi Kurmak

v

isi Gelistirmek

Sekil 1. Girisimcilik Siireci Akig Semasi*

Bu siireg, girisimciler igin yolu engellerle dolu, ayni zamanda
heyecanly, zevklive uzun bir seriivendir. Kimizaman yanligbiryolasapilip
da basarisizliga ugransa bile yeniden ayaga kalkarak, buna haciyatmaz
ozelligi de diyebiliriz, yeni ufuklara yelken agmakur girisimcilik. Bu
bakimdan is kurma ve onu yénetmeyi igeren girisimcilik; risk alma,

4 Adnan Sahsiivar ve Mehmet Sanli, Girisimciler icin fs Plan1 Rehberi, 1999, <http:/
www.girisimciliknetwork.gen.tr/kitaplar/IsPlaniRehberi.pdf> , s.13.
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cesaret, yaraticilik, sabir ve kararlilik gerekeirir. Ama ayni zamanda
girisimcilik, ger¢ekten bir ditgtinme, planlama, analiz ve igin bagarilmas:
stirecidir.

Son bélumde isin stirdiirilebilmesi i¢in gerekli 6zellikleri ayrintili
ele alacagiz. Yalniz yeri gelmisken burada girisimciligi yoneticilik ve
teknisyenlik kavramlariyla kargilastuirmakea fayda var. Oncelikle bu iig
ozelligin girisimin etkili ve verimli bir gekilde siirdiiriilebilmesi i¢in
gerekli oldugunun aluni ¢izmek gerekir.

Girisimcilik, yenilikgilik, risk alma, uzagi gorme ve gelecek odakls
iken yéneticilik analiz, planlama ve organize etmeyi igerir. Bunlara
kargilik teknisyenlik ise iglerin planlandig: sekilde, istenilen hiz ve
kalitede yerine getirilmesini ifade eder. Biitiin insanlarda bu 6zellikler
farkl1 diizeylerde mevcuttur. Hepimiz belli 6l¢tilerde girisimci, yonetici
ve teknisyeniz. Hangi ozelligimizin baskin olduguna bagli olarak
girisimde yerimizi buluruz. Ilerleyen boliimlerde girisimciliginizi
ol¢ebileceginiz testler bulacaksiniz.
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1.1. ONEMINIZ

Girigimciligin ve dolayisiyla sizin 6neminizi daha net olarak ortaya
koyabilmek i¢in resme biraz daha yukaridan bakarak, girigimci olmaniz
sonucunda ckonomik ve toplumsal acidan saglayacaginiz yararlar
tizerinde durmak faydali olacakuir.

Girigimcinin ekonomik gelismedeki roliind, kigisel diizeyden makro
diizeye kadar yaratug: sonuglara bakarak agagidaki sekilde 6zetlemek
mimkiindiir:®

Kigsisel bagar1
Kigsisel geligim
Kisisel gelir
Bireysel tatmin

Kisisel Diizey —

Istihdam
Firma Diizeyi ——» | Kaynaklarin ekonomiye
girisi

Yeni iiriin, servis, teknoloji
Makro Diizey — | Arz ve talebin artmas:
Ekonomik biiyiime

Sekil 2. Girigimcinin Ekonomik Geligsmedeki Rolii

Girigimci, tretim fakeorlerini kigisel amaglarini gergeklestirmek
tizere bir araya getirir ve bir girisimde bulunur. Daha ¢ok para
kazanmak, bagimsiz olarak ¢alismak, sayginlik kazanmak, ¢aligmalarinin
sonuglarini dogrudan gormek gibi sizi girisimei olmaya iten, mali, ailevi,
yagam tarzina yonelik ve manevi pek ¢ok kisisel amaciniz olabilir. Kisisel
amaglarinizin ger¢eklesmesini saglayacak olan da, sizin gibi yasayan bir
organizma olan girisiminizdir ve onun da bir amaci vardir: mevcut ya
da potansiyel bir ihtiyacin giderilmesi. Toplumlarin refahi i¢in, hayatin
kolaylastirilmasi, ihtiyaglarinin giderilmesi, bunun i¢in de iretim
yapilmasi garttir. Adina tretim denilen ve bir tilkenin ilerlemesi icin
olmazsa olmazini ger¢eklestiren kahramanlar ise girigimcilerdir.

5 Arikan, s.42



Bakildiginda herhangi bir ihtiyaci gidermek gibi, sade bir amag i¢in
yola ¢ikmig olsaniz da, yapmis oldugunuz girisiminizle pek ¢ok fayday:
icinde bulundugunuz topluma armagan etmis olacaksiniz. Girisiminiz
ile her seyden 6nce iiretim yapmis olacaksiniz. Uretim ise istihdam
demektir ki bugiin istthdam sorunu tilkemizde de igerisinde olmak
tizere pek ¢ok tilkenin temel sorunlarinin baginda gelmekeedir.

Diger yandan girisimci olarak akilei ve rasyonel davranmak
durumundasiniz. Eger hedeflediginiz mugterilerin sizi tercih etmesine
yol agacak ¢ok uistiin bir farkliliginiz yoksa maalesef yogun rekabet olan
bir pazarda faaliyet gostereceksiniz demektir. Bu sebeple, kaynaklarinizi
etkili ve verimli gekilde kullanmak bir zorunluluk olarak karginiza
citkacakur. Genis bir agidan ele alindiginda; su, toprak, madenler,
makineler, calisanlar, sermaye, zaman vb. kaynak kavraminin igine
girmektedir. Ayn1 zamanda toplumun da olan bu kaynaklart etkili
ve verimli kullanarak sizler, kurmus oldugu girisiminiz sayesinde en
acik ifade ile israfi engellemis olacak ve toplumsal refah: artirmig
olacaksiniz.

Girigimcilik diizeyinin az oldugu toplumlarda, tim toplumun
ihtiyac1 az sayida girisimci tarafindan kargilanmakta ve ithale dayali bir
ekonomik yap1 ortaya ¢ikmakeadir. Bu durumun sonucu olarak sermaye
az sayida kisinin kontroliinde olacaktir. Yani az sayida patron ve onlar
icin calisan ya da ¢aligmayan (igsiz) ¢ok sayida kisiden olugan bir toplum
yapisi ortaya ¢tkmaktadir. Bu tablo, yalnizca gelir dagilimi adaletsizligi
olusturmakla kalmayacak iilkede paylagilacak gelirin de diigiik kalmasina
neden olacakur. Buradan hareketle su ¢ikarimda bulunabiliriz:
Toplumdaki girisimci birey sayisinin artmasiyla orantuli olarak gelir
dagilimdaki adalet de daha iyi saglanabilecektir ve siz girigiminizle
bu adaleti saglama stirecine hiz vermis olacaksiniz. Girigiminizle gelir
dagilimda saglayacaginiz iyilesmeye ek olarak irettiginiz itrtinler
ile hem milli gelir diizeyinde artiga yol agacak, hem de buna paralel
olarak makro agidan 6demeler dengesindeki makasin kapanmasina
katkida bulunmug olacaksiniz. Diger yandan katliminizla birlikee
artan girisimcilik seviyesi, toplum i¢inde dinamizmi, yenilikgiligi ve
kaliteyi de buitiinsel olarak artiracaktir. Baktiginizda baglangicta biitiin
icerisinde kiiiik bir paya sahip olacak olsaniz da, unutmamaniz gereken
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biitiiniin pargalardan olugtugu ilkesi ve o biitiintin bir pargasi olarak ne
denli 6nemli bir gérev istlendiginiz olmalidir.

Tum bu sayilan vyararlart ile girisimcilik {dilkelerin topyektn
kalkinmasina vesile olan en 6nemli unsurlarin baginda gelmektedir.
Bugiin diinya tizerinde gelismis tlkelere baktugimizda, bu ilkelerin
ckonomik giicleri ile girisimcilik seviyeleri arasinda giiclii bir pozitif
iligki oldugu agik¢a goze carpmaktadir. Tim bu sebeplerledir ki siz
girisimci adaylar1 igin bir girisim her ne kadar kendi amaglarinizin
gerceklesmesinin bir araci olsa da, ayn1 zamanda i¢inde bulundugunuz
toplum icin ¢ok ciddi ve hayati anlamlar ifade etmekeedir.

ORNEK BIR GIRISIM: ULKER

Tiirkiye'nin en koklii gruplarindan biri olan Ulker Grubu, 1944 yilinda Sabri Ulker
tarafindan kuruldu. Sabri Ulker kurulus éykiisiini, "Emingnii'ndeki Nohutgu Han'a
geldim. Ugiincii kata ¢iktim ve hafifce algak bir yapidan gegerek iceri girdim.
Yaklagik 100 metrekarelik alandaki kazanlari, kepgeleri, kaliplari, arkada duran firini
ve diger aletleri tek tek inceleyerek; 'Bu isi bagarmaliyim’ dedim. 100 metrekarelik
bir yer, 6-7 kazan ve kiigik bir firin, 4-5 cuval seker, 10-12 guval un ve iig
arkadasimla ise basladim" sazleriyle zetliyor.

Aradan gecen yillarda dev bir gruba daniigen Ulker, bugiin gida disinda pek gok
farkl alanlarda hizmet gisteren sirketlerden olusuyor.

1.2. SERUVENINIZDE SIZI NELER BEKLIYOR:?
Kisinin kendi igini kurmasinin ya da yonetmesinin ¢esitli avantaj ve
dezavantajlar1 vardir ve girisimci ise baglamadan 6nce bunlarin farkinda
olmalidir. Seriiven olarak tanimladigimiz siirecin heniiz bagindayken,
girisimciligin art1 ve eksi yonlerinin bilinmesi, ileride iginde yer
alacaginiz atmosferi simdiden tanimaniz, sizi nelerin bekledigini
gormeniz agisindan faydali olacakur.



1.2.1. ARTI YONLERI ILE GIiRiSIMCILIK

Genel olarak bakildiginda, kar amacli is diinyas: igerisinde yer alan
insanlarin temelde ikiye ayrildigini sdyleyebiliriz: Calisanlar (isgorenler)
ve Girigsimcilerdir (igverenler). Girisimciligin artilart genelde bir iste
tcretli ¢aliganlarin ¢okca sikayet ettigi veya serzeniste bulundugu
konular tizerinde odaklanmaktadir.

Girigimciligin size sunacagi en bitytik artis1 bagimsizlik diizeyinizin
isgorenlere gore ¢ok daha yiiksek olacak olmasidir. Bagimsizlik bu
anlamda caligma saatlerinden, karar almaya kadar pek ¢ok noktada
kendisi gostermektedir. Bu yiksek bagimsizlik imkéni, esnek diye
tabir edilen ¢aligma yéntemini girisimciler i¢in mimkiin kilmakeadir,
ki bu durum sabah sekiz aksam bes calisan pek ¢ok insanin hayalini
suslemektedir. Ayrica girisimci olmanin  sagladigi  bagimsizligin
kendini gosterecegi daha kritik olan diger bir nokta ise karar almadaki
ozgurluginiz olacakur. Girisimciler kararlarini tek baglarina ve bagimsiz
olarak alirlar, tabii ki karari almaniz sorumlulugu tstlenmenizi de
beraberinde getirecektir. Guntimiizde pek ¢ok calisan sadece isi yapan
konumundadir, karar alma konusunda tek bagina yetkisi sinirlidir ancak
girisimci, konumunun dogasi geregi karar alma igini iistlenmistir. I
ortaminda tek bagina karar alma 6zgiirligi, isin tizerinde kontrole sahip
olma hazz1 vermesi ve diigtintilenlerin hayata onay almadan gegirebilme
serbestligi yagatmasi agisindan 6nemlidir.

Distinceyi ger¢ege tasimanin verdigi haz girisimciligin bir diger
avantajidir. Girigsimei, kafasinda tasarladigini gercege dontistiirmek icin
yola koyulandir. Ve atugi her adim bu hayali ger¢ege dontstiirmeye
yoneliktir. Girisimei olarak giin gelip de seriveninizde bagarmaya
basladiginizda, alacaginiz haz kelimelerle ifade edemeyecek kadar biyiik
olacakuir. Pek ok kisi sadece bu manevi tatmini yagayabilmek icin dahi
girisimcilige soyunmaktadir.

Girigsimciligin bir 6nemli etkisi de yaraticihiginizin/hayalinizin
sinirlarindaki  geniglikte ortaya ¢ikmaktadir.  Girigimei  dogast
geregi yeniliklere agik ve yaratici bir yapiya sahiptir, bu sebeple
onun mutlulugunun bir yoni de yaraticihigini kullanabilmesinden
gecmektedir. Pek ¢ok iggoren yaptig: ise doniik olarak ¢ok harika yeni
fikirleri oldugunu, ancak bu fikirlerin gerek yoneticisinden, gerek
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kurumun igleyisinden kaynaklanan bir takim engellemeler nedeni ile
yapilamadigindan sikédyet etmektedir. Zamanla, bu durumdaki ¢aligan
yaraticilik konusunda kendini i¢inde bulundugu yapiya uydurmakea,
kendisini rutin igleyise birakmakta ve yaratic1 yoniinti dizginlemekrtedir.
Stiphesiz ki bu yaganilan, yaraucilik 6zelligine sahip bir kisiyseniz, artik
sizin i¢in daha mutsuz bir is ortami ve dolayisiyla mutsuz bir yagam
anlamina gelmektedir. Buna kargilik girisimcilik ise hayalinizin sinirlar:
ve bunlar1 hayata gegirmekte elde edeceginiz mutluluk agisinda zorlu ve
bir o kadar da zevkli bir platform/arena olacakur.

Girigimcinin igletmesinin performansi ile bireysel kazanci arasinda
var olan dogrudan iliski girisimciligi cazip hale getiren diger bir unsurdur.
Girigimcilik, kendi kazancinizin kontroliniin sizde olmasini — rekabet
kosullarini hesaba katmazsak - saglamaktadir. Bu da maag, zam, prim
gibi izerinde etkinizin pek olmadig ya da kisith oldugu konular tizerine
digtinmeniz yerine, firmanizin geliri ve gideri yani igletmenizin neleri
nasil bagardig1 noktasina yogunlagmanizi saglayacakur.

Son olarak girisimciligin onemi baghginda belirttigimiz gibi;
girisimciler, her ne buiyiikliikte bir girisime sahip olurlarsa olsunlar, sayg:
duyulmas: gereken 6nemli bireylerdir. Ve toplum girisimcilere gerekli
degeri, sayg1 ve itibar1 vermektedir. Is kurmak, onu hayatta tutmak,
onu biiyiitmek, istthdam saglamak vb. pek ¢ok nedenle girisimciler
cevrelerinde hayranlik duyulan, 6zenilen ve saygi goren kisilerdir.
Bunun sagladig stati, iftihar ve tatmin duygusu da bir girisimei olarak
sizi mutlu ve motive eden en 6nemli unsurlardan olacakur.

1.2.2. EKSI YONLERI ILE GIRISIMCILIK

Buyiiklerimizin bize s6yledigi “her nimetin birkiilfetivardir” bilgeligi
geregince girisimciligin yukarida bahsettigimiz artilarin yaninda bir
takim eksi yonleri de ele almakta fayda vardir. Girigimciligi tiim art1 ve
eksi yonleri ile gozler 6ntine sermekle, bir igletme kurarak tozpembe,
sadece giizelliklerin oldugu bir hayata merhaba demeyeceginizi bilmeniz
onemli.

Girigimcilik giinimtizde neredeyse risk ile eg anlamli bir kelimedir.
Artan belirsizlik ve beraberinde kizisan rekabet, yukarida avantaj olarak
degindigimiz karar alma liksiini sizler i¢in bir belirsizlik ve gerginlik



yumagt haline getirebilmektedir. Belirsizlik altinda karar vermek
risk almakur ve belirsizlik artik¢a risk de artmaya devam edecektir.
Girigimci i¢in riskler ¢ok cesitli olabilir; bir triintin ise yarayip-
yaramama riski, onemli bir deger kazanip-kazanmama riski, pazara
kabul edilip-edilmeme riski, kabul edilir bir fiyattan satlip-satulamama
riski s6z konusudur. Girisimei olarak iginizin biiytik¢e bir bolimi
belirsizlik altinda karar almak olacakur, ama aldiginiz kararlarin
yaninda, kararlarin sonuglarinin sorumlulugunu da almak zorunda
kalacaksiniz. Kimi zaman da risk diizeyi ¢ok yiksek kararlar almak
zorunda kalabileceksiniz ve hatta bu karar ile sorumlulugunuza paralel
olarak mal varliginizi dahi riske edebileceksiniz. Sorumluluk maddi
degerleri kapsadig: gibi, diger yandan zaman zaman manevi diinyanizi
da kapsayabilecektir. Bunu en iyi sekilde anlamaniz i¢in, ¢alisanlarinizi
isten ¢ikartmak zorunda kaldiginiz bir anda yagayacaginiz sikinti ve igsel
hesaplagmay1 diisiinmeniz yeterli olacakuir.

Esnek ¢aligma saatlerinde ¢aligmanin sizin i¢in bir avantaj olduguna
deginmistik, ancak esnek kavrami 6zellikle isin ilk kurulug yillarinda
pek de adi gibi hos degildir. Ozellikle ilk yillarda isleri rayina oturtana
kadar, hi¢ oturmayabilir de, neredeyse gece giindiiz, hafta ici hafta sonu
ayrimi olmaksizin, tatil yapmaksizin ¢aligmaya devam etmek zorunda
kalabilirsiniz. Eve geldiginizde isi diisinmekle kalmayip hatta gece yarisi
bir konuyu takilarak uykudan uyanabilirsiniz. Bu tempo sebebiyle 6zel
hayatiniza vakit ayiramadiginizdan ¢ok fazla sikayet edeceksiniz ve bu
sikayetleri eg ve gocuklarinizdan duyabileceksiniz. Is, aile ve sosyal hayat
dengenizin aileniz ve sosyal hayatuniz aleyhine gelismesi, kisiliginize
de bagli olarak sizin i¢in 6nemli bir mutsuzluk kaynagi olma riskini
tastyacak.
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BiR GIRISIMCININ SERUVENIL

Malatya'nin Pétiirge ilgesinde fabrika is¢isi bir babanin oglu olarak dogdu. 5
yasinda ailesiyle birlikte Istanbul'a gd¢ etti. Ilkokuldan sonra okumadi. 14
yasinda seyyar saticilik yapmaya basladi. Neler satmadi ki; goraptan mendile,
taraktan kaleme her sey. 1984 yilinda askerden geldikten sonra diizenli bir isi
olmasi gerektigine karar verdi ve yalniz semsiye satmaya basladi. Once iki
semsiyeyle yola gikti. Sonra annesine on semsiyeyi ayni anda tasiyabilecegi,
kocaman on cepli bir palto yaptirdi. Yiriyen diikkén gibiydi. Uzun siire o
paltoyla is yapti. Hem isiimiyordu hem de biitiin semsiyeleri listiinde tagidigi
igin yakalanmiyordu. Yagmuru gok seviyordu. Ciinkii bir tek o zaman bir giinde 10
semsiye satabiliyordu. "Yagmura dayanikl semsiyeler. Islanma hanim buraya
gel" diye bagirmalari hemen karsilik buluyordu. Ve boyle havalarda insanlar
semsiyenin fiyatini bile sormuyordu. O giinlerde yasadigi zafer duygusu ok
baskaydi. Sokakta gelecek olmadigini biliyordu. Kisa siire sonra, biriktirdigi
parayla iki metrekarelik bir diikkdn kiraladi. Diikkdn o kadar kiigiikti ki iginde
bir semsiye bile agmak imkdnsizdi. Ilerleyen yillarda kiraladigi diikkdnlar hep
bir gncekinin iki kati oldu. 4, 8, 16 metrekare diye gitti. Diikkdnlar biyiidiikce
lirin gesitliligi de artfi. 1997'de Celal Birsen markal semsiye iretmeye karar
verdi. "Yola ¢ikarken kendime séz verdim. Biz éyle bir semsiye yapacaktik
ki insanlar giindn birinde semsiye yerine Celal Birsen diyecekti." Ik yillar
¢ok zorlandi. Markanin {istiine bir Tiirk ismi, dahasi kendi ismini koydugu igin
risk aldiginin farkindaydi. Ya batacakti, ya gikacakti. Bir taraftan markasim
piyasaya kabul ettirmeye calisirken diger yandan giines semsiyesi isine girdi.
Celal Birsen su anda, Corlu'daki 40 bin metrekarelik tesisinde son teknolojiyi
kullanarak tretim yapiyor, liderligi Tirkiye'de kimseye kaptirmiyor ayrica
diinyanin pek gok tlkesine de ihracat yapryor.

www.isfikrim.org




Tablo 1. Art1 ve Eksi Yonleri Ile Girigimcilik

ARTI YONLER EKSIi YONLER

Yogun ve Tempolu Calisma,

Esnek Caligma Saatleri B Aile ve Sosyal Havat

’engesini Saglama Zorlugu

Karar Alma Ozgﬁrh'igii Belirsizlik ve Baski Altinda

Karar Verme
Havyalleri Gercege Tasimanin Basarisizligin Yaratacagi Hayal
(Ba};armamn)gl\/%anevg Hazz1 K1§1khg1 & s
Cok Kazang Elde Etme Cok Zarar Etme
Yaraticiligint Kullanabilme Risk Alma
Toplumda Sayg ve Itibar
Gorme

Girisimcilik her ne kadar bir takim bireysel 6zelliklere yadaimkéanlara
bagli olsa da bir tercih meselesidir. Art1 ve eksileri degerlendirildiginde
girisimcilik kimilerimiz i¢in zor gelirken kimilerimiz i¢inse vazgecilmez
olarak goriilmektedir. Bu konuda bizim diigiincemiz ise eksi yonlerine
karsilik girisimciligin art1 yonlerinin agir bastigi ve ugruna caba sarf
edilmesi gereken bir tercih oldugu yoniindedir. Girisimei adaylarinin
yolculuga baglamadan 6nce artu ve cksileriyle bir biitiin olarak
degerlendirme yapmalari, kendi amaglarinin ne oldugunu, girisimde
bulunmalariyla bu amaca nasil hizmet edeceklerini, ne tiir 6zverilerde
bulunmalar1 gerektigini sorgulamalari, girisimcilik sertivenine hazir
olup olmadiklarini gézden gegirmeleri yerinde bir davranig olacakur.
Bir sonraki bolumde girisimcilik i¢in aranilan 6zellikler tizerinde
duracagiz.

1.3. HEYBENIZDE OLMASI GEREKENLER
Dev sanayi igletmelerini kuran kisilerden, her giin ugradiginiz
bakkaliniza kadar pek ¢ok girisimci profilini gerek yiiz yiize iletigsimle,
gerekse ¢esitli iletisim araglar yolu ile tanimaktasiniz. Bu kisileri soyle

@

MUSIAD

ol



|

MUSIAD

|20

bir dugiindigiintizde, benzer yonlerini kolaylikla fark edebilirsiniz.
Her bir girisimci muhakkak ki nevi sahsina miinhasirdir yani kendine
ozgudir ancak, diger bir acidan bakildiginda girisimcilerin ¢ogunun
sahip oldugu bir takim ortak 6zellikler goze ¢arpmaktadir. Bu baglik
altinda, sizlere yol gostermesi agisindan girisimcilerin heybelerinde
yer alan ve onlar1 bagarili kilan bu ortak 6zellikler tizerinde durmaya
calisacagiz.

Girigimcilerin ortak 6zellikleri ¢ok ¢esitli kavramsal boyutlar
altinda ele alinabilir. Biz bu noktada insan kaynaklar1 perspektifinden
ele alarak, girisimcilerin ozelliklerini yetkinlik penceresinden ifade
etmeye calisacagiz. Bu bakis agisina gore bir isin istenilen 6zelliklerde
yerine getirilmesi i¢in ihtiya¢ duyulan sartlar veya bu isi yapan kiside
de aranilan 6zellikler vardir, bu 6zelliklere yetkinlik ad1 verilmektedir.
Yetkinligi olusturan bilegenleri ise beceri, yetenek, bilgi ve tutum-
davranig dortlustdir. Simdi sirasiyla onlari ele alalim.

1.3.1. BECERILER

Becerikavramiileyetenek kavramipek cok yerde esanlamlikullanima
sahip olarak kargimiza ¢ciksa da, bu iki kavram arasinda nitans vardur.
Beceriler sonradan 6grenilebilen 6zellikler iken, yetenekler dogustan
gelen 6zelliklerdir. Olmayan bir yetenek gelistirilemez, sadece kiside
var olan yetenekler gelistirilebilir. Bir 6rnek verecek olursak, bisiklete
binmek bir beceridir, analitik diisiinmek ise bir yetenek.

Bagarili bir girisimci aday1 olarak sahip olmaniz gereken en 6nemli

tic temel beceriler
o ﬂeti§im - ﬂigki Gelistirme Becerisi,
* Pazarlama-Satig Becerisi
* Yonetim Becerileri

olup asagida detaylandirilmigtir.

Iletisim becerisi: Iletisim yalnizca igletmenin degil hayatn
vazgegilmezlerindendir. Sadece isinizi kurarken ya da gelistirirken
degil isinizin her agamasinda stirekli olarak farkli insanlarla iletigsim
icinde olmaniz gerekir. Bunlar arasinda; ¢alisanlariniz, misgterileriniz,
tedarikgileriniz, banka yoneticileri, kamu kurum ve kuruluglari ve hatta
rakipleriniz yer alacakuur.



Insanlarla iletisime girme sebebimizin temelinde olumlu bir kargilik
veya cevap isteme yatar. Ornegin banka yoneticileriyle iletisim kurmanin
sebebi bir kredi olabilirken, miugteriyle bir siparig veya tedarikgiyle
size teslim edilen malzeme ile ilgili olarak iletisime gegebiliriz. Eger
insanlardan istedigimiz cevaplari alamiyorsak, iletisimde sorunumuz
olma ihtimali yiiksektir. Bunu engellemek icin, kime, hangi mesaji,
nasil verecegimize dikkat etmemiz, mesajimizin kargi tarafta dogru
anlagildigindan emin olmamuz gerekir.

[letisim becerisi, diger bir takim alt becerilerin bilegkesinden olusur.
Konugma becerisi, dinleme becerisi, yazma becerisi, telefonda iletisim
becerisi ve iliski ag1 (networking) becerisi, iletisim becerisinin énemli
unsurlaridir.

lligki gelistirme, uzun vadede girisimcinin en ¢ok ihtiya¢ duyacag
becerilerden birisidir. Bir hocamiz, bize “bir kiginin iyi bir girisimci
olup olmayacag telefon rehberinde ne kadar ¢ok kisinin adinin yazili
olmasina baglidir” derdi.

Pazarlama-satig becerisi: Pazarlama; insanlarin istek ve ihtiyaglarini
anlayarak dogru mal veya hizmeti tasarlamayi, bunlar i¢in uygun bir
fiyat tespit etmeyi, nasil ve nerede satilacaklarina karar vermeyi ve mal
veya hizmeti mevcut ve potansiyel misterilere tanitmayi icerir. Mal veya
hizmeti satabilmeniz i¢in bu iglerin hepsinin yapilmasi gerekmektedir.
Satiglar ise igletmenin canidir, satig yoksa isletme de yoktur.

Migterinin bulunmasiyla baglayan satis siireci, onlara mal veya
hizmetin sunulmasiyla devam eder. Sonuglanan satigigleminin ardindan,
teslimat gergeklestirilerek, mal veya hizmetin bedeli tahsil edilir. Satg
sonrasi destek de bu stirecin bir pargasidir.

Pazarlama-satig becerisi de aragtirma becerisi, hesap yapma becerisi,
planlama becerisi, sunug becerisi, miizakere/pazarlik becerisi gibi bir¢ok
becerinin bir bilegimidir.

Yonetim becerisi: Girigimci, bir bilgi veya karar mekanizmasi olarak
calisan, isletmelerde isi yoneten kisi olarak da tanimlanabilir. Girigsimci
isletmenin amaglariyla, amaglara ulagmak icin kullanilacak araglarin
sevk ve idaresini ytirtitmekle gorevlidir. Bu gorevi ise planlama becerisi,
organizasyon becerisi, koordinasyon becerisi ve kontrol becerisinin bir
araya gelmesiyle olugan yonetim becerisi ile yerine getirir.
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Belli bir isi yapmak icin gerekli kaynaklarin (¢alisan, sermaye,
malzeme gibi) tespit edilmesi, bunlarin bir araya getirilmesi, etkili bir
sekilde kullanilmasi, bu kaynaklarin nasil kullanildiginin izlenmesi ve
kontrolii ile daha etkili ve verimli olabilmenin yollarinin aragtirilmasi
yonetim becerisi gerektiren faaliyetlerdir.®

1.3.2. YETENEKLER

Bagarili bir girisimci aday1 olarak sahip olmaniz gereken temel
yetenekler:

® Bitini Gorebilme Yetenegi
" Stratejik Diigiinme Yetenegi

olup asagida detaylandirilmigtir.

Biitiinii Gorebilme Yetenegi: Kuracak oldugunuz igletmenin
bagariya ulagmasi i¢in sahip olmaniz gereken en kritik yeteneklerin
baginda biitiinii gorebilme yeteneginiz gelecekeir. Butiinii gorebilme,
bir olay: sadece belirli boyutlar: ile degil onu etkileyen tiim yénleri ile
cle alabilmeyi ifade etmektedir. Biitiinii gorebilme yeteneginin altunda
sistem dusgtincesi yatmaktadir. Sistem digiincesi, bir makinenin tiim
bilegenlerin birbiri ile etkilesim i¢inde oldugu ve herhangi bir noktada
yasanacak olan sorunun diger parcalarin ve nihayetinde makinenin
caligmasini sekteye ugratacaginin bilincinde olarak hareket etmeyi
gerektirmektedir. Girigsiminizin bagarist icin de, onu olugturan ve ona
etki eden tiim unsurlarin birbirlerinden bagimsiz oldugunu digiinmek
gibi bir hataya diigmeksizin, hepsini yekviicut olarak digiinmeniz ve
bu diisiince ile hareket etmeniz gerekmekeedir. Isletmeniz, is yaptiginiz
bolgenin kogullarindan, bélge tilke ekonomisinden, iilkenizde diinya
ckonomisinden bagimsiz degildir ve bu nedenle ne kadar ¢ok biiyiik
resmi berraklastirabilirseniz basar1 diizeyiniz o denli ytiksek olacakur.
Ozetle butint gorebilme yetenegi, girisimcinin parcalar yerine bitiine,
sebepler yerine sonuglara odaklanmasi gerektigini vurgulamaktadr.

Stratejik Diigiitnme Yetenegi: Girisimlerin, teorik olarak
bakildiginda émiirlerinin sonsuz oldugu yani éliimsiiz varliklar oldugu
soylenir. Yagam siiresi belli olmayan ya da diger bir ifadeyle yagam siiresi
girisimciye dogrudan bagli olan bir varligin, yasamini siirdiirebilmesi

6 Girisimci Olabilir Miyim?, LEDU Girisimcilik Yayin Dizisi, <http://www.girisimci-
liknetwork.gen.tr/kitaplar/GirisimciOlabilirMiyim.pdf>



icin, uzun vadedeki amaclarin tespit edilmesi ve o amaclara doniik
olarak stratejilerin tasarlanmasi gerekmekeedir.

Olaylara stratejik agidan bakmak girisimcinin olmazsa olmazidir
ve sizin bu perspektiften bakabilmenizi saglayacak olan ise stratejik
disiinme yeteneginiz olacakur. Stratejik diigiinme yetenegi; kisa vade
yerine uzun vadeye bakabilmeyi gerektirmektedir. Bu noktada da
kargimiza vizyoner bakis acist ile birlikte kuvvetli bir hayal giicii yani
yaratcilik 6zelligi ¢ikmakeadir. Ancak unutmamak gerekir ki, olaylara
butiinsel ve stratejik bir perspektiften degerlendirmek girisimciyi asil
bagartya gétiirecek olandir. Yukarida bahsi gecen iki yetenek, bir araya
geldiklerinde gergek giicii ortaya gikartacaklardir.

Yetenek kavraminin beceri kavramindan farkli olduguna yukarida
deginmistik. Yetenekler yoktan var edilemez, ancak var olan yetenekler
kisinin cabast ve kapasitesi olgiisiinde gelistirilebilir. Peki, bizde
olmayan yetenekler icin ne yapabiliriz? Kendimizde hi¢ olmayan
ve ihtiya¢ duydugumuz yetenekler i¢in, bu yeteneklere sahip kisileri
bulmak, caligan ya da is ortag: olarak onlar1 yaniniza almak akiler bir
yol olacakur.

UZUN VADELI BAKIS

Kurdugu internet sitesinde hazirladigi genglere ysnelik grafik tasarimlar: satan
17 yagindaki Ashley Qualls, artik milyon dolarlik bir sirketi ygnetiyor. Geng kiz,
is agir bastigi igin okulu birakti. Heniiz 14 yasindayken arkadaslarinin MySpace
sayfalari igin sanal siislemeler hazirlayan ABD'li Ashley Qualls, 17 yaginda
milyon dolarlik bir sirket sahibi oldu. "whateverlife.com" isimli Internet sitesi
iizerinden grafik fasarimlar hazirlayip satan geng kiz, isi gittikge biyiitti.
Internet sitesinde kendi yasiti baska genglere de calisma olanagi sunan Ashley
Qualls, gegen siire zarfinda sirket iizerinden tam ¢ bin tasarim satti. Qualls'in
sitesini her giin bir milyon kigi ziyaret ederken, sitesine ilan vermek isteyenler
10 bin dolari gézden cikariyor. Is kuracagini soylediginde, annesinin para
kazanabilecegine inanmadigini soyleyen Ashley, "Uzun vadede bu isin para
getirecegini biliyordum. Zaman beni hakli gikardi" dedi.

www.sabah.com.tr
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1.3.3. BILGI

Girisimci adaylarinin sadece bir takim beceri ve yeteneklere sahip
olmasi is kurmak ve isi yonetmek i¢in ¢ok 6nemli katkilar saglasa da
yeterli olmaz. Bunlar kadar degerli olan bir diger unsur ise bilgidir.
Cuink girisimcilik, ger¢ekten bir planlama, diigiinme ve analiz stirecidir
ve bunlarin temelinde de bilgi yatar.

Bilgiden kastimiz, davraniglara yansiyan ve ig hayatinda girisimcinin
aktif olarak kullanacagi bilgidir. Kullanilmaksizin zihninizde yer
kaplayan bilgi basariniz yolunda bir katk: saglamayacakur. Bagarili bir
girisimci adayi olarak sahip olmaniz gereken olmazsa olmaz bilgi s6yle
stiralanabilir:

® Sundugunuz iiriine ve/veya hizmete iligkin bilgi: Uriin ya da
hizmetinin gii¢lii yonleri, zayif yonleri, farkliliklari, teknik 6zellikleri

vb...

" Faaliyet gosterdiginiz alana iligkin bilgi:

® Pazar bilgisi: Pazarin potansiyeli, pazar bélimleri, pazarin
geligim seyri vb...

® Rakip bilgisi: Rakiplerin ve rakip trtinlerin giicli ve zayif
yanlari, rakiplerin pazar paylari, rakiplerin farkli oldugu alanlar:
vb...

® Misgteri bilgisi: Misterilerimizin demografik ozellikleri,
migterilerimizin satin almadavraniglari, miigterilerimizin beklentileri

vb...

® Yonetim fonksiyonlar bilgisi: Pazarlama, Satis, Muhasebe,
Finans, Yonetim Teorileri vb...

® Tliski ve iletisim teknikleri bilgisi: Iliski yonetimi, iletisim
kanallarint dogru kullanma, iletisi siirecinde mesaji dogru olarak
karg: tarafa iletebilme vb...

[lerleyen boliimlerde &zellikle is plant olusturma, strateji ve
analiz siireclerinde bu bilgilerin nerelerde, nasil kullanildigina iligkin
paylagimlarimiz olacak, o sebeple bu bilgilerin detaylarina burada
girmiyoruz.

1.3.4. TUTUM ve DAVRANISLAR

Yetkinlik kavraminin en son ve dordiincii ayagini tutumlar ve
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davraniglar olusturmaktadir. Bagarili bir girisimci aday1 olarak sahip
olmaniz gereken tutum ve davraniglar:

® Oz giivenli olmak
B Azimli, sabirli ve kararli olmak
® Degisim yanlisi olmak
® Yenilik¢i olmak
® Risk almak
" Sorumluluk iistlenmek

" Ahlaki degerlere bagli olmak

Giiven vermek

AZMIN ZAFERI

Amerika'da yash bir emekli olan Albay Sanders'in otoyol kenarinda kiigiik bir
lokanta iglettigini, otoyol baska bir yere tasinacagi igin lokantasini kapattigini,
kendi buldugu bir kizarmig tavuk tarifinden baska bir sermayesinin kalmadigini,
bu tarifi iilkedeki lokanta sahiplerine satarak pilic bagina prim almaya karar
verdigini, tim dlkeyi arabasi ile dolagtigim ve +am 1009 lokantadan ret
cevabi aldigini, fakat sonunda birinin kabul ettigini ve bunun sonucunda

"Kentucy Fried Chicken" zincirinin degdugunu biliyor muydunuz?

Yukarida belirtmis oldugumuz bilgi, beceri, yetenek, tutum ve
davraniglar olmazsa olmaz ozellikler olmayip sadece ortak payday:
ifade etmektedir. Sunacaginiz triin ve/veya hizmetin yapisina, igin
karmagikligina, bitytikligiine, icinde bulundugunuzkiiltiire, ekonomiye,
sektore vb. pek ¢ok degiskene gore siiphesiz ki bagarili bir girigimci
olmaniz i¢in sahip olmaniz gereken 6zellikler farkliliklar gosterecektir.

1.4. DOGUSTAN GIRISIMCI (!)

Girigimci dogulur mu, olunur mu sorusu ¢ogu zaman giindeme
gelen ve kendi igini kurmak isteyip de bir tiirlii cesaret edemeyen
kisilerin en etkili savunma silahlarindan birisi olmugtur ve olmaya
da devam edecektir. Neden mi? Bu kisileri dinlediginizde, is yapacak
cevreleri olmadig i¢in, maddi imkanlar1 olmadig i¢in ya da dogugtan
bir takim kisisel 6zelliklere (yaraticilik, sabirlilik vb.) sahip olmadiklar:

icin sonradan girisimci olunamayacagini iddia ettiklerini duyarsiniz.

®
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Kesin olan sudur ki: Dogustan sahip oldugunuz bir takim 6zellikler
girisimci olmayr kolaylagurmaktadir. Ancak bu 6zellikler sizi birden
bire girisimci yapma giiciine sahip degildir. Icinde dogdugunuz
cevrenin girisimciligi destekler nitelikte olmasi, sahip oldugunuz maddi
imkanlarin giiglii olusu ve stratejik ditgtinme ve yaraticilik gibi bir takim
gerekli kigisel yetkinliklere dogustan sahip olmaniz girisimcilige ancak
zemin hazirlar. Sahip oldugunuz bu 6zelliklerini girisimcilik yoniinde
kullanmiyor ya da kullanamiyorsaniz bu 6zelliklerin var olmalar
girisimcilik yoniinde bir anlam ifade etmeyecektir.

Cevre, maddi gii¢ ve yetkinlikler olmak tzere girisimcilik icin
temelde ti¢ fakeor s6z konusudur diyebiliriz. Cevreden kasit icinde
bulundugunuz tilke, cogratya, aile; maddi gligten kasit gerekli sermayeyi
bulma kolayliginiz; yetkinliklerden kasit ise bu bolimin ikinci
bashiginda belirttigimiz bilgi, beceri, yetenek, tutum ve davraniglarinizin
butiintidir. Bu ti¢ fakeor arasinda en 6nemli olani bizce yetkinliklerdir.
Yetkinlikler icerisinde ise dogustan getirdiginiz 6zellikler olan
yetenekleriniz 6nemlidir, fakat dogustan sahip oldugunuz yeteneklerin
gelistirilmemesi durumunda bunlar girisimcilik i¢in bir anlam ifade
etmeyecektir. Dogustan getirdiginiz yeteneklerin potansiyel oldugu ve
kisisel cabaniz sonucu agiga ¢ikarilmadigy, gelistirilmedigi veya ustaca
islenemedigi takdirde yetersiz kalacag: agikardir.

Yukarida yapugimiz analiz neticesinde sunu soyleyebiliriz ki,
sonradan edineceginiz ve gelistireceginiz yetkinlikler, dogustan
getirdiginiz potansiyel yetkinliklere gére ¢ok daha bitytik bir 6neme
sahiptir. Bizim gortsiimiize gore esas olan dogustan getirdiginiz degil,
sonradan edindiginiz yetkinlikleriniz ve ancak sarf edilen ¢aba ile
yeteneklerinizin gelistirdiginiz kismidur.

Girigsimci olmak istiyorsaniz, gerekli olan yetkinlikleri edinerek ve
dogustan getirdiginiz yeteneklerinizi gelistirmeye 6nem vermeniz ve her
seyden 6nce bunu tutkulu bir sekilde istemelisiniz. Dogustan maddi giig
ve gevre gibi bir takim girisimcilik 6zelliklerinden yoksun olusunuz ise
sadece sizin harcamaniz gereken ¢abay1 artracakur. Belirtilen 6zelliklere
sahip olmamak sizi imkansiza gotiiren biiytiklitkte bir engel asla olamaz.
Girigsimci olunur, dogustan bir takim 6zellik ve imkanlara sahip olmaniz
ise sadece ve sadece bu stireci kolaylagtirir.

Belirtilmesi gereken diger bir konu ise, girisimde bulunmak



isteyenlerin sahip olmasi gereken en 6nemli glicin “girisimcilik
motivasyonu” oldugudur. Motivasyon, belirli bir amaci gergeklestirmek,
birihtiyacikargilamakiginkisilerin kendiarzuveistekleriile davranmalari
olarak tanimlanabilir. Girigsimei olmak isteyen biri, is kurma siirecinde
bir¢ok sorun ve zorlukla kargilagacaktir. Bunlara gogiis gerebilmek igin
kisinin girisimci yetkinliklerinin yaninda motivasyona ve arzuya da
sahip olmasi gerekir. Kendi kendinin patronu olma, daha fazla gelir
elde etme ve bagarma hazzini yagama gibi istekler girisimcinin motive

olmasini saglayan kaynaklardir.

SUNUCULUKTAN PATRONLUGA

Uzun yillar "Giilay Kuris'le Moda" adl televizyon programini sundu. Sanat
yénetmenligine dért yil énce basladi. Kendine tiim bunlarin yaninda yeni bir is
kurdu. Kiraladigi 350 metrekarelik bos alanda ii¢ ofis dekore etti ve diziler igin
kiralamaya bagladi. Tablolar, diziistii bilgisayarlar, DVD s etleri, istege gdre
modern ya da klasik mobilyalar koydu. Giilay Kuris, hayatinda ilk d efa isin
baginda siirekli durmadan para kazaniyor. "Allah'im bana dyle bir is ver ki, ben
basinda durmasam da yiiriisiin". Giilay Kuris, son yillardaki en biiyiik dileginin bu
ciimle oldugunu sayliiyor. Dileginin gergeklesmesine yol acacak fikir, gegen sene
sahilde yiiriiylis yaparken aklina gelmis: " Televizyondaki dizilerin artmasi ile her
yer dizi platosuna dénmiistii. Her dizide en az bir is adami vard: ve en fazla
ofis sikinhisi yaganiyordu. Bir mekdn kiralayip, ofisler dekore edip, dizilere
kiralama fikri béyle aklima geldi" Ofis sikintisi yaganmasinin temel nedeni,
higbir is adaminin ofisini kiralamamasiydi. Insanlar evlerini kiraliyorlardi ama
bir isadami is yaptigi mekdni asla vermiyordu. Bazilari zar zor pazar giiniine
evet, diyordu ama bir giinde de gekimler asla bitmiyordu. Giilay Kurig, uzun
arayiglarin sonunda bir is haninda tam istedigi gibi bir yer buldu. Ne zemini, ne
tavani, ne duvarlari yapilmisti. Ise, mekdni algipanla iige béldiirerek basladi. Tki
kiigiik, bir biiyiik ofis gikardi. Biiyiik ofisi klasik bir sekilde dekore etti: "Tam
bir baba ofisi oldu. Ingiliz tarzi berjer koltuklar, gok 51k siimen takimlari,
telefonlar.." Tki kiigiik ofisi ise modern ddsedi. Beyaz koltuklar, ahsap
mobilyalar, cam sehpalar. Ug ofisin oniine bir de sekreterlik yaptirdi. Oyle ya
sekreteri olmayan isadami olmazd.

www.patronlardunyasi.com
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Girigsimcilikstirecininilkadimininmotivasyonoldugunubelirtmistik.
Bu noktada girisimci aday: olarak ilk yapmaniz gereken sey, kendiniz,
amaglariniz ve yetkinlikleriniz ile ilgili bir degerlendirmede bulunmaniz
olacakur. Boylece, kisisel amaglarinizi dogru belirlediginizde girisimcilik
seriiveninize de bir rota belirlemis olacaksiniz. Degerlendirme sonucu
mevcut yetkinliklerinizin farkina varabilecek, amaglarinizi destekleyen
bir igletme kurmak i¢in hangi yetkinliklerinizi gelistirmeniz gerektigini
gorebilecek, eksik olan yeteneklerinizi bunlara sahip birileriyle
isbirligine giderek tamamlamaya ¢aligabileceksiniz. Bu amaca hizmet
eden iki girisimci degerlendirme testini bu bolimiin sonunda size
sunuyoruz. Testi duriistge cevaplandirarak, girisimcilik sertiveniniz
oncesinde hem kendinize ve yetkinliklerinize ayna tutma firsatini elde
etmis, hem de girisimcilige hazir olup olmadiginizi gérmiis olacaksiniz.
Bu testlerin sadece bir 6n degerleme oldugunu sadece bunlara bakarak
karar vermemin yeterli olmayacaginin altni ¢izmek isterim.

TESTI: GIRISIMCILIK POTANSIYELINIZi
DEGERLENDIRIN

Kendi isinizi kurmaya hazir misiniz? Bunun cevabini bulmak
i¢in girisimcilik testini deneyin! Tiim sorulara diriistge cevap verin
ve test bitiminde sonuglar1 hesaplayarak girisimci olmaya hazir olup
olmadiginiza bakin. Daha dogru bir degerlendirme olmasi i¢in kendiniz
testi cevapladiktan sonra, sizi yakindan taniyan birinin sizin adiniza
testi cevaplamasini isteyin.

Evet | Hayir

Ne kadar para kazanacagimin kontroli
1. | bende olsun istiyorum, yani ne kadar cok
calisma o kadar ¢ok para!

Ba%msm olmak, kendimin patronu olmak
2. | ve kendimden (ve miisterilerimden)
bagkasina hesap vermek istemiyorum.

Esnek caligma saatlerim olsun istiyorum.
3 (yani, geceli-giindiizlii ve hafta sonlar1 da
" | caligmaya itiraz etmiyorum, tabii kendim
bunu isteyerek segmediysem...)




Karar vermede bagariliyim.

Bir seyler yaratmak istiyorum.

Gergeklesmeden 6nce cevrenizdeki
egilimleri (trendleri) tahmin edebilir
misiniz?

Her zaman firsatlar1 bulan ya da firsat
yaratan tipte bir kisi misiniz?

lyi bir fikriniz oldugunda ya da bir firsat
fark ettiginizde, bunun i¢in bir sey yapar
misiniz? Yani, firsatlar1 degerlendirir
misiniz?

Degisimden hoglanir misiniz? Degisim
yanlist misiniz?

10.

Stirekli bir seyleri iyilestirmekten
(gelistirmekten) hoglanir misiniz?

11.

Rekabetin yogun oldugu piyasada, satin
alinmaya degecek bir uzmanlik, bir beceri,
bir tirtin veya bir hizmetiniz var m1?

12.

Girisimde bulunmak istediginiz iste hi¢
caligtiniz m1? Bu sektorde tecritbeniz var
mi?

Evet

Hayir

13.

Hizmetlerinize veya uriintiniize ihtiyag
uyabilecek potansiyel ve mevcut

musterilere sahip misiniz? (Bunlar, geminizi
ilk yilinda ytizdurmeye yetecek sayida mi?)

®
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Hukuki ve Muhasebe ile ilgili konularda size
14. | yardimar olacak, giivenilir %aglantllanmz
var mi?

Sozlesme takibinden, satigtan ve

15. ..
miuizakereden hoglanir misiniz?
Ifletmenizin stkintili zamaninda, en azindan
16 ilk alt ay i¢in, birikiminiz ya da finansal
" | agidan sizi destekleyebilecek tanidiklariniz
var mi?
17 Ailenizin ve 6nem verdiginiz kisilerin moral

destegi aldiniz mi?

18. | Bedensel sagliginiz yerinde mi?

Duygusal agidan giiclii miisiiniiz? Islerin

19. | yolunda gitmesi giiglestiginde bile kendinizi
hevesli ve cogkulu tutabilecek misiniz?
[sletmenizin diizgiin islemesini saglamak
20. | i¢in kisisel zamaninizin gogunu vermeye
istekli misiniz?

Zamaninizin ¢ogunda yalniz ¢aligmaktan

21. | hoslanir misiniz? Kendinize givenir
misiniz?

igleri yonetmek ve zamaninizi
22. | onceliklendirme konusunda yeterince
diizenli misiniz?

Disiplinli misiniz? Bagladiginiz isi bitirir

23. .
misiniz?
Miisterinin daima hakli olduguna inaniyor
musunuz? Misteriyi kaybetmemek i¢in, bir
24. L
konuda onun dedigini kabul etmeye razi
misiniz?
25 “Para kazanmak i¢in para harcamak gerekir”

sozline inaniyor musunuz?

(Peter Johnson ve Johanne Larouche’un testinden uyarlanmigtir. Kaynak: htep://

www.yesmontreal.ca/yes.php ?section=entrepreneurship/quiz)
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Degerlendirme
Sorulara verdiginiz “Evet” cevaplarinizi sayin. “Hayir” cevaplarinin
degeri yoktur. Her “Evet” i¢in ise kendinize 4 puan verin. Toplam

puaniniza gore agagidaki dort farkli siniflandirmadan size uygun olant

okuyun:

* 0—49: Hayatunizin bu doneminde kendi isinizin pesine diigmek
uygun bir secenek gibi gértinmiiyor. $u an i¢in bagkasi adina
caligmak daha iyi olabilir. Sartlar daha uygun oldugunda her zaman
girisimciligi tekrar diigtinebilirsiniz.

* 50-69: Bazi nitelikler, tutumlar veya uygun destek konusunda
eksikliginiz oldugu goriiliiyor. Cesaretiniz kirilmasin! Biraz ¢aligma,
beceri gelistirme veya eksikliklerinizi tamamlayan bir ortak ile hala
girisimci olabilirsiniz.

*70-84: Bir igletmeyi bagarilli kilabilecek durumdasiniz.
Girigimcilik siirecine baglamadan once diger insanlarla (6rnegin
danigman veyakoglarla) goriigmeyi ve testtekibazi konulari —6zellikle
“Hayir” cevabini verdiklerinizi- gozden gegirmeyi diistinebilirsiniz.

* 85-100: Hemen ise koyulun! Girigtiginiz iste bagarili olmaya
en yatkin sizsiniz! Bagarili bir baglangi¢ ve uzun dénemde igletmenin
ayakta kalmasi icin gerekli temel tutum ve karakeeristiklere
sahipsiniz.
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TEST II: SIZE UYGUN KARIYER NEDIR?

Asagidaki testte her bir ifade i¢in verilmis olan se¢encklerden
bir tanesini isaretleyiniz. Testin sonunda degerlendirme ¢izelgesini
bulacaksiniz.

1. Biris bagarildiginda benim i¢in en 6nemli 6dil:
a. Patron tarafindan 6vilmekeir.
b. Kisisel tatmin duygusudur.
c. Isarkadaslari tarafindan 6viilmektir.
d. Ekstra bir avansur.
2. Gegmige baktigimda, arkadagliklarim:

a. Kokli arkadagliklard:.

b. Yeni arkadaglar edindikge, eskilerle iletisimin
kayboldugu arkadagliklard:.

c.  Yeni bir yere yerlesince, eski yerlerdekilerin
unutuldugu arkadagliklard:.

3. Baziigler yanls gittiginde:
a. Kigisel olarak miidahale eder ve sorunu ¢ozerim.
b. Sorunu belirler ve tekrarlanmasini engellerim.
c. Sorun ¢ozilliinceye kadar daha ¢ok caligirim.
4. Benim igin en iyi ¢aligma bi¢imi:
a.  Bir takimin esit tiyesi olmakuir.
b. Bir isten sorumlu olmakur.
c. Yoneticimle yakin bir bi¢cimde caligmakuir.
d. Yalnizca kendimin yapacag bir ige atanmakur.
5. Benim i¢in dinlenmek:
a. Yeniyemekler denemektir.
b. Evde televizyon seyretmektir.
c. Isten getirdigim proje iizerinde caligmakir.
6. Bir is ya da oyunda genel egilimim:
a. Kendimi s6z konusu aktiviteye yogunlagtirmakur.
b. Ilgimi olanak oldugunca ¢ok alana
dagitmakur.

c. Hgimi bir alanda odaklandirmakuir.

|5 |



7. Eger milli piyangodan biiytik ikramiyeyi kazanirsam:

a.

b.

C.

d.

Liiks bir spor araba ve pahali bir cep telefonu alirim.
Uzun siireli bir tatile ¢ikarim.

Finans danigmanimin gosterdigi bir alana yatirim
yaparim.

Biittin bor¢larimi 6derim.

8. Benim i¢in tasarruf:

a.

b.

Faturalarimi 6dedikten sonra geride kalan miktardir.

Gereksinimler ve kotii giinler i¢in kenara konan
paradir.

Degisir. Bir gereksinme i¢in biriktirilen ve harcanan
paradir. Sonra tekrar biriktirilir.

9. Is gezisine cikmak:

a.

b.

Uyumak i¢in bir firsattir.

Ofisten getirilen is tizerinde ¢aligmak i¢in iyi bir
firsattir.

Bilgilendirici ve eglendirici kitaplar okumak i¢in iyi bir
firsattir.

10. Eger ¢ocuklugumdan beri biriktirilmis bir mini banka hesabim
olsaydi, bunun biiytik bir boliimiinii:

a.

C.

Ortalama bir riske sahip ve ytiksek bir geliri olan fona
yatirirdim.

Diizenli bir artiga ve diigiik bir riske sahip olan hisse
senetlerine yatiririm.

Garantili getirisi olan banka hesabina yatirirdim.

11. Yagamla ilgili planlarim:

a
b.
c.
d
e

Giinliik planlardir.
Ug aylik planlardir.
Yillik planlardir.
Bes yillik planlardir.

Emeklilige kadar olan zaman dilimlerini i¢eren

planlardur.

2

MUSIAD

5l



|

MUSIAD

12. Yabanci bir iilkeye tatile gitmeye karar verirsem
a. Paket bir programa katilirim.

Bir turizm kitab1 kullanarak kendi programimi
yaparim.

c. Gidilecek yere varincaya kadar bekler, programimi
orada yaparim.

d. Daha 6nce seyahat edip begendigim yerleri tekrar

gezerim.
13. Tanimadigim bir kimseden bir telefon mesaji aldigimda:
a. Mesaj atana telefon ederim.
b. Mesaj atan numarayi bir bagkasina arattirir niyetini
ogrenirim.
c. Mesaji gérmezden gelir ve tekrar aramasini beklerim.
14. Bir toplantiya katildigimda:
a. Tanimadigim insanlarin yanina giderim.

Daha 6nce tanimadigim insanlarla tanigir, sohbet
ederim.

c. Kuytu bir kégeye ¢ekilir ve kimse ile gortigmem.
15. Aniden yiiksek bir vergi borcum oldugunu 6grensem:

a. Muhasebecimi kovarim.

b. Ekisyaparim.

c. Kredibulurum.

d. Vergi dairesi ile goriisiir ve soruna bir ¢6ziim bulmaya
caligirim.

16. Birisi, karmagik bir problemi ile ilgili olarak benden bir 6giit

isterse:
a. Kibarca, bunun, onun problemi oldugunu ima ederim.
Onun yerinde olsaydim, ne yapacagimi anlatirdim.

c. Problemle ilgili deneyimi ve bilgisi olan birine
yonlendiririm.
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17. Caligma saatleri ile ilgili olarak genel tutumum:

a.

b.

d.

Ige zamaninda gelmek ve zamaninda ¢ikmakur.

Patronu gozetip, en azindan o ¢ikana kadar igyerinde
kalmaktr.

Is yerinde kalmanin bir yarar olup-olmadigini
dugiiniip, eger yarari varsa kalmakuir.

Aksam bir planim olup-olmadigina baglidur.

18. Evimin 6niinde bir ¢6p torbasi goriirsem:

a.

b.

Cop torbasini ¢6p bidonuna atarim.

Cop torbasini ertesi giin gelecek olan ¢op
kamyonunun almasini beklerim.

19. Yeni bir araba almaya karar verirsem.

a.

b.

En popiiler olan yeni bir modeli hemen satin alirim.

Y1l sonundaki indirimli satiglar1 bekler ve en uygun
olan modeli segerim.
Bir ya da iki y1l bekleyip, uygun fiyata kaliteli bir araba

satin alirim.

20. Bir restoranta giderken:

a.
b.

C.

Kaliteli ve bilinen bir yer secerim.
Arkadaglarimin 6nerisini dikkate alirim.

Eve giderken dikkat ¢eken bir yere giderim.

(Gitman, Lawrance J. ve McDaniel, Carl. (1992), The World of Business.

Cincinnati Ohio, South Western Publishing Co. ‘dan uyarlayan Yurtseven, Ridvan
(2007), Girsimcilik ~ Kiigitk Bir Isletme Kurmak ve Yonetmek, Detay Yayincilik,
5.181.)

Puanlama

1.a:2,b:4, c:1,d:3
2.a:1,b:4,c.7
3.a:5,b:3,c:1
4. 2:2,b:8, c:4,d:6
S.a:4,b:2,c:6
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6.a:2,b:6, c:4
7.a:8,b:2,c:6,d:4
8.a:2,b:4,c:6
9.a:1,b:5,c:3
10.a:7,b:3,¢c:1,d:5
11.a:8,b:7,c:S,d:3, e:1
12.a:1,b:5,¢c:7,d:2
13.a:8,b:4, c:1
14.a:3,b:7, c:1
15.a:8,b:3,c:1,d:2
16.2a:3,b:5, c:1
17.a:1,b:2,¢:7,d:3
18.a:6,b:2
19.2a:8,b:4, c:1
20.a:1,b:3,c:5,d:8

Degerlendirme
« 26 - 60 / Takim Oyuncusu: Sorumluluklar

bagkalariyla paylasmayr seviyorsunuz. Sizin i¢in en uygun
kariyer bir isletmede ¢aligmakuir.

* 61 -100 / Franchise Aday1: Kendi isinizde ¢aligmay1
seviyorsunuz, ancak bagkalarindan da destek gormek hosunuza
gidiyor. Kariyer secenegi olarak farnchisingi diisinmelisiniz.

«  101-133/ Girisimci: Sizin bagimsiz kisiliginiz, kendi
isinize baglamak icin uygun bir aday olmanizi sagliyor. Yolunuz
acik olsun.
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BOLUM 2
iS FIKRi

Zamanm Gelmis Bir Fikrin Oniinde Hichir Gii¢ Duramaz...
Victor Hugo
Binlerce kilometre sirecek bir yol, bir tek adimla baglar.

Japon Atasozii
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Girisimei  ve girigimcilik  kavramlarini  6nceki bolimde ele
almug, girisimcilik stirecinin kiginin, bagarili girisimcilerde bulunan
yetkinlikler acisindan kendisini degerlendirmesi ve girisimci olmaya
yonelik motivasyonunu sorgulamast ile basladigin beliremiseik. Bu
bolimde ise girisimci sifatuni kazanmanizi saglayacak unsur olan is
fikri izerinde duracagrz. Is fikri ve tiirlerinin ne oldugu, is fikrinin nasil
bulundugu, bunlarin degerli olup olmadigina karar vermek i¢in nasil bir
on degerlendirme yapilmast gerektigi ele alacagimiz konular.

2.1. I$ FIKRI VE TURLERI

Is fikri, kuracaginiz girisimin ilk ¢ikis noktast, isletmenizin dogmasina
yol acacak olan ilk sebeptir. Bir tohum olan is fikriniz zaman igerisinde
pek ok zorlu sinavi agarak 6nce toprakta yer tutacak sonra meyvelerini
vererek biyliyecek ve nihayetinde bir igletmeye donusecektir.
Guinimiizde dev olan igletmelerin, baglangi¢c noktasinin o igletmenin
kurucusunun aklina bir is fikrinin diigmesi oldugunu goriirtiz. Aslinda
tek ctimleden ibaret olan is fikriniz, zorlu sertiveninizin baglangic
anlamina gelmekrtedir.

Denemeye koyulmus ve bagarili olmug olanlar kargilagtirdigimizda
bu oranin ilk planda ¢ok motive edici olmadigin: soyleyebiliriz. Yani
binlerce is fikrinden sadece bir kag¢i bagarili olmaktadir. Dolayisiyla is
fikri bulmak aslinda hi¢ de zor degildir. Bu ciimleyi okudugunuzda
hayir ¢ok zor diye itiraz ettiginizi duyar gibi oluyoruz. Burada kritik
olan bize uygun ve tizerinde severek ¢aligabilecegimiz bir is fikri bulmak
ve sonrasinin gereklerini yerine getirebilmektir.

Is fikirleri kendi igerisinde temelde ikiye ayrilmaktadir: Yeni is
fikirleri ve mevcuttan hareket eden is fikirleri olmak tizere.

FiKiRLERI

I

Meveuttan Hareket
Eden 15 fikirleri

Yeni s
Fikirleri

Transfer
velveya
Adaptasyona
Dhayanan I
Fikirleri

Meveudun
Kopyalanmasina
Dravanan ls
Fikirleri

Meveudun
Geligtirilmesine
Dayanan |5
Fikirleri

Bulusa
Dayanan Is
Fikirleri

Sekil 3. Fikirleri ayrimi



Baziuzmanlara gore yeni bir is fikri digindaki fikirler bir is fikri olarak
kabul grmemektedir ve bundan hareketle girisimciligi buluga dayanan
fikir ctrleri ile iligkilendirmekeedirler. Bu kisilere gore yeni bir trtin
tiretmiyor ya da hizmet sunmuyorsaniz girisimci degilsinizdir. Biz bu
goriise kaulmiyoruz. Eger is fikriniz yasal, ekonomik, teknik ve finansal
acidan bir engelle karsilagmiyorsa, siz bir girisimci adayisinizdir. Ciinki
girisimciligin icinde bulunan yenilik kavrami sadece migterinin hentiz
tanimadigt yeni bir Girtinti ortaya koyma degildir, yeni bir tiretim teknigi
gelistirme, 6nceden girilmemis yeni bir pazar bulma, yeni hammadde
ve yart mamul kaynaklarinin bulunmasi, herhangi bir endistride yeni
organizasyonlarin olugturulmasi ve hatta asirlik sektorlerde meveut
yapanlardan daha iyi yapiyor olmak bile sizi girisimci yapmaya
yetecektir.

Ornegin; diinyanin diger ucundaki bir is fikrini alip aynisini kendi
tilkesinde uygulamasinin, yaptig1 aragtirma neticesinde ticari olacagini
tespit eden ve kopyalama yolu ile bir girisimde bulunan kisi i¢in i fikri,
belki ilgili trtnii satmak degil, iilkesine o triint transfer etmeketir.
Sonugta bu bir is fikridir ve bu is fikrini bulup ¢ikartan kisi de bizce bir
girisimcidir. Ama beliremek gerekir ki yeni buluglara dayanan girigimler
gerceklestirmenin ekonomiye, topluma ve size saglayacag: katma deger
diger is fikri tiirlerine gore ok daha fazla olacakeir.

2.1.1. YENI i$ FIKIRLER{

Yeni is fikirlerinde, musterilerinizin yabanci oldugu yeni bir tiriin ya
da yeni bir hizmetin faaliyet gostermek istediginiz pazara sunulmasi s6z
konudur. Yeni is fikirleri bulundugunuz pazarda daha 6nce denenmemis
olan is fikirleridir. Ancak bilmemiz gerekir ki yeni is fikirlerinin ortaya
cikigindan hayata gegirilmesine ve oradan da igletmenizin varligini
devam ettirebilmesine kadar olan siire¢ diger is fikri tiirlerine gore ¢ok
daha zorlu olacakuir.

Yeni is fikirlerini hayata gecirmenin zorlugunun sebebi bu yeni is
fikrinizigerceklestirirkenkargilagsacaginizbelirsizlik diizeyidir. Belirsizlik
ve risk arasindaki dogrusal oran burada da gegerliligini koruyacak;
yani belirsizlik arttika almig oldugunuz risk de artacakur. Uriiniiniiz
ya da hizmetiniz, pazarda gorecegi talepten, tiretiminde yasayacaginiz
sorunlara kadar pek ¢ok noktada belirsizliklere gebedir. Bu durum
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daha fazla risk alarak ilerlemeniz anlamina gelmektedir. Belirli metot
ve gostergelerden hareketle (ikame tirtinleri izleme, pazar aragtirmalar:
vb.) belirsizlik diizeyinizi agagiya ¢ekebilmeniz mimkiindiir. Ancak

yeni bir ig fikri daima yiiksek riskleri beraberinde getirecektir.

Peki neden kolay olan varken zor olani tercih etmelisiniz? Bunun
birka¢ sebebi soz konusudur. Bunlardan birisi pazarda ilk olmanin
size saglayacag1 avantajlardan faydalanmakur. Pazara ilk giren igletme,
ilk olugu sayesinde pazarin kaymagini alma imkénina ulagarak yiiksek
kazanglar elde edebilecektir. Bu durumun baglica sebebi arzin talep
kargisindaki azligidir. Ancak kisa bir siire igerisinde pastanizi paylasmak
isteyen rakipleriniz ortaya ¢ikmaya baglayacakeir. Eger bu noktada
dogru stratejilerle hareket edebilirseniz yine ilk olmanin avantaji sonucu
liderligi ele alabilirsiniz ve kolay kolay da kimse bu pozisyonu elinizden
alamaz. Bu durum pastanin biyiik diliminin uzun bir siire pazarda ilk
olan igletmede yani sizde kalmasini saglayacaktir, ancak girisiminizi
dogru stratejilerle destekleyebilmeniz sart1 ile. Son olarak ise yeni is bir
fikrini hayata gecirmenin, bagarma arzunuzun ist diizeyde tatminini
saglayacak olmasi sizi bu zorlu yola goniillii olarak iten igsel bir gii¢

olacakuir.

Yeni is fikirleri var olan bir pastadan bir dilim kapma anlayigina
dayanmazlar, burada bir “pasta yapmak” séz konusudur. Migteriye
var olan mal ya da hizmetleri satarak ayakta kalmak yerine, bu yeni is
fikirleri ile pazarda talep olusturursunuz yani kendi pastanizi kendiniz

yaparsiniz.
2.1.1.1. Buluga Dayanan Is Fikirleri

Buis fikri ttirt bir tirtin yada hizmetin icat edilmesine dayanmaktadir.
Burada siz iirtinii ya da hizmeti kesfeden olmak durumunda degilsiniz,
asil olan bu yeniligi ticarilegtirerek i¢inde bulundugunuz pazara

sunmanizdir. Bu i fikri tiiriinde i¢inde bulundugunuz pazarda var



olmayan bir pastay1 ortaya ¢ikarmig olacaksinizdir.

OYUNCAK DA KIRALANIR MI?

Bir anne, gocuklari igin satin aldig oyuncaklardan oyuncak kiralama servisi
kurdu. ABD'de ikiz ¢ocuk sahibi bir anne, gcocuklarinin, satin aldigi
oyuncaklardan ¢abucak bikmalarindan bunalarak oyuncak kiralama servisi kurdu.
Lori Pope adli kadin, Internet lizerinden hizmet veren sirketi ile ailelere, her ay
sectikleri 4 ila 6 adet oyuncagin, posta ile evlerine ulagmasi olanagi sunuyor.
Baby Plays adli Internet sitesinde, yeni dogmus bebeklerden okul dncesi
gocuklara kadar degisik yas gruplarina hitap eden oyuncaklar bulunuyor.

www.morfikirler.com

2.1.1.2. Transfer ve/veya Adaptasyona Dayali Is Fikirleri

Bu is fikrinde ise baska bir pazardaki (bagka bir iilke, bagka bir bélge,
bagka bir sektordeki vb.) bir tiriin ya da hizmeti i¢inde bulundugunuz
pazara transfer etmeniz s6z konusudur. Bu transferin gerekli hallerde

icinde bulundugunuz kiltiire ve pazarinizdaki misterilerin yapisina
adaptasyonu da icermesi gerekebilir. Burada da yukaridaki gibi asil
olan pazara bir yeniligi getirmis olmanizdir, bir “ilk”e imza atmig
olmanizdir.

2.1.2. MEVCUTTAN HAREKET EDEN i$ FIKIRLERI

Mevcuda dayali is fikirleri tiirlerinde yeni is fikirlerinde oldugu gibi
pazara bir yenilik getirmeniz, misterileri yeni bir hizmetle ya da tiriin ile
tanigtirmaniz s6z konusu degildir. Burada pasta ayn1 pastadir ve siz bu
pastadan pay almaya caligirsiniz.

Mevcuttan hareketederek tiirettiginiz fikirlerinizsonucukurdugunuz
girisiminiz, yeni is fikirlerine gore kurulmug olan girisimlere gore farkls
bir boyutta yer alacaktir. Oncelikle burada riskiniz yeni i fikirlerine
gore daha azdir, ¢iinkii mevcuttan hareket etmektesinizdir. Pazarda yer
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alan diger triinler, firmalar, migteriler, talep yapist vb. pek ¢ok husus
stk1 bir aragtirmaya ile agiklik kazanabilecektir. Belirsizligin az olmast ile
ontiniizii daha net gorebileceksinizdir. Mevcuttan hareketle gelistirilen
fikirlerde de belirsizlik vardir ama sizin yapmaniz gereken el fenerinizin
dugmesine basarak 6ntiniizii aydinlatmakur. Eger yeni bir is fikri ile
pazara giriyorsaniz, o zaman ne yazik ki elinizde el feneri yerine belki
sadece bir tek kibrit ¢opii ve daha ¢ok karanlikta yol almanizi saglayacak
olan 6nsezileriniz olacaktir.

Belirsizligin azligi dolayisi ile alacaginiz risk de az olacakur. Bu
kesinlikle bir avantajdir ancak pazara sonradan girmek s6z konusu
oldugu i¢in bir iist baglikta degindigimiz kadar bakir bir pazar da yoktur
ontiniizde ve kazang diizeyiniz buna paralel olarak daha agag: seviyelerde
kalacakuir. Var olan bir pazara girdiginiz i¢in rakipleriniz olacak, onlarin
ne yapacaklarini kestirmeniz ve buna gore pozisyon almaniz kritik
onem arz edecektir. Eger lider olmak gibi bir hayaliniz de varsa bu biraz
zamaninizi alacakur.

Yeni bir i fikri ile yola ¢iktiginizda, talep yaratmak asil amaciniz
olacaktir ama burada talep hazirdir, tiriinler ve hizmetler bilinmektedir
dolayis1 ile odaklanilmasi gereken nokta migteriyi kendinize
¢ekebilmenizdir. Bunun icin de rakiplerle miicadele etmek durumunda
kalacaksiniz. Ozetle her iki is fikri tiirii de kendine has bir takim
zorluklari biinyesinde barindirmaktadir. Mevcuttan hareket ederek
geligtirilen is fikrinin en 6nemli avantaji belirsizliklerin az olmasidir.
Az belirsizlik, az risktir, bu da risk ve kazang arasinda dogrudan iligki
nedeniyle daha az kazang anlamina gelir.

2.1.2.1. Mevcudun Gelistirilmesine Dayanan Is Fikirleri

Mevcudun gelistirilmesinde pazarda var olan bir tiriin ya da hizmet
tizerinde bir farklilik yaratarak pazara girmeniz soz konusudur. Bu
is fikri tirtinde var olan mevcut talebi hedeflersiniz ancak onlara
daha farkli ve daha geligmis tiriin ya da hizmetler sunmaniz gerekir.
Mabhallenizdeki marketinizin karsisina, evlere servis de yapan bir bagka
marketin acilmasi buna bir drnektir. Burada pasta ayni pastadir ve siz
farklilagarak o pastadan pay almaya ¢aligirsiniz. Ama unutmamalisiniz
ki kopyalanmak ¢ok kolaydir. Kopyalanmaniz ne kadar zor ise bagariniz
da o kadar kalic1 olacakur.



2.1.2.2. Mevcudun Kopyalanmasina Dayanan Iy Fikirleri

Kopyalamak sozii genelde cogumuza itici gelmektedir, ama bazen
mevcuda hi¢bir sey eklemeden de kuracaginiz girigim basarili olabilir.
Ozellikle mevcut olan triin ve hizmetlere talebin fazla oldugu,
tedarik¢ilerin de bu talebi karsilamada yetersiz kaldigi durumlarda
kopyalamak anlamli hale gelmekeedir. Ustelik baglangictaki riskiniz de
nerede ise hi¢ yok gibidir. Ancak sizin gibi distinen pek ¢ok girisimci
pazara girecektir ve bunun sonucu olarak uzun vadede kar marjiniz
gittikce azalacakeir. Birbiri ardina agilan simitci ditkké4nlari ya da her koge
baginda yer alan dirtimciiler bunun en gtizel 6rnegi olarak kargimiza
ctkmaktadir. Mevcudun kopyalanmasina dayali is fikirlerinde bayilik
ve franchising yontemleri de kullanilabilir. Bayilik ya da franchising
almaniz durumunda pazarlamadan, iretime, yer seciminden, finans
yonetimine kadar pek ¢ok noktada giiclii bir destek alabileceksiniz, bu
durum da bagar1 sansiniz1 daha da artiracakur.

A

Yeni Bulusa Dayanan [s Fikri

Pazara Yenilik
Getirme
Diizeyi

Trapsfer ve/veya Adaptasyona Dayal Is Fikri
Meveudu Gelistiren Is Fiki ek

Meveudu Kopyalayan is Fikri

A J

Belirsizlik ve Risk Diizeyi

Sekil 4. Is Fikirinin Pazara Yenilik Getirme Diizeyi ile
Belirsizlik ve Risk Diizeyi Iligkisi

Yukaridaki gekilde de gorebileceginiz gibi, is fikirlerinin
barindirdig: riskler, pazara getirdigi yenilik dizeyine gére degisiklik
gostermektedir. Ama bu siralama bilginiz, tecriibeleriniz, 6ngoriileriniz
ve aragtirmalariniz ile olumlu yonde degisiklik gosterebilecektir. Burada
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is fikrinizin yukaridaki tiirlerden hangisine girmesi gerektigi konusunda
size maalesef yol gosteremeyecegiz, ctinkii is fikrinizin tiiriinde esas
belirleyici olan sahip oldugunuz is fikrine inanciniz ve riske olan bakig
acinizdir. Kesin olan tek sey sudur: Hayata gecirmek arzusuyla i fikriniz
varsa siz artik bir girisimci adayisinizdur.

2.2. IS FIKRI GELISTIRMEK

Kendi isinizi kurma isteginiz var ancak, daha ne yapacaginiza karar
veremediniz mi? O zaman bu bolimiin size yardimei olabilecegine
inantyoruz. Bir girisimciaday1 i¢in en 6nemlive en sikintili dénemlerden
birisi is fikri bulmak ve sonrasinda o i fikri i¢in var giicii ile miicadeleye
baglamakur. Kollarin: sivayip var giicii ile miicadeleye baglamak ve ter
dokmek kolay da, ugruna miicadele etmeye degecek is fikrini bulmakeir
genelde zor olan. Peki, ugruna emeginizi, hayallerinizi, zamaniniz1 ve
paranizi feda edeceginiz is fikrini nasil bulacaksiniz?

Is fikrini bulabilmeniz icin iki 6nemli sorunun cevabini vermenin
onemli oldugunu digsiintiyoruz. Bu sorular nereden bulacagim ve
nastl bulacagim sorularidir. Nereden bulacagim sorusu, is fikriniz igin
nerelerden esinlenebileceginize, nasil sorusu ise esinlendiginiz alanlara
ne tiir bir digiince yapisi ile bakmaniz gerektigine deginmektedir.
Asagida bu sorularin cevaplarini aramaya ¢alisacagiz.

2.2.1. IS FIKRI ESIN KAYNAKLARI

Girisimciolmak i¢in sabirsizlaniyorsunuz ama 6ntiniizde bir tek engel
var o da is fikri eksikligi. Peki, bu is fikrini bulmak i¢in nerelere bakmak
gerekir? Buna verilecek en kestirme cevap aslinda HERYER. Bakmasini
bilenler i¢in 6zellikle de degerli girisimci adaylari i¢in her konu, olay,
konugma veya mekan i fikri kaynag: olabilir. Ancak oncelikli olarak
bazi yerler, bazi kaynaklar size esin kaynagi olma konusunda yardimci

olabileceklerdir.

Bir alanda derinliginiz ne kadar fazla ise, diger bir degisle bir alanda
ne kadar ¢ok bilgi ve tecriibe sahibi iseniz, o alana iliskin gercekei is
fikirleri iretebilme ihtimaliniz de o kadar ytiksektir. Ciinki bilginiz varsa
varsaymazsiniz, ger¢ek sorunlari ve ihtiyaglari okur, potansiyeli daha
net ongorirsiiniiz. Bilgisi olmayan birisi ise ancak varsayimlarla hareket
eder ki bu da o kiginin bakig acisint hem daraltir hem de bulaniklastirir.



Dolayist ile 6ncelikle bakmaniz gereken yerler bilginizin ve tecritbenizin
oldugu alanlardir. Uzerine digiinmenizi 6nerebilecegimiz baglica
alanlar, yaptiginiz is, egitiminiz ve hobileriniz ile ilintili alanlardur.

Yapilan aragtirmalar gostermektedir ki girisimcilerin bir¢ogunun
isletmelerini tizerlerine bina ettikleri i fikirleri ¢aligtiklar1 is kolundan
ctkmakrtadir. Bu nedenle 6ncelikli olarak icinde bulundugunuz is koluna
bakmanizi 6neririz. Bir ayakkabi ustasinin, ayakkabi tabani imal eden
bir atélye kurmasi ya da bir 6gretmenin dershane agmasi gibi... Sahip
oldugunuz “tecriibe ve birikim” size yol gosterecek en temel alanlarin
baginda gelmektedir.

Is fikirlerinin sadece kisinin galistigi is kolundan bulunabilecegi
gibi bir digtince kalibr i¢ine girmek girisimcilik i¢in hayati bir hata
olacaktir. ﬂgili, bilgili ve tecriibeli oldugunuz alanlar diginda aileniz,
arkadaglariniz, yiiridigiiniz yol, kullandiginiz arag, aligveris yaptiginiz
diikkan, kisacasi yagsadiginiz ¢evre sizin igin bir is fikri kaynag olabilir.

HOBILERI ISLERL

High Works de, Tirkiye'de "endistriyel tirmanis” olarak bilinen sektoriin
gnciilerinden. Yildiz Teknik Universitesinin dagcilik kuliibiinde tamisip birlikte
daglarin zirvelerini zorlayan Bora Giirbiiz ile Giines Ergliden, hobilerini is
hayatina tasidilar. Daglardan sonra sehrin yiikseklerine gdziinii diken ikili, 2005
yilinda kurduklari “High Works" (Yiiksek Isler) sirketiyle, baskalarinin bagini
déndiirecek yiiksekliklerdeki isleri yapiyorlar. Ekibin ilk isi de cam silmek oldu.
Iskele Kurmasi ya da vingle ulagilmasi miimkiin olmayan yerlere dagecilik
teknikleriyle rahatlikla ulagarak sektdrde fark yarattilar. Isiklandirma yapip
paratoner takiyor, koprilerde bakim yapip c¢atilara giivenlik sistemleri
kuruyorlar. Firma, sahne asicihigr (rigging) iple erisim ¢ézimleri (rope access),
sira disi prodiksiyon ¢oziimleri ve bungee jumping gibi yercekimiyle kavgali
islerde faaliyet gdsteriyor. Rock'n Coke Festivalinde Tiirkiye'nin en biiyiik
sahnesini kurdular. Daha sonra birgok konserin sahnesini hazrladilar. Leonardo
Da Vincinin sergisi Tirkiye'ye geldijinde Carousel Alisveris Merkezi'ndeki
“kanat" figlirini astilar. Garanti Bankasi'nin istiindeki ikaz lambasi ile
paratoneri taktilar. Tiyatrocu Nedim Saban'in oyunda ugurulmasinda gérev
aldilar. High Works'e talep, Istanbul'daki yiiksek rakimli binalarin artisiyla
dogru orantili olarak cogalyor. Iki arkadasin bugiin dagciliktan tanidigi
arkadaglarindan olusan “kemik kadro"su var.

Hiirriyet Gazetesi
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Son olarak deginmek istegimiz nokta ise yakin ¢evreniz digindaki
bir takim konular ve durumlarda sizin igin is fikri kaynag olabilir.
Internet, gazete, dergi, televizyon vb. araglar sizin zihninize beklenen
o ampul yakacak fikri diinyanin &biir ucundan size getirebilirler.
Bu sebeple yukarida bahsettigimiz araclarin dikkatle takip edilmesi
de sizin i¢in yararli olabilir. Ancak sunu belirtmek gerekir ki bilgi ve
tecriibenizin olmadig bir alanda bir is fikrine sahipseniz biraz daha
fazla yorulacaksiniz ¢inkii o alana iligkin derinlesmeniz gerekecek.
Derinlesmek iginde aragtirmaniz, 6grenmeniz ve nihayetinde resmi

netlegtirmeniz...

Yukaridaki paragraflari okudugunuzda pek ¢ok alanda aradiginiz
is fikrinin sakli olabilecegini goriiyorsunuz. Ne kadar fazla, peki ne
yapacaksiniz simdi? Tek tek bu alanlari masaya mi yatiracaksiniz? Evet,
bu yéntem olabilir ama bizim 6nerimiz i¢inde bulundugunuz noktadan
baglayarak ve su andan itibaren girisimci gozii ile hayau sorgulamaniz
olacakur. Nedir bu girisimei gozii? Nasil yapacaksiniz?... Buyurun
sonraki baghga.

2.2.2. GIRISIMCI GOZU

Fikirlerin dogusu, onlar1 kesfetme ve olanakli kilma ile alakalidir.
Isletmelerin arka planinda, girisimcilerinin firsatlar sezmeleri ve onlara
inanmalar1 yatmaktadir. Girigimcilerin en buyik ozelligi, bakmak ve
gormek arasindaki temel farki yaratan zihinlerinin sira digt calismasidur.

Girigsimci gozii gevreye yaratici ve sira dig1 bakabilmeyi gerektirir.

“Her sey yapilmig”, “Yapacak hicbir sey yok” diye yakinanlari mutlaka
sizde duymus ya dasiz de benzer durumdan sikayetci olmugsunuzdur. Bu
sekilde yakinan insanlarin séyledikleri diger sey de: bir 15 — 20 yil daha
once dinyaya gelseydim, bir siirti girisimcilik alani vardi ctimlesidir. Bu
sekilde yakinanlari, bir zaman makinesi olsa da o bahsettikleri doneme
gottirebilsek. Yanlig anlamayin bakir alanlar1 bulmalarini ve girigim
yapmalarini saglamak i¢in degil, o zaman da insanlarin ayni durumdan

sikdyet ettiklerini gosterebilmek i¢in.



BAKMAK ve GORMEK

Tiirkiye'de terlik, genelde basta ayakkabi olmak iizere, giyime yonelik
magazalarda, aksesuar olarak satilirdi. Tiirkiye'de Twigy terlikleri onemli bir
yenilikgi iirline imza atti. Taraftar terlikleriyle dikkat geken "Bu tferlik tam
benlik" sloganiyla hafizalara kazinan Twigy, sira disi tasarimlariyla kisa zamanda
tiiketicilerin gozdesi oldu. Twigy'yi pazarlayan Terteks, terlik igini basl bagina
bir kategori olarak ele aldi ve Tiirkiye'de ilk defa “terlik" magazalari agti.
Boylelikle terligi, aksesuardan, ihtiyag ve duygusal iiriin haline getirdi. Twigy,
yilda ortalama 2 milyon adet satis gergeklestiren Tiirkiye genelinde 900'e yakin
satis noktasinda yer aliyor. Yaklasik 4 bin gesit iiriine sahip Twigy terlikleri
iiriin geligtirme inovasyonunu tam olarak karsiliyor. Alisildik pofuduk terliklerde
takimlarin rengini kullanilarak yapilan kiigiik bir degisiklik satiglari ciddi oranda
artirdi. Twigy terliklerinin temelleri, geng girisimei Sinan Oncel tarafindan
atildi. Oncel, 1988 yilinda kendi isini kurmaya karar veriyor. Cagaloglu Ugur
Han'da yaklasik 30 metrekarelik kiigiik bir diikkdn agarak, pofuduk terliklerinin
satisina baslyor. Acaba Twigy terlikleri, 20 yilda bu kiigiik magazadan, ciddi bir
marka haline nasil geldi? Onun agzindan dinleyelim: “Girisimeiler dinamiktir ve
ozelligi vardir. Siirekli bu soruyla yatip kalkhgi igin firsatlar: da gérir. Is
diinyasi, ticaret bir filmdir. Bu filmi bazi gézler gérdr, bazilar gdrmez.
Insanlarin karsisina birgok firsat ¢ikar. Bende dért yil ¢alighktan sonra
arkadasimin tavsiyesi Gzerine pofuduk terliklerin sathsi ile is hay atina
atildim." Twigy bu yenilikle, Tiirkiye'nin tek lisansli terlik Greticisi unvanina
sahip oldu. Twigy imalatgi degil ve Nike gibi fabrikasi da yok. Diinyanin gesitli
yerlerinde kendi adina iiretim yaptiriyor. Twigy'in sirri ise pazarlamada sakli.
Sinan Oncel, babadan kalma bir yéntem olmadigi igin kendi yontemini bulmak
zorunda kaldi. Kit kaynaklarla en verimli sonuca ulasmayi saglayan “gerilla
pazarlama" taktigiyle yola gikti: “Biri bir yolda gidiyorsa, digerleri de ayni
yoldan gidiyor. Ancak 6nemli olan baska yollar agabilmek, farklilagabilmek. Bizim
yaptigimiz alt ilisti terlik, ancak terlie ruh kattik. Herkes "neden” sorusuna
yanit arar. Biz "neden olmasin” anlayisiyla hareket ettik. Kisiliklere uygun terlik
yapiyoruz."

Diinya Gazetesi
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Cevresine yaratict ve sira dig1 bakabilen birisi asla her sey yapilmig
demeyecek aksine sonsuz sayida bos alan oldugunu soyleyecektir size.
Bunun nedeni o kisginin diisiince kaliplarinin ve 6nyargilarinin olmamas:
sayesinde mevcut bogluklar: rahatga gorebiliyor olmasidir. Oysaki pek
cogumuz zihinsel olarak buiyiik bir yanilsama igine gireriz. Dolu noktaya
bakip dolu hi¢ bos yer yok deriz, oysaki farkli acilardan bakabilsek pek
cok bosluk oldugunu rahatlikla gérebiliriz. Bunun i¢in oncelikle farkl:
acilar oldugu ger¢egini kabul ederek ige baglamak gerekiyor.

Insanoglunun beyni olumludan ¢ok olumsuzluklara caligir. Bir
seyin nasil yapilamayacagini séylemek, onu yapilabilir kilmaktan daha
kolaydir. Benzer sekilde fikirleri 6ldiirmek de fikir gelistirmekeen ¢ok
daha kolaydir. Fikir bulmada bagarili olabilmek i¢in, her seye bakmaya
hazir olmalisiniz. Hayal giiciintizi tamamen serbest birakarak yiizlerce
fikrin glinigigina ¢ikmasini saglayin. Sonradan bu fikirler arasindan
muhtemel sampiyonlari ve muhtemel umutsuzlar1 ayirmak icin bol bol
vaktiniz olacakuir.”

Bu noktaya kadar okuyanlar icin ¢evreye yaratici ve sira digi bir
perspektiften bakmak dogustan gelen bir 6zellik midir yoksa sonradan
kazanilan m1 sorusunun cevabi sanirim asil merak konusudur. Biz bu
noktada, yaratici ve sira digt bakis olarak tanimladigimiz girisimei gozu
ile olaylara bakma yetkinliginin terbiye edilebilecegine inaniyoruz.
Ancakher seyden 6nce buyetkinligi gelistirmek i¢in is fikri egzersizlerine
baglamadan iki 6nemli hususu belirtmekte yarar var. Yaratici ve sira digt
dustinmek i¢in:

1. Sagma kelimesini sozliguniizden ¢ikartin

2. Bagkalarinin  motivasyonunuzu  bozmasina  izin
vermeyin

s fikri bulmak igin egzersizlere baslayacaksiniz, artik kendinizi sira
dig1 diiginmeye hazir hissediyorsunuz ve sabirsizlaniyorsunuz. O zaman
cevrenize sorunlar ya da ihtiyaclar boyutundan bakmaya baglayiniz.
Sorun bazli diigiinmede, bir alana iligkin sorunlari tespit ediniz ve her
bir sorunun ¢6ztimi i¢in zihninizin duvarlarini kaldirarak digtiniintz.

Thtiyag bazli diigiinmede de ayn1 sekilde cevrenizdeki potansiyel

7 KOSGEB, Bir Is Fikri Bulmak, <http://www.girisimciliknetwork.gen. tr/Kitaplar/
BirlsFikriBulmak.pdf>



ONEMLI KISILERDEN, ONEMLI SOZLER (1)

"Radyonun gelecegi yok" - Lord Kevin
Iskogyali Fizik Alimi

"Artik yeni higbir sey yok. Icat edilebilecek her sey icat edildi."
Charles H. Duell - Amerikan Patent Dairesi Baskani, 1899

ini_anlayamadim. En fazlasindan
ir."

"Denizaltilarin savasta ne ise yur‘ayabilece%’
miirettebatin bogularak &lmesine sebep olabi

H. 6. Wells - Yazar, 1901

"Atlar her zaman kullanilacaktir. Otomobil ise ancak gegici bir moda olabilir."
Henry Ford'un Kredi Talebi Uzerine Otomotiv Sektdriinin Gelecegi Konusunda
Ekspertiz Veren Bir Banka Midiirii, 1903

"Ugaklar hos oyuncaklar. Ama askeri bir degerleri yok."
Maresal Ferdinand Foch, I.Diinya Savasi'nda Fransiz Ordulari Bagkomutani, 1911

"Artistlerin konugsmalarini kim duymak ister ki?"
Harry M. Warner, Film Endiistrisi Yéneticisi. O siralarda yeni icat edilen sesli
film hakkina, 1927

"Televizyon en geg alti ay iginde piyasadan silinecektir. Insanlar her aksam
béyle bir kutuya bakmak istemez."
Daryik F. Zanuck - Twenty Century Fox'un baskani, 1944

"Bilgisayarlar gelecekte belki sadece 1,5 ton agirliginda clacaklar."
Popular Mechanics Dergisi, 1949

"Sound'larini begenmedim, ayrica gitar gr'uglar'lnln modasi gegti."
Decca Record Plak Firmasinin bir yaneticisi. Beatles'lar hakkinda, 1962
"Insanlarin biyik gogunlugu igin titin tiiketimi gayet sihhi bir seydir."
Doktor Tan G. McDonald, 1963

"Insanlarin evlerinde bilgisayar bulundurmalari igin herhangi bir neden

goremiyorum."
Kenneth Olsen, Digital Equipment Corp.'un Baskam, 1977

Internet Uzerindeki Cesitli Kaynaklardan Derlenmistir.

ihtiyaglar1 belirlemeye ¢aligin ve daha sonra bu ihtiyaglar1 gidermeye
yonelik neler yapilabilecegini belirlemek i¢in zihninizi 6zgitir birakin.
Alu cizilmesi gereken bir husus girisimcinin goziiniin pazara
yonelmesi gerektigidir, bir tiriine ya da hizmete degil. Bu noktada
girisimcinin en 6nde gelen yetkinliklerinden biri piyasadaki firsatlar: fark
edebilmesi ve bu yonde caligmasidir. Bagarili girisimlerin bir¢ogunun
piyasa ihtiyaclarindan yola ¢iktiklari ve sadece %20 sinin bir tiriin veya
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hizmet fikrine odaklandiklari caligmalarda ortaya ¢ikmistir.®

Is fikri bulmak igin, siirekli dikkatli olmak, tabiri caiz ise “antenler
acik” gezmek gerekiyor. Aktif bir zihinle ¢evreye bakan gozler mutlaka
bir is fikri bulacakur.

Akliniza gelen her is fikri stiphesiz ki yapilabilir olmayacakeir. Hangi
fikrin gergeklestirilebilir oldugunu bilmek i¢inse uzun soluklu bir stireg
sizi bekliyor. Bu siirecin ilk adiminda, ig fikri manuginiz, sezgileriniz ve
isteginiz tarafindan eg zamanli olarak bir 6n testten gegirilir. Bu siireg
i¢seldir ve cogu zaman istemeden bazi fikirleri elemis olarak kendinizi
bulursunuz. Ancak bu ilk sinavi gegen fikirler olacakur. O fikirler
size anlamli gelen, sizi heyecanlandiran, kalp atiglarinizi hizlandiran
fikirlerdir ve o fikirlerin gerceklestirilebilirligini test etmek igin
sistematik ve daha detayli degerlendirme siireci sizi beklemektedir.

OKUNMAMIS DERGI YENI DERGIDIR

Hasan Ertiirk, Almanya'da &grenciyken gordiigii bir sistemle bayilerde
satiimadigi igin iade edilen dergilerden, kendine yeni bir pazar yaratt.
"Okunmamis dergi yeni bir dergidir” prensibiyle yola ¢ikan Ertiirk, piyasadan
geri ddnen dergileri kuaférler, doktor muayenehaneleri gibi bekleme
salonlarinin oldugu noktalarda yari fiyatina okuyucularla bulusturuyor. Bu proje,
ekonomiye yeni kapilar agarken kagit israfinin da 6niine gegiyor. Piyasadan geri
dénen dergilerin tekrar satisa sunulmasiyla galigan sistem, Almanya'da 400 yillik
bir gegmise sahip ve 300 milyon euro'luk dev bir sektér. Abonelik sistemiyle
calisan Devre Dergisi'nin imza attigi uygulama, basta Almanya olmak iizere
Ingiltere, Hollanda, Belgika, Avusturya, Isvigre, Ispanya ve Liiksenburk'da
yaygin olarak kullamlan bir sistem. Hasan Ertiirk, “Tiirkiye bekleme odasi
cenneti. Bu alanlarda dergilerin yeni olmasindan gok gesitlilikleri énem tagiyor.”
agtklamasini  yaparak yeni girisimcilere yeni is olanaklari yaratilabilecegi
mesajini veriyor.

Tyi Fikir Her Zaman Kazandirir, Safak Altun, Platin, Istanbul, 2008

8 Sgren Hougaard, The Business Idea: The Early Stages Of Entrepreneurship, Springer,
2005, s.43.



2.3. BIR i$ FIKRI UZERINDE KARAR KILMAK

Akliniza pek ¢ok is fikri gelebilir, ama hangisi sizin girisiminizin ¢ikag
noktasi olacak? Bir ya da birden fazla is fikriniz olabilir, hatta yukarida
belirtmis oldugumuz gibi hayata sorgulayici ve sira digt bir pencereden
bakabiliyorsaniz onlarca fikir aklinizda ucuguyor olabilir. Ugugmak
kelimesini bilingli olarak tercih ettik ¢iinkii bu kelime algisal olarak
zihinlere “karmagiklik ve belirsizlik” kavramlarini getirerek is fikri karar
stirecini gayet giizel tanimliyor. Bizler de yaganmast olasi bu karmagiklik
ve belirsizlik durumunu agmaniza yardimer olmak i¢in agagida birkag
oneriye yer vermis bulunmaktayiz.

Belirsizlik kararsizigin, kararsizlik da stresin temel kaynagidir.
Girisimci adayinin 6niinde ¢ok genis bir is fikri yelpazesi s6z konusudur
ve o, bir karar vererek birini se¢gmek durumundadir. Bu durumda
yapilmasi gereken belirsizlikleri azaltmak i¢in kollar1 stvamakuir. Ancak
zihninize gelen her is fikrini degerlendirmek i¢in ¢abalamak ¢ok
maliyetli olacaktir. Bu nedenle ilk olarak mantik, sezgi, istek vb. i¢sel
streclerle aklinizdaki is fikrini sorgulayin ve bu ilk elemeyi gegen is
fikirleri i¢in kollarinizi sivayin.

Aruk elinizde ilk elemeyi gegen bir ig fikri var; bu fikir hem size
mantikli ve yapilabilir geliyor hem de siz bu is i¢in hayata gecirmek ve
boyle bir girisimin baginda olmak i¢in arzu duyuyorsunuz.

Ancak her fikir uygulanabilir degildir, 6yle olsa bile, her uygun
fikre ihtiya¢ olmayabilir. Bazen bir fikir hem ihtiya¢ duyulan hem
de gerceklestirmeye elverigli olabilir, ama bir sirket kurmak dogru
olmayabilir. s fikri piyasada bulunmayan bir siire¢ veya iiriin olmali ya
da piyasada bulunan bir seyi iyilestiren ya da farklilagtiran bir siire¢ veya
tiriin olmalidir. Bu fikir ayrica, yapilan yatirimlarin geri doniist pozitif
olacak sekilde finansal agidan degerli olmalidir.’

O zaman sira bu is fikrinin yapilabilirligini sistematik olarak
sorgulamaya baglamaya geldi. Bu sistematik sorgulama ile genel bir
is fikri yapilabilirlik degerlendirmesi amaglanmalidir, bu sebeple bu
sorgulamayr fazla derinlesmeden ve temelde bes boyut tizerinden
gerceklestirmekte yarar vardir. Bunlar ihtiya¢ boyutu, ekonomik boyut,

9 Oren Fuerst ve Uri Geiger, From Concept to Wall Street: A Complete Guide to
Entrepreneurship and Venture Capital, FT Prentice Hall,2002, s.8.
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hukuki boyut, teknik boyut ve finansal boyutlardir.

2.3.1. IHTIYAC BOYUTU
Yenilik¢i olmasina ragmen ihtiya¢ duyulmayan bir¢ok fikir

vardir. Dahasi, bir¢ok girisimci, bagarinin anahtarinin, piyasadaki
bir ihtiyaci fark ederek, o ihtiyaci kargilayacak bir fikir gelistirmek
olduguna inanmaktadir. Ancak, birgok durumda, sadece mevcut bir
piyasa ihtiyacini kargilamaya elverigli bir fikir sahibi olmak yetersiz
kalmaktadir. Bunun sebebi, ihtiya¢ gercek ve goriiniir boyuttaysa, ya da
konu gergekten ilgi ¢ekici ise, sizden bagka bir¢ok kisinin de ayn1 anda
ayn1 konuya yonelmesidir. Bu yiizden en iyi fikirler, ihtiyaci birkag yil
onceden tahmin edebilen ve bu ihtiyaclar1 gidermeye ¢aligan fikirlerdir. '°

BIR IHTiYAC - BIR BULUS

1851 yilinda Sirket-i Hayriye'nin kurulmasiyla Istanbul Bogaz'inda iki yaka
arasinda yilk ve esya tasinmaya baslanmisti. Ancak bu vapurla araba ve
hayvanlar: tasimak oldukca zordu. Bu nedenle iki yaka arasinda esya tasima isini
yapacak &zel bir gemiye ihtiya¢ vardi. 1867 yilinda Sirket-i Hayriye'nin basina
Avrupa'dan yeni dénen Hiiseyin Haki Efendi getirilmigti. Hiseyin Haki Efendi,
yenilik¢i kisiligiyle deniz ulagim tarihinin en dnemli karakterlerinden biriydi.
Sirkete birgok yenilik getirmisti. Hiiseyin Haki Efendi ile sirketin Haskéy
Fabrikasi Sermimari Mehmet Usta, kafa kafaya vererek ii¢ yillik bir galisma
sonrasi, o zamana kadar benzeri yapilmis kendi tasarimlari olan bir gemi
olusturdular. Tki basinda kapaklari bulunan teknenin giivertesi diizdii ve her iki
tarafa gidebilecek sekilde dizayn edilmisti. Bu tasarimi Tiirkiye'de yapacak alt
yapi olmadigi igin, ilk arabali vapur, Londra'da yapildi. Ilk Tiirk tasarimi arabali
vapur Suhulet'in hizmete girmesinin faydasi kisa zamanda anlasildi. Daha dért
bataryadan olugan bir topcu vapurunu agirliklariyla birlikte karsi kiyiya
gegirmek ancak dort giinde miimkiinken, bu vapurlar sayesinde dort saatte
gegmeye basladi.

Tyi Fikir Her Zaman Kazandirir, Safak Altun, Platin, Istanbul, 2008

Teknik boyut girisiminizin teknolojik yapisina iliskin olarak

yapmaniz gereken aragtirmalar icermektedir. Is yerinin kurulus yeri
se¢iminden, kullanacaginiz makine ve ekipmana, tiretim sonucunda

10 Fuerst ve Geiger; s.8.




olusacak yan triinlerin degerlendirilmesinden, tretiminizin ¢evreye
olan etkisinin azaltulmasina kadar her tirli teknik konu bu agamada

detayl: sekilde arastirlmalidir.

Teknik boyut hizmet igletmelerinden ¢ok tretim igletmelerinde
on plana ¢ikmakta olup, tiretim igletmelerinde de emek yogun
isletmelerden ziyade sermaye yogun isletmelerde ¢ok daha kritik bir

onem sergileyecektir.
2.3.5. FINANSAL BOYUT

Yapmis oldugunuz aragtirmalar neticesinde, pazar yapisina gore is
fikriniz ekonomik olarak goriilmekte, hukuki olarak temel bir engel yok
ve mevcut yasa sinirlart da yeterli hareket alanini size sunmus durumda,
teknik olarak yapilmasi gerekenler acisindan da bir belirsizlik s6z
konusu degil, iste o zaman kritik sorulardan bir digerini sorma zamani
geldi. Para? [sletmenizi kurmaniz ve devamliligini siirdiirebilmeniz igin
gerekli olan kaynaklari nasil temin edeceksiniz? Terminolojik olarak
konugursak: Yatirim ve isletme sermayesi icin kaynak tespiti yapmaniz
gerekmektedir. Bu kapsamda da kredi alabileceginiz kurumlar ve

kisilerle, 6z sermaye durumunuzu ele almaniz gerekecektir.

Bu beg boyutta yapilan bir 6n aragtirma ile i fikrinizi butiinsel ve her
yoni ile genel olarak degerlendirmis olacaksiniz ve béylece is fikrinizin
yapilabilirligi konusunda sezgilerinizin size soylediginden daha
gercekei bilgiler elde edeceksiniz. Ama tabii ki bu diizeydeki yiizeysel
bir sorgulama, is fikrinizin hayata gecirmenizin 6niindeki belirsizlikleri
stfira indirmeyecektir. Bu sorgulamanin amac is fikrinizin hayata
gecirilmesine iliskin engeller olup olmadigini ve varsa bu engellerin agilip
agilamayacagina iligkin bir 6n degerlendirme yapmanizi saglamakur.
I fikriniz hakkindaki gériisiiniiz bu genel degerlendirme neticesinde
heyecaniniz siirtiyor ve hatta artmigsa, o fikir ugruna miicadele edilmeye
ve ter dokillmeye degerdir diyebiliriz. Ama 6ncesinde biraz da detaylar

tzerinde ¢aligmaniz gerekecek...

Is fikriniz saglam adimlarla ve kendini kanitlayarak yoluna devam
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ederken, sirada ¢ok daha fazla boyutu ele alan ve detayl: bir aragtirma
sizi bekliyor. Kitabimizin takip eden bagliklar: sizlere ¢ok boyutlu ve
daha detayli olan bu degerlendirmeyi yapmanizda yol gostermek tizere

kurgulanmigtur...

P



o BOLUM 3
ISI PLANLAMA

“Planlamada basarisiz olan, basarisizligs planlamas
demektir”

Anonim

“Planlar hi¢ bir seydir, planlama ise her seydir”
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[lk bosliimiimiizde sizin bir girisimci olup olmadiginizi sinamaniza
yardim edecek ip uglar1 vermeye ¢alismis, hemen bir sonraki baglikta
ise size girisimci sifatini kazandiracak ve igletmenizin kurulugunun
cikis noktast olacak olan ig fikirleri bulmak ve buldugunuz fikirlerden
birine karar vermek ile ilgili goriglerimizi kaleme almigtik. Kisisel
amaglarimizi gerceklestirmek i¢in bir girisimde bulunmak istiyoruz,
girisimci 6zelliklerine sahibiz, yapilabilir olduguna inandigimiz bir is
fikrimiz var. Peki, simdi ne yapacagiz? Sira, isimizi planlamaya geldi.

Girigimciligin ilk sathalarinin; planlama, digiinme ve analiz stireci
oldugunu belirtmistik. Bu bélimde, seriiveninizi planlama, analiz ve
strateji gelistirme konularina deginecegiz. Tam bu noktada is plani
ve elinizdeki bu kitap arasindaki iligkinin aydinlaulmasi gerektigini
digtiniiyoruz. Bizim hazirlamig oldugumuz bu ¢aligma kapsaminda
genel olarak is planiyla ilgili bilgiler verilecekse de, “Is Plani Nasil
Hazirlanir?” gibi bir baghiga rastlamayacaksiniz. Ancak bir is planinda
yer alan tiim alt bagliklarin, bu ve bundan sonraki bagliklarda size yol
gostermek adina detaylari ile ele alinmig oldugunu goreceksiniz. Ayrica
Ekler kisminda yer alan “Is Plan1 Taslag1” ve “Is Planina Yonelik 6N1K
Yaklagim1” ile de i planiniza yon verebilirsiniz.

3.1. IS PLANI
3.1.1. IS PLANI NEDIR?

Kendi iginizin sahibi olmak i¢in alinmasi gereken bircok kii¢iik karar
veduisiinmenizgereken birgok faktérvardirvebunlardahaise baglamadan
size irkuitiicti gelebilir. Hizli baglayip, cabuk yorulmak yerine adim adim
giderseniz, hem dikkatlice tiim secenekleri degerlendirebilirsiniz hem
de elegin tstiinde kalma sansinizi artismig olursunuz. Bu noktada bir ig
plany, sizi bagarili bir sonuca (yani kendi isinizi kurmaniza) gotirecek
tim dogru adimlarin aulmasini saglayacaker.

Bir girisimci igin hazirlamasi gereken ve girisim hayalinin
gerceklesmesinde 6nemli rol oynayan dokiimanlarin baginda bilindigi
iizere is plani gelmektedir. Is plani, 10 sayfadan olusabilecegi gibi bir
kitab1 dolduracak kadar da uzun hazirlanabilen bir belgedir. Genelde
makul 6lgiide detayli bir is plani 30 ila SO sayfadan olusabilir. s



planinda, satmay: digtindiigiiniiz triin ya da hizmete iligkin bilgiler,
sektor ve pazarlama stratejileriniz, ¢alisgan kadronuz, is siiregleriniz
ve ckipmaniniz, rekabet durumunuz, finansal kaynaklariniz ve satig
tahminleriniz gibi bircok bolim yer alir. Cevremize bakarak bagarili
olan igletmelerin is planlari m1 vard sorusu aklimiza gelebilir. Yazil ig
planlar1 olmasa bile bagarili bir girisimcinin zihninde agagidaki belirtilen
konular digiindtigiinii ve kurguladigini biliyoruz.

3.1.2. NEDEN BIR IS PLANI HAZIRLAMALIYIM?

Sadece is kurma sirasinda finansman saglamaya calisirken bir is
planina ihtiyaciniz oldugunu duymus ya da digtniiyor olabilirsiniz.
Ancak bu dogru degildir. Bagkalarindan fon saglama i¢in kullanmanin
diginda is plan1 hazirlamaniz i¢in birgok sebep vardir'':

*  Amaglariniz ve fikirlerinizi bir kagida yazmaniz,
dugstindiiklerinizi diizenleme konusunda yardimeci olacaktur.

*  Planlarinizi ve amaglarinizi yazmaniz isinize
bagliliginiz1 gosterecek ve muhtemel yaurimeilar, tedarikgiler
ve calisanlarinizi olumlu etkileyecektir.

*  Bir kere kagit tistiinde planlamanizi yapinca, elinizin
altinda amaglariniza ulagirken kullanacaginiz bir rehberiniz
olacak ve gelisiminizi, geldiginiz noktay1 6l¢mek istediginizde
bu rehbere bagvuracaksiniz.

*  Bu plan size rehberlik ederken, ¢aliganlarinizin da isin
gidisatin1 anlamasina yardimei olacakur.

*  Planiniz, igletmenizin misyonuna yani varolus
nedenine odaklanmasina yardimei olacak, diger 6nemsiz
faaliyetlere dogru kayarak yoldan ¢ikmasi ihtimalini
azaltacakur.

*  Kendiniz esas yatirimer olarak, is fikrinizin gergekten
iyi bir fikir olup olmadigini sinama firsat1 bulacaksiniz.
Unutmayin; kimse fikrinize sizin inandiginiz kadar inanmaz! Bunun

bir sebebi bagkalarinin muhtemelen isiniz, Grtintiniiz ve planlariniz
hakkinda yeterli bilgiye sahip olmamalaridir. Bagka birinin fikrinize

11 Ed Paulson, The Complete Idiot’s Guide to Starting Your Own Busi-
ness, Alpha Books, 2003, ss.20-21.
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inanmast i¢in, ne yapmak istediginizi gormeleri gerekir. Bu sebeple, is
plani ayni zamanda bir pazarlama aracidir; is planinizi okuyan birine
fikrinizi, vizyonunuzu ve yaklagiminizi pazarlamig oluyorsunuz.
Muhtemelen is planinizi gormek isteyecek birgok farkli insan ve bunlarin
her birinin farkli sebepleri olacaktir. Bunlar arasinda agagidakiler yer
alabilir'*:
*  Bankalar ve diger finansman kaynaklar1 planinizt
gercekten bir ig kurup onu yiiriitebilme kapasitesine sahip olup
olmadiginiza karar vermek i¢in kullanacaklardir.

*  Egerisletmenizde varsa yonetim ekibiniz igletmenizin
gelecekeeki yoniint anlamak i¢in plani gézden gegirmek
isteyeceklerdir.

*  Calisanlariniz, igletmenin kendileri i¢in uzun
donemde kariyer firsatlar1 sunup sunmadigini ve kendilerinden
ne beklendigini anlamak igin is planinizin ilgili bélimlerini
gormek isteyeceklerdir.

*  Stratejik ortaklariniz veya ortak girisimin taraflari
sizinkilerle kendi planlar1 ve misyonlarinin ayni dogrultuda
olup olmadigini belirlemek igin is planini okumak
isteyeceklerdir.

Planlama siirecinizin sonunda, is fikriniz hakkinda tahminleriniz
ve varsayimlariniz yerine daha somut bilgiler 6grenmis olacaksiniz. Bu
yiizden is plan1 hazirlamaya, bir 6grenme deneyimi olarak bakmaniz
yerinde olacakuir.

Bir is plan1 sadece bir simiilasyondur ve bir ig fikrinin gelecekteki
basarisini tahmin etmenin bir yoludur. Peki planiniz dogru mu?
Tahminlerinizin ne kadar gercek¢i oldugunu anlamanin tek yolu
plani uygulamak ve sonuglarini gérmeketir. Buyiik sirketler bir i plani
hazirlamaya ¢ok para harcarlar, ¢tinki sunmay1 duigiindiikleri tirtine
yonelik yaturimlari biyiik 6lgekte olacakur. Belirsizlikler nedeniyle
biyitk miktarlarda para kaybetme riski de yiiksektir. Bu ytizden
miimkiin oldugunca gelecege iligkin tahminlerde belirsizligi yok etmeye
caligirlar ve buna yonelik bir plan olugturmak icin daha fazla zaman ve
para harcamaya deger diye digtintirler. Kiictik firmalarin ise uzun uzun

| ‘ 12 Paulson, s.21.
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planlama ve ¢ok para harcama gibi bir liiksleri yoktur, sonug olarak
“daha az ayrinuli planlar” olugtururlar. Bu yiizden kigiik isletmeler
daha yiiksek belirsizlik altinda olacaklarindan gelecekteki beklenmedik
durumlara daha hizli uyum saglamak, stirekli degisime hazir olmak
zorundadirlar. Bu sebeple, girisimcilerin de siirekli ileriye bakmalari,
degisim yanlisi olmalar1 gerekmekeedir.

Geldigimiz noktadan bakildiginda su anlagilmakeadir: Is plan:
olugturma siireci basitge yazili bir belgeden daha fazlasidir. Is fikrinizin
gercekten bagar sansi olup olmadiginy, isinizi gergeklestirmeden once
belirlemenin bir yoludur is plant. Is fikriniz iizerinde diisiinme ve onu
eyleme gecirme noktasinda bir yol saglar ve bagarili olma sansinizi
arttirir. Gergek hayatta “deneyerek” ¢ok fazla zaman ve para harcamaya
gerek kalmadan, sadece birkag giin fazladan emek harcayarak fikrinizi
“test etme” imkani sunar. Kagit istiinde deneyin, boylece kisith
zaman ve paranizi, planlanmis fikrinizi gercege donustirmek igin
kullanabilirsiniz.

ig plani, icerisinde bircok bilgi yer alacakur. Bu bilgiler, ¢esitli
aragtirma, analiz ve stratejilerin trtini olup, nasil elde edilecegi ilgili
bagliklar altinda detaylandirilacaker.

3.2. ANALIZ

Bir ¢ok is fikriniz vardi, bazilarini daha yolun baginda gerek sezgi,
gerek mantik, gerekse de sizde yarattugi daha dogrusu yaratamadigs sevk
agisindan degerlendirdiniz ve elediniz. Elegin istiinde kalan bazi ig
fikirleriniz oldu. “Peki, hangisi benim is fikrim?” sorusu bu sefer duistii
akliniza. O zaman da biraz daha sistematik ama fazla derine inmeden
dort boyutlu bir degerlendirme daha yaptiniz (eckonomik, hukuki,
teknik ve finansal boyut). Ve sonunda bir i fikri tizerinde karar kildiniz.
Simdi sira, belirlemis oldugunuz fikir tizerinde derinlemesine ve ¢ok
boyutlu bir analiz yapmaya geldi.

Analiz asamasi i fikriniz ile nerede yer alacaginiza ve bulunacaginiz
yerin durumunu goriip nasil davranmaniz gerektigine karar vermenizde
kritik 6neme sahip olacaktir. Bu baglik kapsaminda ele alinacak baglica
konular ise hedef pazar analizi, miisteri analizi, rekabet analizive SWOT
(GZFT) analizidir. Bu analizlerin detayina gegmeden 6nce temel olarak

2

MUSIAD

5]



@

MUSIAD

cevap aradig sorulari gostermek adina agagidaki tablo faydali olacakeur:
Tablo 2. Temel Analizler ve Amaglar:

Yapilan Analiz: Ne amagla yapiyoruz?

Hedef pazar analizi Mal veya hizmet satacagimiz miigteri
kitlemizi belirlemek

Miugteri analizi Mugterilerimizi, ihtiyaglarini, beklentilerini
ve satin alma davranigini anlamak

Rekabet analizi Rakiplerimizi tanimak, giigli-zay:if
yonlerini 6grenmek, rekabet edilebilecek
alanlari tespit etmek

SWOT analizi Guigli yonlerimize odaklanmak, zayif
yonlerimizi gelistirmek, ¢evremizdeki
firsatlar ve tehditleri gorebilmek

3.2.1. HEDEF PAZAR ANALIZi

Hedef pazar analiziyle ilgili bilgi paylagimindan 6nce iki 6nemli
kavramin tanimlanmasi gerekliligine inanmaktayiz. Bu kavramlar pazar
ve migteridir. Pazar ve miigteri pek cok uzman tarafindan farkli sekillerde
tanimlanmig olmakla birlikte, pazar i¢in kisaca miisterilerin bulundugu
yer, miisteri igin ise belirli bir ihtiyact giderme istegi ve yetkisi bulunan
kisi ya da kurum diyebiliriz.

Hedef pazar analizinin amaci, faaliyet gostereceginiz pazari
netlegtirerek igletmenizin etkililik ve verimliliginin daha st diizeylere
¢tkmasini saglamakur. Bu noktada igerisine diigebileceginiz en 6nemli
tuzaklardan biri, herkese tirtin/hizmet sunma isteginizdir. Bu istegin
iki temel nedeni vardir. Bunlardan ilki: bir tirtintintiz ya da hizmetiniz
s0z konusudur ve siz onu alacak olan herkese satarak daha fazla
kazanabileceginizi diisiiniirsiiniiz. Ikincisi ise zaten yeni kurdugunuz
bir iginiz vardir ve hentiz daha bir bebek olan igletmenizin yagayip
yasamayacagint dahi bilmiyorsunuzdur. Bu nedenlerle trtintinuzi
ne kadar genis bir kitleye sunarsaniz o kadar ¢ok satacaginizi boylece
hayatta kalma sansinizi artiracaginizi digiintirsiintiz. Ancak ayni kapiya

o



cikan bu iki diigtince, size faydadan ¢ok zarar getirecektir.

Isletmeniz yeni kuruldugu igin ufak capli olacak ve bu nedenle
ihtiyaglar1 ok biiyiikk olmayacakur. Isletmenizin  ihtiyaglarinin
yitksek olmamasi, igletmenizin ufak bir pazar kesimi ile kendisini
dondiirebilecegi gercegini ortaya koyacakur. Bazen ¢ok kisiye hitap
ederek daha fazla kazanma arzusu, bazen de dar bir pazar dilimine hitap
etmenin getirdigi yeterince kazanamama ve batma endigesi girisimcileri
genele hitap etmeye itmektedir.

Isletmelerin bagarist, 6zellikle giiniimiiz kogullarinda miigterilerinizin
memnun olmasina dayanmakeadir. Eger genele hitap ederek bagarili
olmak istiyorsaniz, tiim pazar bolimlerindeki musgterileri tatmin
edecek olan nitelikte triin/hizmet sunmaniz gerekecektir. Bu ise
pek ¢ok farkli migteri kesiminin beklentilerini kargilayacak nitelikee
tirtin/hizmet sunmaniz anlamna gelmektedir. Boyle bir tiriin/hizmet
sunma digtincesi giintimiiz dinyasinda bizce bir itopyadan oteye
gidemeyecekeir. Uriintintiz/hizmetiniz cok iyi olabilir, ama tiriintin
bagarili olmasini belirleyen tiriiniin kendisinin iyi olmasi degil onu alan
mugterilerinin beklentilerini kargilama derecesidir. Tam bu noktada su
giizel sozii soylemenin yeri oldugunu disiintiyoruz: “Bagarisizligin sirrt
herkesi memnun etmeye ¢aligmakeir.”

1900’li yillarin baglarinda tiretilen bir otomobil, onu satin alan herkes
icin tatmin edici idi. Ciinkii o donemlerde miterilerin bir otomobile
iligkin beklentileri ¢ok yiiksek degildi. Bir radyo i¢in de ayni seyler
gecerli idi, radyodan sadece bir ses geliyor olmasi pek ¢ok miisteriyi tist
diizeyde tatmin edebiliyordu. O dénemlerde migterinin kim oldugu ve
ne istediginin de girisimci i¢in hi¢bir onemiyoktu. Girisimei tiretiyordu
ve mugteri almak i¢in sira bekliyordu. Ancak giinimiiz diinyas: gelisen
teknoloji ile birlikte musgteri beklentilerini ¢ok yukarilara ¢ekti. Sonug
olarak miugteri isteklerinin tist diizeyde kargilanmasini bekler oldu,
girisimciler de bagarili olabilmek i¢in ¢ok farkli beklentiler igerisinde
olan pazarda belli bir kitleye odaklanmak zorunda kaldilar.

Odaklanma, belirlenen pazar boliimiinde, diger bir degisle hedef
pazar iginde yer alan miigterilerin beklentilerini kargilayan ve hatta agan
trtinler/hizmetler sunma cabasi olarak ifade edilebilir. Bu noktada kritik
oneme sahip olan ise, odaklanmanin gerekliliginin farkinda olmanin
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yani sira odaklanilacak alanin dogru belirlenmesidir. Bundan sonraki
bolim olan Hedef Pazar Analizi baghg: ile amaglanan da siz girigimci
adaylarinin hedef pazarlarini dogru tespit edebilmenizde yardimct
olmakir.

Hedef Pazar Analizi, {i¢ ayri agamadan olugur. Alt bagliklarda
detaylandirilacak olan Hedef Pazar Analizi siirecine iligkin agamalar ve
temel sorular agagidaki tabloda gosterilmistir:

Tablo 3. Hedef Pazar Analizi Siireci

Asamalar: Sormamiz gerekenler:

Pazarin ve Pazar Bolimlerinin | Pazarimiz neresi? Buyukligi ne
Belirlenmesi kadar?

Pazarda benzer ozelliklere sahi 1p
miisterilerin  olusturdugu
bolumler var mi?

Pazar Boliimlerinin Pazarin boliimlerinin mevcut ve
Degerlendirilmesi gelecekteki potansiyeli nasil?
Hedef Pazarin Secimi Magterilerin temel 6zellikleri ne?

Rekabet durumu nasil?

Giiglii ve zayif yonlerimiz neler?
Cevredeki firsatlar ve tehditler
neler?

3.2.1.1. Pazarin ve Pazar Boéliimlerinin Belirlenmesi

Pazar, daha o6ncede bahsettigimiz gibi musgterilerinizin oldugu
alandir. Bu agidan bakildiginda pazar: internet, iglek bir cadde, bir il,
bir bolge olabilir. Onemli olan miisterilerinizin orada olmasidir. Pazar
belirlenmesinde amaciniz hedeflediginiz pazari net olarak ortaya
koymak, tanimlamak olmalidir. Pazar se¢iminde biitiin pazari veya bir
pazarin bir bolimiinii hedefleyebilirsiniz. Daha 6ncede bahsettigimiz
gibi giiniimiiz is hayat1 igerisinde, ozellikle de yeni kurulan igletmeler
i¢in dogru olanin bir pazar boliimlendirmesi yapmak ve uygun olan bir
alt pazar diliminde faaliyet etmek olduguna inanmaktayiz.

Pazar bolimlendirme yapabilmeniz i¢in pazarin belli ozelliklere
sahip olmasi gerekir. Etkili bir bolimlendirme i¢in pazarin;

] C)Igiilcbilir yani buytikliigii belirlenebilir,



*  Ulagilabiliryaniigletmenin malveyahizmetsunabilecegi
kadar yakin,

* Ayt edilebilir yani mugterileri farkli ozellikleri
bakimindan siniflandirilabilir,

*  Yeterince biiyiik yani beklenen getiriyi saglayabilir
olmasi gerekir. Bu 6zelliklerin varlig: olciisiinde yapilan pazar
boliimlendirme daha akilci olacaktir.”

Pazarinizin  belirlenmesinde yapmaniz gereken belirli kriterler
acisindan benzer olan miiterilerin olusturdugu, alt pazar boliimlerini
belirlemektir. Pazar bolimlendirmesi diye tabir edilen bu agamada
cografi yapi (il, bolge, semt vb.), ekonomik diizey (diiik gelir diizeyi,
orta gelir diizeyi, yiiksek gelir diizeyi vb.), demografik ozellikler (Yas,
cinsiyet, egitim diizeyivb.), kiiltiir, irtinden beklenilen fayda vb. kriterleri
goz oniine alarak faaliyet gostereceginiz pazari kendi i¢inde benzer fakat
digerleri ile aralarinda farkliliklar1 olan alt pazar béliimlerine ayirmaniz
gerekmektedir. Buayrimin ardindan ise bu pazarin belirlemis oldugunuz
bolimlerin hangisi ya da hangilerinde faaliyet gostereceginize karar
vermeniz gerekeceketir.

3.2.1.2. Pazar Boliimlerinin Degerlendirilmesi

Pazar ¢esitli kriterler acisindan boliimlere ayirdiniz. Bu noktada
yapmaniz gercken, bu alt pazar bélumlerine etki eden kriterleri
belirlemek, bu kriterlerle ilgili pazar bolimi arasindaki iligkiyi
belirlemek ve bu iligki tespitinden hareketle gelecege iliskin 6ngoriilerde
bulunmaketr. Bu agamada asil ama¢ pazar diliminin gelecekeeki
potansiyelini belirleyerek, ilgili pazar bolimiintin faaliyet gosterilip
gosterilmeye deger olup olmadigini tespit etmektir.

Bir 6rnekle konuyu daha da netlegtirecek olursak: Binek oto pazarini
gelir diizelerine gore alt boliimlere ayirdiniz. Ortanin alt gelir diizeyine
sahip olan pazar boliimiinii degerlendirmek istiyorsunuz. Oncelikle
sormaniz gereken soru, “bu kesimin araba almasinda hangi kriterler
etkilidir?” sorusu olmalidir. Vergiler, sigorta masraflari, banka kredileri,
akaryakit zamlari, hirsizlik gibi kriterlerin etkili olduguna karar verdiniz.

13 Remzi Altunigik, Suayip Ozdemir, Omer Torlak, “Modern
Pazarlama”, Adapazari: Degisim Yayinlari, 2001, s.109.
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Simdi sira ikinci soruya geldi; “Peki bu kriterler satinalma davraniginda
ne yonde ve ne kadar etkili?”. Vergi ne yonde etkiler ve ne kadar etkiler,
banka kredileri ne yonde ve ne kadar etkiler gibi sorulari sormaniz
gerekiyor. Tabi bu sorulara cevap verirken de, gerek 6ngériilerinizden,
gerek resmi verilerden ve gerekse istatistiki rakamlardan yararlanmak
size gergekei olarak degerlendirme yapabilmeniz yolunda yardima
olacakur. Nihai olarak yapmaniz gereken ise, tiim bu kriterlere iligkin
tespitlerinizi bir potada eriterek ilgili pazar bolumiiniin gelecekteki
potansiyeline iligkin bir 6ngoriide bulunmanizdir.

3.2.1.3. Hedef Pazarin Se¢imi

Pazarinizi ve pazarinizin alt bolimlerini tespit ettiniz. Daha sonra
bu pazar bolimlerinin degerlendirmelerini yaparak potansiyellerini de
ongordiniiz. Simdi sira hangi pazar bélimiinde faaliyet gostereceginize
karar vermenize geldi. Bunun igin ise migteri, rakip ve SWOT analizi
yapmaniz ve bu analizler neticesinde hedef pazarinizi se¢meniz
gerekecek. Bu bahsedilen tig analiz, hedef pazarin se¢iminden, girisimin
hayata gecirilmesine kadar olan adimlarin planlamasina, girisimin
hayata ge¢mesinin ardindan faaliyetlerinin devami siiresince tim
yasami1 boyunca kullanacaginiz ti¢ temel analizdir. Bu analizler farkli
asamalarda farkli derinliklerde yapilsa da, bu analizlerin temel bakig
acilarinin degismeyecegi varsayimindan hareketle ayr1 bagliklar halinde
ilerleyen kisimda ele alinmgtir.

Hedef pazar secimi bagligini noktalamadan 6nce tizerinde onemle
durulmasi gereken bir konunun da hedef pazarin taniminin nasil olmasi
gerektigi oldugunu distindiik ve bir 6rnekle biraz da bu hususa agiklik
getirmek istedik. Ornek olarak Istanbul Kadikdy'de, ortanin iistii gelir
seviyesine sahip, 20—34 yas arasi, bayanlar1 hedefleyen bir spor ayakkab1
magazaa¢mak tanimiverilebilir. Bu temsili hedef pazara nasil ulagildigini
gormek icin Sekil S’e bakabilirsiniz. Yurtici-yurt digt seklindeki cografi
pazar ayrimindan ilgili secimler yapilarak Kadikoy pazarina ulagilmis,
orada da 6nce gelir, sonra yas, en sonunda ise cinsiyet faktorlerine gore
ilgili hedef pazar belirlenmigtir. Burada ama¢ miimkiin oldugu kadar
hedef pazarinizi net tanimlamanizdir. Yukarida verdigimiz tanima ek
olarak ilgili mugterilerin miizik zevklerine, hangi toplumsal kiiltiirden
geldiklerine ve hatta hayata bakis agilarina kadar detaylara inilmesi
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gerekebilir. Dogru ve detayli yapilmis olan bir hedef pazar taniminin,

sunulacak olan tirtiniin miusterilerinizin beklentileri kargilayarak bagarili

olma diizeyinizi artiracagt unutulmamalidir.
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Sekil 5. Hedef Pazar Segimi Ornegi
3.2.2. MUSTERI ANALIZI

Migteri analizi; hedef pazarinizin se¢iminden, igletmenizin hayata
gecirilmesine kadar olan siiregte ve daha sonrasinda igletmenizin yagami
boyunca kullanacaginiz bir sorular dizisidir. Hedef pazarinizi secerken
karar vermenizde, hedef pazari sectikten sonra pazarlama planinizin
yapilmasinda ve girisimizin kurulduktan sonra da faaliyetlerinize yon
vermede miisteri analizi yapmaniz gerekecektir.

Hedef pazar baghg alunda da belirttigimiz gibi giinimiizde asil
olan migteri beklentilerine dogru cevap vermekeir. Misterilerinizin
beklentilerini 6ngoérmenin yolu ise migterilerinizi dogru analiz
etmenizden ge¢mektedir. Migteri analizi  hedef pazarimizdaki
migterilere iligkin belirli sorularin cevaplanmasina dayanmakeadir. Biz
de bu baglik altinda bu sorulara yer vererek Tablo 4.de 6zetledik:

s
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Tablo 4. Miisteri Profili Belirlemeye Yonelik Temel Sorular

Miigsterinizin Ozellikleri Nedir?
-Kurum mu, birey mi?
-Kurum ise yapisal 6zellikleri (¢alisan sayisi, ciro, karlilik, pazar
payi, tiretim teknigi vb.) ?
- Birey ise demografik 6zellikleri(yas, cinsiyet, gelir diizeyi vb.)?
- Istek ve ihtiyaglar1?
- Diisiinceleri ve tutumlar1?
- Degerleri?
Miisterinizin Satin Alma Davramst Nasildur?
- Nihai kullanict midir, aract midir?
- Uriiniiniizii alan ve kullanan aym kisi mi?
- Uriiniiniizii hangi amagla alir?
- Uriiniiniize ne siklikta ihtiyag duyar?
- Satin almaya nasil karar verir?
- Uriinii nerelerden almak ister?
- Fiyata kars1 ne kadar duyarhdir?

- Rakip tiriinlerden sikayetleri nelerdir?

Hazirlamig oldugumuz listede migterilerinizi analiz etmeniz i¢in
sizlere yol gostermesi agisindan belli basli sorulara yer verilmigtir.
s fikrinizi ve hedef pazardaki miisterilerinizi aklinizda tutarak
yukaridaki sorulari cevaplamaniz sizlere yardimer olacaktir. Ancak
bu listenin; isinizin, girisiminizin ve misterilerinizin yapisi geregince

daha da detayli hale getirilmesi gerekebilir.

6



MUSTERI NE ISTIYOR?

Kimya miihendisi Sevda Arikan, 1968 yilinda ev temizlik iriinleri iiretmek lizere
Deva Holding biinyesindeki bir sirkette isletme sefi olarak ig hayatina basladi.
Deva Holding'in ardindan Bager Kimya'da bir siire ¢alistiktan sonra 1983 yilinda
galisma hayatina nokta koydu. 16 yil profesyonel ydnetici olarak galigtiktan
etme sansi yoktu. Bu nedenle 1983 yilinda kendi sirketini kurarken hedefini,
Tirkiye'de iretilmeyen, ama tiiketicinin ¢agdas yasam igin ihtiyag duydugu,
imkdni olanlarin yurtdigindan getirttigi iriinleri Tirkiye'de ilk defa iiretmek
lizere belirledi. O, gézlemlerine giiveniyordu. Cevresinde bulunan kadinlari
gozlemlemis, Tirkiye'ye degisik kanallarla gelen yabanci marka bulagik
makinesine sahip olanlarin, Avrupa'ya gittikce birbirlerine deterjan
ismarladiklarini fark etmisti. Ayrica televizyondaki Amerikan dizilerinde ahsap
mobilyalarin bir spreyle tozlarinin alinip giinlik bakimlarinin yapildigini 6grenen
kadinlar, her yurtdisi seyahati doniisiinde 3-4 tane mobilya spreyini bavullarina
atiyorlardi. Firma ilk olarak, “Giz" markasiyla ilk yerli bulasik makinesi
deterjanini iiretti. Bulagik makinesinin bile yeni girdigi Tirkiye'de bu driiniin
kabul edilmesi igin marketlere ve tiiketiciye egitim verdi. Uzay, liriin bazinda
siirekli gelisen bir gizgi izledi. "Tlkleri yaratan” firma olarak temizlik sektdriine
adini yazdirdi. Uzay Kimya bugiin, bulasik makinesi deter jani, mobilya cilasi, hali
sampuani, bulasik makinesi jel deterjani ve sivi gamasir deterjani liretiyor. Bu
irinlerin yiizde 80'ni, Tirkiyede ilk kez Uzay Kimya piyasaya siirdii.
Hadimkoy'deki fabrikada iiretim faaliyetlerini siirdiiren Uzay Kimya, bugiin
perakendeciler igin 6zel markal iriinler (private label) de iiretiyor. Arikan,
Tiirkiye'de deterjan sektdriindeki tek kadin patron.

Tyi Fikir Her Zaman Kazandirir, Safak Altun, Platin, Istanbul, 2008

3.2.3. REKABET ANALIZi

Rekabet analizi; misteri analizinde oldugu gibi hedef pazarinizin
se¢iminde, igletmenizin hayat gegirilmesine kadar olan siirecte ve
daha sonrasinda igletmenizin yagami boyunca kullanacaginiz bir diger

analizdir. Rekabetanalizi 6zelliklekurumsal ve pazarlamastratejilerinizin

belirlenmesinde 6nemli girdiler teskil etmekeedir.
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Rekabet analizi ayn1 arenada miicadele ettiginiz diger isletmelerin
sorgulanmasina dayanmaktadir. Misterileriniz kadar rakiplerinizi de
tanimaniz girisiminizin bagarili olmasi icin kritik 6neme sahiptir. Bu
analiz kapsaminda sormaniz gereken baglica sorular: bir tablo halinde
vermek anlamli olacakur.

Tablo 5. Rekabet Analizine Yonelik Temel Sorular

- Pazardaki mevcut rakipleriniz kimlerdir?

- Pazara girebilecek potansiyel rakipler kimlerdir?

- Pazarda rakip isletmelerin sayisi artmakta mi, azaltmakta midir?
- Sizinkine alternatif olabilecek ikame iiriinleri pazara sunan
rakipleriniz kimlerdir (6rnek: Hamburger ve simit birbirinin ikamesi
olan iiriinlerdir)?

- Pazarin rekabet diizeyi nedir?

- Pazarda rakipleriniz arasinda gii¢ dengeleri nasil dagilmistir?

- Pazarda rekabetin zayif oldugu unsurlar nelerdir?

- Rakiplerinizin gii¢lii yanlari nelerdir?

- Rakiplerinizin zayif yanlari nelerdir?

- Rakiplerinizin izledigi stratejiler nelerdir?

- Gelecege iliskin rekabet dngoriileriniz nelerdir?

Yukarida belirtilen sorularin cevaplanmis olmast hem rakiplerinizi
taniyarak, pazar iginde rakiplere karsi dogru pozisyon almanizi
saglayacak, hem de pazarda rekabetin olmadig: firsat alanlarini
gormenize yardimei olacakeir.

Genel rekabet analizinden sonra yapilmasi gereken bir diger analiz
ise, sizin esas rakibinize yonelik analiz olmalidir. Esas rakip, isletmenin
stratejik karar ve davraniglarinda etkili olan en 6nemli unsurdur. Bu
nedenle genel rekabetten ayr1 incelenmeyi gerektirir. Her igletmenin bir
esasrakibi (birdenfazladaolabilir) vardir. Esasrakiplersiireklibirbirlerini



takip eder, birbirleri hakkinda her seyi 6grenmek, birbirlerinin attig
adimlara hemen kargilik vermek isterler. Bu bakimdan esas rakip
isletmeyi, degismeye ve gelismeye iten bir unsur olarak da diisiiniilebilir.
Is hayatindan 6rnek vermek gerekirse, uluslar arasi firmalar olan Coca-
Cola ile Pepsi, Nike ile Adl(ils, Kodak ile Fuji, McDonalds ile Burger
King birbirlerinin esas rakibidir. Ulkemizden buna Ulker-Eti, Tofga§—
Renault 6rnekleri verilebilir. Esas rakip sadece buyiik firmalara 6zgu
degildir. Buytkliginden bagimsiz olarak her sektorde, her igletmenin
esas rakip olarak kabul ettigi bagka biri vardir. Mahalle bakkalinin
esas rakibi, 50 metre ilerde, karg1 kaldirimdaki bakkaldir. Kuruyemisci
dikkininin sahibi i¢in ise, sokagin bagindaki diger kuruyemisci esas
rakiptir."*

Esas rakip analizi, analizi yapan igletmenin esas rakibin ne yapmak
istedigi, neleri nasil yaptgr ve gelecekte nasil yapabilecegi hakkinda
bilgi edinilmesine yardimci olup, temelde agagidaki sorular 1siginda
gerceklestirilir:'

Tablo 6. Esas Rakip Analizi

Esas rakip (rakipler) kim?
- Sizinle aym pazar diliminde faaliyet gisteren firmalar
- Talebi karsilama konusunda basarih olan firmalar

Esas rakibin (rakiplerin) finansal biiviikliigii ve giicii nedir?
- Satis rakam
- Kar marji
- Toplam varliklar
- Borglan
- Sermayesi
- Cesitli finansal rasyolar

Esas rakibin (rakiplerin) sahip oldugu teknik, pazarlama ve yénetim
vetenekleri neler?

- Misyon ve ig amaglan

- Piyasa pay1 durumu ve egilimleri

- Yonetim yetenckleri ve kisitlamalari

- Teknik ve operasyonel kapasitesi

- Hedef pazar stratejisi

- Kilit kaynaklara erigimi

Esas rakibin (rakiplerin) sektir ve kendisi ile ilgili gelecege iliskin
amag ve tahminleri neler?

- Biiyiikliik ve gii¢

- Pazar hedefleri

- Pazarlama hedefleri

- Pazarlama karmasi

14 Hayri Ulgen ve S. Kadri Mirze, Isletmelerde Stratejik Yénetim, Istanbul:
Literatiir Yaynlari, Birinci Basim: Subat 2004, s.101.
15 Gerald E. Hills, Marketing and Entrepreneurship: Research Ideas and

Opportunities, Westport: Quorum Books, 1994, s.127.
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3.2.4. SWOT ANALIZI

SWOT analizi gerek yeni kurulan ya da kurulacak olan girisimlerde,
gerekse uzun yillardir faaliyet gosteren kuruluglarda siklikla kullanilan
bir analizdir. Aslinda SWOT analizi herkesin gerek sirketi gerekse
kendisi i¢in zaman zaman yaptg sorgulamalara, sistematik bir baks
agist getirmekeedir.

SWOT, Ingilizce Strengths (Giiglii Yénler), Weaknesses (Zayif
Yonler), Opportunities (Firsatlar), Threats (Tehditler) kelimelerin
bas harflerinden olugmus bir kisaltmadir. Tirkge literatiire de SWOT
analizi olarak gecen bu yontem, bazi kaynaklarda GZFT analizi olarak
da gegmektedir.

Girigiminizi analiz etmenizde ve bu dogrultuda faaliyetlerinize yon
vermenizde size yardimer olacak analizlerin baginda SWOT analizi
gelmekeedir. Firsatlar (O) vetehditler (T) icinigletmenin digcevresindeki
unsurlar incelenirken, igletme i¢i analiz sonucunda da igletmenin
tistiinliikleri yani giiglii yanlar (S) ile zayifliklar1 (W) belirlenir. Bu
analizin alt bagliklarina agagida detaylar ile yer verilmigtir.

3.2.4.1. Firsatlar

Bir i fikrinizi ve bu fikri hayata gecirmek icin kurgulamaya
calistiginiz bir is modeliniz var. Bu is modelinizle bir ¢evre i¢inde faaliyet
gostereceksiniz. Bu ¢evre i¢inde girisiminizle iligki i¢inde olan ve onu
etkileme giiciine sahip olan muhakkak ki bir takim aktérler olacakur.
Magteriler, rakipler, tedarikgiler, devlet, finans kuruluglari... seklinde
listeyi stirdiirebiliriz. 1§te, bu i¢inde yer almig oldugunuz gevre size bir
takim firsatlar sunmaktadir ve sunmaya da devam edecektir. Sunulan
bu firsatlar1 gorerek degerlendiren isletmeler, rakiplerine gére bazen
bir adim bazen de kilometrelerce 6ne gegebilmektedirler. Analizin bu
ayaginda amag bahsi gecen bu firsatlar: tespit etmenizdir.

Bu firsat alanlarina ornekler verecek olursak: pazarda migteri
beklentilerindeki herhangi bir tatminsizlik, degisen yasalar, gelisen
teknolojiler, rakiplerin durumlari vb. pek ¢ok unsur igletmeler igin firsat
olabilmektedir. Bu noktada 6nemli olan firsatlar1 dogru tespit etmek ve
zamaninda gerekli hamleleri yapmakuir.



KRIZDEKI FIRSAT

Her ekonomik kriz ya da olaganiisti zamanlar, ayni zamanda yeni fikirlerin
ortaya gikisina zemin hazirlar. Gegmisi 500 yil éncesine kadar dayanan Tiirk
geleneksel lezzeti "simit", sokaklardan “saray'lara, en son 2000'li yillarda
yasadigimiz krizler sonucu tasindi. Simit Cafe konsepti, ekonomik krizin en
yogun yasandigi 2000'li yillarin baglarinda hayatimiza girdi. Ozellikle kalabalik
caddelerde, siklikla géze garpan simit kafelerin ilki olan Simit Diinyasi, Ankara
Kizilay'da agildi. Zincirin sahibi bir dénem AKP Agri milletvekili olan Cemal Kaya,
bir sabah Kizilay Meydani'nda yiiriirken, ise giden insanlarin simitgilerin gniinde
kuyruk olusturduklarini gérmesinin ardindan, bir arkadasiyla birlikte ilk simit
kafeyi agti. Ancak "Simit Cafe" konseptini geligtiren ve bu is igin bir fabrika
kuran ilk zincir “Simit Saray1" oldu. "Diinyanin en giizel simidi ve Tiirkiye'nin en
glizel gay!" sloganiyla yola ¢ikan Simit Sarayi, ODTU mezunu Haluk Okutur ve
Bogazigi Universitesi mezunu Mehmet Tarakgi adli iki girisimci tarafindan
kuruldu. Miigteriler, biiyik ilgi gdsterdi ve yeni iiriinler noktasinda yéneticileri
yonlendirdi. Bir siire sonra peynirli, kasarli, sucuklu simitler geldi. Aslinda
sirket sahipleri, yeni bir iiriin icat etmemislerdi. Ciinkii simit her yerde
yenilebilen, kolayca ulasilabilen bir gida tiiriydi. Onlar sadece simit
felsefesinin farkina varmiglardi. "Nasil tretildigini bilmek, sicak simit yemek,
yaninda iyi bir gay icmek temiz ve rahat bir ortamda schbet ederek bunlari
yapabiliyor olmak"” felsefesi, kisa siirede gengleri Simit Saray’na tasidi.
Elbette, 1 YTL' ye simit ve gay ile karnini doyurmak ya da aghgini yatistirmak,
Tiirkiye gibi milli geliri diisiik bir ilke vatandaglar igin oldukga iyi bir girigim
oldu.

Goldnews

3.2.4.2. Tehditler

Girigsiminizin yer aldig1 cevre, firsatlar sundugu gibi beraberinde de
bir takim tehditleri getirecektir. Tehditler karsinda da yapilmasi gereken
tehditleri zamaninda ongorerek, olusabilecek tehdidin etkisini bertaraf
etmektir. Degisen yasalar, musterilerin egilimleri vb. pek ¢ok unsur
girisiminiz i¢in bir tehdit yaratabilmektedir.

Isin 6ziinde tehdit ve firsat arasinda ¢ok ince bir ¢izgi s6z konusudur,
bu ince ¢izgiyi yaratan da bakis acinizdir. Degisen bir yasa gerekli
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hazithig1 yapmaniz durumunda firsat, aksi takdir de sizin igletmenizin
varligini tehlikeye sokan ciddi bir tehdit olabilmektedir. Somut bir
ornek tizerinde hareket edecek olursak: cok degil 2000’li yillarin bagina
gidelim ve hala ¢ekeigi resimleri ya da kendine miigterilerinden gelen
negatifleribanyo etme yontemi ile resim haline doniigtiiren bir fotografci
digiinelim. O fotografci gelisen dijital resim teknolojisini firsat olarak da
tehdit olarak da gorebilir. Firsat olarak gordiigiinde sunu digiinecektir:
hentiz bu alanda kimse yok, ilk olalim ve boylece hem ilk girdigimiz i¢in
bu isi en iyi bilen biz olalim hem de pazarda en ¢ok bilinen biz olalim.
Tehdit olarak gordigiinde ise eyvah ekmek elden gidiyor, kisa bir siire
sonra ag kalacagiz endigesine kapilacakur. Her iki durumda da bir takim
faaliyetlerde bulunmasi gerekecektir. Durumu firsat mi tehdit mi olarak
gordugiiniiz 6nemli olmakla birlikte asil olan durumu zamaninda tespit
etmeniz ve dogru eylem planlarini olusturmug olmanizdir.

Biz her ne kadar ayirmis olsak da, analiz esnasinda firsatlarin
ve tehditlerin bir biitiin olarak dugiintilmesi pek ¢ok zaman daha
uygundur. Bunun en temel gerekgesi zaman zaman firsatin ve tehdidin
i¢ ice olabilmesi ve ayn1 durumun farkli bakig agilari ile firsat ve tehdit
olarak degerlendirilebilecek olmasidir.

3.2.4.3. Giiglii Yonler

Giuiglu yonler analizinde igletmenizin sahip oldugu ustin yonler
belirlenmelidir. Insanlar gibi isletmelerin de bir takim yetkinlikleri
vardir. Sahip olunan bu yetkinliklerden bazilar, sizin gii¢li oldugunuz
ve iyi yaptiklarinizdir. Iste bu noktalar iizerinde durmaniz durumunda

rakiplerinizden kolaylikla farklilagabileceksinizdir.

Bir igletme eger farklilagacaksa bu 6ncelikle yetkin oldugu alanlar
tizerinde olmalidir. Ciinkii bu alanlar igletmenin iyi oldugu, tabiri
caizse rahatlikla at kogturabilecegi alanlardir ve iyi olunan alanlarda 6ne
cikmak her zaman daha kolaydir. Amaburada 6nemli olan, 6ne ¢ikilacak
olan alanda giiglii olmakla birlikte o alanin igletmenin basarisinda etki
eden bir 6neme sahip olmasidir.

Ozetle giiclii yonler analizinin amact: kuracaginiz girisimin {istiin
oldugu yanlarin farkina varmaniz ve bu tstiinliikleri bagariya doniik
olarak etkili bir gekilde kullanmanizdir.

3.2.4.4. Zay:f Yonler



Bir zincirin tiim halkalar1 10 ton agirliga dayaniyorsa ama i¢lerinde
bir halka sadece 10 kilo tagtyabilecek giigte ise, o zincirin tagiyabilecegi
yik maksimum 10 kilodur. Rekabetin yogun oldugu giintimiizde,
isletmelerin zayif oldugu alanlar adeta zayif zincir etkisine sebep
olmakrtadirlar. Bu nedenle kuracaginiz girisimin zayif olacag yonleri
tespit etmeli ve bu zayif yonler tizerine yatirim yapmalisiniz. Zayif
yonlere yatirim yapmaktan kastimiz, zayif oldugunuz bir alani en tstiin
ozelligimiz haline getirmek degildir. Tabi boyle bir sey s6z konusu ise
bu harika olacakur ancak burada asil vurgulamak istedigimiz zayif
oldugumuz alani gliclendirmek ve zayif olmaktan kurtarmakur.

SWOT analizini yaparak ayr ayr giiclii yanlarinizi, zayifliklarinizy,
cevredeki firsatlar1 ve tehditleri ve bunlara karst ne yapmaniz
gerektigini belirlediniz. Bu noktada ayri ayri irdelediginiz tiim unsurlar
birbirleriyle iligkili olarak degerlendirmeniz de gerekecektir. Boylesi
bir degerlendirme igletmenizle iligkili 6nemli kararlara 151k tutacaker.
SWOT analizi sonucunda, genel olarak igletmenin kendi giiglii oldugu
noktalarla piyasadaki firsatlar1 eglestirmesiyle rekabet ustiinlugi
saglayacagi, cevredeki tehditlerin arttigi bir ortamda birgok zayiflik da
s6z konusu ise faaliyetlerin terk bile edilebilecegi diigiinmemiz gerekir.
Farkli kombinasyonlarla ortaya ¢ikan farkli durumlarin 6zeti Sekil 6'da
verilmistir.

Sirket I¢i Analiz
Gigli Yonler Zayif Yonler
Rekabet Rekabette

‘g | Fursatlar .. "
= Ustiinliigii Kisithilik
2
L
8
O
2 Durumun Faaliyetlerin
O | Tehditler

Korunmasi Terki
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Sekil 6. SWOT Analizi Sonucu Ortaya Cikan Durumlar'®

Seklin ne anlama geldigini biraz agmakta yarar var. Cevrenin yarattig
firsatlara, igletme gtiglii yanlariyla cevap verebilirse, rekabet ustiinligin
saglayabilir veya zaten rekabette tstiinse, bunu stirdiirebilir. Firsatlar
bulunmasina kargin, igletmenin zayif yanlari belirginse, firsatlardan
yararlanma olanagi, dolayisiyla rekabet avantaji kisitlanacakur. Bu
durumda igletme zayif yanlarini gelistirmeye ¢aligmalidir. Dig ¢evrenin
tehditler yarattig1 bir durumda, igletme giiglii yanlara sahipse, yasamini
devam ettirebilmek i¢in, giiclii yanlariyla tehditleri bertaraf etmeye
cabalamalidir. Boylece meveut rekabet durumunu  siirdiirmeye
calisacakur. Tehditler var ve de igletme olarak bir¢ok zayifliga sahipsiniz.
O durumda ne yapacaksiniz? Bu kargilagabileceginiz en tehlikeli
durumdur. Bu durumda igletmenin belitli bir siire sonunda faaliyetini
terk edecegi soylenebilir."”

3.2.5. BILGI ve YORUMLAMA

Analiz baghigi alunda toplam dért analize yer vermis bulunmakrayiz.
Yapilmast gerekli olan bu analizlerin dogrulugu, stratejilerinizin ve
eylem planlariniz dogrulugu anlamina gelmekte ve gortldiagi tizere bu
analizler girisiminizin gelecegini dogrudan etkilemektedir. Dogru analiz
yapabilmek i¢in iki ise onemli husus s6z konusudur: bunlardan birisi
dogru bilgilere sahip olmak, digeri bu bilgileri dogru yorumlayabilme
kabiliyetine sahip olmakuir.

Analizler ¢ercevesinde elde edilen bilgilerin yorumlanmasi oncelikle
sizgirisimcilerinbireysel bir 6zelligidir. Bu 6zellik bityiik resmigérebilme,
sistematik digiinebilme, manuksal iligkileri dogru kurgulayabilme
gibi bir takim kisisel yetkinliklerden beslenmektedir. Istenilen durum
girisimci adayinin bu yetkinliklere bizzat kendisinin sahip olmasidir,
ancak girisimci kendisini bu konuda yetersiz hissediyorsa alaninda
uzman danigmanlardan destek alabilir.

Analizler i¢in pek ¢ok bilgiye ihtiyag duyulmaktadir. Tam bu
noktada kritik konulardan birisi, analizler i¢in gerekli olan bilgilerin
hangi kaynaklardan temin edilebilecegidir. Yukarida bahsi gecen
analizler sadece tek bir veriye dayanmamaktadir. Tam aksine analizler

16 Ulgen ve Mirze, s.163’ten uyarlanmustir.
17 Ulgen ve Mirze, ss.161-163.



cercevesinde rakiplere, mugterilere, tedarikgilere iliskin pek cok farkls
bilgi gereksinimini s6z konudur. Bu bilgileri temin etmenin temelde iki
yolu vardir. Bunlar ilki ve kolay olani ikincil kaynak olarak tabir edilen,
bagkalarinin hazirlamis oldugu kaynaklardan yararlanmanizdir. Kamu
ve ozel kuruluglarin hazirlamig oldugu raporlar, analizler, aragurmalar
ve yayinlar bu kapsama girmektedir. KOSGEB, DIE, Ticaret ve Sanayi
Odalar1 bu kuruluglardan baglicalaridir. Ikincil kaynaklarin en temel
sorunu sizin ihtiyaciniz olan spesifik bilgiyi sunma ihtimalinin dagik
olmasidir. Diger bir bilgi elde etme yolu ise birincil kaynaklardir, yani
sizlerin kendi ihtiyaciniz olan bilgiyi kendiniz olugturmanizdir. Kendi
ihtiyaciniz olan bilgiyi kendinizin elde edebilmeniz i¢in bir takim
yontemlerden yararlanabilirsiniz. Bu yontemlerden baglicalari: anket,
miilakat ve gozlemdir.

Analizler i¢in toplayacaginiz bilgiler hem birincil hem de ikincil
kaynaklar1 icermelidir, birincil kaynaklar uygun sekilde toplandig:
takdirde sizin sorulariniza net cevap verme 6zelligine sahiptir ancak
bu kaynak tiirti size mikro bir perspektif sunacakuir, ikincil kaynaklarin
sundugu bilgiler ise daha genel olacagindan size makro bir perspekeif
sunacaktr. Nihai olarak igletmenizin bagarist icin her iki tirde de
veriler toplamaniz ve bu toplanan verileri dogru yorumlamaniz
gerekmekeedir.

3.3. STRATEJILER

Bir is fikriniz vardi, onu ¢ok agamali ve zorlu bir sinama siirecinden
gecirdiniz. Sorulariniza aldiginiz cevaplar sizi hep tatmin etti. Son
olarak igerisinde bulunacaginiz arenanin durumu gérebilmek igin bir
tst baglikta degindigimiz analizleri yaptiniz. O zaman simdi sira sizlere
birkagsorusormayageldi. Tamolarak neisyapiyorolacaksiniz,girisiminiz
neye hizmet edecek? Nereye varmak istiyorsunuz; ulasmak i¢in ¢abanizi,
zamaninizi, paranizi ve daha pek ¢cok onemli unsuru feda etmeye hazir
oldugunuzu, hayalini kurdugunuz gelecegi net olarak tanimladiniz
mi1? Peki sizi hayal ettiginiz bu gelecege tagiyacak olan stratejileriniz
var m1? Bu ti¢ temel sorunun cevabu sirasi ile Misyon, Vizyon ve Temel
Stratejiler olarak kargimiza ¢tkmakeadir. Bu baghigimizin amaci ise bu tig
temel soruya saglikli bir sekilde cevap verebilmenizi saglamakeir.

2

MUSIAD

751



|

MUSIAD

|6

3.3.1. MISYON

Misyon genel bir kavram olarak karsimiza ¢ikmakeadir. Bireylerden
ailelere, o6zel sirketlerden kamu kurumlarina kadar pek ¢ok yapinin
misyonu belirlenebilir. Misyonu kisaca 6zetleyecek olursak, varolus
gerekgesidir. Girigimimizin neden var oldugunu, neye hizmet
edeceginin, ne ige yarayacaginin tanimlanmasidir misyon.

Bazi uzmanlar misyon ve vizyon belirleme gibi ¢aligmalari gereksiz
bulmaktadir. Bakildiginda misyon tek basina is yapmayacakur. Misyon
ifadeniz sizi kira gecirmeyecektir. Ama faydasiz oldugunu soylemek de
bizce yanligtir. Misyonun birkag temel gérevi vardir. En temel gorevi,
sizi digariya kargi tanimlar, migterilerinize ve tedarikgilerinize sizin ne
is yaptiginizi sizin pencerenizden ve yanlig anlamalara sebep vermeden
yalin bir bicimde anlatir. Kurum icinde de ¢alisanlara firmalarinin
neden var oldugunu siirekli haurlatarak, uygun caligma davranigi
sergilemelerini saglar.

Misyon ifadelerini birka¢ temel 6zelliginden bahsetmek saniriz
anlamli olacakur. Misyon ifadesi kisa, acik ve anlagilir olmalidir.
Icerisinde terminolojik ifadelere, anlagilamayacak kullanimlara yer
verilmemelidir. Kisa olmasindan kastimiz ise 2-3 satir1 gegmemesidir.
Cuinkii misyonun bir yoni de akilda kalic1 ve hatirlanabilir olmasidir.
Birka¢ misyon 6rnegi verecek olursak:

Bir Matbaanin Misyonu:

“Miisterilerimizin her tiirlii fikir ve tasarimlarini, istenilenden once ve
beklentilerinin otesinde basily hale getirmek”

Bir Mobilya Ureticisinin Misyonu
“Miisterilerimizin degisen ibtiyaglarinin gozeterek, onlara yasamlarin
kolaylastiran iiriinler tasarlaysp sunmak.”

3.3.2. VIZYON

Girigsiminizin varolug gerekgesi tanimli olduguna gére artik beklenen
soruyu sorabiliriz? Nereye ulagmak istiyorsunuz ? Uzak gelecekte varmak
isteginiz nokta, igletmenizin olmasini hayal ettiginiz yer neresi?

Misyon ve vizyon bildirgeleri birbirleri ile yakin iligkidedirler, ¢iinkii
birbirlerini tamamlarlar. Misyon ne yaptiginizi, vizyon ise nereye varmak
isteginizi tanimlar. Vizyon ifadesi de misyon ifadesi gibi acik, anlagilir,
akilda kalict ve kisa olmalidir. Burada tizerinde 6nemle durulmast
gereken nokta, vizyon ifadesinin ulagilmaz olarak hazirlanmamig



olmasidir. Vizyon bir a¢idan bakildiginda bir hayaldir. Ama bu 6yle bir
hayal olmalidir ki, ¢abalanirsa ulagilabilmelidir. Aksi takdirde ulagilmasi
imkansiz olan bir vizyon, igletmeye olan inanci sarsacak ve insanlarin
motivasyonunu bozacaktr. Hatta zaman zaman bu tarz vizyonlar
calisanlar, tedarikgiler vb. iligkide olunan gruplar arasinda alay konusu
haline bile doniigebilecektir. Burada asil olan ne ulagilmasi imkansiz ne
de ulagilmasi ¢ok kolay bir vizyon belirlememektir. Vizyon insanlari
(yoneticileri, ¢alisanlari, tedarikgileri, miigterileri) ugrunda ¢abalamaya

ikna edebilmelidir.

Cok hosumuza giden iki vizyon 6rnegini konunun anlagilmas
icin bu noktada sizinle paylagmak istiyoruz. Ilk vizyon bir bankaya ait
“Avrupada en iyi banka olmak” diger vizyon ise bir tekstil sirketine ait
“Sik, zarif ve 6zgiin cizgisiyle modaya yon veren, triinlerini ulusal ve
uluslararasi pazarlarda kurumsal kimligine uygun bayilerde sunan, triko
sektoriinde saygin bir firma olmak” Her iki vizyon bildirisi de yukarida
belirtmis oldugumuz tiim 6zellikler biinyesinde barindiriyor. Agik,
akilda kalici, kisa, anlagilir, motive edici, inandiricy, etkileyici ve uzun
vadede gerceklestirilebilir bir vizyon ifadesi.

3.3.3. TEMEL STRATEJILER

Misyonunuz ve vizyonunuzla birlikte, ne i¢in var oldugunuzu ve
nereye ulagmak istediginizi belirlediniz. Peki, ulagmak istediginiz yere
nasil ulagacaksiniz? Varmak istediginiz yere sizi hangi yol gétirecek?
Iste bu sorularin cevabi stratejilerinizde saklu.

Her igletme i¢in oldugu gibi yeni kurulacak olan igletmeler i¢in de
stratejiler kritik 6neme sahiptir. Ulagilmak istenilen noktanin dogru
belirlenmesi kadar, ulagilmasi hayal edilen o noktaya nasil varilacaginin
belirlenmesi de kritik nem tagimaktadr.

Strateji konusunda ytizlerce kaynaga ulagabilirsiniz. Tim bu
kaynaklar1 okuyarak, karar vermeniz en dogrusudur ancak, girisimcinin
¢ogu zaman buna zamani yoktur. Biz de bu bilgiden hareketle, siz
girisimcilere hem bir 6zet sunmak hem de stratejilerinizi olugturmaniz
icin ihtiyaciniz olan temel bakis acilarini kazandirmak i¢in bu baglig
hazirlamig bulunmaktayiz.

Strateji siniflandirmalart ¢ok farkli baghiklar altinda yapilmakeadir.

Biz bu noktada yeni kurulan bir girisim i¢in kritik strateji bagliklarini
belirlemeye caligtik. Temel stratejiler olan bitytime, kiigiilme, duraganlik
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ve karma stratejileri arasindan, biiylime stratejilerinin yeni kurulan
isletmeler i¢in 6nemli olduguna karar verdik ve ele aldik. Ayrica burada
pazara yeni giren bir igletme i¢in kritik bir strateji baglig1 olan rekabet
stratejileri hakkinda da bilgi vermeye ¢alistik.

3.2.3.1. Biiyiime Stratejileri

Yeni kurulan her igletmenin amaci bitytimeketir. Karlilik, ciro, calisan
sayist ve kapasite olarak biiyiime tanimlanabilir. Onemli olan emin
adimlarla dogru bir biiyiime saglayabilmektir. Hormonlu ve orantisiz
bir biiytime hig bir zaman ger¢ek bir bitytime anlamina gelmeyecektir.
Dogru ve emin adimlarla biytiyebilmek igin ise dogru stratejileri
benimsemek ve uygulamak gerekmekeedir.

Temelde biylime stratejilerini ikiye ayirabiliriz. Bunlardan ilki
yenilik temelli stratejiler, digeri ise performans temelli stratejilerdir.

Yenilik temelli stratejiler: Yenilik temelli stratejilerde biytimede
izlenenyol,yenilikgetirmektir. Yenilik tic temelalandagerceklestirilebilir.
Bu alanlar pazar, tirin/hizmet ve siireglerdir. Yenilik yolu ile bitytimede
ya yeni bir pazara girmek, ya yeni bir tiriin ya da hizmeti sunmak, ya
da is yapis tarzini ve stireglerini degistirmek s6z konudur. Elbette ki
stratejileriniz geregince ayni anda bu alanlarin ikili kombinasyonlari
seklinde ya da karma yenilige gitmek de s6z konusu olabilir.

Performans temelli stratejiler: Performans temelli stratejilerde ise
yenilik getirmek s6z konusu degildir. Asil olan mevcudu gelistirmeketir.
Bu stratejilerden baglicalart su sekilde siralanabilir: meveut iriin ve
hizmetler i¢in yeni kullanim alanlart olugturmak, tretim miktarini
artirarak biiyime saglamak, mevcut pazarlarda daha etkili ve yogun
pazarlama faaliyetleri ile penetrasyonu/pazarda niifuzu artirmak.

3.2.3.2. Rekabet Stratejileri

Tekel olan pazarlarda yer alan igletmeler diginda, tiim igletmeler
bir rekabet ortami icinde faaliyetlerini siirdiireceklerdir. S6z konusu
yogun rekabet ortaminda ayakta kalabilmek ve 6ne ¢ikabilmek igin
izlenebilecek stratejileri agiklamada Porter’in tiglii temel ayrimini
burada ele almanin anlamli olacagini diistinmekeeyiz.

Porter’in Rekabet Stratejileri

Farklilagma stratejisi: Farklilagma stratejisinde amag pazara farkli
urtin ve hizmetler sunarak 6ne ge¢mektir. Benzer trtinler beraberinde
fiyatbaskisinigetirecek,budakérmarijlarinidigiirecektir. Bubaskinin pek



cok sektorde sifirkara dogru gidisi tetikledigi goriilmekeedir. Farklilagma
stratejisi ile tirtin ve hizmetlerin fiyata olan hassasiyetleri azalacakur.
Bu stratejinin bagarili olabilmesi i¢in biitgeden arastirma-gelistirmeye
(Ar-Ge) ayrilan payin ve entelektiiel sermeyenin (uzmanlarin, teknik
personelin, mithendislerin kapasitelerinin) artirilmasi gerekeceketir.
Bu stratejinin 6ziinde yaraucilik ve degisime yatkinlik yatmaktadir.
Farklilagma stratejisinin en buiyiik sorunu ise getirilen farkliliklarin
rakiplerce taklit edilmesi ya da kopyalanmasidir. Farklilagma stratejisi
izleyen sirketlerin baginda dayanikli titketim mallar1 sektoriinde Arcelik
gosterilebilir. Argelik patent alma konusunda tilkemizde en 6nde gelen
sirkettir.

Maliyet liderligi stratejisi: Maliyet liderliginde amag, pazardaki
fiyatiyukari cekerek degil maliyetleri kisarak karliligi artirmaktir. Maliyet
liderliginde igletme kendi igsel stire¢lerine odaklanir ve verimliligi en tist
diizeye ¢ikartmaya ¢aligir. Firma eger maliyetlerini kontrol edebilmeyi
ve neticesinde maliyetleri agagiya ¢ekebilmeyi basarabilirse rakiplerine
kiyaslabenzer tirtinii yada hizmeti pazara daha diigiik bir fiyatla sunabilir.
Bu durum firmanizin rakiplerinin oniine ge¢mesini saglayacaktr. Bu
stratejinin en biiyiik riski, zaman icerisinde rakiplerin de maliyetleri
dugtirmeleri ya da maliyeti diigiirmeden indirilen triin fiyatlari sonucu
stfir kir noktasina dogru firmalarin siiriiklenmesidir. Giintimiizde,
yolcu tagimaciligs sirketlerinde, sanal magazacilikta, perakendecilikee,
fason tiretim yapan igletmelerde, kargo ve lojistik sirketlerinde maliyet
liderligi stratejilerinin 6n plana ¢ikug soyleyebiliriz.

Odaklanma stratejisi: Yeni kurulan girisimler icin en ideal
strateji odaklanma stratejisi olarak kargimiza ¢ikmakeadir. Odaklanma
stratejisindekaynaklarinyetersizligisebebiile pazarinkiigiikbirbolimiine
hitap etmekvebualana6zgii tirtinler sunmak esastir. Odaklanmastratejisi
ayrica bunyesinde hem farklilagma hem de verimliligi barindirmakeadr.
Boylece hem verimlilik artirilarak maliyetler digiiriilecek hem de kiigitk
olan bu pazar dilimindeki musterilerin beklentileri kargilanmis olacaker.
Ozellikle son zamanlarda agilan goz ve dis hastaneleri, i elbiseleri ya
da yalnizca erkekler i¢in gomlek ve kravat satan magazalar, sadece tath
ya da ¢ig kofte vb. trtinler sunan ditkkanlar, yalnizca ¢ocuklara hizmet
etmek icin agilmig kuaférler odaklanma stratejisi izleyen girisimlere
ornek olarak verilebilir.

Yukarida girisiminiz i¢in uygulayabileceginiz biiytime ve rekabet
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stratejilerine kisaca yer vermis bulunmaktayiz. Bu agamadan sonra
bir girisimei olarak sizin, girisiminiz i¢in en uygun stratejileri ve bu
stratejileri destekleyecek olan plan ve taktikleri belirlemeniz gerekecektir.
Bu stratejilerin belirlenmesi yukarida bahsetmis oldugumuz pek ¢ok
analizin bir sonucu olmalidir.

3.3.4. ILKE ve DEGERLER

Misyonunuz, vizyonunuz ve stratejileriniz netlesti. Her sey
tamam ve yola koyulmaya hazirsiniz. Yolunuzda ilerlerken karginiza
bir sorun ¢ikuginda, kararlar almaniz gerektiginde ya da iglerinizi
yaparken stirekli olarak size 1gik tutacak bazi temel taglara ihtiyaciniz
var. Bu taglar girigsimizle ilgili davranus, karar, caba ve ¢aligmalarinizda
tim paydaglarinizin ortak bir perspektifte bulugabilmelerine imkin
vermektedir. Busayedeyaganmasimuhtemelolan herhangibirkararsizlik,
etik ¢ikmazi gibi durumlarda bu taglar ¢aliganlarinizdan miisterilerinize
kadar tim paydaglariniz icin sagmayan ve daimi rehberiniz olacakur.
Bahsedilen temel taglar ilke ve degerlerdir.

Ilkeler ve degerler isletmelerden isletmeye farklilik gosterirler
ancak bir takim temel ozellikleri de biinyelerinde barindirirlar. Bu
ortak yonler ilke ve degerlerin evrensel olusu, dogrulugunun herkes
tarafindan kabul edilmesi ve gegerliklerinin kanitlanmig olmasidur.
Guvenilirlik, dirtstlik, seffaflik, toplumsal duyarlilik, cevreye saygi,
caligana deger verme, miigteri memnuniyeti... seklinde ilke ve degerler
listesini siirdiirebiliriz.

Kendi isgletmeniz i¢in ilke ve degerler setinizi belirlerken uzayarak
giden bir liste yapmak anlamli degildir. Bu seti olugtururken 6nemli olan,
girisiminizin temelini olugturmasini istediginiz ve benimseyeceginiz
temel ilke ve degerleri belirlemenizdir. Bunlarin sayisi da en fazla bir elin
parmaklarindan bir ya da iki yukari olmalidir. Eger akliniza gelen tim
degerleri alt alta yazarsaniz, o zaman asil deger verdikleriniz beklediginiz
degeri goremeyecektir.

Ilke ve degerler, ozellikle etik tartigmalarin yogunlukla yasandig
glinimiiz diinyasinda igletmelerin hayatini stirdiirebilmesi icin kritik
oneme sahip olacaktr. Evrensel ilke ve degerlerle ortiigen ilkeler
belirlemeyen ya da belirledikleri halde benimseyemeyen ve kararlarinda
dikkate almayan igletmeler kisa siirede ig diinyasi icerisinde kaybolanlar
listesinde sessizce yerlerini alacaklardir. Unutmamak gerekir ki; ilke ve
degerler, girisiminizin bagarisinda en az stratejileriniz kadar 6nemlidir.



BOLUM 4
PAZARIL.AMA

“Ticaretin sadece iki basit islevi vardir: pazarlama ve yenilik.”
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Hedef pazarimiz, hedef migteri kitlemiz ve rakiplerimizi analiz
cttikten sonra olusturacagimiz stratejimizle ilgili adimlari hayata
gecirmekle ilgili eylem planimizin olugturulmasi bu bélimiimiziin
konusu olacaktir. Vizyon ve stratejilerimizi varilacak hedefler olarak
tanimlarsak bu bolimiin konusu olan eylem planimiz da bu hedefe nasil
varilacagini ortaya koyacak yollar olacakur.

Girigimlerin temel amaclari, kar elde etmek, hayatlarini devam
ettirebilmek ve biyiiyerek gelismektir. Bunlari saglayacak sekilde
stratejilerini kurgulayan girisimlerin ticari yagamda ayakta kalabilmeleri
ve hedeflerini gerceklestirebilmeleri i¢in 6ncelikle pazarlama alaninda
yiiksek performans gostermeleri gerekmektedir. Pazarlama giiniimiizde
“tiiketicilerin ihtiyaglarini kargilamak i¢in, uygun dagitim, uygun fiyat
ve uygun iletisim ¢aligmalarinin kullanilarak uygun tirtin ve hizmetlerin
hareketini etkin bi¢imde saglayan eylemler” olarak tanimlanmaketadir.’®
Bu tanimda sik¢a yer alan “uygun” kelimesi, “miisteri/tiketici igin
uygun” olmay: yani yapilan eylemlerinin odak noktasinin “migteri/
tiketici” olmasini ifade etmektedir.

Bagarili pazarlama stratejisine sahip olmayan igletmeler, ¢ok kaliteli
tirin veya hizmet sunsalar bile, bunlari alacak miisteri bulamazlarsa
tirtin veya hizmetlerinin anlami kalmayacakur. Bu nedenle pazarlama,
reklam vb ¢aligmalar girisimcilerin tizerinde 6nemle durmasi gereken
konularin baginda gelmektedir. Misteriye ulagmak icin ise oncelikle
onlar1 ve ihtiyaglarini dogru anlamak, ihtiyaglarini kargilayacak trtin
ve hizmetleri tiretmek/saglamak ve tanitmak, migsterinin 6demeye
razi olacagr bedelden satmak ve farkli yerlerdeki misterilere uygun
bir kanaldan ulagurmak gerekecektir. Pazarlamaya iliskin bu konular
asagida kitabin hacmi 6l¢tisiinde ele alacagsz.

4.1. PAZARLAMA KARMASI

Isletmemizle belirledigimiz hedeflerimize ulagmak igin atacagimiz
adimlar, temel olarak itriin ya da hizmetinizin ne olacagi, bunlar
hangi fiyattan satacagimiz, hangi dagiim kanalindan ve neredeki
misterilerimize ulagacagimiz ve trtin ya da hizmetimizi pazarda nasil
tutunduracagimizla ilgili kararlardan olugmaktadir. Bu ¢ercevede
18 Yavuz Odabasi, Pazarlama Plan1 Rehberi, KOSGEB, Mart 2001:Ankara, s.2.




“artin/hizmet, fiyat, dagitim kanali ve tutundurma” unsurlar1 pazarlama
karmasiolarakisimlendirilmektedir. Terim olarak pazarlamakarmasi, bir
isletmenin hedef olarak belirledigi pazarda, hedef miisterilerden istedigi
tepkiyi alabilmek i¢in bir araya getirdigi ve kontrol edebildigi pazarlama
degiskenlerini ifade eder.”” Yani igletme, miisteriyi kendisine ¢ekmek,

trtintine olan talebi artirmak i¢in bir takim pazarlama unsurlarindan
olusan kararlar karmasindan yararlanmaktadir. Migterilerimize
ulagmada kullanacagimiz pazarlama karmasini gorsel olarak sekildeki

gibi gosterebiliriz:

Cevre Faktorleri

Cevre Faktorleri

Uriin / Hizmet

<o Fiziksel 6zellikler
e Fonksiyonel dzellikler
oo Tasarim Gzellikleri

o Kalite
oo Imaj
o Garanti vb.

Fiyat
e Fiyatlama
o Fiyat seviyesi
e [skonto ve
indirimler
o Odeme sekli vb.

Hedef
Pazar

Tutundurma
oo Reklam

== Kisisel satis
o= Promosyon

o Halkla iligkiler vb.

ve
Miisteriler

LIQ[IQDYE,] QIAY))

Dagitim

oo Satis noktalari
e Dagitim kanali
e Depolama

oo Nakliye vb.

Cevre Faktirleri

Boyle bir pazarlama karmasinin olugturulmasi uzmanlik ve yaraticilik
isteyen bir igtir. Her bir karma elemant bir digerini etkiledigi gibi,
isletmenin diger faaliyetlerinden ve ekonomik, yasal/politik, teknolojik

19 E.Jerome McCarty, ve William D.Perrault, Basic Marketing: A Global Manageri-
al Approach, Irwin Inc, 11. Baski, IL:1993, s.44.
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ve sosyo-kiiltiirel ¢evre degiskenlerinden de etkilenirler.® Stratejileri
gerceklestirecek pazarlama karmasi kararlarini verirken her bir karma
elemani icin birden fazla secenck ile kargi karsiya geleceksiniz. Farkls
segenekler arasinda i¢inde bagarili ve etkili bir pazarlama eylem planini
gerceklestirecek olan kararlar, hedef pazardaki mugterileri satin almaya
tesvik eden, sirketin temel yetenekleri ile uyumlu olan ve rekabete
odaklanan kararlar olacaktir. Bu kararlari vermeden 6nce pazarlama
karmasini olugturan 6gelere goz atalim.

En onemli pazarlama karmasi elemaninin genellikle satiga konu
olacak iiriin ve hizmet oldugu diisiiniiliir. Uriin, satiga sunulan hizmet ya
da fiziksel tirtin ile ilgili tiim fakeorleri kapsar. Ornegin, tirtin ¢egitlerinin
ne olacagi, musteriye verilecek garantiler, tirtin ya da hizmetin kalitesi
gibi konular bu kapsam icersinde incelenir ve analiz edilir. Pazarlama
karmasinin ikinci elemani olan fiyat, bir tirtin ya da hizmetin tiketiciler/
migteriler tarafindan alinip alinmamasinda belirleyici bir rol oynar.
Fiyat belirlenirken maliyetler, rekabet diizeyi, titketici/miigteri talepleri
gibi konular goz 6niine alinmalidir. Dagium, pazarlama karmasinin
tigtincii elemanidir. Dagitim faaliyetlerinin iki boyutu vardir. Birincisi,
dagitim kanallar1 denilen araci kuruluglar; ikincisi ise tirtiniin tireticiden
tiketiciye/miisteriye ulagtirilmasi esnasinda gergeklestirilen fiziksel
hareketlerle ilgili olan fiziksel dagitimdir. Pazarlama karmasinin
son elemani olan tutundurma, tiketicilere/misgterilere yonelik
bilgilendirme ve tirtintii/hizmeti duyurma faaliyetlerini igerir. Temelde
iletigim tekniklerine ve uygulamalarina dayanur.

Pazarlama karmasi elemanlari kontrol edilebilir degiskenler olup,
odak noktas: titketici/misteridir. Tum ¢aligmalar tiiketici/musgterinin
ihtiyaclarinin, beklentilerinin tatminine dayanir. Burada ozellikle
belirtilmesi gereken bir nokta daha vardir. Migteri ihtiyaglar1 duragan
degildir, degisebilir veya tamamen de ortadan kalkabilir. Bu sebeple
pazarlamaya yonelik analizlerin de siireklilik arz etmesi gerekir. Degisen
miigteri ihtiyaglari ve beklentileri ne kadar cabuk ve dogru algilanabilirse,
buna yonelik olarak girisimin kendisini uyarlamasi ve beklentilere cevap
verecek sekilde tirtin veya hizmet sunmasi saglanabilir. $imdi pazarlama
karmasi elemanlarina biraz daha detayli bakalim.

20 Odabagi, ss.7-8.



4.1.1. URUN (HIZMET)

Isletmelerin pazarlama karmalarinin ve planlarinin  baglangig
noktasiny, iiretilecek iiriin ve hizmetler olugturur. Uriin icin pazarlama
karmasinin  kalbi de denilebilir. Urtinler, firmanin pazardaki
pozisyonunu belirleyen baglica degiskendir. Uriiniin niteligi ve kapsamy,
uygun tutundurma, fiyat ve dagitim stratejilerini etkiler.?’

Uriin (ya da hizmeti), tiiketicilerin bir ihtiyaciny karsilamak,
bir yarar saglamak amaci ile satin aldiklar: “sey” olarak
tanimlayabiliriz. Dolayisiyla misterilerin satin aldiklari sey sadece
trtintin fiziksel 6zellikleri olmayip, tirtin ya da hizmetin farkli 6zellikleri,
fiziksel, fonksiyonel, tasarim, estetik ozellikleri yaninda sunumu, soyut
ozellikleri -imaj, stil, prestij, kalite gibi-) nedeniyle elde ettikleri fayda
olmaktadir.

Bu ¢ercevede hedef miigterinin, migteri ozelliklerinin ve fayda
beklentilerinin belirlenmesinden sonra tiriin ya da hizmetiniz hakkinda
detayli eylem planinin ortaya ¢ikmasi i¢in su sorularin cevaplanmasi
gerekeceketir;

- Hangi tiriin ya da hizmet sunulacak?

- Misterinin triin-hizmetin 6zellikleri ile ilgili kalite beklentisi
nasil kargilanacak?

- Satig sonrasi hizmet politikaniz nasil olacaktir?

Pazarlanacak tiriintin ne olacag: “ne ile ige baglanacaginin” cevabi
olmasi nedeniyle kritik 6neme sahip bir sorudur. Uriin yada hizmetin
ne olacag ile ilgili temelde iki segenek bulunmaktadir. Bunlar:

- Hi¢bir pazarda bulunmayan ger¢ek anlamda yeni bir tirtin ya da
hizmet ortaya koymak,

- Bagka ya da igletme ile ayni1 pazarda bulunan tiriin ya da hizmeti
taklit eemek, kopya etmektir.

“Yeni” triinlerden bahsedildiginde, triinlerin nasil ve kime gore
yeni oldugunu agiklamak gerekir. Bir tiriin, pazar agisindan yeni olabilir.
Bunun anlami, higbir igletmenin o triinti 6nceden tretmedigi veya
pazarlamadigidir. Firma agisindan yeni bir triin ise, triintin benzer

21 Omer Baybars Tek, Pazarlama lIlkeleri, Beta Yaynlari, 8.Baski, istanbul :1999,
$.340.
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bir ¢esidi bagka igletmeler tarafindan piyasaya sunulmus durumdadir,
ancak firma tarafindan ilk kez tretilecek/pazarlanacaker. “Yeni olma
durumu” da yiiksek veya digiik olarak iki farkli diizeyde ele alinabilir.
Buna gore farkli kombinasyonlar gekilde yer almakta olup, olusan alu
durum agagida kisaca agiklanmaktadr.

Firma i¢in Yeni Olma

Durumu

Yiiksek Yeni Uriin Gami . P%_Z a"rda
ilk iriinler
Mevcut Mevcut Uriin
Urtinlerde Gaminin
Iyilestirmeler Genigletilmesi
s Maliyet Yeniden
Digitk Azaltimi Konumlandirma
Duguk Yiiksek

Pazar i¢in Yeni Olma Durumu

Sekil 8. Yeni iiriin ¢egitleri*

1. Pazarda Ilk iiriinler: Benzeri bulunmayan, piyasaya ilk kez
sunulacak “gergekten yeni” tirtinlerdir. Ik sunum oldugundan
ilk etapta rakip de yoktur.

2. Yeni Uriin Gama: Pazar igin yeni olmayan fakat firma igin
yeni olan tirtinler s6z konusudur. Mevcutta rekabetin oldugu bir
pazara, iiriinler taklit edilerek girilir. Ornegin, yazict iireten bir
firmanin, bilgisayar iireten rakiplerin oldugu piyasaya girerek
bilgisayar da tiretmesi.

3. Meveut Uriin Gaminin Genigletilmesi: Firma igin yeni
olmayan, elinde mevcut tirtinlerine ¢esit eklemesi s6z konusudur.
Dis macunu treten bir firmanin dis tagin1 da 6nleyen bir ¢esidi
daha piyasaya siirerek hedef miigteri kitlesini genigletmesi 6rnek
verilebilir.

4. Mevcut Uriinlerde lyilestivmeler: Mevcut iirtinlerin
daha iyi olanlarla degistirilmesi s6z konusudur. Bilgisayar

22 Guiltinan ve digerleri, Marketing Management: Strategies and Programs, Sixth
Edition, USA:McGraw-Hill Co., 1997, s.193.



programlarinin firma tarafindan gelistirilerek daha fazla 6zellikle
piyasaya sunulmasi, belirli bir siire sonra 6nceki versiyondaki
programlarin piyasadan tamamen ¢ekilmesi 6rnek verilebilir.

S. Yeniden Konumlandirma: Bir trtinin yeni bir ihtiyact
da kargilayacak gekilde teknik olarak gelistirilmesi durumudur.
Aspirin’le ayn1 igerige sahip olmasina ragmen suda kopiirerek
erime 6zelligi katilmig Alka Seltzer’in sindirime yardimei olmast
buna 6rnek verilebilir.

6. Maliyet Azaltimi: Mevcut trtnleri daha ucuza sunmak
aslinda pazarlama agisindan gercek bir yenilik olarak sayilmaz
ama bu yolla firmanin tiretim operasyonlar1 ve rekabet edebilme
giicti olumlu etkilenmektedir.

Higcbir pazarda bulunmayan ger¢ek anlamda yeni bir trtin ya da
hizmet ortaya koymak oldukea iddiali bir ¢aba olmakta ve girisimciligi
olumsuz etkilemektedir. Bazen “miikemmel’,  “iyi’nin  diigman:
olmaktadir. Mitkemmele ulagma yolunda gereginden fazla ¢abave zaman
sarf edilip, bagarisiz olunabilmektedir. Yenilik¢ilik 6nemlidir ancak
bunun mutlaka biyiik 6l¢ekte bir yenilik olmast gerekmez. Migterinin
ihtiyaglarini dogru anlayarak, problemlerini iyi gozlemleyerek mevcut
triinlerde yapilabilecek ufak degisiklikler ya da iyilegtirmeler bazen
yepyeni tirtinlerden daha olumlu sonuglar vermekrtedir.
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T - BOX

Uriinlerin sunduklari somut yarar bazinda, birbirinin neredeyse ayni oldugu bir
rekabet ortaminda, siyrilabilmenin kosulu yaratici, sagirtici ve sevilebilir olmak.
T - box bu é&zellikleri bir arada bulundurmayi basaran bir marka. Farklilasma
liriin tasarimiyla bashyor. Sikistirilmis giysi ambalajimin ¢ekiciligi, rinin
kullanigh olusu, satis noktalarinin renkliligi, eglenceli ve tutarli pazarlama
iletisimiyle tiim marka dinyas: bir bitin olarak birbirini destekliyor. Marka
oziindeki canhlik, esneklik ve espri anlayis: siirekli yeni ve basarili modellerin
yaratilmasini miimkin kiliyor. Lansmanini ig gamagiri, T - Shirt, atlet gibi temel
ihtiyaglar cergevesinde yapan markanin, havlu ve sallardan sonra, her 15 giinde
bir yeni iriin gelistirme planiyla pek cok yeni siirpriz irin yaratmasi
beklenebilir. T - Box'in iriinleri gibi satis noktalari da gok eglenceli. Konsept
magazalar, raflarin olmadigi, miknatisl panolarin bulundugu bir lunapark reyonu
halinde sevimligiyle dikkat gekiyor. Boyner Grubu'nun Tirkiye genelindeki
yaygin satis noktalarina ek olarak, yaz aylarinda giiney sahillerinde, 'T - Box on
Board' teknelerde ve plajlarda, ugak Duty Free'lerinde, otobiis terminallerinde,
benzin istasyonlarinda, sinemalarin film aralarinda Frigo tablalarinda T - Box
satiliyor. T - Box, rekldmlari da lansmandan beri ayni tutarli gizgiyi siirdiiriyor.
Markasini agirlikli olarak gazete ve dergi rekldmlariyla yaratan T - Box, sinema
ve aligveris merkezlerindeki tuvaletlerde de rekldm yapiyor. Yeni iriinler
gelistirmeyi diginen yatirimcilar igin bir ders niteliginde olan T - Box,
pazarlamanin tiim bilegenlerini 6zgiin, tutarh, yaratici siirprizlerle dolu olarak
yénetebilen bir marka.

www.milliyet.com.tr

Bagka pazarda ya da igletme ile ayn1 pazarda bulunan tiriin ya da
hizmeti taklit ederek de pazara girilebilir. Ancak bu, piyasada mevcut
bulunanrakiplerin, miigterininistek vebeklentilerinikargilamadayetersiz
kaldiklar1 noktalarin giderilmesi ve tirtin konusunda en az rakipler kadar
kaliteli olunmast ile anlam kazanacakeir. Boylece ayni hizmet ya da iirtin
ile pazarda farklilagma saglanmaktadir. Tecribelerimiz giintimiizde
miugsteri beklentileri agisindan en onemli farklilasmanin satzs sonras:
hizmetlerde ortaya ¢ikacagini ortaya koymakeadir. Istedigi kalitedeki
trtini kolaylikla satin alan mugteri, daha sonraya ortaya ¢ikan sorunlarda



ayni kolaylig1 yagamamaktadir. Satis sonrasinda kendisine muhatap
bulamayan, kendisiyle ilgilenilmeyen miisteride memnuniyetsizlik
ortaya ¢ikmakta, yasadigi kot deneyim sonucunda bir daha o iriin
veya hizmeti tercih etmemektedir, sonucta miisteri kaybedilmekeedir.
Dolayisiyla, miigterinin ilgisini sadece satiga yonelik olarak bir kerelik
¢ekmekten ziyade, onunla baglari gii¢lendirecek, her zaman yaninda
olunabilecek gekilde hizmet verilmelidir. Bu, benzer kalitede trtinlerin
pazarda rahatlikla bulunabildigi, dolayisiyla misterinin rahatlikla
memnun olmadig saticiyr degistirebildigi giintimiizde ¢ok 6nemlidir.

Piyasadaki her bir trtin ya da hizmetin bir 6mrii vardir. Piyasaya
sunulan ve belli bir diizeyde begeni kazanan bir triin temelde giris,
gelisme, olgunluk ve gerileme evrelerinden olugan bir stiregten geger.
Uriiniin yagam egrisi boyunca gegirdigi asamalar ve piyasadaki toplam
satig miktari ekildeki gibidir.

Pazara Giri? A?amas? Baylme Olgunluk A?amas? Gerileme A?amas?
A?amas?
Toplam Sat®
____—]
Zaman

Sekil 9. Uriiniin Yasam Egrisinde Toplam Satis Miktar1

Bu evrelerde nelerin yagandigina kisaca deginelim:

i. Piyasaya Giris : Bu evrede trtin pazara heniiz girmistir.
Sauglar dugik ve yavag ilerlemekeedir. Fiyatlar genellikle
yiiksektir. Rakip yok ya da ¢ok azdir. Migteriler tirtinii yeni
tanimaya bagliyorlardir.

ii.  Gelisme : Uriine olan talep artmustir. Satig gelirleri hizl bir
artig gosterir ve onemli 6l¢tide kir saglanir. Hasat zamanidir.
Karhlik nedeniyle pazar cazip hale gelir ve yeni sirketler
pazara girmeye baglar, boylece rekabet artmaya baglar.
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iti. Olgunlagma: Uriin kabul gdrmekle birlikte satig artis
oranlar1 digmekte ya da sabit olarak devam etmektedir.
Azalan satiglar ve rekabet nedeniyle artan giderler nedeniyle
karlilik azalmakeadir.

iv. Gerileme : Bu evrede satiglar azalan seyir izlemektedir.
Kardakidiisiglerartmakta, piyasadankagiglaryasanmaktadr.

Uriinler, yerini yeni iiriinlere birakmaktadir.
Girigimcilerin, triin tercihini yapmadan once triinin Omir
strecinin neresinde oldugunu analiz etmelerinde yarar vardir. Yeni
tirtinle pazara girmek veya gelisme donemindeki bir tirtinti taklit etmek
tercih edilebilir. Olgunlagma dénemindeki bir tirtin ise oldukea riskli
olacakur. Gerileme dénemindeki bir trtinle piyasa girdiginizde ise
biiyiik olasilikla girisiminizin baglamasiyla sona ermesi bir olacaktir. Bu
sebeple piyasadaki tirin ve hizmetlerin sati egilimleri ve miktarlarinin

duzenli olarak izlenmesi anlamli bir faaliyet olacakuir.

Pazarlamada en o6nemli faktorlerden biri zamanlamadir. Uriin/
hizmetin bileseni ac¢isindan  zamanin gu  etkileri g6z 6niinde
bulundurulmalidir: tretim tarihi, pazara sunulug tarihi, triinin
dayanma siiresi (dayanikli/dayaniksiz titketime yonelik olusu), tiriin
yasam devresi, moda devresi gibi. Ozellikle tirtiniin tiretim siiresinin kisa
olmasi, rakiplere gore daha erken gelistirilip, zamaninda veya miimkiinse
zamanindan dnce piyasaya siirtilmesi 6nemlidir.

Bunlarin haricinde tirtiniin depolanmast igin gerekli fiziksel alanin
ne olacay, eger ticareti yapilacak bir iriin ise tiretici veya toptancidan
satin almaicin gerekecek fon miktary, tirtinti sunmanin getirecegi karlilik
potansiyeli gibi faktorler de dikkate alinmalidir.”

4.1.2. FIYAT

Fiyat, bir tirtin ya da hizmetin pazardaki degerini ifade etmektedir.
Bir tiriin ya da hizmetin degerini belirleyen ise hedef kitlenin o iirtin ya
da hizmete 6demeye razi olacagi bedeldir. Diger taraftan fiyat dogrudan
karin belirleyicilerinden birisidir. (Diger belirleyiciler maliyetler ve
satiglardir). Dolayisiyla fiyat miisterinin beklentilerini kargilayacak
sekilde dogru belirlenemezse girisimcilik ¢abasinin kaditk kalmas:

23 Berns, Robert, “Entrepreneurship”, Encyclopedia of Business, 2nd ed., 1999, Jewel
Hairston



kaginilmaz olacakur. Yiksek fiyat kisa siireli kar olmakla birlikte az
sayida insana hitap edecek, miigterilerin kagmasina neden olacak; digitk
fiyat ise karlihigr dusiirecek ve girisimin strdiiriilebilirligini tehlikeye

sokacakeir.

Pazarlama stratejileri tizerinde fiyatlandirma kararlarinin 6nemli

rolti vardir. Farkli pazarlama stratejileri iin farkli fiyatlama amaglar

giidiilebilir. Bu durum tabloya yansitilmigtir.**

Tablo 7. Pazarlama Stratejilerine Gére Farklilasan Fiyatlandirma

Amaglari

Pazarlama Stratejisi

Fiyatlandirma Amaci

Urtin/hizmeti  kullanan

sayisini artlrmak

Mugterinin yeni urtinii deneme
riskini azaltacak diisiik fiyat
Urtin/hizmetin degerini artirmak
(aynu fiyata daha degerli iiriin)

Urtin/hizmetin satin
alinma oranini artirmak

Tiiketim miktarini artiracak disik

fiyat
Urtinii  bagka alanlarda da
kullandiracak fiyat

Uriin/hizmetin sunuldugu
pazari genigletmek

Fiyataduyarli kesime diistik fiyattan
sunmak

Urtiniin daha kalitelisini ytiksek
fiyattan sunmak

Rakiplerin  migterilerini | ®  Rakip fiyatlarini digiirecek fiyat

elde etmek * Fiyau “kalite ol¢utd” olarak
kullanmak (yiiksek fiyat=yiiksek
kalite algist)

Mevcut migterilerin | ®  Rakiplerin fiyatavantajlarini etkisiz

talebini ayn1  seviyede kilacak dugiik fiyat

tutmak ya da talebi| ® Birbirini tamamlayan riinlerin

artirmak satiglarini artiracak fiyat

Fiyatlandirma ¢aligmalari yapilirken, bir yandan igletmenin kar elde

etmesine ¢alisilirken diger yandan miugterilerin trtin ya da hizmete

24 Guiltinan ve digerleri, Marketing Management: Strategies and Programs, Sixth
Edition,McGraw-Hill Co.,USA:1997, s.219.
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odeyecekleri paranin kargilig olacak fiyatin ne olacagina dogru olarak
karar vermek olduk¢a zor bir istir. Fiyatlandirma caligmalarinda,
maliyetler, isletmenin fiyatlandirmaya iligkin hedefleri, trin veya
hizmetin 6zellikleri, piyasadaki rekabet kosullari, tirtin veya hizmetin
piyasadaki arz ve talep miktarlar, tiketici/migterilerin tutum ve
davraniglari ile satin alma kararini nasil verdikleri ve yasal diizenlemeler
dikkate alinmalidir. Uriiniin fiyatinin dogru belirlenebilmesi igin yaygin
olarak kullanilan ti¢ yontem vardir:

a. Maliyete gore fiyatlandirma: En yaygin fiyatlandirma
yontemidir. Uriin ya da hizmetin birim maliyeti belirlenerek,
maliyete belli oranda kar orani ilave edilmesi ile ortaya ¢ikan
fiyattir. Burada maliyetin unsurlari tiretim ve pazarlama
maliyetleri olarak distiniilebilir. Ornegin, birim maliyeti 10
YTL olan bir triin icin satiglardan %20 kar elde edilmek
isteniyorsa, triin piyasaya 12 YTL satig fiyat ile sunulur.
Maliyete gore fiyatlandirmada, fiyaun trint satn alacak
tiketici/migteriye gore degil de isletmenin hedeflerine gore
belirlenmesi dezavantaj olusturabilir, ¢iinkii tiketiciler fiyats
yiiksek bulursa, triinler satilamayabilir. Bu pazar ve miusteri
odakl degil isletme merkezli bir fiyatlamadir. Pek ¢ok sektorde
fiyatlarin pazar tarafindan empoze edildigi bir ortamda bu
fiyatlama etkisiz bir yontem olabilir.

b. Rekabete gore fiyatlandirma: En kolay yontemdir.
Rakiplerin fiyatlar1 baz alinarak yapilan fiyatlandirmadir.
Uriinlerin benzer oldugu ve miisteri beklentileriagisindan fiyatin
en 6nemli belirleyici pazarlama karmasi oldugu durumlarda
bu yontem tercih edilmektedir. Uriin ya da hizmete piyasada
gecerli olan fiyat konulur.

c. DPazar sartlarina gére fiyatlandirma: Pazar sartlarina
gore fiyatlandirma birkag alt yontemden olugmaktadir.

Bunlardan birincisi talebin yiiksek ya da dugiik olmasina gore
yapilan fiyatlandirmadir. Talebin yiiksek olmasi durumunda yiiksek
fiyat; talebin diigiik olmasi durumunda ise digiik fiyat uygulanir. Bu
durumda maliyetler ayn1 olsa bile fiyat belirleyen taleptir. O halde
karhilik nasil saglanacakur? Karliligin saglanmasi baga bag analizi ile



gerceklestirilecektir. Bagabag analizi, hangi satig fiyatindan, ne kadar
satis yapildiginda gelirlerin maliyetlere esit olacagini gostermektedir. O
halde bagabag noktasindan sonra gergeklestirilecek satig adetleri karliliga
etki eden satiglar olacakur.

Diger taraftan fiyattan etkilenmeyen, bilakis yiiksek fiyati kalitenin ve
statiiniin gostergesi olarak algilayan miigteri gruplarina yonelik yiiksek
fiyat politikasinin uygulandigi da olmaktadir. “Pazarin kaymagini
almak” isimlendirilen bu yéntemde baglangi¢ asamasinda yiiksek
tutulan fiyat, pazarin genislemesi ile hedef kitleyi de genigletmek icin
digtrtlebilmekeedir.

Bazidurumlardaise diisiik fiyat uygulamasi tercih edilmektedir. Buna
gore iiretim arttik¢a maliyetler diigmektedir. Uretim arttikca maliyetler
diigiiyor ise diisiik fiyat tercih edilecektir. “Olgek yarar” olarak da
bilinen bu yontemde digiik fiyat uygulandigi zaman, triin digiik fiyat
nedeniyle genis bir kitleye ulagacak, satiglar artacak, satiglarin artmasi
ile tiretim atarken maliyetler oransal olarak azalacak, karlilik artacakur.
Distk fiyat uygulamasinin bir baska nedeni de rakiplerin piyasaya
girisini engellemektir. Ozellikle bityiik iireticiler yitksek adetli tiretimleri
sayesinde maliyetleri oransal olarak dugiik tutarak fiyatlari agagiya
cekmekte, boylece ayni kalitede tiriin sunmasi beklenen rakiplerin
piyasaya girislerini zorlagtirmakreadir.

Hemenbelirtmekgerekirkifiyatibelirleyenunsurlarsadece maliyetler,
rakipler ve pazar sartlar1 olmamaktadir. Bunlarla birlikte firmanizin satig
artirma yontemleri ve dagium kanallariniz da fiyatin belirlenmesinde
onemli rol oynamaktadir. Ayrica fiyatlandirmada zamanin da goz
ontinde bulundurulmas: gerekir. Fiyatlar uygun zamanlarda, uygun
diizeylerde bulunmalidir. Ornegin talebin yiiksek oldugu dénemlerde
fiyatn da yiiksek olmast veya fiyat indirim donemlerinin talebin az
oldugu zamanlarda yapilmas: gibi.

Fiyat belirlenmesi aslinda satig kogullarinin belirlenmesi anlamina da
gelebilmekrtedir. Fiyat ya da satis kogullarinin belirlenmesi kendi icinde
fiyat diizeyi (liste fiyat1), kredi kogullari, indirimler, 1skontolar, 6deme
kosullar1 (vade, taksit gibi), fiyat degisiklikleri gibi bircok faktorii

barindirabilir.
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4.1.3. DAGITIM

Pazarlamakarmasinin bubilegeni temelde iirtinlerinizi nasil ve nerede
satmak istediginizle ilgilidir. Pazarlamaya yonelik olarak yaptigimiz
analizler sonucuhedef muterilerimizin tiriinlerimize ulagmak istedikleri
yerleri tespit ettik. Simdi misterilerimizin tirtin/hizmetlerimizi almak
istedikleri o yerlere, onlarin istedikleri zamanda erigtirmemiz gerekiyor,
bunu da dagitim kanali ile ger¢eklestiriyoruz.

INTERNET'TEN YEMEK YENIR MI?

Nevzat Aydin Amerika'dan aklinda yeni bir is fikriyle déndi. Déner dénmez
yaptigi ilk is arkadast Melih Odemis'e bu fikri agmak oldu. Iki arkadas yanlarina
gocukluk arkadaglar: Cem Nufusi'yi aldi ve "yemeksepeti.com” adli bir Internet
sitesi kurma konusunda galismaya baslad. Tsin teknik kismi sorunsuz yiiriirken,
restoranlari sepete ddhil etme konusunda sikinti yasandi. Amerika'daki modeli
uygulamak icin harekete gecildi ve ilk asamada 15 restoran hedef segildi.
Herkes ¢ restorana gitti ancak sonug hiisran oldu. 15 restorandan higbiri
Internet'ten satiga inanmadigi igin bu ise para yatiramayacaklarini sdyledi. Ug
arkadas, farkli bir model uygulamaya karar verir bu kez. Aligveris basina kiigiik
bir komisyonla isi yapabileceklerini diigiinirler. Bu sekilde restoranlara para
kazandirdik¢a restoranlar bu ise girmeye baslar. 2000'lerde Internet'i
tanimaya baslayan restoranlar, birbiri ardina yemeksepeti'nin meniisiine
girmeye baglar. Nevzat Aydin, "Bize 'Bu olmaz bununla ugrasmayin' diyen
restoran sahipleri 18 aylik ugrastan sonra bizi aramaya basladi. Siparisler
artmaya basladi. Calisanlardan églen saatlerinde siparis alirken, son dénemde
evlerden Internet baglantisinin artmasiyla siparislerin artmaya basladigini
soyleyen Aydin, "Oglen siparislerinin 1,5 kati siparisi gece almaya basladik"
diyor.

www.sabah.com.tr




Dagium, tiriin ya da hizmetlerin tretici igletmeden tiketicilere
ulagincayakadarolansiirecteyeralan faaliyetleriifade eemekeeve irtinler/
hizmetler miigterilere “dagium kanali” tizerinden ulagtirilmakeadir.
Dagitimin 6nemi tiriiniin, misterinin istedigi zamanda ve istedigi yerde
bulunmasinin saglanmasinda ortaya ¢tkmaktadir.

Dagitim kanallari, tiretilecek tirtintin nihai titketiciye sunulmasi ya
da endustriyel tirtin olarak kullanilmasina gore farklilik gostermektedir.
Endistriyel trtin pazarinin 6zellikleri geregi bu triinlerin dagitiminda
izlenen kanal daha kisa iken; titketim tirtinlerinde ¢ok sayida titketicinin
farkli yerlerde dagilmis olmasi gibi nedenlerle dagiim kanali
icerisinde daha fazla oyuncu bulunmakta ve siire¢ genellikle daha uzun
olmaktadir.

Tiiketim trtinlerinde dagitim kanallars;

a. Uretici — Tiiketici : Ureticinin dogrudan
tiketiciye ulasugr en kisa dagium kanalidir. Giintimiizde en
az kullanilan yontemdir. Semt pazarinda kendi tirtiniinii satan
ciftciler 6rnek olarak verilebilir.

b. Uretici — Perakendeci — Tiiketici ~ :  Ureticinin
tiketiciye ulagmasinin araci ile gerceklestigi “dolayli dagitim”in
en yalin olanidir. Bu yontemle tretici nihai tiketiciye bir araci
ile ulagmaktadir. Mobilya treticilerinin uygulamakta oldugu
bayilik sistemi genelde bu yonteme 6rnek olarak gosterilebilir.

c. Uretici — Toptanct — Perakendeci — Tiiketici :Kolay
satilan ve yaygin olan titketim tiriinlerinde s6z konusu olan
dagiim kanalidir. Buna gore tiretici ile perakendeci arasinda
bir bagka araci olan toptanci vardir. Ozellikle biskiivi, ¢ikolata,
sigara Ureticilerinin tilkemizde kullandiklari bélge bayiligi
sistemi bu kanali iyi 6rneklemekeedir.

d. Uretici — Acente — Toptanci — Perakendeci —
Tiiketici : En uzun kanal tiiriidiir. Ulkemizde &zellikle
tekstil ihracatinda sik¢a kargilagilan dagium kanalidir. Buna
gore ithalatci olan firma (kendi tilkesinde toptanct konumunda
bulunuyor), tekstil islerini Turkiye'deki bir acenta araciligiyla
yaptirmakta, triinleri ithal ettikten sonra da perakendeciler
araciligiyla son tiiketiciye ulagmaktadir.
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Endastriyel tirtinlerde dagitim kanallars;

a. Uretici — Endiistriyel Kullanict: Ureticinin kendi
satig glicti ile dogrudan endistriyel kullaniciya ulasug, aract
icermeyen dagitim kanalidir. Otomotiv yan sanayinde faaliyet
gosteren KOBlerin otomotiv iireticilerine ulasma yéntemi bu
kanal i¢in 6rnek gosterilebilir.

b. Uretici — Acente — Endiistriyel Kullanica ~ : Bu
yontemde araci kurulug olarak acenteler kullanilmaktadir. Buna
ornek olarak yurtdigindaki iiretici firmadan, Tiirkiye'deki KOBI
adina makine ithalat yapan firmanin olusturdugu dagitim
zinciri 6rnek olarak gosterilebilir.

Dagitim igleminin dogru ve saglikli bir sekilde yiiriimesi sayesinde
tiketicilere kesintisiz olarak trtinlerinizi sunmaniz mumkiindir.
Dagium etkinligi ise ancak dagium kanallari arasinda eksiksiz bir
iletisimle saglanabilir. Tiketici/mugterilerden ve piyasadan alinan
tiriine yonelik istek ve beklentiler ile talep miktarlari aracilar tarafindan
tireticiye iletilir. Bu bilgiler 1s1¢inda ise tretici, gerekli diizenlemeleri
yaparak istenilen trtinlerin istendigi zaman ve yerde bulunmasini
saglar.

Dagitimdazamankullanimiolduk¢a6énemlidir. Birtirtinti rakiplerden
once tiretip piyasa sirmek, bazen ani bir baskin gekilde tirtint tiim satig
noktalarina dagitmak, rakipler toparlanip da kargi eyleme geginceye
kadar satiglardan 6nemli 6l¢iide kér saglamak gibi farkli yaklagimlar
sergilenmesi mimkiindiir.

4.1.4. TUTUNDURMA

Gundelik kullanimdaki hali ile pazarlama dendigi zaman akla gelen,
daha ¢ok satig artirmak amaciyla yapilan faaliyetleri kapsayan pazarlama
karmasidir tutundurma. Tutundurmayz tiriin ya da hizmetle ilgili hedef
pazara yonelik bilgi verilmesi, hedef migterilerle iletisime gecilmesi
cabasi olarak da tanimlayabiliriz.

Yeni bir igletme, is yapabilmek yani para kazanabilmek icin

mugterilerine kendini tanitmali, onlarda farkindalik olugturmali
ve ilgilerini ¢ekebilmelidir. Bunu yapmak icin ¢esitli tutundurma



yontemlerinden yararlanabilir. Kurumsal yayinlar, reklam panolari,
otobiis duraklari, internet, dergiler, radyo-televizyon, fuarlar, makale
yazimi, sponsorluklar gibi ¢ok genis bir yelpazede ele alinabilecek
tutundurma yontemlerini dort temel baglik altinda kisaca ele alalim.

a. Reklam : Reklaim iriin ya da hizmetin ayirt
edici ozelliklerinin, yararlarinin, hedef kitleye ilgi ve istek
olusturacak sekildekitleiletisim araglariyla bildirilmesidir. Amag
migterileri bilgilendirmek, onlar1 satin almaya ikna etmek ya da
haurlarinda kalmak olabilmektedir. Reklamin uygulanmasinda
ulagilmak istenen amag, hedef pazar, reklam mecrasinin hedef
pazara ulagma derecesi ve reklam i¢in katlanilabilir maliyet goz
oniine alinmalidir.

b. Kisisel Satis : Saus yapmak ve aslinda dogrudan
tirtin ya da hizmet hakkinda bilgilendirme yapmak i¢in mevcut
ya da potansiyel miugterilerle yiiz ytize yapilan goriismelerdir.
Baglangi¢ asamasinda genellikle bu iglevi girisimci kendisi yerine
getirir.

c. Promosyon :Reklamlar genellikle satiglarda hemen
artig saglamaz, etkisi uzun stirede goriiliir. Bu sebeple tiiketicinin
satin alma kararini etkilemek ve satiglarda gegici artig saglamak
amactyla promosyonlar yapilir. Diger tutundurma faaliyetlerini
tamamlayan nitelikte olan promosyonlar tirtin fiyatinda indirim,
bir uriin fiyatina iki driin, Grinin yaninda hediye, bedava
triin numunesi dagiumi, hediyeler, ticretsiz fuar katilimlari,
yarigmalar, vitrin ve raf diizenlemeleri gibi aktiviteler olabilir.

d. Halkla liskiler :  Yukarida s6zit  edilen
tutundurma faaliyetleri dogrudan satig artirmaya yonelik
faaliyetler olup ticari anlam tagimaktadirlar. Ne var ki tiriin
ya da hizmetin tutunabilmesi i¢in hedef kitlenin iyi niyetini
ve sempatisini de kazanmasi gerekmekeedir. Halkla iligkiler
reklimdan farkl olarak kargiliginda para 6denmeksizin igletme
ya da triin hakkinda —genelde haber seklinde- kamuoyuna
bilgi verilmesi anlamina gelmektedir. Reklam gibi ticari bir
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nitelik tasimamasi nedeniyle merak uyandirma 6zelligi yiiksek
olup, daha inandiricidir. Egitim faaliyetleri, basin toplantilari,
ziyaretler, sponsorluklar gibi faaliyetler bu baghk altinda
degerlendirilebilir.

Tutundurma yontemlerinin se¢imi ve zamanlamasinin igletmenin
nakit akig1 yani nakit giris ve ¢ikiglar1 tizerinde dogrudan etkisi oldugunu
da belirtmemiz gerekiyor. Ornegin 6lii sezon diye tabir ettigimiz
donemlerde reklamlarimizi artirmamiz muhtemelen satig rakamlarimiza
olumlu yanstyacak, bu da kasamizdaki para miktarini artiracakur.
Benzer sekilde yiiz yiize satug yapildiginda da zaman tercihi kritikeir.
Ornegin defter/kirtasiye malzemelerinin toptanciya pazarlamast ve
satist Mart-Agustos arasinda yapilmalidir, ¢iinkii Eylul-Aralik arast
tiketicilerin toptancidan bu triinii alma zamanlaridir. Tutundurma
faaliyetleri dogru zamanda ve dogru yontemle yapilacak gekilde
planlanmalidir. Tutundurma yéntemlerinin seciminde ise maliyetler,
bu yolla ulagilabilecek kisi profili ve sayist onemli kriterlerdir.



BOLUM 5
KAYNAKLAR

“En bityitk varliginiz kazanma yeteneginizdir.

En biiyiik kaynaginiz ise zamaniniz.”

Brian Tracy
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Uriin ya da hizmetinizi tiretme noktasina kadar fikrinizi tagidiniz.
Simdi sira tiretiminizi nasil yapacaginiza, ihtiyaciniz olan kaynaklarin
neler olmasi gerektigine ve onlar1 nasil bir araya getireceginize karar
vermenize geldi.

Geride birakugimiz bolimlerde yapuginiz analizler neticesinde,
cesitli sorulara cevap verdiniz. Bu sorular: Kime satig yapacagim, ne
satacagim ve ne kadar satacagim sorulariydi. Kime satigyapacagim sorusu
hedef pazarinizi, ne satacagim sorusu hedef pazardaki migterilerinizin
ihtiyac ve beklentileri ile ortligen trtiniintiz/hizmetinizi, ne kadar
satacagim sorusu ise gerek pazarin potansiyeli gerekse sizin kendi
kapasite siniriniz sonucunda ne kadar (adet/miktar) tiretmeyi
hedeflediginizi tanimlamaktadir. Bu béliime baglarken, kritik olanin
trintiniziin teknik 6zelliklerini ve tretiminizin 6l¢egini belirlemis
olmaniz oldugunu belirtmekte yarar gériiyoruz.

Kaynaklar bolimiinde amacimiz girigiminizin hayata gecirilmesine
yonelik olarak hentiz sormadigimiz bazi sorulari sormakur. Bu sorular:
nasil, ne ile ve nerede sorularidir. Nasil sorusu tiretim siirecine, ne ile
sorusu tretimde kullanacaginiz makine, ekipman, is giici, hammadde
ve malzemelere, nerede sorusu ise is yerinizin nerede ve nasil olmasi
gerektigine kargihk gelmektedir. Asagidaki bagliklarimizda bu
sorular1 cevaplamaniza yardimer olacak cesitli bilgilere yer vermis
bulunmaktayiz.

5.1. URETIM SURECI

Yapmis oldugunuz ¢esitli analizler neticesinde, hedef pazarinizi
belirlediniz, mugterilerinizle rakiplerinizi tanidiniz, girisiminizin zayif
— giiclii yonleri ile girisiminizin kargilagabilecegi tehditlerin ve 6niintize
cikabilecek firsatlarin bilincindesiniz. Tiim bu bilgilerle, nasil bir tirtin/
hizmet sunacaginiza, bu tiretimin gesitli kriter ve kisitlar gergevesinde ne
kadar olmas: gerektigine de karar verdiniz. Artik sira bu tiretimi nicelik
(mikear) ve nitelik (6zellik) olarak kargilayacak bir sistem kurgulamaya
geldi.

Herhangi bir sorunun sadece bir tek ¢oziimii olmadig gibi, bir
tirtiinii/hizmeti tiretmenin ve sunmanin da sadece tek bir yolu yoktur.
Kuracaginiz girigim, agirlikli olarak is giictiniin kullanildigs bir igletme
olabilecegigibi, teknolojinin kullanildigi bir isletme de olabilir. Teknoloji
yogun bir isletme kurmay: istiyorsaniz, bu sefer hangi tiir teknoloji
kullanacaginiz ya da hangi noktalarda ne tiir bir tiretim yontemi tercih
edeceginiz sorusu karginiza cikacakur. Boyle bir durumda oéncelikli



olarak yapmaniz gereken, tiretmek isteginiz tirtin ya da hizmetin tiretim
agamalarini detaylica belirlemek olmalidur.

Uretim  stirecinize netlik kazandirilmas, girisiminizin hayata
gecirilmesindeki en kritik noktalardan birisidir. Uretim siirecinin
belirlenmesindeki amag, hedeflediginiz niteliklerde ve niceliklerde
bir tiretim i¢in gerekli olan adimlar1 belirlemenizdir. Bu belirleme,
hammaddenin igletmenize girisinden, trin olup ¢ikisgina kadar
gegirecegi her tiirli evreyi detayli olarak icermelidir. Aslinda burada
yapmaniz istenilen, tiriiniintiziin ya da hizmetinizin tiretim sertivenini
resmetmenizdir.

Ornegin bir matbaanin iiretim siireci, kagit ve boyalarin isletmeye
gelmesi ile baglar, daha sonra makineler i¢in baskida kullanilacak
kaliplarin hazirlanmasi ve bask: igleminin yapilmasi ile devam eder,
baski sonras: selefon, kesim, dikim vb. iglemlerin yapilmasi, trtinlerin
paketlenmesi ve sevk aracina yiiklenmesi ile son bulur. Ancak siireci bu
kadar kisa tanimlamak hi¢bir anlam ifade etmeyecektir. Burada asil amag
tiretim stirecindeki her bir adim1 detaylari ile tanimlamak ve her adimin
kendisinden 6nceki, sonraki ya da ayni anda yapilan diger adimlarla
iligkilerini gostermektedir. Bu noktada iiretim siireci tanimlanirken her
bir tiretim adim1 i¢in su sorular cevaplanmalidir.

Tablo 8. Uretim Siirecinin Tanimlanmasina Yonelik Ornek Sorular

== Hangi 6zelliklerde makine ve ekipmanlar gerekli?
e Makine ve ekipmanlarin kapasitesi ne olmah?
o Kullamlacak hammadde ve yardimer malzemenin

dzellikleri ve miktar ne olmah?

e s giiciiniin sahip olmasi gerekli nitelikler nelerdir?
= lgili alanda kag kisi gérev almalidir?
eo  Bilgi ihtiyaci olan konular nelerdir?

e Kayit ve raporlamada kullanilacak dokiimanlar nelerdir?
e Buadim igin gerekli ¢galisma alam kosullan nelerdir?

o Uretim alani biyiikligia?

o Depolama alam bilyuklaga?

o Makinelerin yerlesimi?

o Havalandirma kosullan?

o Sicaklik kogullar?

o Vb
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Yukarida sayilan sorular ig fikrinizin her bir tretim adimi icin
cevaplamaniz ve daha sonrasinda tiim adimlar1 birbirleri iligkilerini
gozeterek biraraya getirmeniz durumunda, igletmenizin biitiinsel iiretim
strecini ortaya koymus olacaksiniz. Bu biitiinsel stireci ortaya koymadan
once bir konuya deginmekte fayda olduguna inaniyoruz. Isletmelerde
strecler temelde ikiye ayrilmaktadir: Ana siiregler ve destek stirecler. Ana
stireclerle tiretim siireci, destek siireglerle de tiretimin gerceklesmesi i¢in
adlar1 gibi destek olan siiregler ifade edilmek istenmistir. Ornek verecek
olursa: satinalma, insan kaynaklari, bilgi islem, kalite, muhasebe gibi
suregler destek siire¢lerdir. Bizim biitiinsel tretim siirecinden kastimiz
ana ve destek siiregleri kapsayan bir stiretir. Destek stirecleri icermeyen
bir tiretim stire¢ analizi yarim kalmig olacak ve beklediginiz fayday:
tiretemeyecektir.

Sizinde gormis oldugunuz gibi yukarida cevaplanmasi istenilen
sorularin bazilar1 ¢ok derin aragtirmalar ve teknik uzmanliklar
gerektirmektedir. Bizim bu konudaki onerimiz, eger girisimci olarak
verdiginiz cevaplar net degilse ve bu sizi tatmin etmiyorsa mutlaka
konunun uzmanlarina danigmanizdir.

5.2. MAKINE ve EKIPMAN

Uriin ya da hizmetinizin iiretim siirecine uygun makine ve
ckipmanlarin temin edilmesi girisiminizin hayata gecirilmesindeki kritik
agamalardan bir digeridir. Uretim siireciniz kapsaminda, her bir tiretim
adimi i¢in gerekli makine ve ekipmanlarin tiretim kapasitesi ve sahip
olmasi gereken ozellikleri belirlemistiniz. Bu agamada bir tst baglikta
tespit etmis oldugunuz verilerden hareketle, makine — ekipmanlarinizt
secerken tizerinde durmanizin gerekli oldugu noktalardan bahsetmeye
calisacagiz. Bu agamada yapilacak bir hata yapilacak girigimin daha
baglamadan sona ermesine neden olabilecektir.

Makine ya da ekipman secerken ti¢ temel baglikta bir degerlendirme
yapmaniz uygun olacaktir. Bunlar su sekilde siralanmaktadir:

* Fonksiyon
* Kaynak Temini
*  FEkonomiklik

Fonksiyon ile kastimiz ilgili makinenin sizin ihtiyaglarinizi kargilama
yetenegine sahip olup olmadigidir ve ilk 6nce bakmaniz gereken husus



budur. Diger bir degisle, s6z konusu makinenin, siire¢ akiginizda
belirdiginiz kapasitede ve istediginiz niteliklerde tretim yapip
yapmadigina bakmaniz gerekmektedir. Tabi burada tiretim artigina
(kullanim ya da pazar pay1 artigt) ve tiriiniin yapisal degisikliklere ugrama
durumuna (yeni model iiriin, tiriiniin fonksiyonun gelistirilmesi vb.)
iligkin tahminlerinizi de gz 6niinde bulundurmaniz gerekecektir. Satin
alacaginiz makinenin bu tiir degisikliklere cevap verebiliyor olmast sizi
ileride buyiik bir sorundan kurtaracakur.

Bir makine, kapasitesi ve tiretim ozellikleri itibari ile sizi tatmin
ediyorsa, sirada o makine i¢in bakmaniz gereken bagka bir 6zellik var.
Bu 6zellik ise kaynak teminidir. Kaynak temini ile makinenin iglerlik
kazanmasi ve iglerligini stirdiirebilmesi i¢in ihtiyaci olan kaynaklarin
temin edilebilme kolaylig: ifade edilmek istenmektedir. Bu noktada,
satin almayr diistindtigiintiz makinenin kullanacagi hammadde ve
yardimci malzemelerin, yedek pargalarinin, makinenin igletilmesi i¢in
gerekli olan bilginin ve servis saglayicilarin, makineyi kullanacak olan
nitelik ve sayida is gliciiniin bulunabilirligi bu asamada aragtirmaniz
gereken hususlardir. Malzeme, yedek parga, is glicii, bilgi ve servis hizmeti
bir makine i¢in ne kadar kolaylikla temin edilebiliyorsa o kadar iyidir.
Ciunkii s6z konusu unsurlardan herhangi birindeki bir temin edememe
sorunu tretimin durmasina yol agacakur ki bu bir girisimcinin bagina
gelebilecek en istenmeyen durumdur.

Bir makine fonksiyonlar1 ve temin edilebilirligi agisindan uygunsa,
o zaman sira ilgili makinenin ne kadar ekonomik oldugunu belirlemeye
geldi. Bu agamada genelde akla ilk gelen, makine ya da ekipmanin satin
alma fiyat1 olur. Satin alma fiyat1 makinenin ekonomikligini belirlemek
icin 6nemlidir ancak yeterli degildir. Satin alma fiyatinin yaninda,
makinenin malzeme, yart mamul, enerji vb. titketim miktarlari, bakim ve
yedek parca maliyetleri, kullanim 6mrii ve dayanikliligi ekonomikligin
diger belirleyicilerindendir. Giiniimiizde pek ¢ok firma makine
maliyetini diigiik tutarak satigini kolaylagtirmaya caligmakta yedek parca
ve sarf malzemelerinden para kazanmay1 hedeflemektedir.

Girigimcinin makine - ekipman seciminde tzerine digen ise;
fonksiyon, temin edilebilirlik ve ekonomiklik kriterleri kapsaminda
kritik olan satin alma faktérlerini belirlemek, piyasa aragtirmasi yapmak,
alternatifleri belirlemek, alternatifler arasindan degerleme yapmak ve
nihayetinde bir karara varmakur.
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5.3. HAMMADDE ve MALZEME

Uretiminiz igin gerekli olan makine ve ekipmana karar kildiktan
sonra sira, o makinelerde islenerek tirtine dontigecek olan hammadde
ve malzemelere geldi. Uretimde kullanacak oldugunuz hammadde ve
malzemeleri belirleyerek satin almak ve satin aldiktan sonra depolamak
bu baglik altinda ele alacagimiz konulardr.

Uretim  siirecinde  kullanacagiz  hammadde ve yardima
malzemeleri belirleyen iki 6nemli unsur vardir. Bunlar musterileriniz
ve siireclerinizdir. Mugterilerinizin beklentilerine ve stireclerinizin
(kullandiginiz makineler, is giiciiniiz vb.) 6zelliklerine uygun bir satin
alma gerceklestirmek zorundasiniz. Bu iki unsurun herhangi birisini
dikkate almamaniz durumunda arzuladiginiz nitelik ve nicelikte iirtin
elde etmeniz sorun olacakeir.

Miagteri beklentilerini ve siire¢ 6zelliklerini dikkate alarak ne tiir
malzemeler istediginize karar vermeniz gerekmektedir. Malzemelerin
tagimasi gereken ozellikleri detayli sekilde tanimlamaniz, dogru tedariki
yapmanizi saglayacakur. Diger bir deyisle malzeme spesifikasyonlarini
belirlemeniz ~ gerekmektedir. Aksi takdirde, yanli satinalma,
istenmeyen trtinlerin ortaya ¢ikmasina sebep olacaktir. Bu durumun
nelere yol acabilecegini rahatlikla hayal edebiliyorsunuzdur. Malzeme
spesifikasyonlar ile birlikte belirlenmesi gereken diger bir konu da satin
alinacak malzemenin miktaridir. Miktari belirlerken de migteri talepleri
ve tiretim kapasiteleri dikkate alinmalidir.

Malzemelerin nitelik ve niceliklerine (miktarina) iliskin hususlara
netlik kazandirdiktan sonra, istedigimiz nitelikte ve nicelikte malzemeyi
temin edebilecegimiz tedarikgileri belirlemeniz gerekmektedir. Bu
asamada, siki bir piyasa aragtirmasi yaparak, soz konusu tedarikgilerin
giivenilirlikleri ~ sorgulanmalidir.  Isletmeler  siirekli  yagayan
organizmalardir ve yagayan her organizma gibi onlarinda digaridan
bir takim girdilere siirekli olarak ihtiyaci olacakur. Bu ciimleden de
anlagilacag: gibi tedarikgilere iligkin sorgulamanizin en 6nemli kriteri
stirekli ve zamaninda sizin taleplerinize cevap verebilmesi olmalidir. Bu
ozellige ek olarak, saus fiyatlari, sundugu diger hizmetler vb. hususlar
goz oniinde bulundurulabilir.

Tedarik¢i tespiti yaparken, miimkin oldugu kadar araci firma



olmaksizin caligmak sizin lehinize olacaktir. Ciinkii her araci sizin i¢in
maliyet artigt anlamina gelmektedir. En avantajli satinalma ¢ogu zaman
treticiden dogrudan yapilan satin almadir. Satinalma maliyetlerini
agagtya cekmek i¢in dikkat edilmesi gereken bir konu da tedarikgilerden
isletmeye trtin tagimanin maliyetleridir. Bu iki o6zellik de, igletmenin
kurulug yeri ile yakindan ilgilidir. Bu konuya is yeri baghg: altinda da
deginilecektir ancak yeri gelmigken sunu soylemekte fayda vardir: Ana
treticiyeyanikaynagayakin olmak hemaracifirmakullanmamaagisindan
hem de lojistik giderlerini azaltmasi agisindan tretim maliyetlerinde
onemli bir tasarruf saglayacaktir. Burada son olarak dikkatinizi ¢ekmek
istedigimiz nokta, sadece tek bir tedarikgi ile ¢aligmanin sizin igin ¢ok
biiyiik bir risk olacagidir. Her ne kadar iyi olursa olsun, sadece tek bir
tedarikgi ile ¢aligmak sizi ona bagimli kilar ve riskinizi artiracakur.
Onun i¢in 6nerimiz, mutlaka bir B planiniz olmasi, yani yumurtalar
tek sepete koymamanizdir.

Malzemelerinizi temin edeceginiz tedarikgilerinizi buldunuz ancak ig
bu kadarla bitmiyor. Isletmeye gelen hammadde ve malzemelerin uygun
kosullarda depolanmasi ve yine uygun kosullarda tiretime aktarilmas:
iizerinde durulmasi gereken diger bir husustur. Oncelikle satin alimi
yapilan malzemelerin, uygun kosullaraltindastoklanmasi gerekmektedir.
Aksi takdirde sicaklik, nem vb. sebeplerle malzemeler kullanilmaz hale
gelebilecektir. Stoklama i¢in uygun kogullar: sagladiktan sonra sistemli
bir bicimde malzemelerin stoktan ¢ikiglarinin yapilmas: saglanmalidur.
Bu durum bilingli ya da bilingsiz malzeme kayiplari onleyecek, dolayist
ile karlilik ve verimlilik artacakuir.

Malzeme 6zelliklerinin belirlenmesi, tedarikgi seciminin yapilmasi ve
malzemelerin depolanmasi olduk¢a 6nemli agamalardir. Bu agamalarin
her biri bizzat girisimci tarafindan yénetilmelidir. Ancak burada
ozellikle isletmeniz ¢aligmaya bagladiktan sonra dikkat etmeniz gereken
bir husus vardir: Tiim bu agamalarin bir biitiin olarak yonetilmesi. Bu
strece Tedarik Siireci dersek, tizerinde ¢aligmaniz gereken alanlardan
biri de bu stirecin buitiinsel olarak yonetilmesi olacaktir.

Tedarik yonetim siireci, isletmenizin devamliligini saglayacak
kritik siireglerden biridir. Isterseniz kisaca tedarik yonetim siirecinin
adimlarindan s6z edelim. Bu siiregte girisimci 6nce pazardan gelecek
talebi tahmin etmelidir. Talep tahminine gore, tiretim igin yapacag:

2

MUSIAD

osl



D

MUSIAD

o6l

malzeme titketimine karar vermelidir. Malzeme titketimi 6ngériisiinden
hareketle, stoklarini ve tedarik stiresini géz oniinde bulundurarak,
siparis zamanini belirlemelidir. Siparigleri verdikten sonra, siparisin
alinmasinin, depolanmasinin ve tiretime aktarilmasinin uygun sekilde
ve uygun zamanlarda yapilmasini saglamalidir. Dikkat ederseniz bu
adimlardan herhangi birisinde yaganacak bir aksama, domino etkisi
ile birbirini etkileyecek nihayetinde tretim aksayacak ve migteri
memnuniyetinde kayiplara sebep olacakur. Migterinin memnuniyeti
ise bir igletmenin asla kaybetmemesi gereken en degerli varhigidur.

Ozetle, yapmaniz gereken; malzeme ihtiyacini dogru belirlemek,
dogru tedarikgilere ulagmak, gelen malzemeleri tiretime dogru olarak
aktarmaktir. Ama bunlardan daha kritik olan, saydigimiz bu agamalari
sistemli ve buitiinsel bir bicimde yonetebilmenizdir.

5.4. I$ GUCU

Yapmis oldugunuz analizler neticesinde, nasil tirtinler tireteceginize
yada nasil bir hizmet sunacaginiza karar verdiniz. Bu karardan hareketle
talep tahmini yaparak 6l¢eginizi belirlediniz, tiretiminizi tasarladiniz,
makine, ekipman, hammadde ve malzemelerinize karar verdiniz. Her
sey cok giizel! Ancak tiim bu hazirliklar1 hayata gegirebilmek icin size ig
kurma seriiveninizde yardimci olacak olan ¢aligma arkadaglariniza, yani
personele ihtiyaciniz olacak.

[sletmeniz biinyesinde istihdam edeceginiz personelin 6zelliklerini
ve sayisint belirlemede temelde iki onemli fakeor etkili olmakeadir.
Bunlardan ilki migterilerin ne istedigi ve ne kadar istedigidir.
Miagterilerin ne istedigi, trtiniintiziin ozelliklerini; ne kadar istedigi
de iiretim kapasitenizi belirleyecektir. Ikinci faktor de miisterilerin bu
isteklerine cevap verecek olan iiretiminizin yapisidir. Ornegin emek
yogun mu, teknoloji yogun mu bir isletme kuracaksiniz sorusu bu
faktore isaret etmektedir. Mugterilerin isteklerine sadece bir tek cevap
verme yolu yoktur. Ayni iirtin/hizmet pek ¢ok farkli yol ve yontemle
tiretilebilmektedir. Nasil bir yol izlenilecegi, hangi makinelerin alinacag,
ne tir bir malzeme kullanilacagi tamamu ile sizin tercihlerinize gore
sekillenecektir. Bahsedilen bu iki fakeor bir araya gelerek isletmeniz
bunyesinde istthdam edilecek personelin ozelliklerini ve sayisini
belirleyeceketir.



Isletmenizde gorev alacak kisileri belirlerken faydalanacaginiz en
onemli arag, Uretim Siireci bagligr altinda degindigimiz biitiinsel siireg
akiginizdir. Busiiregakigininicinde anave destek stireglerinizin ayrintilar:
ile yer almasi gerektigini bir kez daha belirtelim. Siire¢ akiginizdan
hareketle, 6ncelikle isletmenizde hangi birimler ve gorevler olacagini
belirlemeniz gerekecektir. Girisiminizdeki gesitli birimleri ve bunlara
bagli alt birimleri olugturmali, bu birimler aras etkilegimin kurulmasini
saglamalisiniz. Bu birimlerde hangi yetki ve sorumluluklarda kimlerin
yer alacagini belirlemelisiniz. Boylece, herkes yapacagi isi bileceginden,
islerin bir plan ve program dahilinde yirttilmesini saglayabilirsiniz.
Bu amagla organizasyon gsemasi olusturmaniz anlamli olacakur.
Girigsiminizdeki yapiy1 yansitacak bu semayla, genel miidiirden iscilere
kadar tim ¢aliganlarin gérev yerleri ve kime bagli olarak calisacaklar:
gorsel olarak gosterilir. Ornek bir sema Sekil 10'da yer almaktadur.
Asagidaki 6rnek islevsel bir organizasyon yapist olup, stratejilerinize
gore degisik yapilar gelistirebileceginizi de belirtmek gerek. Yani
organizasyon yapist amag degil sizi amaglariniza ulagtiracak bir aracur.

l | |
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Birimleri ve gorevleri belirledikten sonra bu gérevleri yapacak
kisilerin niteliklerinin ne olmas: gerektigine ve o gorev i¢in kag kisinin

istihdam edilmesinin uygun olacagina karar vermelisiniz. Istihdam
edilecek kisi sayisini belirlerken, ozellikle kritik pozisyonlarin en ¢ok
ihtiya¢ duyacaginiz zamanda bos kalmamasi i¢in yedekleme yapmaniz
gerekecegini de goz 6niinde bulundurmaniz faydali olacakur.

Isgiici planlamanizi yaparken asagidakine benzer bir tabloyu
kullanmaniz hem isinizi kolaylastiracak, hem de size faydali ve 6zet bir
sekilde bilgi vererek, yol gosterecektir.

Tablo 9. Isgiicii Planlama Tablosu

PERSONEL
UNVANLARI

Ocak

Subat

Nisan

Mayis

Agustos

Eyliil
Ekim

Kasim

Aralik

TOPLAM

YONETIM

Genel Midiir

Insan Kaynaklar1

Muhasebe
Midiiri

Pazarlama
Miidiirii

Satig Sefi

Satis Temsilcisi

Sekreter

Sofor

Hizmetli

YONETIM
TOPLAM:

URETIM

Uretim Mudiiri

Satin alma Sefi

Kalite Sefi

Uretim Sefi

Ustabagi

Sofor




Depo

Diger Personel 1

Diger Personel 2

URETIM
TOPLAM:
GENEL TOPLAM

Tabloyu nasil kullanacaginiza gelirsek; oncelikle belirlediginiz
gorevleri personel siitununa yazmalisiniz. Ornek olarak personel unvan
isimleri verilmigtir. Bu listeyi tamamen kendi ihtiyaglariniza gore
dizenlemelisiniz. Sonra yapmaniz gereken sey baglangicta yaniilk ay size
gereken personelin yanina kag tane gerektigini yazmaker. Devaminda
ise hangi ayda hangi pozisyona istihdam digtintiyorsaniz o aydan
itibaren mevcut personel sayisint planladiginiz say1 kadar arturmaniz
ve sonraki aya devretmenizdir. Ornegin; Satis Temsilcisi, baglangigta
olmayacak, Mart’ta istihdam edilecek ise; Ocak ve Subat hanelerine 0
(sifir) yazilacak, Mart’la beraber takip eden aylara 1 (bir) yazilacakur.
Eylilde bir satig temsilcisi daha alinmasi planlaniyorsa, Eyliil ayindan
itibaren 1 (bir) olan say1 bir daha artirilarak 2 (iki) olarak yazilacaktir.
Sonugta ilgili satir su sekilde olacakuur:

N @
PERSONEL - o E| E| & g | %
UNVANLARI | § | £ | § Ik : ED 2 E|Z|F|6
o|&|S|z|= || SAEIEIEEES
SawgTemsilcisi [ O | O [ 1 | 1 | 1|1 |1 |1 |2|2|2|2]2

En altta siitunlarin toplami ise size ay bazinda toplam ne kadar
calisaniniz olacagini gésterecekeir. Yaptiginiz bu isgiicti planlamasina
ticret bilgilerini de eklerseniz ay ay ne kadar iggiicti maliyetiniz
olabilecegini yani maaglari, sigorta primleri vb giderleri kargilamak i¢in
ne kadar paraya ihtiyaciniz olacagini hesaplayabilirsiniz.

Ornek olarak verdigimiz tablo Ocak ayindan baglatlmigtir. Ancak siz
faaliyete bagladiginiz yil ve aydan baglatarak 6niintizdeki 12 ay boyunca
—ya da istediginiz kadar uzun bir donem boyunca- igletmenizin ihtiyag
duyacagy isgiictinii planlayabilirsiniz.

Ne tir oOzelliklere sahip, kag¢ kisi istthdam edeceginize karar
verdikten sonra sizi bekleyen siireg, teknik ve kisisel 6zellikleri agisindan
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uygun adaylarin istihdam edilmesidir. Bu stirecte, ilk agama adaylara
ulagmanizdir, bunun i¢in Internet, gazete veya dergi ilanlarini ya da
kisisel ¢evrenizi kullanabilirsiniz. Size ulagan ya da sizin ulagtiginiz
adaylar arasindan uygun aday1 se¢mek ise siirecin bir sonraki adimidir.
Bu adimda kisinin teknik ve kigisel 6zelliklerini ise uygunluk agisindan
degerlendirmelisiniz. Degerlendirmeniz sonucunda uygun bulunan
adaylara ig teklifi yapmaniz gerekecektir. Teklifin 6ncesinde sizi bekleyen
konu ise kisiye ne kadar ticret vereceginizdir.

Ucret igletmedeki caliganlarin en hassas olduklar1 konularin
basinda gelmektedir. Vereceginiz ticretin i¢ ve dis dengeye uygun
olmast gerekmektedir. Diger bir deyisle ticreti belirlerken piyasadaki
benzer pozisyonlarin ticretlerini ve biit¢enizi ayni anda goz oniinde
bulundurmalisiniz. Diger yandan da isgletmenize aldiginiz kisiler
arasindaki ticret adaletini daha istihdam agamasinda dikkate almaniz,
calisma huzurunun saglanmasi agisindan oldukga yararli olacakur.

Se¢me - Yerlestirme ve Insan Kaynaklar (Ucret, Performans, Egitim
vb.) konusunda giiniimiizde uzmanlagmig pek ¢ok firma soz konusu
olup, kisisel bir tecriibenizin olmamast durumunda bu tiir danigmanlik
firmalarinin  kullanilmasi sizin ozellikle kurulug asamasinda asil
yapmaniz gereken iglere ve alanlara odaklanmanizi saglayacakur.

5.5. 1S YERI

Isletmenize ait siiregleri belirledikten sonra makinelerinize ve
malzemelerinize karar verdiniz, gorev analizlerinizi yaparak, hangi
pozisyona ne 6zelliklerde kag kisi alacaginizi netlestirdiniz. Tim bu
agamalardan sonra, ig kurma stirecinde tizerinde durmaniz gereken konu
is yerinizdir.

Isyeri basligini temelde iki boyutta ele almak faydali olacaktir. Bu
boyutlar isyerinizin konumu ve yapisidir. Isyeri konumu, isyerinizin
bulunacagi yeri (il, ilge, cadde vb.) ifade etmektedir. Isyerinin konumunu
se¢mek, girisimci i¢in oldukea kritik bir karardir, bunu belirlerken pek
cok kriteri goz ontinde bulundurmaniz gerekecektir. Misterileriniz,
rakipleriniz, tedarikgileriniz, ihtiyaciniz olan dogal kaynaklar, enerji
kaynaklari, iklim kogullari, ulagim ve isgticiiniiz temelde dikkate almaniz
gereken baglica kriterlerdir.

En ideal ig yeri tiim faktorler agisindan en dogru yerde konumlanmig
olanidir. Ornegin, tedarikgilere ve miisterilere yakin olmak 6rnek
verilebilir. Ancak tiim faktorler icin en uygun yerde olmak, az 6nce
dedigimiz gibi idealdir yani ulagilmasi istenilendir. Girigimci olarak



yapmaniz gereken ise ideali goz ontinde bulundurarak optimuma yani
en uygun ¢oziime ulagmakur. Biz, igyerinizin konumunu segerken etkili
olacak olan faktorleri siralamanizi ve daha sonrasinda bu fakeorler
arasindabirkritiklik siniflamasi yapmanizi 6neriyoruz. Biradim 6tesinde
ise kritik faktorlerin agirliklarint yani 6nem derecesini belirlemeniz
gerekecek. Bunu temsili sekilde gostermek daha anlamli olacakur.

Asagidaki ilk tabloda girisimci olarak kurulus yeri segimimize
etki ettigini disindigimiz fakeorleri yaziyoruz. Bunu yaparken
ne urettigimize, kullandigimiz teknolojiye, ihtiya¢ duydugumuz
hammaddeye, iggiicti nitelik ve niceligine, tirettigimiz Grtintin saklama/
depolama siirelerine ve aklimiza gelen tiretim strecimizle ilgili daha
bir¢ok kritere dikkat ediyoruz. Miimkiin oldugunca ihtiyaglarimizi net
bir sekilde ortaya koymaya calisiyoruz. Belirledigimiz bu faktorlerden
tiretim ve sonrasi (pazarlama-satig) siirecimiz icin nelerin kritik
oldugunu digsiiniiyoruz ve en kritik olana 1, daha az kritik olana 2...
scklinde numara veriyoruz. Kritik olarak ulagim, migteriye yakinlik,
tedarikgiye yakinlik ve arsa fiyati faktorlerini belirledigimizi varsayalim.
Simdi yapmamiz gereken ise, bu dort kritik faktorden bizim igin
hangisinin ne kadar 6nemli oldugunu belirlemektir. Bunu da dogrudan
yiizdesel dagilimla agirliklandirabiliriz. Buna iligkin degerlendirmemizi
de tablonun saginda gorebilirsiniz. Bylece sistematik bir degerlendirme
yapmis olduk, bunun sonucunda kurulus yeri se¢im kararlarimizi daha
akilct verebilme imkanina kavugtuk.

Tablo 10. Kurulus Yeri Segimi Ornegi

Kritiklik Kritik Onem
Isyeri Segim Diizeyi Faktorler Yiizdesi
Faktorler

Ulagim 1 Ulagim %20
Misteriye Yakinlik 1 Miasteriye Yakinlik %40
Tedarikgiye yakinlik 1 Tedarikgiye yakinlik %25
Isgiiciine yakinlik 2 Arsa fiyat %15
Dogal kaynaklar 3
Vergi avantajlart 3
Isgiicii maliyeti (iicretler) 2
Belediye destegi 4
Arsa fiyat 1
Vb..
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Isyerinizin konumu segerken en 6nemli fakeorleri ilk olarak géz
ontinde bulundurmaniz en uygun ¢oziime ulagmanizi saglayacakeir.
Bir ayakkabi satig magazasi kuracaksaniz musterilere yakinlik en
onemli fakeor olacakken, bir peynir imalathanesi karacaksaniz hayvan
besicilerine yakinlik ve trettiginiz peyniri satacak olan toptancilara
ulagiminiz 6nem kazanacakur. Orneklerde de goruldigu gibi, her
isletme i¢in konum se¢iminde etkili olan faktdrler ve bu faktorlerin
onem dizeyleri farklilagmaktadir. Girigimci olarak bu analizi yapip,
sonuclaridikkate alarak isyerinizin konumunubelirlemeniz durumunda,
isletmenizin bagarist yoniinde 6nemli bir adim daha atmug olacaksiniz.

Isyerinizin konumu ile birlikte isyerinizin yapisal 6zelliklerine de
karar vermelisiniz. Isyerinizin yapisal ozellikleri kapsaminda: agik
- kapali alanlar, biirolar, depolama yerleri, havalandirma - 1sitma
sistemleri, enerji kaynaklari i¢in alt yap1, yangin — deprem - firtina vb.
kosullar igin 6nlemler gibi pek ¢ok baslik yer almakeadir. Isyerinizin
yapisal 6zelliklerini belirlerken ihtiyaglarinizi ve kanuni zorunluluklarin
her ikisini de goz 6niinde bulundurmaniz gerekmekeedir. Ornegin,
depolarinizin ne kadar biytklikte olmasi gerektigi, agik mi kapali
mi olmast gerektigi, makineler i¢in ayrilacak olan alanlar, makinelerin
yerlesim duizenleri vb. konular sizin ihtiyaciniza gore sekillenecektir.
Ancak ihtiyaglariniz beraberinde bir takim kanuni zorunluluklar:
dogurabilecektir. Ornegin, isyerinizde yangin tehlikesine karst gerekli
onlemlerin alinmamasi ruhsat almanizin 6niinde ciddi bir engel tegkil
edecektir.

I§yerinizin konumuna ve yapisal 6zelliklerine karar verirken, gelecegi
de goz ontinde bulundurmalisiniz. Konumunuzu segerken dikkate
aldiginiz fakeorlerdeki degisiklikler (ulagim, kaynaklara yakinlik vb.),
ya da talep artig1 sebebi ile yagayacaginizi yap: temelli sikintilar (Depo
yetersizligi, tiretim alani yetersizligi, hizmet alan1 yetersizligi vb.) ileride
size ¢ok ciddi problemler dogurabilecegi gibi, maliyet artiglarina da yol
acabilecektir.
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Girigim fikrimizle baglattugimiz stiregte, bu fikrin gerceklestirilebilir
olup olmadigini sinadik. Ardindan bu fikrin pazarini analiz ettik,
migterimizi belirledik, ona goére triinimizii veya hizmetimizi
sekillendirip, tiretme agamasina geldik. “Nasil tiretebiliriz?”i sorguladik,
gereken tiretim kaynaklarini tespit ettik ve kurulug yerimizi segtik. Peki

bunlar bize ka¢ paraya mal olacak?

Sordugumuz bu soru aslinda adina maliyet denilen ve girisimimizin
faaliyet alanindaki tirtin ya da hizmetleri elde etmek i¢in yaptigimiz
harcamalarin ne kadar oldugunu bilmemiz gerektigini ifade ediyor.
Bu bize iki nedenle gereklidir: birincisi bu maliyetleri kargilayacak
parayl bulmamiz gerekiyor, ikincisi ise tiretim gergeklestikten sonra
isimizin devamliligini saglamak i¢in en az bu maliyetleri kargilayacak
kadar miktarda ve uygun fiyatta saus yapmamiz gerekiyor. $imdi bu

maliyetlerin ne olduguna bakalim.
6.1. MALIYET KALEMLERI

Herhangi bir tiriin veya hizmeti tiretmek i¢in katlanmak zorunda
oldugumuz harcamalara maliyet ad1 verilmektedir. Cok sayida maliyet
kalemi soz konusudur. Bunlar arasinda malzeme, ekipman, is¢ilik, kira

giderleri ve genel giderler sayilabilir.

6.1.1. HAMMADDE, MALZEME VE EKIiPMAN
MALIYETLERI

Uretim sirasinda bircok malzeme kullaniriz. Bu malzemelerden
hammadde ya da yar: mamul (ara tirtin de denir) gibi bazilar1 dogrudan
iiretime katlir. Uriin yapist igerisinde yer alarak iirine bir anlamda
can veren bu malzemelerin tiriinde ne kadar kullanildig gerek teknik

gerekse ckonomik olarak hesaplanabilmektedir.

Bazi malzemeleri ise iiretim siirecinde kullanir ancak {iriiniin
yapisinda kullanmayiz. Buna o6rnek olarak tretim makinelerinde
kullanilan makine yaglari ile bunlarin temizliginde kullanilan ¢esitli

kimyasal maddeleri gosterebiliriz. Urtine dolayl: yoldan etki eden bu



malzemelerin de maliyetlerini bilmeli ve finansman ihtiyaclarinda

dikkate almaliy1z.

Ekipman maliyetleri olarak ise tiretimi gergeklestirebilmek icin
kullandigimizmakine parks, teknik ve teknolojik donanimlarayaptigimiz
yatirim maliyetleri yer alir. Bu yatirimlarin igletmeye kazandirilmasinda
baglangi¢ i¢in ¢ok buyiik paralar harcanir ve geri dénigleri uzun
vadede olur. Bu yaurim giderleri tiretilen triinlerin maliyetlerine, tek
seferde yatirim i¢in harcanan miktarin tamami olarak degil, ekipmanin
ekonomik émriiyle yani verimli olarak kullanilacagi 6ngoériilen siireyle
orantili olarak azar azar yansitilir. Ayrica bu ekipman yatirimlar i¢in
katlanilan tamir ve bakim giderleri de olacakur, bu giderler de maliyet

hesaplamalarinda dikkate alinmalidir.
6.1.2. PERSONEL MALIYETLERI

Bir igletmenin triin ya da hizmet tretmesi i¢in gerekli olan
kaynaklardan en 6nemlisi insan kaynagidir. Isletmenizin ihtiyag duyacag
personelin neler oldugu, bu personelin sahip olmas: gereken 6zellikleri
ve ne zaman kag kisi istihdam edilecegi konularini 6nceki bolimde ele
almugtik. Thtiyag duyulan kaynagin tespitinden sonra yapilmasi gereken,

bu kaynagin maliyetlerini hesaplamakeir.

Personel ile ilgili en biiyiik maliyet kalemi tahmin edilecegi gibi
tcretlerdir. Maliyet hesaplamasinda tcretlerin ¢alisanin eline gegen
net ucretten degil, igverene maliyetini yansitan briit ticret tizerinden
hesaplanmasi gerektigini hatrlatmakea fayda var. Cinki briit tcret,
personele 6denen net ticretin diginda sosyal sigorta isveren payu, igsizlik
sigortasi igveren payl, sosyal 6denckler, kidem tazminat gibi giderleri

de kapsar.

Bir 6nceki boliimde kullandigimiza benzer bir tabloyla ileriye yonelik
olarak belirli bir dénem i¢in tahmini personel maliyetlerini ¢ikarmaniz,
bu siirede ne kadar finansmana ihtiya¢ duyacaginiz konusunda size
rehber olacakur. Siz siireyi daha uzun ya da daha kisa tutabilirsiniz ama

ti¢ yillik bir dénem uygun olacakeir.
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Tablo 11. Isgiicii Maliyetleri Tablosu

ISGUCU MALIYETLERI TABLOSU

1.Ydl 2.Yd 3.l
Yillik Yillik Yillik
Kisi | toplam | Kisi | toplam | Kisi | toplam
sayist | brut |saysi| brit | sayist| brie
ticret ticret licret

Birim: YONETIM
Genel Midiir
Insan Kaynaklart Miidiirii
Muhasebe Miidiirii
Pazarlama Miidiirii
Satig Sefi

Sattg Temsilcisi

Sekreter
Sofor

Hizmetli

YONETIM TOPLAM:

Birim: URETIM

Uretim Miidiirii

Satin Alma Sefi

Kalite Sefi

Uretim Sefi

Ustabag1

Sofor

Depo Elemani

Diger Personel 1

Diger Personel 2

URETIM TOPLAM:
GENEL TOPLAM:

Tablonun  nasil  kullanilacagina  bakalim.  Girigimimizin
organizasyonunun nasil olmasi gerektigini, hangi pozisyonlarda kagar
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kisi istihdam edecegimizi isgiicii plani olusturarak belirlemigtik (Bkz.
Boliim S Kaynaklar 2 5.4 Isgiicii). Yillara gore planladigimiz kisi
sayisini ve bu kisilerin alacag: yillik toplam briit ticreti ilgili siitunlara
yazip tablomuzu dolduruyoruz. En altta aldigimiz genel toplamlar, bize
planladigimiz isglictiniin bedelinin ne olacagini gosteriyor olacak. Daha
detayli caligmak isterseniz, yillik toplam briit ticreti, kendisini olugturan
alt kalemler (sosyal sigorta isveren bedeli, igsizlik sigortas igveren bedeli,
sosyal 6denckler vb.) bazinda kirabilirsiniz.

6.1.3. GENEL GIiDERLER

Bahsedilen hammadde, malzeme, ekipman ve personel giderlerinin
diginda kalan ancak tiriin ya da hizmetin tiretimiyle ilgili bagka maliyet
unsurlar1 da vardir. Genel giderler olarak nitelendirebilecegimiz bu
giderlerin baglicalari, tirtin ya da hizmetin tanitumi, pazarlanmasi igin
yapilan reklam harcamalari, muhasebe, miigavirlik gibi digardan saglanan
hizmetler i¢in 6denen bedeller ve sigortalamaya yonelik giderlerdir.

6.2. KAYNAK TEMINI

Girigimci olarak, isletmenin kurulus agamasinda mali planlama
yapmak durumundasiniz. Boylece, igletmenin mali sorunlarina ve
kaynak ihtiyaclarina nasil ¢6ziim bulunacagini tespit edebilirsiniz. Bu
mali plan, yukarda bahsettigimiz maliyet kalemlerinin belirlenmesi ve
yapilacak yatirimlarla nelerin amaglandig: gibi bilgileri igerir.

Girigsimlerin gerek kurulug yaturimlarinin ger¢eklesmesi, gerekse
tretim sirasinda iglerin aksamadan gergeklesmesi igin sermayeye
ihtiyaclari vardir. Iki gesit olarak diisiinebilecegimiz bu sermayeden
birincisi sabit sermaye yani girisimin kurulabilmesi i¢in gerekli varliklara
yapilan yatirimdir. Kurulugtaki bu varliklar arasinda arazi bedeli (satin
alma bedeli, vergi, harclar), mimari ve mithendislik proje bedeli, ingaat
giderleri, makine ve ekipman giderleri, bu makine ve ekipmanin ithalat
ve giimriikleme gideri, ulagim ve sigorta giderleri, kurulum (montaj)
gideri, deneme tiretimi igin tesisin igletmeye alinmasi gideri ile varsa
lisans giderleri sayilabilir.

[sletme sermayesi olarak da galisma sermayesi ise, isletmenin faaliyete
gecmesiyle birlikte hammadde, enerji, iscilik gibi isletme giderlerinin
ddenebilmesi icin gereken sermayeyi ifade eder. Isletme giderleri ise
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tiretilen triin miktarindan bagimsiz, degismeyen, tiretim yapilmasa bile
katlanilacak igyeri kirasi, personel ticreti gibi sabit giderler olabilecegi
gibi, tretilen trtine bagl olarak kullanimi artan hammadde, enerji
harcamalar1 gibi degisken giderler olabilir. Bu sebepten, caligma
sermayesinin belirlenmesi i¢in satilacak dolayisiyla tretilecek triin
miktarinin dogru tahmin edilebilmesi 6nem tagimaktadir.

Sabit sermaye ve caligma sermayesinin toplami, igletmenin ihtiyag
duyacagi para miktarini  gosterecektir. Bu ihtiyacit belirlemede
asagidakine benzer bir tablodan yararlanilabilir.

Tablo 12. Toplam Sermaye Ihtiyact Tablosu

ISLETME SERMAYES{
SABIT SERMAYE IHTIYACI TUTAR (CALISMA SERMAYEST) TUTAR
IHTIYACI
Arsa-Arazi Giderleri Hammadde Gideri
Bina-Ingaat Giderleri Ya.rdlr.na Madde ve Malzeme
Gideri
Makine ve Techizat Kira Gideri

Enerji ve Dogal Kaynak Gideri
(Elekerik-Gaz-Su vb)

Tasit Giderleri Isgilik Gideri

Proje- Etiit -Ruhsatlandirma
Giderleri

Kurulum/Montaj Giderleri

Bakim-Onarim Giderleri

Ithalat ve Giimriikleme Giderleri

(Fon, vergi, komisyon) Pazarlama-Saug Giderleri

Genel Yonetim Giderleri Ambalaj ve Paketleme Gideri
Lisans ve know-how Giderleri Diger Giderler
Diger Giderler

Toplam Isletme Sermayesi
Thtiyact:

Toplam Sabit Sermaye Thtiyact:

Toplam Sermaye Thtiyaci (Sabit Sermaye +
Isletme Sermayesi):

Ihtiyag duyulan sermayenin belirlenmesinden sonra yapilacak i,
bu paranin nasil saglanacagini yani fon kaynaklarini belirlemektir.
Fon kaynag: olarak i¢ kaynak yani girisim sahibinin veya ortaklarinin
yatiracagt para kullanilabilir. Bunlara 6zsermaye de denilmektedir. Ig
kaynaklarin yeterli gelmedigi noktada ise, bankalar, kredi kuruluglar1 gibi
dig kaynaklara bagvurularak bor¢lanma yoluyla finansman saglanabilir.



Bor¢lanma kisa vadeli (bir yildan az siireli), orta (ii¢ yila kadar) veya
uzun vadeli (3 yildan uzun) olabilir ve borg kargiliginda faiz maliyetine
katlanilir. I¢ ve dis kaynaktan saglanan toplam para, isletmenin toplam
kaynagini olusturur.

6.2.1. IC FON KAYNAKLARI (OZSERMAYE KAYNAKLARI)

Sabsi fonlar: Girisimcilerin ¢ogu hem kisisel varliklarini (ev, arsa,
tasit ipotegine kargilik saglanilan borg para; hisse senedi, tahvil gibi para
ve sermaye piyasasi araclarinin kargilig1) hem de tasarruf ettigi paralari,
fon kaynag: olarak kullanmaktadir. Bu ¢esit bir fonlamanin kaynag:
girisimcinin kendisi oldugundan maliyeti en azdir, ayrica 6zellikle dig
kaynaklardan finansman saglanmasi i¢in de teminat gorevi gormesi
acisindan sahsi fonlar olduk¢a 6nemlidir. Bu tiir finansmanin maliyeti,
firsat maliyetidir.

Akraba ve arkadas cevresi: Girisimcinin kendisinden sonra igletmeye
sermaye saglamada en ¢ok kullanilan kaynaklar, girisimcinin ailesi,
akrabalari, dost ve arkadaglaridir. Girigimciyle olan baglar1 veya yakin
iligkileri sebebiyle yatirim yapmaya tegvik edilmeleri hi¢ taninmayan
ya da az tanmnan birisinden para istemekten ¢ok kolaydir. Ancak
unutulmamalidir ki, girisimin sorunlu olmast ya da basarisizliga
ugramast durumunda, akrabalik ve arkadaglik iligkileri de zedelenebilir,
dolayisiyla onlar1 sermaye kaynagi olarak kullanirken daha dikkatli
davranmak gerekmekeedir.

Ortaklar: Girisimci olarak gerek sermaye agisindan destek olmasi
gerekse sizin varsa eksik yonlerinizi tamamlamasi i¢in bir veya daha fazla
kisiyle ortak olabilirsiniz. Bdylece firsat ve riskleri ve bunlarin sonucunda
kér veya zarar1 paylagmig olursunuz. Burada belirtilmesi gereken husus,
ortak alinca bagimsizliginiza sinir gelecegi ve girisiminizle ilgili karar
alirken artik tek baginiza olmayacaginizdir.

Risk Sermayesi Sirketleri: Gunumiizde fon saglamada kullanimi
artan diger bir yol ise risk sermayesi sirketleriyle ortaklik kurmakeir.
Risk sermayesi sirketleri, yitksek kér ve bitytime potansiyeli gordiikleri,
piyasada tutulacak fikre sahip oldugunu dustndiikleri girisimlerle
ilgilenmektedir. Kurulug agamasinda igletmeye ortak olarak fon
saglayan risk sermayesi sirketleri, isletme gelisip de karli duruma
geldiginde ortakliktan ayrilarak, baglangigta koyduklari sermayeyi
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biiytimeyle orantili olarak fazlasiyla geri kazanmig olmaktadirlar. Cogu
risk sermayesi sirketi paranin yaninda girisimlerin istenilen bagariyr
elde etmesine katki saglayacak yonetsel, hukuki, mali vb bir¢ok konuda
danigmanlik da saglarlar.

MILYAR DOLARLIK BASARI

Sahip olduklar ufak bir el kamerasi ile cekimler yapip, arkadaslarina
gonderiyorlar bu sayede amatér filmleriyle inlii olmak istiyorlardi. Ancak bir
sorunlari vardi. Internet yavas, elektronik posta kutulari kicik, videolarin
boyutlari ise ok biyiiktl. Kiigiik filmlerini arkadaslarina gondermekte ok
zorlanwyorlardi. Iste bir giin evlerinin garajinda oturmus bunu konusurken
"mihendislik dehas” Jawed Karim devreye girdi ve videolar: Infernet
lzerinden yayinlamay: énerdi. Bu fikir hepsine ¢ok cekici gelmisti. Site igin
televizyon tiipii (tube) ve sen (you) kelimelerinden yola ¢ikarak YouTube isminde
karar kilindi. Hurley, tasarimla ugrasirken Chen ve Karim de teknik detaylari
halletti. 15 Subat 2005 tarihinde YouTube, "Goster kendini* (Broadcast
Yourself) sloganiyla yayindaydi. Site 3 ay iginde patladi. Ancak sitenin
masraflari ve kredi karti borglari her gegen giin artiyordu. Bir araya geldiler.
ki secenekleri vard:. Ya siteyi kapatacaklar ya da para bulup kér edeceklerdi.
Tkinci yolu segtiler. Para bulmalari fazla sirmedi. Siteden etkilenen yatirim
sirketi Sequoia Capital 3.5 milyon dolarlik ek ile kapilarini cald.

www.girisimeifikirler.com

6.2.2. DIS FON KAYNAKLARI

Bankalar: D1 kaynak olarak siklikla tercih edilen bir fon kaynagidir.
Bankalar, genellikle igletmenin arsa, arazi, bina, tagit vb varliklar1 ya da
girisimcinin ev, tagit vb varliklari teminat olarak kabul ederek ve faiz
kargiliginda girisimciye 6diing para saglarlar. Bankanin igletmeyle ve
girisimciyle ilgili algiladig risklere bagl olarak saglanan fonun miktari,
vadesi ve faizi degismektedir.

Katiim ~ Bankalar::  Teknik igleyis acisindan  bankalardan



farkli olmamakla birlikte inanglari geregi faizli iglemlere girmek
istemeyen girisimcilerin fon temin edebilecekleri kuruluglardir. Kar
payt kargiliginda bu kurumlardan diger bankalarin sundugu tim
hizmetlerden yararlanmak mimkiindiir.

Kredi Kuruluglar:: Daha ¢ok ticari finans sirketi kimligindeki bu
kuruluglar bankalardan farkli olarak igletmenin varliklarina ipotek
koyarak bor¢ para saglar. Isletme borglarini 8deyemediginde, borca
giivence olarak gosterilen varligini kredi kurulugu haczeder.

Tedarikgiler: Tedarikgiler agisindan iirtinlerini alacak yeni miigteriler
bulmalar1 6nemlidir. Bu nedenle tedarikgiler yeni kurulan igletmelere,
giivenilirlik, girisimcinin nitelikleri, igletmenin riskleri gibi noktalara
dikkat ederek ticari kredi agmakta, ti¢ aya kadar 6deme vadeli olarak
mal saglayabilmektedirler.

Leasing Firmalari: Fon saglamadakullanilabilecek bir diger alternatif
dis kaynak ise leasing firmalaridir. Bu yolla, daha ¢ok ekipman, tasit,
bilgisayar sistemleri gibi igletmenin ihtiya¢ duydugu varliklar leasing
firmasi tarafindan satin alinarak igletmeye sozlesmeyle kiralanmaktadr.
Genelde varligin ekonomik 6mriiyle orantili bicimde yillara yayilmug
olarak varlik i¢in kira 6denmekte, s6zlesme siiresi sonunda ise varligin
miilkiyeti igletmeye ge¢mekeedir.

Devlet Tesvikleri: Girigimcilerin igletme kurmasi ve gelistirmesi i¢in
gerekli olan kaynag: ¢esitli devlet 6deneklerinden, tegviklerinden elde
etmek de bir diger alternatiftir.

6.3. FINANS YONETIMIi

Bir sirketin is dongtstinti anlamak, finansal tahminlerde bulunmak
ve nakit akigini belirlemek agisindan 6nemlidir. Tipik bir is dongiistinde;
fon saglayicilar (sermayedarlar ve borg verenler) sirketin kasasina para
koyarlar. Bu nakit, hizmet aliminda, ¢alisanlara ticret 6demesinde ve
iiretime yonelik hammadde ile ekipman aliminda kullanilir. Insan
kaynagi ve ham maddeler kullanilarak tirtin ya da hizmetin gelistirilmesi
ve iiretimi saglanir. Uriinler sirketin stokuna girerek miisterilere
satilirken, hizmetler dogalar1 geregi stoklanamadigindan migterilere
dogrudan sunulur. Mugteriler tarafindan triin ya da hizmet bedeli
nakit olarak 6denir ya da sonradan tahsil edilmek tizere sirkete alacak
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kaydedilir. Her dénemin (dongii) sonunda, bor¢ 6demesine gitmeyip
artan nakit para vergi makamlarina, hissedarlara/ortaklara ya da daha

ileri ig dongiileri i¢in sirket i¢inde yatirima gider. (Bkz.Sekil 11)

Sermayedarlar Borg Verenler

L2 i

NAKIT KASASI

{ ﬂ U U

Hammadde Sabit Caligan Hizmet
Yatirimlar Ucretleri Kullanimi

Malzeme

L A
—-v'—

| Firma Uretim Siireci |

a g8

Uriinler Hizmet
Sunumu

I Miisteriler I

4 3 4
Alacaklar :> Nakit
inl i ins

Vergi ve Borg Hissedar ve
Kesintiler Verenler Ortaklar

Sekil 11. Tipik Is Déongiisii®®

Tipik is dongiisiinde de goruldugi tizere igletmelerin hedeflerine
ulagabilmeleri i¢in zaman zaman fon saglamasi gerekmeketedir.

| ‘ 25 Fuerst ve Geiger, s.28.
122



Ancak finansi sadece parasal kaynaklara ihtiya¢ duyulmasiyla eg
tutmamiz yanlg olacakur. Misterilerimize trtinlerimizi satmamuz,
hizmetlerimizi saglamamiz sonucunda elde ettigimiz gelirden
giderlerimizi dugtugimiizde yani kar ettikten sonra, elimizde
fazlaca fon birikmis olabilir. Bu fon fazlasinin da kasada nakit olarak
durmasindan ziyade kullanilmasi daha anlamli olacakuir. Yani, firmalar
gerek hedeflerini gerceklestirmek i¢in bankalar ve kredi kurumlar: gibi
fon saglayicilarindan temin ettikleri parayi, gerekse ellerinde mevcut
olan fonlar1 uygun sekilde degerlendirmelidirler. Bu ¢ercevede finans
yonetimini, girisimlerin ihtiya¢ duyduklar: fonlarin uygun kogullarda
saglanmast ve mevcut fonlarin en etkili gekilde kullanilmasi olarak
tanimlayabiliriz. Finansal yonetim, belirli donemlerde igletmenin
finansal acidan durumunun ve etkinliginin analiz edilmesini, nakit giris
ve ¢ikiglarinin zaman ve mikear olarak planlanmasini ve uygulamalarin
denetlenmesini, uygun kaynaklardan fon saglanmasini ve fonlarin
uygun yatrimlarda degerlendirilmesini icermekeedir.

Finansal Tablolar

Bir firmanin ig dongiisti, firmanin finansal tablolarinda yansitilir.
Bunlardan en temel olanlar; bilango, gelir tablosu ve nakit akim
tablosudur. Firmanin finansal durumu hakkinda bilgi saglayan bu
tablolar1 burada fazla detaya girmeden sizlere agiklamaya ¢alisacagz.

Bilanco i¢in yaygin olarak “firmanin varliklarinin ve bunlari saglayan
kaynaklarinin anlik fotografi” terimi kullanilir. Bilingonun esas gorevi,
belirli bir tarihte firmanin elindeki nakit para, cekler, senetler, ticari
mallar, stoklar, demirbaglar, binalar, tagitlar vb varliklarinin ve firmanin
bunlar1 nasil sagladigini yani finanse ettigini (kisa ve uzun vadeli borg
ve/veya ozsermaye ile) gostermektedir. Sekil 12°de bilango kalemleri
oldukea 6zet bir gekilde verilmistir.

Aktif Pasif
Varhklar Kusa V. B‘:J:FIM
1sa Vadeli
Ddinen Varliklar Borg Senetleri
Kasa (Nakit) Uzun Vadeli
Alacaklar Tahviller
Stoklar

Avans Odemeleri Sinka Kool

Duran Varliklar

Demirbaglar Ozsermaye
Binalar (denmis Sermaye
imtiyazlar Kar Yedekleri
Patentler

Sekil 12. Bilingo Kalemleri (Ozet)
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Gelir tablosu, bilangodan farkls olarak bir andan ziyade bir donemi
kapsar; belirli bir donemde firmanin varliklarinda ve borg ile 6zsermaye
kalemlerinde degisime yol acan iglemleri tanimlar. Bu iglemler; triin/
hizmet satiglar yani gelirler ve faaliyetlere iligkin giderler ile diger gelir
ve giderleri yansitan iglemlerdir.

Nakit akim tablosu ise, belirli bir donemde firmanin nakit akigindaki
degisimleri agiklar. Yani ne zaman nereden ne kadar para kasamiza
girmis ya da ne kadar para kasamizdan ¢ikmig bunlar1 gosterir. Ancak illa
gecmise yonelik olmasi gerekmez. Aksine nakit akim tablosuna gelecek
donemlerde 6denecegi belirli olan ya da tahmin ettigimiz tutarlar yazar,
benzer sekilde tahsil edecegimizi disiindigiimiiz ya da kasamiza girecegi
kesin olan parayi isleriz. Béylece 6rnegin gelecek ay 10.000 YTL nakit
girisimiz, 15.000 Y TL nakit ¢cikisimiz olacagini gordiigiimiizde, aradaki
fark olan 5.000 YTL'yi hangi kaynaktan ve nasil saglayabilecegimizi
planlayabiliriz. Ya da girisimiz ¢ikiggmizdan fazla olacaksa bu fazlalig
nasil degerlendirebilecegimizi diistinebiliriz.

Firmanin finansal durumunu anlamak ve finansal plan ile ig planini
bunlara gore dogru hazirlamak icin, girisimcilerin farkli tablolarin
yorumlanmasini ve firmanin is dongiistintin yansitilmasinin arkasindaki
manug anlamalar gereklidir.

Girisimlere fon saglayacak olan banka, kredi kuruluglari ya da
diger sirketler cogu zaman girisimin finansal tablolarini incelerler. Bu
inceleme mevcut, faaliyetlerini siirdiiren igletmeler i¢in ge¢mis 2-3
yillik performansin, igletmenin finansal durumunun, varliklarinin,
bor¢larinin detayli analizini kapsar. Yeni kurulacak isletmeler icin ise
genelde gelir ve gider ongoriilerini i¢eren tahmini gelir tablosu, satis ve
giderlerin birbirine esit oldugu yani igletmenin kir ya da zarar etmedigi
noktay1 gosteren basa bag analizi, sirketin baglangi¢ bilingosu, sermaye
yapist gibi veri ve tahminlerin incelenmesi s6z konusudur.

Bu dogrultuda agagida, bir isletmenin olmazsa olmazi olan finansal
tablolardan Gelir Tablosu, Bilanco ve Nakit Akim Tablosu 6rneklerine
yer verilmistir.

Tablo 12. Gelir Tablosu Ornegi

01.01- 31.12.2005 TARIHLI ABC iISLETMESI GELIR TABLOSU
NET SATISLAR 20.000
Yurtigi Satiglar 20.000
SATISLARIN MALIYETI (10.000)
Saulan Ticari Mallarin Maliyeti 10.000
BRUT SATIS KARI 10.000




FAALIYET GIDERLERI 2.000
Genel Yonetim Giderleri 2.000
FAALIYET KARI 8000
DIGER OLAGAN GELIR VE KARLAR 30
Menkul Kiymet Satig Karlart 30
DIGER OLAGAN GIDER VE ZARARLAR (50)
Komisyon Giderleri 50
BORCLANMA GIDERLERI (20)
Kisa Vadeli Bor¢lanma Giderleri 20
OLAGAN KAR 7.960
DONEM KARI 7.960
Dénem Kart Uzerinden Odenecek Vergi ve
Yikiimlilikler Kargiliklar
DONEM NET KARI 7.960
Tablo 13. Bilango Ornegi

31.12.2005 TARIHLI ABC iSLETMESI BILANCOSU
AKTIF PASIF
DONEN VARLIKLAR KVYK
HAZIR DEGERLER 13.184| MALI BORCLAR 8.000
Kasa 5.505 Banka Kredileri 8.000
Alinan Cekler 2.900 TICARI BOR(;LAR 7.700
Bankalar 5.179 Saticilar 4.500
Vcri.lcn S‘,cklcr ve Odeme (400) Alacak Senetleri 3.200
Emirleri(-)
MENKUL KIYMETLER 880 | DIGER BORCLAR 125
Hisse Senetleri 880 Diger Cesitli Borclar 125
TiICARI ALACAKLAR 10.970| DIGER KVVYK 160
Alicilar 8.900 Sayim ve Teselliim Fazlalari 160
Alacak Senetleri 1.150 KVYK TOPLAMI 15.985
Diger Ticari Alacaklar 920 OZ KAYNAKLAR
DIGER ALACAKLAR 450 | ODENMIS SERMAYE 15.000
Diger Cesitli Alacaklar 450 Sermaye 15.000
STOKLAR 1.200 | KAR YEDEKLERI 300
Ticari Mallar 1.200 Ozel Fonlar 300
GELECEK AYLARA AIT :
GIDERLER VE GELIR 200 giﬁi’ﬁflum 13.750
TAHAKKUKLARI
Gelecek Aylara Ait Giderler 200 DONEM NET ZARARI(-) (9.661)
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DIGER DONEN
VARLIKLAR

0OZ KAYNAKLAR

338 TOPLAMI

19.389

Devreden KDV

338

DONEN VARLIKLAR
TOPLAMI

27.222

DURAN VARLIKLAR

MADDI DURAN
VARLIKLAR

7.752

Binalar

2.400

Tagitlar

6.500

Demirbag esya

2.700

Birikmis Amortismanlar (-)

(3.848)

GELECEK YILLARA AiT
GIDERLER VE GELIR
TAHAKKUKLARI

400

Gelecek Yillara Ait Giderler

400

DURAN VARLIKLAR
TOPLAMI

8.152

AKTIF TOPLAMI

35.374 | PASIF TOPLAMI

35.374

Tablo 14. Ornek Nakit Akim Tablosu

NAKIT AKIM TABLOSU

GIRIS CIKIS
Isletme Faaliyetleri
Miisterilerden Alinan 570.000
Saticilara Odenen 319.000
Ucret & Gider 218.000
Odenen Faiz 8.000
Vergi Odemesi 5.000
Yatirim Iglemleri
Sabit Varlik Satimi 12.000
Sabit Varlik Alim1 10.000
Finanslama Islemleri
Tahvil Itfas: 18.000
Sermaye Artirimi 15.000
Dividant Odemesi 14.000
Nakit Dig1 Islem 60.000 60.000
Toplam 657.000 | 652.000
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HUKUKI YAPI

“Insanlar: yasa ve ceza ile yonetirseniz, onlar bir daha yanlss yapamayacaklar,
ancak seref ve utanma duygularina da sahip olmayacaklardsr.

Insanlar: erdemle ve ablak kurallar: ile yonetirseniz,

0 zaman onlar hem utanma duygusuna sabip olacak,

hem de dogruyu yapmaya ¢alssacaklardir”

Konfugyis
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Girisimde bulunmak tizere gerekli tiim analizleri yaptiktan sonra
yola koyulmak i¢in zorunlu olarak gerceklestirilmesi gereken adimdir
hukuki yapinin olugturulmasi. Hukuki yapinin olugturulmasini genel
bir ifade ile sirketin kurulmasi i¢in gerekli olan tiim resmi prosediirlerin
yerine getirilmesi seklinde tanimlayabiliriz. Bu bélimtimiizde sirketin
kurulmasinda nelerle kargilagilacaginiz tizerinde duracak, sizin igin
kurulma siirecini kolaylagtiracak noktalara isaret edecegiz.

SIRKETIN KURULMASI

Bir igletmenin yasal olarak diinyaya gelmesi, mevzuat geregi birden
cok biirokratik iglem neticesinde olabilmektedir. Sirket kurulmalarina
yonelik mevzuattan ve biirokrasiden kaynaklanan zorluklar girisimlerin
veyatirimlarin 6niindeki 6nemli engellerden birisi olarak goriilmektedir.
Ulkemizde de biirokrasive mevzuattan kaynaklanan giiclitkleri gidermek
tizere basitlestirme ve iyilestirme ¢aligmalari yapilmigtir.

Yukarida da belirttigimiz gibi hukuksal yapinin olusturulmas:
“mevzuatla” ilgili olup, bu ¢er¢evede girisimcinin devlet ile olan iligkisini
diizenlemektedir. Dolayisiyla bu alanda yapilmasi gerekenlerin dogru
ve zamaninda, saglikli bir sekilde ortaya konulmas: baglangicta ya da
isletmenin devaminda hayati 6neme sahip olmaktadir. Ne var ki bir
hedefini gerceklestirmek; kendisine, topluma ve tilkesine katma deger
tiretmek tizere yola ¢ikan girisimei boylesi 6nemli bir konuda genelde
bilgi sahibi olmamaktadir ya da sahip oldugu bilgi kisitlidir. Aslinda
kapsamli bilgiye sahip olmasi da beklenmemelidir. Zira mevzuat,
prosediirler, resmi kurumlarla iligkiler gibi —girisimei icin sikict
olabilecek- teknik uzmanlik gerektiren bu alanda, konusunda yetki
sahibi (muhasebeci-mali miisavir) kisiler caligmaktadir.

Bu noktada girisimciye diisen;
*  Faaliyet gosterilecek veya ilerleyen donemlerde
gosterilecek alanlari tespit etmek,
*  Sirketinin ismini belirlemek,

e Sirket merkezinin kurulacagi yeri adres olarak

belirlemek,

*  Baglangi¢ sermayesini ve sirket kurucularini-ortaklarini
belirlemek ve



*  Sirecin teknik detaylarini, konularinda uzman
muhasebeci-mali mugavirlere birakmakur.

Bunlardan faaliyet alanin ne olacag ile ilgili detayli yol gosterici
bilgiler bundan 6nceki boliimlerde gosterilmistir. Segilen faaliyet
alanina bagli olarak bir takim yasal izinlerin alinmas: gerekebilir. Ticari
faaliyetler icin T.C. Sanayi ve Ticaret Bakanligi'nin izninin alinmasi
gereken sektorler, Bankacilik, Kaulim Bankalari, Sigorta, Finans
Leasing, Faktoring, Holdingler, Déviz Biirolari, Kamu Antrepolar,
Serbest Ticaret Bolgelerini kurucu ve isletmecileri ile Sermaye Piyasas
Kanununa bagl sirketlerdir. Baglangi¢ sermayesi, ortaklar ve sirketin
ismi girisimcinin (ve ortaklarin) tercihleri ile ortaya cikacaktir. Sirket
merkezinin yeri ise stratejilerin belirlenmesi sirasinda ortaya ¢ikacakur.
Kime danigilacagi konusu ise givenilirlik ve ehliyet kriterleri dikkate
alinarak referans sorusturmasi ile ortaya ¢ikacagindan bizzat girisimci
olarak sizin karar vermeniz gerekir.

Bu alt bolimiimiizde temelde muhasebeci-mali migavirin yiirtitecegi
mevzuat ve prosediir siireci ile ilgili olarak size temel bilgiler sunacagiz.

7.1. SIRKET TURLERI

Isletmeler, tek bir girisimci tarafindan olusturulabildigi gibi (Hakiki
Sahis Isletmesi) iki veya daha fazla girisimcinin ortakligiyla da (Sirket)
olusmaktadir. Tki veya daha fazla girisimcinin ortak ticari bir amaca
ulagmak icin emek, para ve mallarini bir sozlesme ile birlegtirerek
meydana getirdigi ortakliga sirket denmektedir.

Kisaca soz etmek gerekirse, Tirk yasalarina gore sirket tipleri
ikiye ayrilir: Sahis sirketleri ve sermaye sirketleri. Sahis sirketleri,
tic tipte olabilir: Adi sirketler, kollektif sirketler ve komandit
sitketler. Sermaye sirketleri ise yine ti¢ gesittir: Sermayesi paylara
bolinmilg komandit sirketler, limited sirketler ve anonim sirketler.

ki tip arasindaki temel fark, sahus sirketlerini ortaklarin temsil etmesi,
sermaye sirketlerinde ise bu iglevin Tiirk hukukunca sirket organlarina
verilmesidir. Bunun §6yle bir somut sonucu vardir: $ahis sirketlerinin
bor¢larindan ortaklar1 sorumludur. Opysa sermaye sirketlerinde,
ortaklarin sirket bor¢lar1 konusunda sorumlulugu, sermaye miktarlariyla
stnirhidir.
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Mevzuatimizda sirketler, ortaklarin sorumluluklari, asgari sermaye
ve ortak olacak kisi sayisi, ortaklarin tiizel ya da gercek kisiler olup
olmadigina gore farkli tirlere ayrilmaktadirlar. Sirket tirleri ve

farkliliklar1 agagida Tablo 15°de gosterilmektedir.

Burada giincel olarak en ¢ok kullanilan ve sermaye sirketleri olan
Anonim ve Limited sirket ve 6rnek olmast acisindan da Hakiki Sahis
Isletmeleri hakkinda bilgi verilecektir.

Tablo 15. Sirket Tiirleri ve Farkliliklar:

Asgari Ortakla-
Sirket .. Kurulus  |Ortaklarin gart rtak’a Sahis/
. Yasal Tiizel 3 Sermaye |rin
Tiirleri . ... | Formali- [Sorumlu- L L Sermaye
Dayanak (Kisilik K ve Kisi Nitelik- | .. ?
teleri luklar: Sayist leri Sirketi
Anonim |Tirk Var  |(Bakanlik Sinirht Gergek Sermaye
Sirket Ticaret dzel izni Sorumlu Enaz5kisi (kisiler veya |sirketi
Kanunu gerektirenler ve 50.000  ciizel kigiler
(TTK) harig) Tescil ve YTL veya gercek
ilanla Kurulur sermaye ile  |ve tiizel
kisiler
Limited |Tirk Var Gergek
Sirketi Ticaret Enaz2en |kisiler veya
Kanunu Tescil, ilanla | Sinurh fazla 50 kisi |tiizel kisiler|Sermaye
(TTK) Kurulurlar Sorumlu ileveenaz |veya gergek |sirketi
5.000 YTL |ve tiizel
sermaye ile  [kisiler
Tiirk Var Sinursiz Gergek
Ticaret sorumlu Enaz s kisi kisiler veya
Payls Kanunu Kuralusa komanditer e ve en ; en az biri
. |(TTK) . §. ortak sinurls . gercek kisi |Sermaye
Komandit tescil ve ilanla az birinin o
sorumlu . ve tiizel sirketi
Sirket tamamlanir komandite |
kl§llf:r
Olmasl
arasinda
Hakiki TTK,
Sahis Esnaf 1 kisi Gergek kisi §ahls )
islet . [Sanatkarlar Kurulusu tescil iglermesi
etmest | nunu ve ilana tabidir
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Enaz2
kisi ile,
Adi Borglar Kurulusu Sinursiz emek Gergek Sahis
Sirket Kanunu tescil ve sorumlu sermaye kisi sirketi
ilana tabi olarak
degildir konabilir
Tablo 15. Sirket Tiirleri ve Farkliliklar1 (devamui)
Yasal
. s Ortaklarin | Asgari Sahis/
Sirket Dayanak | Tiizel Ortaklarin
- Sorumlu- | Sermayeve | | Sermaye
Tiirleri Kisilik | Kurulug Nitelikleri
. | luklar Kisi Sayis1 Sirketi
Formaliteleri
Tark Kurulugu
Kollektif Ticaret Var cescil ve Sinirsiz Enaz2 Gergek Sahis
Sirket Kanunu ilanla sorumlu kisi ile kisiler sirketi
(TTK)
tamamlanir
Turk Var Sinirsiz Enaz2 Gergek Sahis
Ticaret sorumlu kisi ile kisiler veya | sirketi
. Kurulugu ) o
Adi Kanunu 1 komanditer en az biri
t
Komandit | (TTK) 'lesc; e ortak sinirlt gergek kisi
n
Sirket s sorumlu ve tiizel
tamamlanir
kisiler
arasinda
7.1.1. ANONIM SIRKET

Ticari bir igletmeyi bir ticaret unvani alunda isletmek amaciyla
kurulan, sermayesi belirli ve paylara bolinmis olan ve bor¢larindan

dolay1 yalniz mal varligs ile sorumlu tutulan sirket tiiradir.

*  Her turlu ikeisadi ve ticari etkinligi yapabilmeleriyle
genis bir faaliyet alanina sahiptir. Ancak bu faaliyetin girket

sozlesmesinde yer almasi gerekir.

*  Gergek kigiler arasinda kurulabilecegi gibi tiizel sahislar

veya gergek ve tiizel sahislar arasinda da kurulabilir.

*  Ozelkanunlakurulanlar harig olmak iizere en az 50.000

YTL sermaye ve en az 5 ortakla kurulur.

*  Sirket 1. derecede mal varligi kadar sorumludur. Sirket
ortaklariise 2. derecede sorumludur ve taahhiit ettikleri sermaye

paylart ile sorumluluklar: sinirlidir.

*  Sirketin yonetimi yonetim kurulu tarafindan yuriietlir.
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Yonetim kurulu tyeleri sozlesme veya genel kurul karari ile
gercek ortaklar arasindan segilir. Yonetim kurulunun temsil ve
yonetim yetkisi sirketin amag ve konusu ile ilgili olan olagan
islerle sinirhidir. Olagan olmayan iglerde Genel Kurul karar
gerekir.

Anonim Sirketlerde gegerli olan ilkeler sunlardur:

o  Cogunluk ilkesi: Genel kurul ile yonetim ve denetim
kurulunda alinan kararlar ¢ogunluk esasina dayanir.

o Mal varliginin korunmast ilkesi: Sirket kurulurken esas
sermaye ile mal varlig: esittir. Sirket faaliyete gegince
kar ya da zarar etmesine gére bu esitlik bozulur. Ugiincii
kigilere kargi hem ortak, hem de sirket sinirli oldugu
i¢in mal varliginin korunmas: gerekir.

o Teknik bir kadro tarafindan disaridan yonetme yetkisi:
Ozelliklebiiyiikve halkaagikanonimsirketlerdeyonetim
disaridan gelen teknokratlara verilebilmektedir.

o Devletin ilgilenmesi ilkesi: Anonim sirketler devlet
tarafindan kurulugta, isleyiste ve sona ermede olmak
tizere ii¢ asamada denetlenmekeedir.

7.1.2. LIMITED SIRKET

Iki veya daha fazla gercek veya tiizel kisi tarafindan bir ticaret unvani
altinda kurulan ve ortaklarinin sorumlulugu, koyduklari sermaye ile
sinirli olan ve esas sermayesi belirlenmis olan sirketlere denir.

En fazla 50 kisi ile kurulabilir. Asgari sermaye 5.000 YTLdir.
Ortaklar gergek veya tiizel kisi olabilir.

Ticaret unvaninda igletme konusu ve sgirketin tird
belirtilmelidir.

Hisse senedi ve tahvil ¢ikaramazlar, bankacilik ve sigortacilik
yapamazlar.

Sirketin sorumlulugu sirketin mal varlig:i tutari kadardir.
Ortaklarin sorumlulugu ise koymay: taahhiit ettikleri sermaye
tutart ile sinirli olup, ortaklar sermaye taahhiitlerini yerine
getirdikleri oranda bu sorumluluklarindan kurtulurlar.

Anonim sirketlerde oldugu gibi ayr1 bir yonetim kurulu yokeur.



Sirketin yonetimi midiirler kurulu tarafindan yurucalir. Aksi
kararlagturilmamigsa, ortaklardan her birinin mudir sifatyla
sirketi yonetme, temsil etme yetki ve sorumlulugu vardir.

* Midir sifatinda olan ortaklar i¢in Rekabet Yasag: gecerlidir.

*  Ortak sayis1 20°'den az olan limited sirketlerde; mudiirler kurulu
yonetim ve temsil yetkisine sahiptir. Ortaklar bir araya gelmeden
yazili olarak karar alabilirler. Karar alinabilmesi i¢in yeterli say,
ortak sayisina gore belirlenmez. Odenmis esas sermayenin en
az yarisindan fazlasini temsil eden ortaklarin lehte oy vermesi
gerekir. Denetim organi yoktur ve Midir sifatini tagimayan
ortaklar bu yetkiyi kullanirlar.

*  Ortak sayis1 20°den fazla olanlar icin Genel Kurul ve Denetim
Organi olugturulur ve genelde anonim sirkete ait hitkiimler
uygulanir.

7.1.3. GERCEK SAHIS SIRKETI

Tek girisimci tarafindan olugturulmug igletmelere Hakiki $ahis
I§letmesi adi verilir. Hakiki Sahis I§letmeleri; esnaf, sanatkar, tacir,
serbest meslek erbabi ya da sanayici olabilir.

Esnaf ve sanatkar: Ister gezici ister sabit bir mekinda bulunsun,
Esnaf ve Sanatkér ile Tacir ve Sanayiciyi Belirleme Koordinasyon
Kurulunca belirlenen esnaf ve sanatkir meslek kollarina dahil
olup, ekonomik faaliyetini sermayesi ile birlikte bedeni caligmasina
dayandiran ve kazanci tacir veya sanayici niteligini kazandirmayacak
miktarda olan, basit usulde vergilendirilenler ve isletme hesabi esasina
gore deftere tabi olanlar ile vergiden muaf bulunan meslek ve sanat
sahibi kimselerdir (5362 Sayili Esnaf ve Sanatkarlar Meslek Kuruluglari
Kanunu, 21.06.2005 tarihli RG).

Tacir: Bir ticarethane veya fabrika yahut ticari sekilde isletilen diger
bir miiesseseyi kismen dahi olsa kendi adina isleten kimseye denir (6762
sayilt Tiirk Ticaret Kanunu).

Sanayici: Makine, cihaz, tezgah, alet ve vasitalar yardimiyla ham,
yart mamul bir maddenin veya enerjinin vasif; terkip veya seklini fiziki
ve kimyevi olarak az veya ¢ok degistirerek veya bu hammaddeleri
isleyerek kiymetlendirmek suretiyle imal veya istihsal yapanlar, yilin fiili
caligma giinleri ortalamasina gore muharrik kuvvet (imalat makinast)
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kullananlarda 5, kullanmayanlarda 10 kisi caligtiranlar sanayici sayilir
(Ticaret ve Sanayi Odalari Kanunu, Madde 2).

Serbest Meslek Erbabi: Sermayeden ziyade sahsi mesaiye, ilmi veya
mesleki bilgiye ve ihtisasa dayanan ve ticari mahiyette olmayan igleri,
isverene tabi olmaksizin gahsi sorumluluk altinda kendi nam ve hesabina

yapanlara denir (Gelir Vergisi Kanunu, Madde 65-66).
7.2. KURULUS ISLEMLERI

Isletmelerin yasal olarak kurulma siireci bir dizi resmi kurumla
gerceklestirilecek olan mevzuattan kaynaklanan prosediir islerinden
olugmaktadir. Sahis Sirketlerinin kurulug stireci daha kisa ve ilgili kurum
sayist daha az iken; sermaye sirketi olan anonim ve limited sirketlerde
siite¢ daha uzun ve ilgili kurum sayist daha coktur. Ornek olmas
acisindan yukarida tanimlamasini yaptigimiz anonim, limited ve sahis
sirketlerinin kurulug stirecini ve ilgili kurumlari burada verelim.

Tablo 16. Anonim Sirket Kurulus Siireci

Siireg
Adimu |Islemler Ilgili Kurum / Kurulug
Sirket isim ve unvaninin
1 kontroliiniin yapilmasi Ticaret Odalar1
Sirket ana sozlesmesinin Noter
2 hazirlanmasi ve onaylanmasi
Sirket kurulusu ile ilgili 6n
3 iznin alinmasi Sanayi ve Ticaret Bakanlig1
4 Rekabet Kurumu Pay1 6demesi | Ziraat Bankast
5 Sirket tescilinin yapilmasi Ticaret Sicil Memurlugu
Sirketin Ticaret Sicili Turkiye Ticaret Sicil
6 Gazetesinde ilani Gazetesi Mudiirligi
7 Sirket Mudiirii imza sirkiileri | Noter
Vergi hesap numarasinin
8 alinmasiicin bagvuru yapilmasi | Vergi Dairesi
Defterlerin alinmasi ve tasdik
9 ettirilmesi Noter




Yoklama tutanagin

10 diizenlenmesi Vergi Dairesi

Vergi hesap numarasinin
11 alinmasi Vergi Dairesi

Vergi Levhasi, Yazar Kasa
12 Levhasinin alinmas: Vergi Dairesi

Fatura Irsaliye ve Gider Maliye Bakanliginin

Pusulasi belgelerinin basimi anlagmali oldugu matbaa
13
14 Ilgili Odalara kayit yapturilmas: | Ticaret veya Sanayi Odast
15 Damga Vergisinin yatirilmasi | Maliye Bakanlig

Isyeri Agma ve caligma
16 ruhsatlarinin alinmasi Belediye

Sosyal Sigortalar Kurumu

17 SSK Islemleri
18 Bag-Kur Islemleri Bag-Kur

Tablo 17. Limited Sirket Kurulus Siireci

Siireg

Adimi | Islemler Ilgili Kurum / Kurulus
Sirket isim ve unvaninin

1 kontroliiniin yapilmasi Ticaret Odalart
Sirket ana sozlesmesinin Noter

2 hazirlanmasi ve onaylanmasi

3 Sirket kurulusu Ticaret Odalari

4 Rekabet Kurumu Pay1 6demesi | Ziraat Bankasi

5 Sirket tescilinin yapilmas: Ticaret Sicil Memurlugu
Sirketin Ticaret Sicili Gazetesinde | Turkiye Ticaret Sicil

6 ilan Gazetesi Mudirligi

7 Sirket Mudiirii imza sirkiileri Noter
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Vergi hesap numarasinin alinmasi

8 igin ba§vuru yapilmasi Vergi Dairesi
Defterlerin alinmasi ve tasdik
9 ettirilmesi Kirtasiye ve Noter
10 Yoklama tutanagin diizenlenmesi | Vergi Dairesi
11 Vergi hesap numarasinin alinmasi Vergi Dairesi
12 Vergi Levhasi, Yazar Kasa Levhasi | Vergi Dairesi
Maliye Bakanliginin
Fatura Irsaliye ve Gider Pusulasi | anlagmali oldugu matbaa
13 belgelerinin basim1 isletmeleri
Ticaret veya Sanayi
14 ﬂgili Odalara kayit yaptirilmasi Odas:
15 Damga Vergisinin yatirilmasi Maliye Bakanlig
Isyeri Agma ve caligma Belediye
16 ruhsatlarinin alinmasi
Sosyal Sigortalar
17 SSK Islemleri KURUMU
18 Bag-Kur I§lemleri Bag-Kur
Tablo 18. Sahis Sirketleri Kurulus Siireci
Siireg
Adimi i§lemler ilgili Kurum / Kurulug
Imza tescil beyannamesi, Imza
sirkiileri, Niifus Ciizdani
1 Suretinin alinmasi Noter
Ticaret Sicil / Esnaf ve
2 Sirket tescilinin yapilmasi Sanatkarlar memurlugu
Vergi hesap numarasinin alinmasi
3 i¢in bagvuru yapilmasi Vergi Dairesi




Defterlerin alinmasi ve tasdik

4 ettirilmesi Kirtasiye ve Noter
5 Yoklama tutanagin diizenlenmesi | Vergi Dairesi
6 Vergi hesap numarasinin alinmasi | Vergi Dairesi
7 Vergi Levhasi, Yazar Kasa Levhast | Vergi Dairesi
Fatura Irsaliye ve Gider Pusulasi | Maliye Bakanliginin
] belgelerinin basimi anlagmali oldugu matbaa
Sicil gazetesi ilan: Ticaret Sicil Memurlugu
ve Turkiye Ticaret Sicil
Gazetesi Muduirlugi /
Esnaf ve Sanatkarlar Sicil
9 Memurlugu

Ticaret veya Sanayi
Odasi / Esnafve
10 [lgili Odaya kayit yaptirilmas Sanatkarlar Odast

Isyeri Agma ve calisma Belediye
11 ruhsatlarinin alinmasi
Sosyal Sigortalar
12 SSK Islemleri Kurumu
13 Bag-Kur Islemleri Bag-Kur

Sirketin kurulmast ile ilgili resmi prosediirlerde dile getirilmese de
Ticaret Kanununda yapilan degisiklik ile sermaye sirketlerinin internet
sitesinesahip olmasizorunlulugugetirilmistir. Yasalzorunlulukbir tarafa,
iletisimin bu kadar 6nemli oldugu giiniimiiz diinyasinda internet sitesi
kurumlar i¢in dogal olarak olmazsa olmazlardan birisi haline gelmistir.
Bu nedenle sirketlerin yasal kurulma iglemleri sirasinda internet sitesi
isminin (domain) alinmast ve internet sitesinin hazirlatilmasi yerinde
olmaktadir.

Tahmin edilecegi gibi bu alan da teknik uzmanlik gerektirmekte
olup, internet sitesi, e-posta adresi gibi konular ilgili uzman kisilerden
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destek alinarak olugturulacakeir.
7.3. DIGER GIRISIMCILIK SECENEKLERI

Buraya kadar hep sifirdan bir is fikriyle yeni bir igletme kurmaya
yonelik olarak yapilmasi gerekenleri elimizden geldigince sizinle
paylastik. Ancak girisimciligin illa yeni bir sirket kurmak olmadigini
belirtmemiz gerek. Girisimciligin 6ztinde “kendi isinin sahibi olmak”
yatmaktadir ve bunu saglamanin yeni sirket kurmaktan bagka yollar1 da
vardir.

7.3.1. KURULU BIR ISLETMEYI SATIN ALMAK

Girigimciligin bir yolu olarak bir igletmeyi satin almay: tercih
edilebilirsiniz. Mevcut bir isletmeyi satin almanin bir¢ok avantaji
olabilir, ¢tinkii isletme genellikle hazir ve kurulu bir diizene sahiptir.
Muhtemelen igletmenin belirli bir iirtin veya hizmeti, bunlari satmaya
yonelik isleyen operasyonel siiregleri, musgterileri, stoklar1 vb olacaktur.
Ayrica muhasebe kayitlarinin olmasindan dolayr meveut igletmenin
gelirleri, varliklari gibi bilgiler elde edilebilecektir. Bu bilgilere
dayanarak bazi tahminler daha kolay yapilabilecektir. Boylece ilk etapta
digiinmeniz gereken konulari azaltmig olacaksiniz.

Yeni bir ig kurma agamasinin en fazla risk tagidigi dénem, ilk bir
iki yildir. Eger satun almay: digtindugiintiz isletme bu riskli donemi
atlatmis ve hala faaliyetteyse, o igletmeyi satin almak yeni bir igletmeye
gore risklerinizi azaltmig olacaktir. Ayrica igletmeyle birlikte onun sahip
oldugu tine ve miugterilerine de sahip olacaksiniz demektir. Oysa yeni
isletme kurmaniz halinde onun belirli bir pazar payini elde etmesi ve tin
yapmast belirli bir siire alacakur.

Ancak bir sirket satin almak baglangi¢c problemlerinizin hepsini
ortadan kaldirmayacakuir. Isletme satin almanin oldukca pahali
—ozellikle bagarili bir isletmeyse— olmasinin yani sira bagarili
olacaginizin da garantisi yoktur. Ayrica igletme satin aldiginizda sadece
onun varliklarini, migterilerini ve gelirlerini degil ayni zamanda mevcut
yonetsel veya finansal problemleri varsa onlar1 da devralmis olacaksiniz.
Bu sebeple satin almanin fayda/maliyet analizini iyi yapmalisiniz.

Peki, satin almay: diisiinduigiiniiz igletmenin sizin igin iyi bir tercih
olup olmadigina nasil karar vereceksiniz? Oncelikle isin sizi motive
edebilmesi, yapacaginiz isten zevk alabilmeniz, rahat hissedebilmeniz



onemlidir. Bunlardan emin olduktan sonra su sorularin cevabini
bulmaniz gerekir:

* Firma sahibi igletmesini niye satmay1 diiginmektedir?
® Isletmenin bilinirligi/giivenilirligi nasildir? (Hem miisteriler
hem de tedarikgiler agisindan diigtinmelisiniz)

= igletmenin sundugu trtin ya da hizmet hala talep gérmekte
midir ve gelecekte de talep gorecegi ongoriilmekee midir?

® [sletmenin  yatrimlarinin - durumu  nedir? Ilave yatrim
gereksinimi olacak midir?

® Isletmenin bityiime potansiyeli var midir?
= i§letme icin yeni bir rekabet alan1 var midir?

* Firma sahibi igletmesini sattiktan sonra rakip olacak bagka bir ig
yapmay1 mi1 planlamaktadir?

En 6nemlisi;

= Satin almay: diisiindiigiiniiz igletmenin finansal tablolar size
neler soylemektedir?

Bu sorunun cevabini ararken nitelikli bir mali miisavirden ya da
$ y

danigmandan yararlanmaniz anlamli olacakur. Ilk bagta size maliyet gibi

goriinecek olan bu akil danigma, gelecekte zarar etmenizi 6nleyecektir.

Bir isletme satin aldiginizda sadece onun makine, ekipman ve
stoklarini satin almazsiniz. Bunlara ilaveten serefiye de almis olursunuz
ki bu igletmenin gelecekteki bagarisini etkilemektedir. Bu serefiye
bedelinin oldugundan fazla degerlendirilmemesi gerekir, ¢tinkii sahip
degisikligi ile bircok sey etkilenecektir. Unutmayin, herhangi bir igletme
ancak sizin ondan kazanacaginiz kadar degerlidir. Diigtinmeniz gereken
en 6nemli sey sirketin sizin i¢in igleyip isleyemeyecegidir.

7.3.2. FRANCHISING KULLANMAK

Franchising® kullanmak, bir girisimcinin bagarili bir is sahibi
olmasinin diger bir yoludur. Bu iyi bir tercih olabilir, ¢linkii bir yandan
size kendi isinizin sahibi olma firsatinin sunarken diger yandan sizi genis
bir organizasyonun pargast haline getirir.

Franchising sisteminde, girigimci, bilinen bir markanin isim hakkini
kullanmak tizere, marka sahibi firmayla ticari bir anlagma yapmakradur.
Markanin satig lisansini alan girisimci, yeni bir marka olusturmaya

2

MUSIAD

0l



D

MUSIAD

1ol

yonelik olarak yapacagi detayli Ar-Ge, pazar analiz ve aragtirmalari,
miisteri ve titketici analizi gibi ¢aligmalara ihtiyact olmadan, oturmug
bir sisteme dayanan franchising firmas ile anlagarak ticari yasama adim
atmis olur.*®

Bir franchising isleminde bulunan iki taraftan biri yani franchise
veren taraf, benzersiz bir tirtin, hizmet, fikir veya bir karigima sahip olan
ve bunlari patent, ticari marka ya da ticari isim ile koruma altina almig bir

isletmedir. Franchise alan diger tarafise, bu fikir ya da tiriintin kullanim
ya da igletme hakkini bir s6zlesmeye dayali olarak kullanan igletmedir.

Franchising firmasi ¢ogu zaman;

Bilinen bir tirtine ve igletme ismine sahiptir
Kurulu bir is yapig bi¢cimine sahiptir
Merkezi satis ve pazarlama planlamasi vardir
Egitim konusunda yardim eder

Isletmeniz igin kurulug yeri segiminde yardimei olur.

Ancak bilinmelidir ki bagarili franchisingler pahalidir, ¢ogu hem
baglangi¢ parast hem de devaminda isim hakki: kullanim bedeli talep
eder. Tum diger isler gibi, bagarili olacaginizin garantisi yokeur.

Potansiyel bir franchisingin sizin i¢in uygun olup olmadigini karar

vermek i¢in su sorulara cevap aramaniz gerekir:

Franchise veren firmanin durumu nedir? Ka¢ yildan beri
faaliyetine devam etmektedir?

Kag tane firma kendisinden franchise almaktadir?
Franchise veren firma iyi bir ticari unvana sahip midir?

Franchise veren firmanin i yapig yontemleri size uymakta
midir?

Franchise veren firma bitytimekte midir?
Finansal tablolarindaki rakamlar neler séylemektedir?

Franchise veren firma kurulug yerini kendi mi belirlemektedir?

26

**“Imtiyaz hakki”, “isim ve isletme hakkini kullanma” gibi kavramlarla ifade

edilmeye caligilan franchising’i dilimizde tam olarak karsilayan kelime olmadigindan
kelimenin orijinali kullanilmaktadir.
Ugur Dolgun, Girisimcilik, Alfa, 2003, s.38-39.



*  Yoksa uygun yer se¢cimi konusunda yardimei m1 olmakeadir?

* Franchise veren firma trtnlerini bagka kanallardan satmakta
mudir?

* Franchise almanin maliyeti ne olacaktir? Isim hakki bedeli ne
kadar olacaktir?

* Firmanin genel satig ve pazarlama kampanyalar i¢in 6deme
apmaniz gerekecek mi? Satis ve pazarlama stratejilerine
yap g $ p )
katkiniz olacak mi1?

Bunlarin haricinde franchise almay1 digiindiigiiniiz ayni firmadan
franchise alan farkl igletmeleri aragtirmaniz, igleyiglerini gérmeniz ve
onlara su sorular1 sormanizda fayda oldugunu distintiyoruz:

* Ne kadar zamandir bu istesiniz ve kirli hale gelmeniz ne kadar
zaman aldi?

* Faaliyetleriniz ne kadar bagarili?

*  Operasyona ne kadar zaman harciyorsunuz?

* Franchise aldiginiz firma kendi sorumluluklarini ne kadar iyi
yerine getirebiliyor?

* Franchise aldiginiz firma etkili egitim destegi sagliyor mu?
Yonetim konusunda size yardimci olmayi stirdiirityor mu?

» Katlandiginiz satig ve reklim maliyetlerine degiyor mu?

Gerek mevcut bir igletmeyi saun alirken gerekse franchising
kullanirken yasal siireglere dikkat etmeniz gerekir. Bu konuda bir mali
miigavir ve hukuk migavirinden profesyonel destek almaniz anlamli
olacakuir.

7.3.3. INTERNET GIRISIMCILIGI

Son yillarda insanoglunun yagamini etkileyen gelismelerin baginda
internet gelmektedir desek saniriz yanilmig olmayiz. Bilgisayar
kullaniminin yayginlagmasi ve beraberinde internet alt yapisinin
gelismesi ile birlikte pek ¢ok kisinin hayatinda internet vazgecilmez
bir hal aldi ve almaya da devam etmekte. Hatta literatirimiize yeni bir
hastalik bile eklendi: Internet bagimlilig:.

Bireyler aligveris yapmaktan, aragtirma yapmaya, video izlemekten,
eski arkadaglarina ulagmaya, esi-dostu ile sohbet etmekten, kendisini
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digerinsanlaraifade etmeye, devletkurumlariile olan igleriniyapmaktan,
gidecekleriyerin adresinin bulmayakadar pek ¢cok ihtiyaglarini gidermek
i¢in interneti kullanmaktadirlar. Her giin milyonlarca kisinin ugradig
bir platformun da girigimciler tarafindan firsat olarak goriilmesi oldukga

dogal olsa gerek.

Milyonlarca kisinin hayatlarinin 6nemli bir parcasi haline gelen bu
sanal ortamin, klasik girisimcilige iligkin bazi varsayimlar1 yikug ¢ok
agik bir gerceklik olarak karsimizda durmaktadir. Ornegin, girisimci
adayinin en buyik sikayeti genellikle sermayedir, ancak sermaye
gerekliligi Internet girisimciliginde neredeyse yok denilecek kadar
azdir. Ki bakildiginda, Google, Youtube vb. giiniimiizde diinyanin en
biyiik sirketleri arasinda gosterilen pek ¢ok isletmeyi kuran kisiler ilk
olarak ¢aligmaya evlerinin bir odasinda ya da garajlarinda bagladiklarini
dile getirmiglerdir.

Internet, girigimlerin buytime stirecini klasik girigimlere kiyasla
cok daha hizli olabilmelerini saglamaktadir. Gegmisleri ¢cok yeni olan
Yahoo, Microsoft, Apple, Google, EBay vb. pek ¢ok sirket, onlarca yildir
varliklarini siirdiiren ve binlerce kigiyi istihdam eden geride biraktigimiz
yiizyila damgalarini vuran kimi dev sanayi ve finans sirketlerini geride
birakarak zirveye oturmuglardir. Bu hizli gelismenin sirri, klasik bir
girisime kiyasla Internet ortamindavar olan bir sirketin ekstrayatirimlara
gereksinim duymaksizin diinyanin diger bir ucunda dahi ulagabiliyor
olmalarinda yatmaktadir. Bir ditkkdn ac¢tiginizda, yalnizca o muhite
tirtin ya da hizmet sunabiliyor iken ve bagka bir yere daha hizmet sunmak
icin tekrar bir kurulug siireci yagamak ve biiyitk sermayeler yatirmak
gerekirken, Internet tizerinden bir web sitesi a¢tiginizda diinyanin
obiir ucuna da herhangi bir ek yatirim olmaksizin ulagabilme gansina
sahipsiniz. Bu nedenle de Internet tzerinde kullanicilar tarafindan
kabul goren fikirler bir anda ve kartopu etkisi ile hizli bir biiytime
strecine girmektedirler.

Internet ortamindaki girisimcilige bakildiginda temelde tg¢la bir
ayrim karsimiza ¢ikmaktadir. Bunlardan ilki meveut bir trtini ya da
hizmeti Internet’e tagtyan girisimlerdir. Bu girigimler, sattiklar: tirtin ve
hizmetten elde ettikleri gelirlerle yagamlarini stirdiiriirler. Var olan bir
tiriin ya da hizmetin sanal magaza aracilig1 ile Internet’te sunulmas: bu
girisim tirtintin en tipik 6rnegidir.



Bir diger sanal girisimcilik tiirti ise kullanicilarindan herhangi bir
kazang elde etmeyi beklemeyen ve daha ¢ok reklam gelirleri ile kazang
saglayan girisimlerdir. Burada amag kullaniciya bir fayda saglamak ya
da onun herhangi bir ihtiyacini kargilamakuir. Bu girisim tiirtine ise,
diinyadan google.com, facebook.com, iilkemizden ise sikayetvar.com
ornek verilebilir.

Ayrimimizin son bacagi olan Internet girisimciligi tirii, yukaridaki
her iki tiirii biinyesinde barindirmis olan karma bir tirdir. Bu
girisim tirtinde taraflar1 bulugturan bir platform olmak esastir. Bu
alanda verebilecegimiz orneklerin baginda ebay.com, gittigidiyor.
com, hepsiburada.com, amazon.com, kitapyurdu.com, Kkariyer.net

gelmekeedir.

Internetortamindakigirisimler, sermayeningiicindenkaynaklanacak
olan farkliliklari en aza indirerek, gercek girisimciligin ortaya ¢tkmasinda
firsat  sunmaktadir. Unutmamak gerekir ki, Internet ortamindaki

girisimlerde asil olan para degil, fikirdir.

Kitabimizda girigimciligin tanimindan baglayarak, is fikrinin
olugmasina, isin planlama ve analiz kismina, pazarlamayr nasil
yapacagimiza, kaynaklarimiza ve bunlari nasil finanse edecegimize ve
en son olarak da hukuki olarak bir igletme kurma ile diger girisimcilik
seceneklerine  degindik. Son bir haturlatma yaparak kitabimizi
sonlandirtyoruz: Girisimcilik i¢in kendi isinizi kurmak olsun diger
secenekler olsun hangisini secerseniz segin, isletmeniz bagarili oluncaya
dek kigisel ve ailevi giderlerinizi karsilayacak kadar ekstra paraniz
oldugundan emin olun ve miimkiin oldugunca igletmenin karli hale
gelecegi siireyi dogru ongoriin. Girigsimcilik sertiveninizde bagarilar
dilerken bir sonraki bolimde girisimcilik sertiveninde nasil bir yolun
sizleri beklemekte oldugunu ve igletmeyi surdiirebilmek i¢in gerekli
olan unsurlari ele alacagyz.
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INTERNETTE ESAS OLAN FIKIRDIR

Stanford Universitesi matematik béliimiinde okuyan Sergey Brin ve Larry Page
agrencilik yillarinda bu okulda tamigip birbiriyle arkadas oldular. Iki arkadas
oldukga iyi anlagiyorlardi. Onlarin ortak bir noktalar: da derslerden aldiklar
notlarin yiiksekligiydi. Okul arkadaglari, bu ayrilmaz ikiliye, “kafadar dahiler”
diyorlard:. Bir giin bu iki samimi arkadas konusuyorlardi. "Biliyor musun Sergey
Ne Diistintiyorum? Okulu bitirince birlikte is kuralim. Beraberce birgok seyi
basaririz ne dersin?" "Haklisin Larry Seninle Ayni Fikirdeyim.." Nihayet okul
bitti. Yeni mezun iki mihendis sektérde bosluk olan bir isi yapmak istediler.
Internet'te o siralar arama motorlari yetersizdi. Bu alan oldukga cazipti. Ama
iki gencin finansi saglayacak yeterli birikimleri yoktu. Iki zeki adami "bize kim
yardimci olur?”" diye konusurlarken, akillarina g¢ok parlak bir fikir geldi.
Kendileri gibi Stanford mezunu olan Amerikali bir isadamina gitmek.. Bu adam
varlikl ve bilisim sektériinin snciilerinden Andy Becholsheim'di. "Ona projemizi
anlatalim, sansimizi deneyelim anlatmakla ne kaybederiz?" Diye kendi aralarinda
fikir yliriten iki arkadas solugu iinli is adaminin evinde aldilar. Fakat defalarca
ona ulasamadilar. Bir giin iki geng umutsuzca yine Becholsheim'i sorarlarken
arkalarindan gelen bir ses "buyurun benim” dedi. Sagirdilar, giinlerdir konusmak
i¢in cabaladiklari adamin karsilarindaydilar. Firsati degerlendirip onbes dakika
boyunca nefes almadan anlattilar. "Bitti Mi?" diye sordu Becholsheim. Gengler
elleri bos déneceklerini anlayip, lizglin bir yiiz ifadesiyle... "Evet Efendim, Bittil"
diye cevapladilar. Becheolsheim sozii aldi: "Konusmalarimiz bana ¢ok inandirici
geldi. Simdi size 100.000 dolarlik bir gek imzaliyorum, haydi gerceklestirin
soylediklerinizil" Cok sevinerek ige koyulan iki geng, ilk olarak kendileri de
matematikgi olduklari igin, dahi bir matematikginin anisina; onun buldugu Googol
adinda karar kildilar. Daha sonra siteyi Goolplex diye adlandirmak onlara daha
hos geldi. Daha sonra ise ftelaffuzdaki zorluk nedeniyle Google olarak
degistirilen site giinlimiizde bir numarali Internet arama motorudur.

www.donusumkonagi.com




BOLUM 8
GIRISIMIN
SURDURULEBILMESI

“Goriisiime gore dihilige inanmak cok teblikelidir.

Bence bu cok nadir ortaya ¢ikar. Eger ortaya ¢ikarsa,

Insanin kisisel veya bireysel iivetimi olarak ortaya ¢ikar ki,
Bu da resim, miizik veya benzeri diger alanlarda olur.
Dihiligin isletmelerde bu sekilde ortaya cikmayacagn kesindir.
Herbangi bir igletme, tek bir bireyin yapabilecegi seylere
bagimly hale gelmis ise,

bireyin asirs yetenekli oldugunu varsaysak bile,

isletme kendini son derece sinirlamas olur”

Ralph Ablon
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Kitabimizin burayakadar olan kismindailk kez girisimde bulunmakla
ilgili bilgi ve yontemi aktarmaya ¢alistik. Bu son bolimde ise girisimin
hayata gegirilmesinden sonra kargilagacaginiz durumlarla ilgili temel iki
konuya ayirmay1 uygun bulduk.

Bunlardan birincisi  igletmelerin  yagamlari  boyunca hangi
agamalardan gececegi, ne tiir normal ya da anormal sorunlar yagayacagi,
isletme ile girisimcinin iligkisinin bu stirecte nasil degisecegi ile ilgili
olan Isletmelerde Yasam Egrisi konusudur.

Ikincisi ise, igletmenin bagarili bir sekilde yonetilebilmesi igin nasil
bir Yonetim Takim: olugturulmas: gerektigi konusudur.

Bu bolimde giindeme getirecegimiz her iki konu da tinlii yonetim
gurusu Ichak Adizes'in metodolojisinden yararlanarak hazirlanmigtir.

8.1. ISLETMELERDE YASAM EGRIiSI

[sletmelerimiz ile insanoglu olarak bizler arasinda temel iki noktada
carpici bir benzerlik vardir. Insanin dogumdan dliime kadar (bebeklik,
cocukluk, ergenlik, genglik/yetiskinlik, yaslilik) olan fiziksel, zihinsel
ve ruhsal gelisimi aynen isletmelerimizde de goriiliir. Isletmelerimiz
de aynen insan gibi bebeklik, ¢ocukluk, ergenlik, olgunluk, yaslilik

sureglerini yasarlar.

Ikinci olarak ise Girisimci olarak bizlerle isletmemiz arasinda da
aynen anababa-evlat arasindaki koruma kollama, kontrol etme, esnek
birakma, serbest birakma iliskisine benzer bir iliski vardir.

Insan ile isletme arasindaki bu benzerlikler, igletmemizin icinde
bulundugudurumudahadogruanlamamizayardimciolur. Bubenzerlikte
en kritik nokta; her bir gelisim evresinin (insan ya da isletmede)
kendine 6zgii 6zellikleri ve sorunlar1 oldugu gergegidir. Onemli olan,
icinde bulundugumuz gelisim evresinin sorunlarinin farkinda olup,
bu sorunlara uygun tutum ve davranis sergileyebilmemizdir. Gelisim
evrelerinin farkliliklarini goz ardi ettigimizde veya eski evrelere takilip
kaldigimizda; 3 yagindaki kizimizla tlke siyaseti konusmak ya da 17
yagindaki delikanli oglumuzu omzumuzda tagimak gibi tuhaf ve de
komik! davraniglar sergileyebilir ve ana-babacigim ben biyiidim!
tepkisi ile kargilagabiliriz.

Diger taraftan igletmeler ile insanoglu kritik bir noktada farklilagirlar.



Insan olarak bizler kaginilmaz olarak yaglanip 6liiriiz. Buna karsin
isletmelerimizi, bulunduklari evreye uygun yonetir veya yaslanmasi
durumunda yaglanma belirtilerine dogru miidahale edebilirsek
isletmemizi ikinci, ti¢tinci, dordincii... kugaklarimiza aktarilabiliriz.

8.1.1. ISLETMELERIN GELISIM EVRELERI

Unliiyénetim gurusu Adizes isletmelerin dmiirleri boyunca giindeme
gelen degisimleri, girisimci ile isletme arasindaki iligkiyi Isletmelerde
Yagsam Dongiisti ad altinda incelemigtir.

Isletmeler yasam dongiisiiniin her asamasinda o evreye 6zgii sorunlar
yasarlar. Burada farkinda olmaniz gereken en 6nemli nokta; sorunlarin
her zaman var olacag: ger¢egidir. Sorunlarinizin varligi hayatin devam
ettiginin gostergesidir. Bu ¢ergeveden bir sorunu ¢6zmek demek aslinda
bir sonraki asamanin sorunlarina adim atmaniz anlamina gelir. Burada
sorunlari, normal, anormal ve kronik sorunlar olarak ti¢e ayirabiliriz.
Normal sorunlar ilgili yasam evresinde kargilagilmasini beklediginiz
sorunlardir. Bebegin dis ¢ikarirken yagadigi sorunlar gibi. Anormal
olanlar ise, o evre icinde ortaya ¢ikan beklenmedik sorunlardir. Normal
sorunlarin ¢ogu dogal bitytime siireci igerisinde ve isletmemizin kendi
kaynaklar1 ile (Girisimci olar Sizler, yoneticileriniz, ¢aliganlariniz)
¢oziilme egilimindedirler. Ne var ki anormal sorunlarda genellikle
alaninda uzman olanlarin destegine ihtiyag vardir. Kronik sorunlar ise
operasyonel miidahaleye ihtiya¢ duydugunuz sorunlardir.

_-+Olgunluk
Geng¢lik -~ “a

“
N

Ergenlik
#Cocmduk
< Dogum ve {lk Bebeklik

hY

Dogum Oncesi »

Sekil 13. Isletmelerin Yagam Egrisi
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Insanoglu ve isletmeler arasindaki benzerliklerden yararlanarak,
isletmelerin olgunluk stirecine kadar yagayacaklari gelisim evreleri ve bu
evrelerde glindeme gelecek degisim, sorunlar ve yapmaniz gerekenleri su
sekilde siralayabiliriz.

8.1.1.1 Dogum Oncesi

Bu donemde igletmeniz hentiz dogmamigur. Girisimei olarak
hayalleriniz, idealleriniz vardir. Bebek plani yapan ana baba gibi karigik
duygular i¢indesinizdir. Bir taraftan agir1 heves, fazla detayli is planlari;
obiir tarafta karigik amaglar, belirsizlikler (ne, nasil, ne zaman, kim
tarafindan yapilacak), korku ve endige vardir.

Bu evreden dogum agamasina ge¢mek i¢in hayalinize sadik kalmaniz
gerekir. Asirt tereddiit ve ¢ekiniklik girisiminizin olmamasina (¢ocugun
dogmamasina) neden olur.

Mevcut giinliik iginizi birakmak ve/ya i fikri i¢cin para yatirmak icin
harekete gectiginizde dogumu gergeklestirmis ve igletmenizi bebeklik
agamasina getirmis olursunuz.

8.1.1.2 Dogum ve Ilk Bebeklik

Dogum ve ilk bebeklik agamasi, girisimcinin mevcut isinden
ayrilmasi, borg, kredi, tasarruf gibi araglarla is fikrine para yatirarak
finansal risk altina girmesi ile baglar. Artik s6z titkkenmis hareket zamani
gelmistir. Yeni dogan isletme, ayni yeni dogan bebek gibi sevginize
(korunup kollanmaya) ve siirekli beslemenize ihtiyag duyar.

Sevginize ihtiya¢ duyarlar ¢iinkii emeklemeyi ve yiiriimeyi yeni
ogrenen bebekler gibi isletmenizin biinyesi ¢ok giicli degildir, dige
kalka yuriir, performanslar stirekli degildir. En ufak krizden ¢ok ¢abuk
etkilenir. Bu nedenle de Sizin kol kanat germenize ihtiyaci vardir. Bu
donemde igletmenin her seyi Sizsiniz. Bu dénemde igleri devredemez
ve hemen her isin pesinden Siz kosarsiniz. Devredememenizin
nedeni aslinda iglerin belirsiz olmasidir. Ancak rutine binen igleri
devredersiniz.

Stirekli beslenmek isterler ¢linkii bebeklerin her iki saatte bir
beslenmesi gibi yeni dogan igletmeniz de kii¢iik biinyesi ile siirekli nakit
tiketirler. Satiglarinin yetersiz olmast nedeniyle yeterli nakit tireteme-
meniz kendi temel isinizden uzaklastiracak igler almaya zorlayabilir. Ve



bazen bu “uzaklagtiran igler” temel iginiz haline de dontigebilir.

Bu donemdeki satiglariniz nakit ve dolayisiyla dongiiyii saglamak
icin tabii ki onemlidir. Fakat satiglarinizin asil degeri surada ortaya
cikar: Satglari  yapabiliyor olmaniz demek igletmenizin triin/
hizmetinin pazarda gecerlilik kazanmasi, onaylanmasi anlamina gelir.
Zira igletmenizin trtin/hizmetlerinin gelisimi ve olgunlagmas: igin
pazardabunlari kullanan, test eden miigterilerinizin olumlu kanaatlerine
(referansa) ihtiyaciniz vardur.

Dogum ve ilk bebeklik d6neminin basaris1 igin;

Bu doénemde, uriin/hizmetlerle ilgili sikyetlerin  olmasy,
krizlerle kargilasmaniz, ana is diginda faaliyet gostermeniz, tek adam
yonetiminin olmasi normaldir. Bunlar igletmenizin gelisim seyri
ierisinde kendiliginden ¢6ziilebilecek sorunlardir. Diger taraftan
trtin/hizmetlerinizi hazir olmadan alelacele pazara sunmaniz ya da
agirt mitkemmellik sendromu ile migteri geribildirimi olmadan sonu
olmayan trtn gelistirme ¢abalar1 i¢inde olmaniz, hataya tahammiil
etmemeniz yagayabileceginiz anormal sorunlardir. Girisimci olarak
Sizlerin esas tizerinde durmasi gereken sorunlar bu anormal sorunlardr.
Zira anormal sorunlari ¢ozemezseniz isletmeniz bir sonraki agamaya
gecemez ve batiga gidebilir.

Uriin/hizmetinizin iyilesmesi ve boylece nakit {iretiminin artmast
gerekir. Aksi durumda sebat etme motivasyonunuzu kaybedebilirsiniz.
Daha fazla zarar etmektense, girisimi sona erdirmek daha manukli
olabilir.

Bu donemde Siz bizzat isin i¢inde olmalisiniz. Zira tirtin/hizmetin
bizatihi kendisini, standartlarini, pazarini ve miisterilerini igletmedeki
herkesten daha iyi Siz bilmektesiniz.

Bu agama, kararlarin fikir birligi ile verildigi, yetkilerin devredildigi
bir donem degildir. Bilakis bu donemde hemen her karar Sizin
tarafinizdan hizli ve etkili bi¢imde verilmelidir. Dolayisiyla bu donemde
stki kurallara baglanmig kurumsal yapilanma, igletmenin elinin kolunun
baglanmasina, erken yaglanmaya yol a¢ip igletmenize zarar verebilir. Bu
donemin anahtar kelimesi esnekliktir.

Isletmeniz iiriin/hizmetleri ile referans olusturmaya basladigy, talep
edilirligi artugy, satglarinda ve para akiginda bityiime oldugunda kendi
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ayaklar1 tizerinde durmaya baglamis ve ¢ocukluk agamasina ge¢meye
baglamis demektir.

8.1.1.3. Cocukluk

Bebeklik agamasindaki hayatta kalma miicadelesi bagar1 ile
sonuglanmig, bityiime ve gelisme evresine girilmistir. Uriin/hizmetleriniz
bagariliolmaktadir. Misterilerin tirtin ve hizmetlerinize ilgisibiiytimekte,
satiglar ve nakit akigt hizli bir gekilde aremakeadir.

Bu basarinin getirdigi giiven, Sizde kibire, kendini begenmislige yol
acabilir. Bu nedenle de elestiri ve uyarilar1 kulak ard: edebilirsiniz. Zira
isletmeyi, bebeklik agamasindaki sikintilardan bu biiytime ve gelisme
agamasinda tagiyan Sizsinizdir!

Bagari, hizli biyiime ve kendine fazla giiven, yeni ylirtiyen cocugun
her seyi merak etmesi, her seyi denemek istemesi gibi isletmede
saldirganliga ve giicli bir istihaya neden olabilir. Hi¢bir firsat kagirilma-
malidir(!) Nerede firsat var ise o tarafa dogru bir yonelim olur.
Isletmenizi Sizden ziyade firsatlar yonetmektedir. Bu durum hemen
her seyin oncelikli olmasina yol agar. Onemli olana odaklanama-mak
dikkatinizin dagilmasina ve ne tarafa ilerleyeceginize karar vermekte
zorlanmaniza, dolayisiyla hedefsizlige ve karmagaya neden olur.

Bu dénemde Girisimcilerin ¢ok yogun ¢aligmalari nedeniyle genelde
yonetmek icin zamanlari olmaz. Isletmenizde boliimler (iiretim,
pazarlama, satig, muhasebe, personel gibi) ve calisanlar kesinlesmemis
rol ve sorumluluklarini yerine getirmeye calisirlar. Cogunlukla da
hatalar yaparlar. Bu durumda Sizden, “bir seyin dogru yapilmasi i¢in
illa ki benim mi yapmam lazim!” ¢ikisini duyabiliriz. Sizin igleri fazlaca
tislenmeniz, yetkileridevrederkenkontrol — esneklik dengesinigozeteme-
meniz, “‘kendi bagina karar alabilirsin ama 6nce bana sormalisin”
yaklagiminiz igletmenizi tamamen Size bagimli kilar. Girigsimciye olan
bu agir1 bagimlilik Kurucu Tuzags olarak adlandirilir. Kurucu Tuzagina
yakalanan igletmelerde Girisimci ise devam edemedigi zamanlarda
(hastalik gibi) isler tamamen durur; Girisimcinin 6limii durumunda
da igletme de olir.

Cocukluk déneminin bagarisi i¢in;

Bu donemde kontroliin yetersiz olmasi, rol ve sorumluluklardaki
belirsizlikler, personelin ¢ok caligmaktan sikdyetci olmasi, yapr ve



sistemlerin gligsiiz olmast normal sorunlar olarak kargimiza cikar.
Kendine giivenin kibirden kiistahliga dontigmesi, hedefler konusunda
dikkatin ¢ok dagilmasi, alakasiz alanlara harcama ve yatirimlarin
devam etmesi, hicbir kontrol ve biit¢elemenin yapilmamasi, anahtar
calisanlarin igletmeden kagmasi ise esas tizerinde durulmasi gereken
anormal sorunlardir.

Cocukluk déneminde Sizin ile Isletmeniz arasindaki iliski bebeklik
asamasindaki koruma kollama iligkisinden kontrol ve esneklik dengesine
dogru evrilmelidir. Bu asamadaki igletmelerde heniiz organizasyon
yapist ¢ok kirilgandir. Muhasebe, finans, raporlama, tretim/hizmet
suregleri hentiz oturmamistir. Bu dénemde Siz az esneklik-¢ok kontrol
dengesi ile yapilari olugturmaya baglamalisiniz. Bu durum ¢ocugunuzu
evden digartya 6nce bir biyigii gondermenize, daha sonra da yalniz
¢itkmasina izin vermenize benzetilebilir. Ancak ¢ocugunuz evden digari
yalniz ¢iksa da yer, zaman sinir1 koymak ve arkasindan kontrolii ihmal
etmemek gerekir. Boylece hem igletmenizin kendi ayaklari tizerinde
durma ozgiiveni gelecek, hem de ileride yonetici olacak calisanlariz
karar verme, inisiyatif kullanma alanlarinda geligmis olacaklardr.

Bu durumda kabaca organizasyon gemasi, gorev, yetki ve
sorumluluklarin belirlenmesi ile kurumsal yapinizin olusturulmasinin
temelleri atilmig olacakeir. Kurumsal yapidaki degisme ve gelismeler
biinyenin bitytimesi ile orantli olarak stirekli giindemde olacaktir. Bunu
gecen kig bot aldiginiz ¢ocugunuza, ayaklarinin biiytimesi nedeniyle bu
sene yeniden bot almaniza benzetebiliriz.

Bu durum Girigimci agisindan yonetim stirecinde degisim anlamina
gelmektedir. Kontrol-esneklik dengesinde esneklik, boliimlerin olugmast
ve kimi gorev, sorumluluklarin devredilmesi anlamina gelmektedir.
Kontrol ise, igleri sozlii ya da isi bizzat yaparak takip etmek yerine,
yazili kayit ve raporlamaya dayali kontrol sistemi/yapisi anlamina

gelmekeedir.
8.1.1.4. Ergenlik

Bu agama cocukluktan cikip ergenlige ge¢meye benzer. Aynen
anababa ile ergen arasindaki ¢atigma ve uyusmazliklar; Sizinle isletmeniz
arasinda da gorilir.

Bu evrede igletmeniz yeniden dogacaktr. Ama bu dogum fiziksel
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dogumdan daha zor olacakur. Sizinle igletmeniz arasindaki iligkinin
dogru/yanlis diizenlemesine gore bu dogum felaketle ya da yildiz olma
ile sonuglanabilecektir.

Bu donemin anahtar cimlesi kontrol esneklik dengesinin birbirine
yakin oranda saglanmasidir.

1§letmeniz is hacmi, ciro, karlilik, personel sayisi gibi alanlarda
buytimiis, boliimler iyice belirginlesmistir. Girisimci olarak tiim iglere
yetisemediginiz, her konuda karar veremediginiz giin gibi ortadadir.
Aruk igletmeyi (¢ocugu) kendi yoéntemlerinizle kontrol edememekee,
isletmeyi kendi ajandasindan yonetememektesiniz. Isletme neredeyse
kendi bagina hareket etmektedir. Tim bunlar igletmenizdeki Ergenlik
degisimleridir. Bu degisimin bagarili bir sekilde gerceklesmesi igin,
tistesinden gelmeniz gereken ti¢ nokta vardir.

a- Yetkinin (Otoritenin) merkezden boliimlere aktarilmasi

Ustesinden gelmeniz gereken ilk konu kendi rizasiniz ile yetkinizi
(otoritesini) boliimlere aktarmakeir. Girigimcinin bu yetki aktarimini
gonilli olarak ve yazili kurallara baglayarak yapmasini, padisahin
kendisini anayasa ile sinirlamasina benzetebiliriz. Otorite anlayigindaki
bu degisim ¢ok da kolay degildir. Aslinda Girisimci tek bagina iglerin
tistesinden gelemediginin farkindadir. Aruk kocamanlagan iglerin
tamamina kendisi yetismeye calisuginda hem duygusal, hem fiziksel,
hem de zihinsel olarak sikint1 yagamaktadir. Stres ve cok calismaya bagli
saglik ve eg-cocukla ilgilenememe sorunlari 6nlenemez olmustur.

Tim busikintilararagmen otoritenin béliimlere (¢evreye) dagitilmast
durumunda ¢ocugun (isletmenin) ya davulcuya ya da zurnaciya kagacag:
endisesi ve korkusu Girisimcinin i¢ini kemirmektedir.

Ne var ki yonetim alaninizi ve anlayiginizi dogrudan etkileyen yetki
devri meselesini yagamak zorundasinizdir. Bu devrin saglikli bir sekilde
gerceklesmesi igletmeniz i¢in yeni bir dogum anlamina gelmektedir.
Bunun i¢in de bu gegisi, sabir, hataya tolerans, hatalardan ders alip
iyilestirmeler yapma ve insan yetigtirme odakl: olarak ele almalisiniz.

b- Liderlik tarzinin Girisimcilik tarzindan, Genel Miidiirliik
tarzina evrilmesi

Otoritenin ¢evreye dagitilmasi gerekliligi, Girisimcilikle Yoneticilik



ayrimini belirgin bir gekilde ortaya ¢ikarir. Zira artik igletmenizin yapist
ve biinyesi iyice gekillenmigtir. Bolimler (iiretim, pazarlama, sats,
muhasebe/finans, personel isleri, idari igler) olusmustur. Bu boliimlerin
bir hedef dogrultusunda iglerinin planlanmasi, koordine edilmesi, yol
gosterilmesi ve denetlenmesi, Girisimci degil Idareci yonetim tarzini
zorunlu kilmaktadir.

Ergenlik doénemindeki igletmelerde bir alternatif olarak bizzat
kendiniz Genel Mudiir rol ve sorumluluklarin: yerine getirebilirsiniz.
Bu durum ancak Genel Miidiirlitk yapacak birisine gorevin devredilecek
olmasi durumunda igletmeye zarar vermez. Aksi durumda girisimcilik
ruhunuzun korelmesi ya da adiniz genel mudiir olsa da kendi roliintize
devam ederek, yoneticilik fonksiyonlarini (planlama, koordine etme,
denetleme gibi) yerine getirme-meniz, isletmeniz i¢in hig de iyi olmayan
sonuglara neden olabilir.

Bagka bir alternatif olan isletme digindan birisi ile Genel Mudir
olarak anlagmak, igletmenin yagam egrisi icindeki en kritik anlardandur.
Isletmeye Genel Miidiir entegre ederken “sizim gibi olan” birisini
istihdam etme cabasinda olabilirsiniz. Lakin aslinda boyle birisi yoktur.
Aslinda igletmenizin Sizin gibi bir Genel Midire degil; derleyen,
toparlayan, planlayan, koordine eden, denetleyen, yoneten bir yonetim
tarzina ihtiyaci vardir.

Bu donemde igletmenize entegre olan Genel Miidiiriin fonksiyonu
ne olacakur? Genel Midiriin temel gorevi, etkisi uzun donemde
devam edecek olan yapi ve sistemleri kurgulamak ve hayata gegirmek
olmalidir. Ergen sirketlerde prosediir ve sistemlerin dokiimantasyonu
zayifur. Bu bilgiler daha ¢ok, eskiden beri igletme ile beraber olan
personelin zihinlerinde saklidir. Sistem ve yap1 olugturma caligmalart ile
raporlar yazili ve sistematik olacak, performans 6lciimii belli kriterlere
gore yapilacakur. Ne var ki Genel Midiirtin profesyonellesme ya da
kurumsallagma adiyla yapug: bu calismalar: 6zellikle eski personeliniz
kendisine tehdit olarak algilayabilecektir. Béyle bir durumda eskiden
berisizinle birlikte olan ¢aliganlariniz Genel Mudiirii atlayarak dogrudan
Size sikayete gelebilirler. Sikayet konular: bellidir; Genel Mudiir sirketi
anlamamakta, ¢alisanlarin moralini bozmakea, boylece igletmenize zarar
vermekeedir.
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Isletmenizde iki cephe olugmugtur bile. Biz-Onlar, Eskiler — Yeniler.
Bu durumda birkag alternatifiniz bulunmaktadir.

Eskilerle bir olup, Genel Miidiiriin tizerinde ¢aligtigi yapi ve sistemleri
ilk ¢igneyen Siz olursunuz. Bundan gii¢ alan eski ¢alisanlariniz tiim
prosediir ve ilkeleri yok sayarlar. Sonugta sistemleri olusturamayan,
devreye alamayan yine Genel Midiir olur! Bu durumun sonu Genel
Miduriin giigsiiz, yorgun, bikkin ve pisman gekilde isletmeden
ayrilmasidir. Catugmalar sirasinda eski calisanlarinizdan ya da yeni
alinanlardan anahtar personeliniz igletmeden ka¢misur. Siz de eski
ckibinizle ve eski is yogunlugunuzla yine bag basa kalip ve yine Kurucu
Tuzagina digersiniz.

Ikinci alternatif, kendinizi tamamen geri ¢ekmek ve tiim inisiyatifi
Genel Miudiire vermektir. Bu durum, tek yetkili Genel Mudiriin
uygulamalar1 ile bir dikdatéryaya dontgebilir, eski ¢alisanlarinizin
kiisiip uzaklagmasina ve igletmenizin davulcu-zurnaciya kagmasina
neden olabilir.

En zor ve makul olan alternatif ise kontrol - esneklik dengesini
olugturmakur. Ergenlikte yaganan sorun ve catigmalar kaginilmaz olarak
giindeme gelecektir. O halde Siz, Genel Mudiir ve Calisanlarinizin
isletmenin yarar1 i¢in bu gecis evresinin farkinda olmalari, tutum
davraniglarinda iyi niyet kurallarini uygulamalari ve kazan-kazan-
kazan yaklagimini benimsemeleri taktirde ergenlikte yaganan ¢atigma ve
sikintilar bagari ile atlatilacaker.

c- Amaglarin Odaklanmig Olarak Yeniden Tanimlanmasi

Isletme Cocukluk agamasinda iken biiyiime ve satiglarin artirilmasina
odaklanmistiniz. Hatta girketinizi firsatlar yonetir durumda idi.
Cocukluk doéneminin slogan: “daha fazla, daha iyidir” geklindeydi.
Ancak Ergenlik asamasinda bu anlayigin yerini “isinde daha iyi olursan,
dahaiyidir” almasi gerekir. Buanlamdaigletmenizin Ergenlik doneminde
dugiik katma degerli alanlarda daha ¢ok ¢aligmak yerine, belirgin amag
dogrultusunda kendi temel iglerinize odaklanmalisiniz.

Ergen Isletmenin basaris1 igin;
Ergen isletmelerde biz-onlar, eskiler-yeniler ¢atigmasi, esneklik-
kontrol arasindaki gelgitler, Girisimcinin yonetim tarzi degisimine ayak



diremesi normaldir. Taraflar arasinda giiven ve sayginin yok olmas,
caugmalar nedeniyle organizasyonun fel¢ olmasi, anahtar personelin
kagmasi, Girisimcinin tamamen geri ¢ekilmesi, Girigimcinin degisimi
tamamen reddetmesi, i¢ meseleler nedeniyle pazara odaklanilama-masi
tizerinde durulmasi gereken anormal sorunlardandir.

Yetkinin devri, yonetim tarzinin degismesi ve hedeflerin yeniden
tanimlanmast Ergen igletmelerin (ve Sizin) kargilagsacag: kaginilmaz
sorunlardir. Bu siiregte en istenmeyen durum, catigma yasayanlarin
birbirlerine giiven wve sayg: konusunda tamir edilemez zararlar
vermesidir. Budurumda kaybet-kaybet-kaybet olur, Girisimci “duruma
el koyar” ve igletme yeniden ¢ocukluk agamasina doner. Girigimciye
bagimli hale gelir ve Kurucu Tuzagina diismis olur. Bu ¢atismalardan
kazan-kazan-kazan olavak ¢thmanin yolu, catisma yasayanlarmn iyi
niyetle birbirlerinin farkliliklarini anlamaya calismalars ve isletmenin
iyiligi icin birlikte calimaya ¢aba gostermeleridir.

Bebeklik ve Cocukluk dénemlerinde igletmeler yon degistirmeye
hazir, anlik firsatlar1 yakalayacak esneklikte olmalidirlar. Ergenlikte
ise Girigimcilik ruhunu kaybetmeden, yazili, dokiimante edilmig
yap1, sistem ve kontrol mekanizmalar1 gelistirmelisiniz. Bunun igin
isletmenizin yapisi, gerekleri dogru analiz edilmeli ve isletmenize
uygun yapt ve sistemler gelistirilmelidir. Isletmenizin gereklerine
uygun olmayan sistem ve yapilarin kopyalanmasi ya da yapinin yanls
kurgulanmasi durumunda, yanls kaynak yapilan kirik kolu diizeltmek
icin kolu yeniden kirmak gerektigi gibi, sisteminizi yeniden kurmak

gerekir.

Bu dénemde igletmenin misyonu ve vizyonunun herkesle
paylagilacak sekilde ortaya konulmasi olduk¢a 6nemlidir. Bu déneme
kadar igletmenin hedef ve ideallerini sadece Girigimci biliyordu. Ancak
bagariicin artik tiim ¢alisanlarin igletmenin ritya ve hedeflerini bilmeleri,
paylagmalar: gerekir.

Isletmenin Ergenliktekidegisim siirecinisagliklive kolayatlatabilmesi
i¢cin Genel Mudirtn igletmeye ne zaman entegre edilecegi oldukga
onemlidir. Sanilanin aksine Genel Mudiir isler kotiiye gittigi ya da
gitmeye basladigi zaman degil, her seyin yolunda gittigi zaman entegre
etmelisiniz. Zira bu dénemde Siz ve isletmeniz en ¢etin catigmalara
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dayanabilecek giicte olursunuz.

8.1.1.5 Genglik/Yetiskinlik

Genglik donemi igletmenizin yagam egrisi tzerindeki en ideal
dénemdir. Bu dénemde igletmeniz Ergenlikteki catigmalardan basarr ile
styrilmis, esneklik-kontrol dengesi saglikli bir sekilde olugturmustur.

Bu donemde igletmenizde agik, tanimlanmig amaglar vardir.
Isletmenize hedefler rehberlik etmekte olup, calisanlariniz ne yapmalar
ya da yapmamalar1 gerektigini bilirler.

Isletmeniz odaklanmis ve tahmin edilebilir bir tarzda hareket
etmektedir. Isletmenizde i¢ huzur vardir.

Yetiskin bir insanin karakterinin gekillenmis olmasi gibi, i§letmenizin
de miugterileriz ve pazar nezdindeki “durusu’ belirginlesmistir.
Disaridakiler igletmenizin ne oldugu ya da olmadigini gayet iyi bilirler.

Girisimci ruhunuz isletmede kurumsallasmistir. Isletmedeki bu
girisimci ruh kontrollii ve kérli yenilikler tiretilmesine hizmet eder.

Organizasyonel yapl oturmugtur. Vizyon, strateji, organizasyon
yapisi, bolumlerin stiregleri ve insan kaynaklari uygulamalarinda agik,
belirgin yap1 ve sistemler vardur.

Diger taraftan yonetim stiregleri de kurumsallagmigtir. Caliganlariz
kararlarin hangi durumda, nasil, kim tarafindan alinacagini bilirler. Karar
vericiler arasinda saglikli ve yapici catgmalar yaganir. Goriig farkliliklar
ve catigmalar genellikle is odakli olup nadiren kisisellestirilir.

Calisanlariz  isletmede ¢alismaktan memnundurlar. Islermede
bulunmakla “yetigtiklerini” hissederler.

Bu donemdeki igletmeler degisimi takip ve kabul ederler. Adapte
olabilmek i¢in ¢aba harcarlar, degisime ayak uydurduklarinda da zayif
rakiplerinden pay alirlar.

Genglik doneminin bagarisi i¢gin;

Genglik doneminde normal sorun olarak yénetim derinliginin yeterli
olmamasindan s6z edilebilir. Yetki devrinin yetersiz olmasi, statitkoyu
koruma arzusu, girisimciligin azalmasi, ge¢mise fazla giiven tizerinde
durulmasi gereken anormal sorunlardir.

Isletmenin Genglik dénemine erigmesinin temel nedeni esneklik-



kontrol arasindaki hassas dengenin gergeklestirilmis olmasidir. Bagarinin
devami i¢in bu dengenin korunmasi gerekir. Bu dengede yoneticiler
baskin gelir agir1 kontrol olursa; esneklik ve girisimcilik feda edilmis
olur. Girigsimciler baskin olursa igletme esnek bir sekilde biyiir ve fakat
isletme obezlesir, kontrol mekanizmalar1 (yapi-sistemler) bityiimeyi
kargilayamaz olur.

Genglik donemi bir varig olmayip devam eden bir siirectir. Gengligin
devamlilig1 icin organizasyonu canli, hareketli, diri tutmaniz gerekir.
Halinden memnun olma, “madem her sey yolunda neden degiselim”
tutum ve zihniyetinin baglamasi Gengligin sonu anlamina gelir. Genglik
déneminin igletme yagam egrisindeki en ideal dénem olmasinin nedenti;
bir taraftan igletme i¢i ¢atigmalarin yatismig olmasi diger taraftan da
hareketliligin devam ediyor olmasidur.

8.1.1.6 Olgunluk

Bu agama yagam egrisinin en tepe noktasinda yer almasina ragmen
yasam egrisinin en ideal yeri degildir. Ctinkii artik genglik dé6nemindeki
canlilik ve hareketlilik kaybolmaya yiiz tutmus, isletmeniz yaglanmaya
baglamistir.

Insanlar yaglanmaya basladiklarinda belirtiler harekette ve viicutta
degil, tutumlarda, amaglarda, hayata bakis agilar1 gibi gozle goriilmeyen
alanlarda baglar. Ayni bunun gibi igletmeniz yaglanmaya bagladiginda
ilk belirtiler Sizin tutum ve bakis acilarinizda ortaya cikar.

Bu donemde yaglanma belirtileri finansal raporlarda gorilmez.
Bilakis bu igletmeler nakit zengini bile olabilirler. T1bbu testlerde oldugu
gibi anormal belirtiler (finansal sorunlar) isletme zaten 6nemli ol¢tide
yaglanmis oldugu zaman ortaya ¢ikar.

Olgunluk donemindeki igletmelerde olduk¢a mutlu ve keyifli
olursunuz. Kokugmaya zemin hazirlayan “bozuk degilse diizeltme”
tehlikeli yaklagimini benimseyebilirsiniz. Isletmeniz 6nceki dénemde
biriktirdigi gelisme istek ve arzunun neredeyse tamamini kaybetmistir.
Isletmenizde yaratici ve yenilikgi ruhun yerine siradanligin tohumlar:
ekilmigtir.

Bu agsamada calisanlariniz ge¢miste yapuklarina giivenirler. Zaman
zaman yaraticilik cabalari olsa da bunlar hatiri sayilir derecede azalmigtir.
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I§letmeniz, pazardaki giivenli sularda yiizmeyi tercih eder. Diizenli ve
onceden ongorilebilir bagarilar vardir. Bagarilar1 tehlikeye atmamak
icin calisanlariniz ilimli ve korumaci yaklagimi secerler.

Gelisme siireglerinde iken anlagmazliklar samimi ve acikken, simdi
insanlar fikirlerini sikilgan tavirlarla ifade ederler. Calisanlariniz
toplanulara amagsiz ve heyecansiz girerler. Atmosfer genelde kat1 bir
resmiyet icerir. Onceki asamalara karsin, bu agamadaki yoneticileriniz
ofislerinde daha fazla zaman harcarlar.

Bu dénemde igletmenizdeki bolumler giicti ele gegirmeye baslarlar.
Uretim, pazarlama, satig, insan kaynaklari, finans gibi bélumler
yonettikleri biitceler/giderlerle giic sahibi olurlar. Aruk soz, detayli
analizlerdedir.

Satiglariniz  artmaktadir. Ne var ki bu aruglar yeni trtin/
hizmetlerinizdendegil,cogunluklaeskilerinyenidenambalajlanmasindan
kaynaklanir.

Isletmeniz eger Genglikteki dinamizm, hareketlilik ve canliligint
yakalayamazsa yavag yavas ve gizlice girisimci ruh 6lecektir. Kolay fark
edilmeden isletmeniz ¢okiis agamalarinin baglangict olan Aristokrasi
agamasina girer. Bundan sonraki agamalar o6lime giden ¢okis
asamalaridir.

Bolim baginda  belirttigimiz ~ gibi, igletmelerinizin  yagayan
organizmalardan temel farkliligiisletmenizin yasgaminiuzatilabileceginiz
gercegidir. Her yagayan organizmada oldugu gibi isletmelerde de
biyiime ve yaglanma belirtileri 6nceden tahmin edilebilen 6zellikler
gosterir. Bagarili yonetimin temelinde bu belirtileri/sorunlari fark edip,
belirtilere uygun davranis ve ¢oziimler tizerine odaklanmak yatar.

8.2. IDEAL YONETIM TAKIMI

Isletmelerde ideal ve etkili bir yonetimin ortaya konulmasinda
ideal liderden ziyade ideal yonetim ckibinden soz edilebilir. Gergekte
yoneticiler, isletmeciler ve liderler ayni zamanda insandirlar. Bu
insanlarin giicli ve zayif yanlari vardir, bazi alanlarda basarili bazi
alanlarda da bagarisizdirlar.

Bunedenle farklikisi ve kisiliklerden kaynaklanan dort temel yonetim
tarzindan s6z edebiliriz. Dort temel yonetim tarzi bir igletmenin saglikly,



yani hem kisa hem de uzun donemde etkili ve verimli olmasi icin
tislenilmesi gereken dort roliin 6n plana ¢ikmast ile belirlenmektedir.

Uslenilen bu dért temel rol:

* Kurulugun var olug nedeni olan sonuglari Uretmek. Boylece
kurulugu etkin hale getirmek,

» Kurulusu verimli kilmak icin Idare Etmek,

* Degisim icin Girigimci Olmak,

* Uzun siire hayatta kalabilmek icin birimlerini Bitiinleyici
Olmakur.
Bu dort temel roliin igletme organizasyonunuz tizerindeki etkilerini

su sekilde 6zetleyebiliriz.
Tablo 19. Temel Rollerin Isletme Organizasyonuna Etkileri

GIRDI ETKI ALANI CIKTI

Rollerin Organizasyon Uzerindeki Etkileri

Sonug Ureten | Islevsel yaparak Kisa vadede | Etkin kilar

Idareci Sistematize ederek Kisavadede | Verimli kilar

Girigimci Pro-aktif (inisiyatif =~ |Uzun vadede |Etkin kilar
sahibi) yaparak

Biitiinleyici | Organik tutarak Uzun vadede | Verimli kilar

Uretici : Sonug odaklidir, organize ve koordine eder ve islerin ortaya

¢tkmasini saglar,

Idare Edici : Islerin belirlenen yontemler ve gorevlendirmeler
cercevesinde yerine getirilmesini saglar.

Girisimci : Yenilik¢idir, vizyonerdir, igletmenin gidecegi yolu cizer,

Biitiinleyici/Entegre Edici: iliskiye doniiktiir, caliganlar ve birimler
arasindaki iligkileri duzenler,

Yénetim gurusu Ichak Adizes bu rolleri vitaminlere benzetmekeedir.
Bir igletmenin sagligi i¢in, bu dort vitamin gereklidir ve bunlarin
hepsinin birlikte viicutta bulunmas: saglikli olmak icin yeterlidir. Eger
bir vitamin eksik ise, hastalik ortaya ¢ikacaktir. Hastalik burada yanlis
yonetim tarzine ifade etmektedir. Yanls yonetim tarzlari olustugu
zaman, personelin sik stk degisimi, diigen pazar paylari, diisiik karlar vb.
belirtiler ortaya cikacakeir.
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Bu rollerin ortaya koyduklar1 performanslarinin herhangi bir
siralamast bir tarzi1 ortaya koyar. Iyi bir yonetici, tiim rollerde iyi olmasa
bile, gorevinin esik ihtiyaglarini kargilayan rollerin tiimiine sahip olan
kisidir. Yonetim tarzi, bir Uretken; bir Idareci, bir Girigimci veya bir
Buctinleyici olabilir.

Bir lider ise, biri Biitiinleyici olmak tizere en az iki rolde bagarili olan
kisidir.

Bir gorevin gerektirdigi rollerden sadece birinin saglandigy,
digerlerinin asgari seviyede dahi saglanamadigi durumlarda ise yanlig
yonetim tarzi ortaya ¢ikar. Bunlar:

Ureticinin Yanlis Yonetim Tarzi = Yalniz Kovboy

Idare Edicinin Yanlis Yonetim Tarzi > Biirokrat

Girisimcinin Yanls Yonetim Tarzi > Kundakg:
Biitiinleyici/Entegre Edicinin Yanlss Yonetim Tarz: = Siiper Takipei
ve bir de;

Etkisiz Eleman vardr.

Burada 6nemli olan, hi¢bir yoneticinin kargilastigr bir durumda
bu rollerin tamamini uygulamada ayni derecede basarili olmasinin
mimkiin olmadigidir. Hig kimse kitaplarda tarif edilen miikemmel, ideal
yonetici degildir. Bu nedenle igletmelerde ideal ve etkili bir yonetimin
ortaya konulmasinda ideal liderden ziyade ideal yonetim ckibinden soz

edilmelidir.

Peki, igletmelerin yagam evrelerinde hangi yonetim tarzi daha 6n
planda olmalidir. Yukarida da belirttigimiz gibi etkili bir yonetimin
gerceklesmesi icin dort yonetim tarzinin da bir arada olmasi gerekir.
Bununla birlikte igletmelerin yagam egrileri siiresince bu tarzlardan
bazilarina baskin olarak daha fazla ihtiya¢ duyulur. Bu ¢ercevede
yasam evreleri boyunca giindeme gelecek yonetim tarzlarini su sekilde
siralayabiliriz;

* Dogum Oncesi Dénem; Giindelik yagamina devam eden ve
heniiz aklinda bir girigim fikri bulunmayan kisinin 6ncelikle
Biitiinleyici bir tarza ihtiyaci vardir. Biitiinleyici tarz, ¢evre ile
dogru iligkiler kurmayy, iliskileri saglikli olarak ytirtitmeyi temin
edecektir. Bununla birlikte is fikrinin ortaya ¢ikmas, ticari bir



girisimin olugmas: i¢in yenilik¢i ve vizyoner olan Girigimci
tarza ihtiyag vardur. (iiiGB)

Dogum ve Ilk Bebeklik Dénemi; Bu donem hayallerin
gerceklestirilmesi icin harekete gegme donemidir. Bu nedenle
Uretici tarza ihtiyag vardir. Heniiz idare edilecek yap1 tam olarak
olusmadigindan Idare Edici tarz ikinci planda kalmakeadir.
Ancak, zorluklara gogiis germek icin vizyonerlige (Girisimci
tarz) ve isletme icinde ekip ruhunun geligmesi, isletmenin evresi
ile dogru iligkiler gelistirmesi i¢in de Butiinlestirici tarza ihtiyag
vardir. (UiGB)

Cocukluk Dénemi; Bu donem igletmenin firsatlar1 kovaladigy,
her giin yeni yaurimlarin oldugu, kimi zaman biytime
istihasinin saldirganliga déniigtiigi donemdir. Uretkenlik ve
girisimcilik kendiliginden akip gitmektedir. Isletmenin bityiime
ve yatirim olarak savrulmamasi i¢in dizginleyici, kontrol edici
Idare Eden tarzina ve belirsiz sorumluluklar, agirt i yiiki gibi
nedenlerle ekibin dagilmamas: i¢in Biitiinleyici tarza ihtiyag
vardir. (iilgB)

Ergenlik Donemi; Bu donem igletme icin ikinci dogumun
gerceklesecegi, yasanmak zorunda olan catigmalarin oldugu
kritik bir dénemdir. Bu dénemde isletme i¢indeki sorunlar
nedeniyle girisimcilik ihmal edilebilecegi icin Girisimcilik
tarzina; organizasyon yapisinin sistematik hale getirilmesi ve
bu sistemin isletilmesi icin Idare Eden tarzina; girisimciligin,
vizyonerligin kurumsallagmasi, sadece kurucunun degil tiim
ekibin girisimci ruhu ile hareket edebilmesi i¢in de Biitiinleyici
tarza ihtiyag vardir. (iillGB)

Genglik Dénemi; Bu donem igletmenin yagam egrisi
tizerindeki en ideal noktadir. Uretkenlik ve girisimci ruh
kurumsallagmugtir. Isletmenin sartlarina en uygun organizasyon
yapist olugmusg, tim ¢alisanlar hedefler dogrultusunda tam
bir takim olugturmuglardir. Aslinda bu basari, isletmede ideal
anlamda yonetim takiminin var oldugunun gostergesidir. Yani
yonetim tarzlarinin dordtni de (Uretici, Idare Edici, Girisimei,
Biitiinleyici) ayni gérmek miimkiindiir. Yapilmas gereken ideal
yonetim takimi yapisinin devam ettirilmesidir. (UIGB)
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EKLER

EK-1: I Plani Taslag:
Asagida yer alanlar is planinda yer alan bilgilere rehber

olusturmak iizere derlenmistir. Gergek ig planiniz igletmenizin
ihtiyaglarina gore daha degisik bilgileri daha farkli detay

seviyesinde icerebilir.

1. Yénetici Ozeti

o Icinde bahsedilen biitiin anahtar konulara vurgu yapacak
sekilde is planiniz1 6zetleyin

e Okuyucunun ilgisini cekmeye ¢aligin
e Bubolimi en son yazin

2. Girisime Genel Bakig

e  Girigsiminizin misyon, vizyon amag ve hedeflerini

aciklayin
e Yasal yapinizi tanimlayin
3. Yonetim

e Anahtar kigilerin (yonetici/ortak vs) ilgili is ve sekeor

tecriibeleri hakkinda bilgi

o Isletme sahiplerini (ortaklar) gosterecek sekilde
organizasyon yapist

e Ihtiyac duyulan personel sayisi, nitelikleri ve iicretler

hakkinda bilgi
4. Uriin ve Hizmetler

e Uriin ve/ veya hizmetlerinizi, 6zelliklerini ve sundugu
faydalar1 tanimlayin,

e  Fiyat bilgileri

e Stoklarin temini ve depolanmasi
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e  Uriin gelistirme siirecindeyseniz, gelinen agama hakkinda
bilgi
Sektor ve Pazar Analizi

o Trendleri ve bitytime tahminlerini de icerecek sekilde
sektoriin ve pazarin analizi

o DPiyasadaki miterilerin ve rakiplerin analizi
Operasyonlar

e Urtin ve hizmetlerinizi tiretim ve sunumuna yonelik
planinizi tanimlayin

e Uretim maliyeti, kir marji, operasyonlarin/siireclerin

karmagikligy, kaynak ihtiyaci hakkinda bilgi
Pazarlama Stratejisi
e Hedef pazarinizi ve onlarin ihtiyaglarini tanimlayin

e Uriin/hizmetinizin piyasadaki bir ihtiyact nasil
kargilayacagina yonelik stratejinizi agiklayin

e  Piyasadaki benzersiz avantajinizi varsa tanimlayin

e Reklim ve tutundurma stratejinizi tanimlayin (hangi
yontemleri/araglari, nasil kullanacaginizi belirtin)

o Fiyatlandirma, dagitim ve satig stratejilerinizi
tanimlayin

Finansal Strateji

e Planinin bu boliimii organizasyon ve pazarlama
stratejinizde yer alan her seyin sayisallagtrildig:
bolimdir

e Agagidayer alan finansal raporlarin 6zeti, igletmeye ve
finansal performansa etkilerinin analizi

o Finansal raporlar
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Varsayimlar, trendler ve kiyaslamalar
Baglangi¢ yatirimlarinin dokiimi
Baglangi¢ bilangosu

2-3 yil i¢in tahmini nakit akim tablosu
2-3 yil i¢in tahmini gelir tablosu

2-3 yil i¢in tahmini bilango

Bagabas noktasi analizi

9. Eylem Plan:

e Planda agiklanan degisik stratejilerin uygulama zaman
cizelgesi

10. Ekler

e Planinizi destekleyecek tiim destek materyaller

s



EK-2: Is Planina Yonelik 6N1K Yaklagimi

iginize yonelik bir plan olusturmaniz, basari potansiyelinizi analiz
etme ve kat etmemiz gereken yoldaki adimlari belirlemenize yardimer
olacakur. Bir is plani fazla komplike olmak zirunda degildir. Yapmaniz
gereken, is planinizin sahip oldugunuz is fikrinin iyi olduguna, herhangi
bir tehdit veya firsat1 gozden kagirmadiginiza ve isinizde bagarili olmak
icin neler yapilmasi gerektigini tam olarak bildiginize sizi ve bagkalarini
ikna etmesini saglamakutir.

I plan1 olugturmak icin en basit yaklagimlardan biri “6N1K”dur:
Ne? Kim? Neden? Nerede? Ne Zaman? Nasil? Ne Kadar?

Eger fon ya da bagkalarinin destegine ihtiya¢ duyuyorsaniz, formal
bir is plani olusturmaniz gerekebilir. Bu durumda sanki yabanc bir
tilkeye seyahat etmigsiniz de, insanlar farkli kiltiirden ve farkli dil
konuguyorlarmis gibi hissedebilirsiniz. Nasil ki yolculuk oncesi sizi
bekleyen kogullar hakkinda seyahat rehberlerinden yardim alarak
kendinizi bunlara hazirliyorsaniz, ayni seyi bagkalar1 icin is plan:
olustururken de yapmalisiniz. Onlarin dilleri ve killtiiris hakkinda bilgi
sahibi olmalisiniz ki onlarin standartlarina uygun isinizle ilgili bilgi
verebilesiniz. Bu yolculugunuzda size yardimar olacak bircok is plani
hazirlama rehberine ulagabilirsiniz! Ayrica, birgok banka ya da fon
saglayict kurulugun da ig plan1 konusunda kendi kitapgiklari hatta isinizi
kolaylastiracak bilgisayar dosyalari vardir. Bir kere dili 6grendikten sonra
cevaplamaniz gereken sorular su sekilde olacaktr:

NE?

Uriiniiniiz veya hizmetiniz nedir?

Uriin/hizmetinizin benzersiz 6zellikleri ve faydalari nelerdir?

Temel is fikrinizle ilgili katma deger yaratacak firsatlar var mi?

Kimz

[sletmenizde kim/kimler var? (Sadece siz misiniz? Ortaklariniz
olacak m1?)

Bu kisilerin ge¢migleri nedir? Bagka deyisle, isinizi yapmak i¢in siz
ve ortaklariniz hangi bilgi, beceri ve baglantlara sahipsiniz?

NEDEN?
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Yapmay1 disiindtigliniiz isi neden yapacaksiniz?
Trendleri ve kogullar1 da diigtindiigiintizde bu neden iyi bir fikir?

Sunacaginiz tirtin/hizmeti isteyecek miigterileriniz var mi ve
bunlarin neden sizi tercih edecegini digiiniiyorsunuz?

Yapaca@iniz isi mevcutta yapan bagka firmalar var mi?

Pazarda bagkalar: da varsa, rekabette kendinizi nasil
konumlandiracaksiniz?

NEREDE?
Isletme nerede faaliyet gosterecek?
Bu kurulus yerinin 6nemi nedir?

Thtiyaglarinizi daha iyi kargilamak igin uygun bir yer mi? [lave bir
seyler yapmaniz gerekecek mi?

NE ZAMAN?

Ne zaman ige baglayacak, biiytiyecek ya da amaglariniz
gerceklestireceksiniz?

Sizi ileriye gotiirecek stire¢ adimlarinin ne zaman gergeklestirilmesi
gerekecek?

Islerin 6ncelik sirast ne olacak?

Hangi igler eg zamanli yliriiyecek?

Hangi islerin stirekli yapilmas: gerekecek?

NASIL?

Nasil bagarili olacaksiniz?

Isletmenizi nasil konumlandiracak ve miisteriye nasil ulagacaksiniz?

Isletmenizi daha ileriye nasil gotiirecek, nasil gelistireceksiniz?
Bunu gergeklestirmek i¢in nelere ihtiyaciniz olacak?

Baglangi¢ yatirimlarinizi ve igletme sermayesini nasil finanse
edeceksiniz?

NE KADAR:?

Baglamak ve kira gecinceye kadar operasyonlarinizi siirdiirmek
i¢in ne kadar finansmana ihtiyaciniz olacak? Potansiyel gelir ve gider
kaynaklarinizin tamamini belirlediniz mi? Tahminleriniz dogru
varsayimlara dayaniyor mu? Verdiginiz tiim rakamlar bir temele
oturuyor olmali (benzer ya da ayni isten baskalarinin deneyimleri gibi)
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