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Hareket Noktasi

* Kendi isini kurmaya karar vermede baslica
etkenler sunlardir:

1.

2.

SN

Isini kaybetmek,

Issizlik doneminin uzun siirmesine tepki,

Bir is firsatinin belirlenmesi,

Daha ¢ok para kazanma (zengin olma) arzusu,
Yasam tarzini degistirme ihtiyaci,

Baskas1 hesabina calismamak arzusu.



Is Kurma

* Is kurmada birinci adim, girisimcinin bunu
neden yapmak istedigine karar vermesidir.

» Tkinci adim, net hedefler belirlemektir.

* Hedefler bir yoniiyle kisisel diger yoniiyle
kurumsal (is agisindan) belirlenmelidir.

* Kurumsal acidan isin biiytikliigii, tirtin / hizmet

yelpazesi, karlilik ve imaj gibi unsurlarin
belirlenmesi beklenir.

* Kisisel olarak maddi kazang, daha fazla serbest
zaman, yeni yasam tarzi ve statii gibi beklentiler

olabilir.
-
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Is Kurma

e Kurumsal hedefleriniz
nelerdir?

*Kisisel hedefleriniz
nelerdir?




Is Fikri
* Girisimler; isletme olceginde tice ayrilir:
.. Imalat,
b. Hizmet,
c. Ticaret (alim ve satim):
a. Yurtici,

b. Yurt disi,
c. Ikisi birden.



Is Fikri
* Is fikri gelistirmek amaciyla KOSGEB'’in su
yayinindan yararlanabilirsiniz:

e KOSGEB, “Bir Is Fikri Bulmak ve Test Etmek”

* Bu dosya Internet ortaminda PDF olarak
bulunabilir.



Kisisel Butce

» Ihtiyaclariniz icin para gerektirecek her seyi kapsayacak
sekilde bir biitce yapiniz.

Gida

« Giyim

Ulasim

Tatil, bayram vs
Eglence

Yakat

Telefon

Sigorta

Tamirat

Muhtelif (Gazete, kuafor vb)
Egitim

Beklenmedik giderler
Diger.



lleriye Bakmak

* Daima is fikrinizin gelecek birkac yil icerisinde
nasil degisebilecegini veya iyilestirilebilecegini
diistiinmeniz gerekir.

* Yeni ozellikler veya kullanim bicimleri
ekleyebilecek misiniz?

* Sundugunuz tiriin veya hizmetler yelpazesini
genisletmeniz gerekecek mi?

* Tesislerinizi genisletecek misiniz?

* Basarili bir is yonetebilmek icin daima ileri
bakarak plan yapmaniz gerekir.
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Girisimci Olmak
* Girisimcilik alaninda basarili olmus insanlarin

bazi1 ortak ozellikleri var.

* Bu konuda KOSGEB’in bir yayinina
basvurabilirsiniz:

e KOSGEB - “Girisimci Olabilir miyim?”

* Bu dosya Internet ortaminda PDF olarak
bulunabilir.

* Burada verilen bilgilerden yararlanarak
girisimcilik ozelliklerini inceleyebilirsiniz.
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Destek

* Is yasaminda basarinin kilit etkenlerinden birisi,
bircok durumda aileden gelen desteklerdir.

* Aileniz kendi isinizi kurmaniz konusunda ne
diisinmektedir?

e Size destek olacaklar mi?
* Nasil?
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Destekler

* Bir is kurmak ve devam ettirmek icin bircok
destege ihtiya¢ duyulabilir.

* Eger bir is fikriniz varsa bunu nasil
gerceklestireceginiz konusunda KOSGEB’in
desteklerini 6grenmek iizere ilgili Internet
sitesini inceleyin:

®

* KOSGEB, kiiciik ve orta girisimcilere destek
vermek tizere kurulmus bir kamu birimidir.
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Destekler

» Isinizi kurduktan sonra
- Kalkinma ajanslar1 (6rnegin BEBKA),
- TUBITAK,
« AB fonlar,
- TTGYV,
- KOBIA.S.,
« KGF (Kredi Garanti Fonu),
» Ekonomi Bakanlig:

* gibi kurum ve kuruluslardan proje tabanli farkl
amacli destek (hibe veya kredi) alabilirsiniz.



Gerekli Adimlar

* Is fikriniz ne olursa olsun ataniz gereken bazi adimlar var:

Pazar arastirmasi yapin.

Hammadde ve diger malzeme kaynaklarini, arz ve fiyat
durumunu inceleyin.

]I;J.Iiet.im icin diger kaynaklar1 inceleyin: Tesis,makine, isgiicii,
ilgi...

Toplam maliyet hesabi yapin: Sabit yatirim sermayesi, isletme
sermayesi.

Toplam finansman ihtiyacinizi ve nereden kaynak
bu]i)abileceginizi belirleyin.

Satis fiyat1 konusunda calisma yapin ve belirleyin.

Satis1 nasil gerceklestireceginizi planlayin.

Isinizin yasal cercevesinin ne olacagina karar verin: Sahis firmasi,
sirket vb

Sizi etkileyebilecek mevcut yasalarla tasarilar inceleyin.
is plam1 hazirlayin.
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Pazar Arastirmasi

° Pazar arastirmasinin amaci, uranunuzu satin
almak isteyecek insan sayisinin, en azindan
geciminizi saglayacak kadar para getirebilecek bir
is hacmi olusturup olusturamayacagini
anlamaktir.

* Once; potansiyel miisterilerinizin kimler
olabilecegini kendinize sorun.

* Kim(ler)in miisteriniz olabilecegini bir yere
yazmanizda fayda olacaktir.
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Musteriler Nerede?

* Sizin misterileriniz nerede?
* Icerisinde hizmet vereceginiz alani belirlemelisiniz.

* Makul kosullarla hizmet verebileceginiz alan veya
bolge sizi pazarimizdir.

* Pazarimiz olarak gordiigiiniiz alan1 not edin.

* Bu pazarda sizin belirledigini kategorilerde
(segmentlerde) ka¢ miisteri bulunmaktadir?

* Bu miisterilerden kac tanesi sizin sunacaginiz tiirden
urin / hizmet icin para harciyor veya harcamaya
hazirdir?
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Neden?

* Ongordiigiiniiz iiriin veya hizmetleri halen
kim(ler) sagliyor?
* Miisteriler neden rakiplerinizin (ya da su an

mevcut saglayicilarin) iirtinlerini degil de sizin
uriinlerinizi tercih etsin?

* Bu sorular1 cevaplamanin ardindan; tirtinlerinizin
potansiyel satis hacmini hesaplayarak devam
etmelisiniz.



Dogru Cevaplar

* Kendi miisteri grubunuz ve pazariniz hakkinda
bilgiyi iki tiirlii elde edebilirsiniz:

e Baskalarinin derlemis oldugu bilgiler:
- Niifus saymm bilgileri (TUIK),
Sanayi ve ticaret kataloglari,

Hane halki harcama anketleri,

Ozel amaclh pazar arastirma raporlari,

Firma veri tabani ve katalogu,

Meslek odalar1 yayinlarm,

e Sizin yapacaginiz / yaptiginiz arastirmalar.



Kendi Arastirmaniz

* Arastirmanizi (bilgi yoklugu gibi nedenlerle)
kendiniz yapmak isteyebilirsiniz.

* Boyle bir durumda su tekniklerden
yararlanabilirsiniz:

» Yuzyuze gorusme,

Telefon goriismesi,

Posta ile anket,

E-posta ile anket,

Internet sitesi yoluyla anket,

Baska?



e

Arastirma

* Pazar arastirmasi konusunda KOSGEB'in ilgili
yayinindan yararlanabilirsiniz:

e KOSGEB - “Pazarlama Plani Rehberi”

* Arastirmanizda su sorulara cevap
bulabilmelisiniz:
» Miisterilerin tiriiniiniize ilgisi olacak mi1?
« Ne kadar siklikla tirtintiniizii satin almak isteyecekler?
- Hangi fiyat1 (fiyat araligini1) 6demeye razi olacaklar?
« Neden, ne zaman ve nerede satin alacaklar?
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Arastirma Sonucu

* Arastirma, satis tahminleri yapmanizi mimkin
kilmahdir.

* Arastirma, size fiyat belirleme konusunda
yardimci olmahidir.

* Fiyat belirleme konusu basit gibi gorinmekle
birlikte yiiksek onemdedir.

* Arastirma, size girisiminizin kalicilig,
stirdiiriilebilirligi ve bitytime potansiyeli
konusunda (6zellikle ilk iki y1l icin) veri
saglayacaktir.



Fiyat

*Hangisi?
-Fiyat = Maliyet + Kar
-Kar = Fiyat - Maliyet

Artik fiyat

piyasada belirleniyor
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Baska Sorular

* Arastirmadan cikacak cevaplar, insanlarin sizden
mal veya hizmet satin alacak olmalarinin
nedenidir.

* Insanlar ne gibi faydalar aramaktalar?
» Sizin saglayabileceginiz ilave faydalar olabilir mi?
* Rakiplerinizle ilgili sonuclar:

- Hangi konuda pek de iyi degiller?

- Hizmet, kalite, tasarim, satis sonras1 hizmet
konularinda zayif taraflari var m1?

- Siz neyi daha iyi sunabilirsiniz?
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Asla Unutmayinl...
Biitiinsel Uriin...
Biitiinsel Uriin...
Biitiinsel Uriin...
Biitiinsel Uriin...
Biitiinsel Uriin...



Asla Unutmayinl...

Sagladiginiz ana uriin veya
hizmetle birlikte; butiunsel
urunt olusturan hangi ek
uriun veya hizmetler var?
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*Simdi konunun miusteri
boyutuna biraz daha
ayrintili bakalim.



