BOLUM 3 - KUCUK ISLETMELERIN
KURULUS SURECI

Girisimcileri kendi isini kurmaya tesvik eden nedenler:
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Baskalarindan emir almadan calismak ve kendi isinin patronu olma arzusu
Mevcut is olanaklarnin saglamadigr maddi ve manevi kazanimlar saglama istegi
Kendi gelecegine kendisinin karar verme ve yon verme isteqi

Istedigi gibi bir is bulamama

Emekli olan bireylerin daha fazla manevi tatmin saglama amaci

Bagimsiz ya da daha esnek is ortamina kavusma istegi

Karsisina cikan is firsatlanni degerlendirme istegi



Burns'e gore is kurmaya sevk eden faktorler ve onundeki engeller

Zorlavici faktorler (isin kurulmasini saglar)

o ssizlik

e Ydnetimle anlasamama

e Baska alternatiflerin olmamasi

e isletmeye uyum saglayamamak

SUrUkleyici faktdrler (isin basarisini saglar)
e Bagimsiz olma
e Basarma
e TaninmMa
e Kisisel gelisim ve kisisel zenginlik istegi

Engeller

DUzenli gelire sahip olamama
Allesini gecindirme sorumlulugu
Sermayenin olmayisi

Yetenekleri konusundaki sUpheler




Cooper’'a gore girisimciyi kendi isini kurmaya sevk eden fakiorler

1. Gegmiste yasananlann etkileri: Girisimcinin is tecrUbeleri, egitim durumu, yasi ve genetik faktorler

2. inkUbatdr (kulugka) organizasyon: Girisimcinin dnceki calishdi kurum, bu kurumun cogdrafik
konumu, gerektirdigi beceri ve bilginin niteligi, diger kuruluslarla baglantilarn v.b.

3. Cevresel etkiler: Ekonomi, finansman kaynaklari, rol modeller, danismanlik destegi imkanlar,
personel ve destekleyici hizmetlerin mevcudiyeti, musterilere erisebilirlik v.b.



1. IS KURMA GEREKLERI

Sagdlikl bir isletme kurabilmek icin gerekli 6 temel nokta: is fikri, kisisel nitelikler, mUsteriler, rakipler
hakkinda bilgi, strateji baslatmak ve kaynaklar.

3.1.1. IS FIKRI

Is fikri kaynaklarn:

Mevcut isletmeler
TUketiciler

Dagitim kanallari

Arastirma ve gelistirme
Mevcut franchise isletmeler
Yenilikler

Patentler, lisans anlasmalari

Arastirma kurumlari

Devlet

Sanayi ve ticaret baglantilan, fuarlar
Gazeteler ve ekonomik bultenler

Is aglan ve baglantilan

Televizyon ve radyo

| is fikri muhakkak yazill hale getirilmelidir.

I Her iyi fikrin iyi bir ticari potansiyeli oldugu sdylenemez.



1.2. KISISEL NITELIKLER

I Girisimci, uzun ve yorucu bir tempo ile calismaya dayanabilecek bir takim motivasyonel dzelliklere
sahip olmasi gerekmektedir.

I Girisimcinin faaliyet gdstermek istedigi alanda operasyonel bilgiye sahip olmasi gerekmektedir.

Bunun disinda karakterinde ver almasi gereken ozellikler:

1. Dayaniklilik: Fiziksel ve zihinsel anlamda kuvvetli ve tahammulkar olmasi sarttir,

2. Kararl olmak ve adanmislik: Kendini isine adamasi gerekmektedir. Kisisel yasantisindan 6din vermeye
hazir olmali.

3. Firsatcilik: Piyasanin kokusunu alabilen ve firsatlan gerceklesmeden degerlendirebilmelidir.

4. Yasadigi olumsuzluk karsisinda cabuk toparlanabilme: Basaril girisimciler sorunlar, basarisizliklar
karsisinda pes etmeyen, demoralize olmayan kisilerdir.

5. lleride olma, Ustin olma motivasyonu: Girisimci yUksek fakat gercekci amaclara sahip olmalidrr.



6. Risk, muphemiyet (belirsizlik) ve belirsizlige iliskin tolerans: Girisimcilik en basindan riskle ve belirsizlikle ic
ice calismayi gerektirir. Hayatinda belirsizlik istemeyen, rutin ve duzenli bir ise sahip olmak isteyenlerin
girisimde bulunmalar beklenmemelidir.

1.3. MUSTERILER

I Girisimcinin amaci, en iyi ya da en kaliteli UrGnU Uretmek degildir. [A better mouse trap fallacy]

I Girisimci, mUsterilerin istedigi UrUnu, istenilen zamandaq, istenilen yerde, istenilen niteliklere sahip bir
sekilde, rakiplerinden avantaijli bir sekilde sunabilen kisidir.

I Sanayinin ilk gelistigi donemlerde Urun ve Uretim odakl pazarlama anlayisi hakimdi.
I GUnUMUzde rekabet, mUsteri odakl pazarlama anlayisini zorunlu kilmistir.

I ' Yeni fikirlerin, buluslann, yeni Urunlerin ticari gecgerliligi ya da pazarlanabilirigi dnemli olmaktadir. Bu
nedenle pazar arastirmasi isletmeler acisindan cok bUyUk dnem tasimaktadir.



Pazar arastirmasinda su temel sorulara yanit aranarak ise baslanabilir:

e Mal veya hizmeti kim alacak?

e Neden satin aimak isteyecekler?

e Mal ve hizmetle ilgili olarak beklentileri nelerdire Ne tUr dzelliklere sahip olmalie

e Dagitim kanallarn nelerdir?

e Mal ve hizmet yeni mi yoksa doyum noktasinda mi2 Urin yasam edrisinde nerede duruyor?
e Pazar bUyUmekte mi, diusmekte mi¢

e Pazarnn bUyUklUgU nedir?

e Rakipler var mi2 Varsa, musteriler neden sizin UrunUnuzu tercih edecek?

e Mal ve hizmet tek mie

e Pazar yogunlasmis mi yoksa bolunmus muoe

Bu sorulara yanit bulmada UrUnUn veya hizmetin pazarda olup olmamasi ve bizim pazarda yer aliyor
olmamiz cok dnem tasimaktadir.



1.4. RAKIPLER HAKKINDA BILGI

Rakiplerin UrUnlerini kendi UrunUmuUzle kiyaslamak ve bdylece rekabetin niteligini anlamak énemlidir.

Pazarda yogun rekabet istenmez. Yalniz birkac rakip olmasi ise rakiplerin birlesmesi tehlikesi sebebiyle
tehlikeli olabilir. [Yogunlasmis pazar]

Porter'a gore rekabet dUzeyini belirleyici 5 guc:

1. Sahin alanlarnn gucu - satin alanlann bUyUklGgu ve yogunlugu, satin alma hacmi, rakipler ve ikame
UrUnler hakkinda bilgisi, baska Urine kayma maliyeti ve geriye dogru entegrasyon yetenegdi.

Satin alanlann gict M Satis yapanin gicU ¥

2. Tedarikgilerin gicu — Tedarikciler yogunlasmis bir pazarda bUyUk firmalar ise ve satin alan isletme icin
alinan Uron dnemli ve satin alan isletme kicUk ise satin alanin pazarlik gucU dusuktur. Pazarlik gucu
dUsUk olan satin alan maliyetlerini dUsuk tutmakta zorlanir.,

Tedarikginin gicU A Satin alanin gict Vv

3. Yeni girislerle ilgili tehditler — Olcek ekonomisi, sermaye maliyeti, yasal korumalar, marka gicu,
kayma maliyetleri, hUkUmet politikalan yeni isletmelerin rekabete katiimasi icin imkan yada bariyer
olusturabilir.



Yeni giris imkani N Rekabet N

4. ikame mallarla ilgili tehditler — ikame Urinlerin varligi, mosterilerin kayma egilimi ve kayma maliyei
rekabeti etkilemektedir. Fiyat, moda ve tuketicilerin secimlerindeki degisimler etkili olmaktadir.

ikme mal secimi NN Rekabet

5. Endustrideki rekabetg¢i durum - Rekabetin dUzeyi, sektdrdeki isletme sayisi, isleme bUyUklUkleri ve
yogunlugu rekabetin niceligini belirler.

UrGn farklilastirmasi, marka kimligi ve kayma maliyetleri rekabetin niteligini belirler.



1.5. STRATEJI BASLATMAK

Stratejimizi belirlerken kullanacagimiz G¢ boyut: Uronu farklilastirma, fiyatlandirma (kar marji) ve pazarin
geneline ya da dzeline hitap etme.

e Pazar odakl (6zel pazar), dUsUk farkllastirma ve dUsUk fiyat — Pazar taciri
e Pazar odakl (6zel pazar), yuksek farklilastrma ve yuksek fiyat — Nis oyuncu
e Genel pazar, dusuk farkllastirma ve dusuk fiyat — Mal tedarikcisi

e Genel pazar, yuksek farklilastrma ve yuksek fiyat — Carpici basar

Pazar taciri

YUksek uzmanlik gerektiren endUstrilerde izienmektedir. KUcUk isletmelerin dlcek sinirliigr nedeniyle bu
stratejiyi izleyebilmeleri guctur.



Nis oyuncu
Bu sratejide girisimci rakiplerinden farkli bir is stratejisi izliemektedir.
Bunu basarili bir sekilde yerine getirebilmek icin 4 kosulu yerine getirmesi gerekmektedir:

1. MUsterisinin gercekte tam olarak ne istedigini ve Urunden ne bekledigini saptamasi dnemlidir.

2. Fiyat rekabetinden uzaklasmak icin Urunde uzmanlasma secilmeli. MUsterinin ihtiyacini tespit
etmek dnem kazanmaktadirr.

3. Firmanin UstUnlUOkleri 6ne cikarnlmalidir: yenilik, esneklik, kisisel satis v.b.

4. Pazarlama karmasinda fiyata dayall olmayan unsurlar Uzerinde durulmali. Nis oyuncular
UrUnlerinde yuksek fiyatlandirma yapma imkanina sahiptirler.

Nis pazarlar kUcuk isletmeler acisindan en cazip pazar secenegidir. Farkllastirma sayesinde yuksek
fiyatlandirma uygulama imkani vardir. Farklilastrma patent veya telif hakkr gibi yasal haklar, Grinun
kalitesi veya tasanmi gibi unsurlar, imaj, veya isyerinin konumu olabilir.



Mal tedarikgisi

Genel pazara hitap eden, arz ettigi Urunde ancak dusuk duzeyde farkliik yaratabilen ve bu yUzden
yUksek fiyatlama becerisi almayan isletme tipidir.

KUcUk isletmeler icin asagidakiler sebebiyle uygun degildir:

e Kolayca taklit edilebilir.

e MuUsteriler uygun maliyetli Grune kayma egilimindedirler.
e Olcek ekonomisine yatkindir.

e YUksek yatinm gerektirir.

Carpici basari

Nis pazarlarda bulunup etkin bir farkllasma gdsterebilen kimi isletmeler pazarn geneline hitap etmeyi
basanrlar. Carpici bir sekilde elde edilen bu basar isletmenin hizia gelismesini saglar.



1.6. KAYNAKLAR

isletmeler kurulus asamasinda bircok nedenle sermayeye ihtiyac duymaktadir. Sinirl sermayeyle kurulan
kOcuUk isletmeler bu yukumlUlUklerini yerine getirmekte zorlanabillirler.

Nakit yonetimini kolaylastirmak acisindan kiralama secenegine basvurulumaktadir.

Bankalar girisimcilerin temel finansman kaynagi olarak karsimiza cikmaktadir. Banka basvurluarinda
kredibilite sorunlanyla karsilasabilen kUcuk isletmeler kisisel iliskiler kullanarak kredibilite sorununu
asabilirler.

e Girisimcinin sermayesi
e Kiralama
e Bankalar



Kiuguk isletme aracihigiyla girisimcilik i¢in 3 yol vardir:

1. Kendi isini kurmak,
2. Mevcut bir isletmeyi satin almak
3. Franchising

2. YENI BIR IS KURMA SURECININ TEMEL ADIMLARI

Is kurma sUrecinde bulunmasi gerekenler:

1. Motivasyon — kendi isini kurma motivasyonu on kosul olarak &nUmuze cikmaktadir. Kendi fikri, kendi
bakis acisini gerceklestirme istegi, tam bagimsiz baslama veya sifirdan baslama istedi ...

2. lyi bir is fikrini belilemek — Kurmak istedigimiz isin basarisi icin iyi bir is fikrine ihtiyacimiz vardir. Is fikri
tecrUbe ve denyimden, bazen de gdzlemlerden cikabilir. Kurulan is iliskileri ve baglantilardan da is fikri
cikabilir,

3. Calisma programini hazirlamak - tUm operasyonel surecin tasarlanmasi.

4. is fikrinin 6n degerlendirmesini yapmak — Fizibilite &ncesi isin getiri potansiyeli ve sansi
degerlendirimelidir.



5. Yapilabilirlik (fizibilite) arastirmasi yapmak — is fikrinin isler olup olmadigini gérmek icin Uzerinde detayli
bir calisma yapilir. is fikrinin ekonomik, teknik ve finansal ydnden dederlendirmesi yapillir. isin karlilidi
detayl bir bicimde incelenir.

6. is plani hazirlamak — Girisimcinin amac ve hedeflerinin yer aldid, isletme fonksiyonlarnna iliskin
yapilimasi gereken islerin ayrintili bir bicimde tasarlandigi bir sGrectir.

7. Is kurmak - Is planinin uygulamaya dékildigo ve iletmenin faaliyetine basladigr asamadir.

8. isletmeyi gelistirmek — isletme kurulduktan sonra devamliigini ve bUyUmesini saglamak icin yapilmasi
gerekenlerin arastinldidr asamadir. isletme etkin ve karl kilinmaya calsilir. isletme fonksiyonlan tekrar
degerlendirmeye alinir.



3. MEVCUT BIR ISLETMEYI SATIN ALMA

Mevcut bir isletmeyi satin almanin kendi avantajlan ve dezavantajlarn vardir. Bir isletmeyi satin alirken
cok dikkatli birinceleme yapmak gerekir. Dikkatli inceleme yapilmazsa dezavantajlardan birinin tUm
avantajlarn silme tehlikesi vardir.

3.1. MEVCUT BIR ISLEYTMEYI SATIN ALMANIN AVANTAJLARI
Risk

v' Basarnyla isleyen bir isletmeyi satin almak yeni bir is is kurmaya gbére daha az risklidir.

v Is yerinin konumu, mUsterileri, mevcut pazar payi ve tUm isleyisi satin alinmis olur.

v Isletmede calisanlarn tecribesi isleyisi kolaylastinr, aynca isletmeyi satin alan eski isletme sahibinin
tecrUbelerinden faydalanabilir.

Kar
v' Yeni kurulan bir isletmedeki kara ulasma stresi mevcut bir isletmeyi satin almada bulunmaz
Planlama

v' Satin alinan isletmenin gecmis faaliyetlerine yonelik bilgiler gelecege yonelik planlara isik tutarak
kolaylastirr.



Maliyet

v Toplamda hali hazir bir isletmeyi satin almak yeni bir is kurmaya gére daha az maliyetli olabilir.
v Isletmeyi satin alirken yapilacak dederleme ve pazarlik belirleyici olmaktadrr.
v Isletme adil kiymet esasina gére degderlendiriimelidir.

Finansman Kolayhgi

v Gecmisi olan bir isletmenin yeni kurulan bir isletmeye gdre finansmani ve piyasadan borg¢ almasi
daha kolay ve bor¢c maliyeti daha dusuk olacaktir.

3.2. MEVCUT BIR ISLETMEYI SATIN ALMANIN DEZAVANTAJLARI

isletme ile ilgi Hastaliklan Miras Alma

e Saglanan Urunun kalitesi dusmus olabilir
e Pazar payini kaybetmis olabilir
e Firma imaiji bozulmus olabilir

Yetersiz ve Niteliksiz Personel

e isletmeyi satin alan girisimci tUm sorunlanyla birlikte personeli de devralmaktadir



Kotu Uygulamalar

e KOtU uygulamalar dis cevreyle ilgili olabilecegdi gibi isletme iciyle de ilgili olabilir
o MdUsterilerin isletmeye olan gUveni dusUk olabilir
o lIsletmede bulunan tahsilat ve ddeme sorunlan bulunabilir
o GuUvenli olmayan veya sagliksiz calisma kosullari
o Tutarl ve anlasilir maas programinin olmamasi

Eskimis Bina ve Tesisat

e Kullanilan makineler ve techizat yipranmis, modasi gecmis ve verimli calismaktan uzak
olabilmektedir.

Eskimis Envanter

e isletme defterlerine maliyet degderince kayit ediimis hammadde, yan mamul ve mamuller eskimis,
degerini yitirmis, kullanilamaz hale gelmis olabilir.

Fazla Odeme Yapma

e lyi analiz yapmayip isletme dederinden fazla bir fiyata alinabilir
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MEVCUT BIR ISLETMEYI SATIN ALMA SURECININ ASAMALARI

Becerimizi ve ilgi alanimiz isiginda ne tUr bir isletme istendigini belirlemek
Potansiyel adaylarin listesinin hazirlanmasi

Derinligine inceleme ve seceneklerden en iyisinin secimi

Degerleme ve isletmeyi fiyatlandirma

Anlasmayi bir sdzlesmeyle sonlandirma

Saglikl ve yumusak bir gecis saglama



4. FRANCHISING (IMTIYAZ HAKKI)
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Franchising, ana firmanin (franchisor) hizmet alaninda denenmis ve basarill olmus ve ticari ve hizmet
markasini veya urunlerin dagitim ve hizmet sunma hakkini belirli bir sGre, sart ve sinilamalarla yasal ve
finansal acidan tamamen bagimsiz olan diger bir tarafa (franchisee) verdigi pazarlama yontemidir.

4.1. FRANCHISING CESITLERI

1. Ticari isim franchising sistemi -- Franchise alanin franchise verenin markasini kullanarak is hayatini
sUrdurmesi anlomina gelmektedir.

2. Urin dagitimi franchising sistemi -- Franchise verenin OrUnlerini yine franchise verenin markasi
altinda satiimasi. Otomobil, peftrol, icecek, kozmetik v.b.

3. Tam franchising sistemi -- Franchise alan tUm isletme sistemini ve formatini bGtunuyle almis
olmaktadir. Diger cesitlerden farkli olarak faaliyet yontemleri, tesis yerlesim duzeni, pazarlama
stratejiler, kalite kontrol surecleri gibi sistemlerin hepsi Ustlenilmis olmaktadir.



4.2. FRANCHISING ALMANIN AVANTAJLARI

Marka isminin GiicU

e Franchise alan isletme aldigi markanin pazar payina seslenme sansina sahipfir.
e isletme cok caba gdstermeden bir mUsteri potansiyeline sahip olur
e isletmeye ve faaliyetlerine olan gUveni artinr

Yonetimin Destek ve Egitim Faaliyetlerinden Yararlanma

e Gerek baslangicta gerek isletme faaliyetleri surdurGlurken egitim destegin yaralanma imkani
vardir.
e Kisitl tecrUbe ve kaynak sahibi franchise alan icin cok verimlidir.

Mal ve Hizmetlerde Kalite Standardizasyonu

e Franchise veren firma franchise alan firmanin belirli bir kalitede Urun tretmesini saglar. Bu
standardin saglanmasi icin de destekler verir.

Ulusal Reklam Programlarindan Yararlanma

e KUcUk isletmelerin boyutunu asan duzeyde reklom kampanyalar franchise veren firma tarafindan
yapilabilir.
e Reklaom kampanyasi maliyeti franchise alan ve veren firma tarafindan karsilanir.



Mali Destek

e Franchise alan firma isletmesini buyuk bir yatinmla kurmak zorundaysa franchise veren firma
kurulumun kiraloma ve vadeli yollarla yapilabilmesi icin yol gdsterici olur.

Kabul Goérmus Urinler ve is Formah

e Franchise alan firma piyasa tarafindan kabul gérmuUs UrUnleri, tecrbeyi ve calisan bir sistemi satin
almis olmaktadir.

Merkezi Satin Alma Gucu

e Ana firmanin yaphtig buyudk dlcekte mal, arac gerec ve malzeme alimlar sayesinde maliyet
avantaji dogar.
e ihtiyaca ydnelik Urinlerin gelistiiimesi bu satin alma gicU sayesinde mimkin olabilir.

Yer Se¢imi ve Bolge Korumasi

e Isletmenin basarnsi icin bUyUk dnem tasiyan kurulus yeri franchise veren isletme tarafindan
onaylanmakta ve bdylece basar sansi artinlmaktadir.

e Diger franchise alan isletmeklerle cakisma olmamasi icin bdlge korumasi yapilir ve her franchisee
kendi bdlgesine hizmet verir.

Basarih Olma Sansi

o Ozellikle yeterli tecrUbe, birikim ve kaynaklara sahip olmayan KOBI ler acisindan franchising sistemi
ile piyasaya girmek basari sansini artrr



4.3. FRANCHISE ALMANIN DEZAVANTAJLARI

Franchise Ucretleri ve Kar Paylasimi

e Franchise alan isletme markanin kullanimi, UrUnleri ve isletmenin sistemini kullanmasi sebebiyle
belirli bir Ucret ddemek zorundadir.

e Franchise veren firma kar paylasimi esasiyla calismaktaysa franchise alanin brut satislarndan belirli
pay alabilir.

Standardize Edilmis Faaliyetlere Zorunlu Baglihk

e Franchise alan firma ana firmanin standart ve kurallanna siki sikiya bagl olmak zorundadir. Bu
durum franchise alan firmaicin ek yuk anlamina gelebilir.

Satin Alma Sinirhiliklar

e Franchise alan firma ana firmanin blirledigi Urinleri yine onun belirledigi yerlerden almak zorunda
kalabilir.

Sinirh Mamul Hatt
e Franchise alan isletme yalnizca ana firmanin sdéyledigi Urunleri satmak zorundadir.
Tatmin Edici OlImayan Egitim Programlan

e Ana firmanin sundugu egitimler tatmin edici oimayabilir ve yuksek maliyetli bulunabilir.



Pazarin Doyma Noktasina Ulagmasi

e Marka potansiyelinin ve pazarn doyma noktasina gelmesi franchise alan isletme icin buUyuk bir
risktir. Buna karsilik bdlge korumasi dnem kazanmaktadir.
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