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ILK VE ORTAOGRETIM OGRENCILERINDE GIiRiSIMCILiK BECERILERI VE
YENILIKCi DUSUNCE GELISTIRMEK iCIN KAVRAMSAL CERCEVE

[k ve orta 6gretimde gelistirilen girisimcilik egitimi kavrami, temel amac1 Makedonya egitim
sisteminde girisimcilik ve inovasyonla baglantili derslerde reform yapmak i¢in kapsamli bir metodoloji
gelistirmek ve deneyimsel 6grenmeye ile edinilen bilginin pratik uygulamasina odaklanarak oldukca
yapilandirilmis, ilerici ve siirekli iliskili bir miifredat saglamak olan, Uskiip’teki Diinya Bankas1 Ofisi
tarafindan finanse edilen “Kapasite Gelistirme ve Yenilik Destegi” projesinin bir pargasidir.

Mevcut miifredatin kapsamli reform / modernizasyonu ve yenilik ve girisimcilik i¢in ilgili
modiillere duyulan ihtiyacekonomik ve politik kiiresellesme kosullarinda son derece rekabetgi
is ortaminin, firsatlarin kesfedilmesinde, istihdamda ve ulusal ekonomide ¢alisma bi¢iminde hizli
degisiklikler getirmesinden kaynaklanmaktadir.Bu nedenle, genglerin egitim siirecinde kazanmalar1
gereken gerekli beceriler giderek yayginlagsmakta ve “klasik” konulardan uzaklagmaktadir.

Gelistirilen metodoloji kapsamli ve yliksek kalitededir, ayrica Makedonya toplumu ve egitim
sisteminin ihtiyaglarina gore uyarlanmistir.Ek olarak, metodoloji girisimcilik egitiminin diger sosyal
alanlara (is diinyas1 ve yerel topluluk) da entegrasyonunu 6ngérmektedir.Yalnizca bilgi saglayicilar
olarak degil, ayn1 zamanda 6grencilerin kazandiklar1 bilgileri kullanip gdsterebilecekleri ve bir
seyin pratik yaratimi ile uygun kisisel katilim yoluyla ¢ok daha fazlasini 6grenebilecekleri pratik
etkinliklerin destekgileri olarak da bilinen profesorlerin gelisen roliine 6zel 6nem verilmektedir.
Bu metodolojiyi uygulayarak, girisimcilik egitiminin tiim ilkelerinin uygulanmasin1 saglayan
“Inovasyon”, “Inovasyon ve Girisimcilik” ve “Isletme ve Girisimcilik” konularinin miifredat1, daha
yiiksek siniflara alt seviyelerden hareket eden becerilerin siirekliligi ve gelistirilmesini saglar.

Kuzey Makedonya Cumhuriyeti Egitim ve Bilim Bakanlig1, Uskiip teki Diinya Bankas1 Ofisi’ne
ve uluslararasi ile yerel uzmanlardan olusan bir grupla birlikte, Kuzey Makedonya Cumhuriyeti’nde
ilk ve orta 6gretimde girisimcilik egitimini uygulayan yukaridaki metodolojiyi hazirlayan kisi olan
Galler Universitesi'nden Profesér Andy Penaluna’nin liderligindeki ekibin yer aldig1 “Becerilerin
Gelistirilmesi ve Inovasyon Destek Projesi” projesine igten siikranlarini sunar.

Kuzey Makedonya Cumhuriyeti
Egitim ve Bilim Bakanhg
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iLK VE ORTAOGRETIM OGRENCILERINDE GiRiSiMCIiLiK BECERILERi VE YENILiKCi DUSUNCENIN
GELISMESI iCIN KAVRAMSAL CERGEVE

ilkdgretim ilkdgretim IX. Ortadgretim I. Ortadgretim Ortadgretim IIl. Ortadgretim IV.
sinifi / Sinif Sinif Il.sinif Sinif Sinif
Lise sinifi
Ders inovasyonlar inovasyon ve inovasyon ve inovasyon ve
Girisimcilik Girisimcilik Girisimcilik
Odak noktasi: Temel cevre ile ilgili isle ilgili girisimci yonetim
girisimcilik girisimcilik girisimcilik deneyimi
becerileri deneyimi deneyimi
Ogretim yilinin | Ogrenciler, Ogrenciler Ogrenciler, Ogrenciler, yil Ogrenciler
sonunda Makedonya’da sosyal bir proje kesfettikleri boyunca bir is simdiye kadar
ulagiimasi ve yurtdisinda gelistirmelidir - kiresel fikri gelistirerek edindikleri tiim
gereken ana kesfettikleri belirli bir sosyal ekonomik girisimcilik ve bilgileri bir
hedef ekonomik sorunu ¢ézmek firsatlari yonetim becerilerini  (gercek ve / veya
firsatlari icin - 6zel yansitan bir gelistirecek ve sanal) sirket
gosteren girisimcilik is projesi uygulayacaklardir. kurmak icin
bir etkinlik gelistirecekler. kullanacaklar
yapmalidir.
Konu: Kisisel Profil Yenilik ve Yenilikler ve Yaratici ve yenilikgi
yenilik ve Gelistirme yaraticilik - Yaraticilik - siregleri yonetmek
yaraticilik - Girisimci girisimcilik Firsatlari Tanima
Kimdir? surecinin temeli
Konu: Girisimci gevresi s baglami Kiresel is is baslatmak —
baglam - - Firsatlar ve gevre - imkanlari ikilemler
sahneyi nelerdir? toplumsal
belirleme girisimcilik
Konu: Uretim ve is modeli is modeli ve is is modeli gelistirme
is anlayisi hizmet suregleri kurma sireci ve test etme
- Nasil deger
yaratiriz?
Konu: Finansal Finans ve kaynak Piyasa isletmelerde kaynak
Maliye okuryazarligin, yonetimi ekonomisinde yonetimi
(Finansman) pazarlamanin finansmani
ve satisin ve kaynaklari
temelleri yonetmek
Konu: iletisim Beceril- s iletisimi is iletigimi - is gelistirme ve
iletigim eri Gelistirme - pazarlama, tanitimi
Ne Ogrendim? satis ve musteri
iliskileri




ONSOZ

Degerli 6grenciler, veliler ve 6gretmenler,

Giinliik islerimizi kolaylastiran, is diinyasinda verimliligi artiran ve bize daha iy1 bir yasam
saglayan yeni iiriin ve hizmetlerin ortaya ¢tkmasina her giin tanik oluyoruz. Ulke diizeyinde konusmak
gerekirse, inovasyon bir iilkenin siirdiirtilebilir biiyiime, gelisme ve uzun vadede rekabet edebilmesi
i¢in anahtardir.

INOVASYON dersi, Kuzey Makedonya’daki egitim programlarina ilk defa 2014 yilinda dahil
edilmistir.Bu, geng niifusa ilkdgretimin sonunda, bireylerin ve sirketlerin pratikte uyguladiklar1 yeni
degerler yarattig1 bir siire¢ olarak anlasilan inovasyonun temel kavramlarini tanima firsat1 verir.

Kitaptaki malzemeler, 9. smiftan baslayarak lise 4. sinifina kadar olan egitim siirecinde,
ogrencilerin kendi islerini kurmaya hazir olmalar1 ve modern girisimcilik pratigi kavramlarini tam
anlamiyla uygulamalarinin beklendigi egitim siirecinde siireklilik gerektirengirisimcilik egitimi igin
yeni kabul edilen metodolojiye gore bolinmiistiir.

-----

temel kavramlari tanitmaya odaklanmaktadir.

Girisimci, girisimcilik, yenilikgilik, kariyer gelisimi terimleri gelistirilir ve 6grenciler finansal
okuryazarligin temel unsurlari ile tanistirilir.is diinyasinda basariya ulasmak igin teknoloji, pazarlama
ve satig bilgisinin 6nemi vurgulanmaktadir.

Ogrenciler, giinliik yasamdan pratik 6rnekleri ve gorevleri ¢ozerek, yaraticilik, inisiyatif, fikir
iiretme, kendine giiven, takim ¢aligmasi gibi farkli becerilerin yani sira satis ve finansal okuryazarlik
alanindaki temel is becerilerini de gelistirirler. Ayn1 zamanda, erken yaslardan itibaren, kendi kendine
arastirma, yaraticilik, fikirlerini gerceklestirme arzusu, firsatlar1 tanima ve kullanma, risk alma ve
benzeri konularda yenilik¢i diisiince ve aciklik gelistirmek miimkiin olmustur.

Yazarlar, yararli onerileri ve olasi hatalar1 gézlemleyerek malzemenin gelistirilmesine katkida
bulunacak olan tiim okuyuculara minnettar olacaklardir.

Yazarlar
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1. KISISEL PROFIL
GELISTIRME -
GiRISIMCI KIMDIR

BU BASLIK SAYESINDE:

* Gelecek i¢in ilgi alanlarinizi ve hirslariizi belirlersiniz;

» Kisisel bir profil gelistirebilir, becerilerinizi, yeteneklerinizi, niteliklerinizi, ilgi alanlarinizi ve
tutkularinizi tanimlayabilirsiniz;

» Girisimei terimi ile tanisacaksiniz;

» Becerilerinize ve yeteneklerinize en uygun kariyer firsatlarini belirleyeceksiniz;

* Caligmanin kisisel, sosyal ve mali faydalarini anlayacaksiniz;

» Farkli is pozisyonlarini belirleyeceksiniz;

»  Farkli kariyer firsatlar1 belirleyeceksiniz;

» Kisa bir 6zge¢mis (CV) hazirlamayi bileceksiniz.




Her yil, teknik olarak bilgiyle egitilmis, kendine gilivenen girisimciler
tarafindan birgok isletme kurulmaktadir. Ancak ne yazik ki, bu girisimlerin
cogu basarisiz oluyor.insanlar; bazilar istedikleri icin, bazilar1 pazar firsatini
tanidiklar1 ve bazilar1 da baska se¢enekleri olmadigi icin ¢esitli nedenlerle
girisimci olurlar.Bir girigsimcinin basarisiz olmasinin en yaygin nedenlerinden
biri, yaratilan isin yiikiinii tasimak ve basariya giden yolu tasimak i¢in yeterli
bilgi eksikligidir.

Girisimcilik siireci igerisinde, girisimci, onsuz “girisimcilik saati*”’nin
var olamayacagi, hatta ibrelerin bile hareket etmeye baslayamayacagi merkezi
figiirdiir.

ILGi VE HIRS

Bir is kurmak mi1 yoksa baska biri i¢in calisarak belirli bir kariyer mi
yapmak istiyorsunuz? Hirslariniz biiyliik mii yoksa kii¢ciik mii? Bu sorular, bir
ogrenci, calisan, serbest meslek sahibi veya girisimci olarak
geleceginizi biiyiik dl¢iide sekillendirecektir. = Yigi

Basitce ifade etmek gerekirse, ilgi sizi belirli bir  Sizi belirli bir nesneye, olaya
. . .. veya siirece ¢eken bir his
nesneye, olaya veya siirece ¢eken bir duygudur.Sehrinizde veya
televizyonda futbol veya basketbol maglarina ilgi duyuyorsaniz,
spora ilginiz vardir.Hemen oturup size verilen gorevleri 6dev olarak sorunsuz bir
sekilde ¢ozerseniz matematige ilgi duyarsimiz.ilgi basitce bir duygudur, yani sizi

fiziksel bir nesne, olay veya siire¢ olsun, diger seylerden daha
=~ Hyrs

0zel bi ken d I bird dur.
0zel bir seye ¢ceken duygusal bir durumdur. Bir seyi basarmaya yonelik

Ote yandan hirs, bir seyi basarmaya yonelik giiglii bir eI e o,
arzudur.Genellikle hirs, baglilik ve basarmak i¢in siki calisma
gerektirir.Basarili bir mobil video oyun gelistiricisi olma hirsiniz
varsa, bu video oyunlarini programlamak i¢in programlama dillerini
ogrenecek, basit video oyunlart yapacak ve daha karmagik ve ilging
oyunlar i¢in deneyiminizi siirekli genisleteceksiniz.Futbolcu olma
hirsiniz varsa, futbol oynayacaksiniz, her giin antrenman yapacak ve
profesyonellerin yeni bir seyler 6grenmek, antrenmanla denemek ve
ogrendiklerinizi ve egitilenleri futbol beceriniz olarak entegre etmek &
i¢in oynadigini1 goreceksiniz. '
Birinin duygu yani duyusal bir durum (ilgi), digerinin de basarma
arzusu (hirs) olmasina ragmen, ilgi ve hirs birbiriyle iliskilidir.Yine de §
¢ogu durumda hirs, bir seye olan ilginin sonucudur.

[

A Kimyayla ilgileniyorsaniz,
muhtemelen daha iyi bir kimyager
olma hirslariniz da vardr.

* @Girisimceilik siirecini, ikinci boliimde daha ayrintili olarak

tartisilacak olan bir “girisimcilik saati” olarak sunuyoruz



Matematige ilgi duyuyorsaniz, iyi bir matematik¢i olma, karmasik

problemleri ¢ozme arzusuna sahip olacaksiniz ve bu sizin tutkunuzdur.llginiz ve

hirsiniz; bilgi, beceri ve deneyiminizin olusumunu etkileyecek ve bu da kisisel

profilinizi sekillendirecek ve sadece kisisel yasaminizda degil, ayn1 zamanda

isgiicii piyasasinda da neye deger verilecegini belirleyecektir.

Bu hirslar1 gerceklestirmek igin izleyeceginiz yolu tanimlamak i¢in bundan

sonra ilgi alanlarinizi ve hirslarinizi takip etmeye ve analiz etmeye baslamak

iyidir.

,@Yaratm ve olusturun: llgiler ve hirslar ile ilgili bir albim hazirlamak

ve guncellemek

Bir defterde, icine resimler yapistiracaginiz, gizeceginiz ve ilgi alanlariniz ve tutkularinizla
ilgili bilgileri yazacaginiz, ilgi alanlari ve tutku albimu olusturarak baglayin.Sizi ilgilendiren
her seyi ve geleceginiz igin sahip oldugunuz tim fikirleri yazin.ilgi ve istekleri yazmak igin sag
tarafi kullanin (tablonun bir sitununda ilgi alanlari, ikinci situnda hedefler ve Gglncu situnda
hedeflere ulasmak icin uygulamaniz gereken olasi faaliyetler olsun). Belirli ilgi alanlar ve
istekleri ile ilgili resimleri yapistirmak ve ayrica ilgi alanlari ve hirslarla ilgili grafikler, diyagramlar
ve bilgiler ¢cizmek icin not defterinin sol tarafini kullanin.

Ogrendiklerinizi kaydetmek ve ilgi alanlariniz ve tutkularinizla baglanti kurmak igin albimi

yil boyunca kullanin.

Girisimci kimdir?

2 Diisiin ve tartis:
Bugiin etkilesim kurdugunuz
bir sirkete bir 6rnek verin?

== Kurulup

Organize iiretim siireci veya
isletmenin para kazanmasi i¢in
iiriin veya hizmet alim satimi.

=~ Uriin

Insan tarafindan var olan veya
yapilmis, dokunulabilecek elle
tutulur, maddi bir sey.

En sevdiginiz sandovigi yediginiz bir sandovig¢ diikkaniniz var
m1? Apple veya Microsoft iiriinlerinden veya Google iriinlerinden
herhangi birini kullaniyor musunuz? Bir Facebook profiliniz var mi ve
bu sosyal agda her giin belirli bir siire mi harciyorsunuz? Bu firlinleri
diinyamiza getiren girisimciler sayesinde tiim bu iiriinlere sahipsiniz,
kullantyorsunuz ve biliyorsunuz. Girisimcinin kim oldugunu anlamak
icin bir sirketten baslamaliyiz.

Basit¢ce ifade etmek gerekirse kurulus (sirket), sirketin para
kazanmasi i¢in organize bir iiretim veya {iriin veya hizmet satin alma
ve satma siirecidir. Bu tanimdaki isletme i¢in anahtar terimler iiriin ve
hizmet, yani isletmenin satis amacidir.

Genel olarak anlasildigindatiriin, insan tarafindan var olan veya
insan tarafindan yapilan, dokunulabilir, elle tutulur, maddi bir seydir.
Ancak giiniimiizde fiziksel bir iiriin olarak dokunulamayacak bir¢ok
iriin bulunmaktadir. Kiyafet, goriinlim veya imaj ihtiyacini karsilayan
irtinler ayn1 zamanda bir giyim butiginde (kurulus) satin aldiginiz
kotlardir.



Dokunulamayan bir iiriin 6rnegi

Dokunulamayan tiriinlere érnek olarak yazilim, mobil uygulamalarveya

Kindle Editions ile Amazon gibi elektronik olarak teslim edilen kitaplar

verilebilir, ki burada miisteri bir kitap satin alir ve Kindle uygulamasina sahip

oldugunuz cihaza elektronik bi¢imde teslim edilir.

Ote yandan hizmet, para karsiliginda zaman, beceri, bilgi, deneyim veya

piyasa faaliyeti saglayan bir istir. Hizmetler dogas1 geregi soyuttur, onlara

dokunamazsiniz, ancak sahip oldugunuz ihtiyaci karsilayarak

faydali hissedersiniz. Hizmetin bir ornegi, Ingilizceden
Makedoncaya bir kitabin terciimesini saglamak veya kiiciik
isletmeler i¢cin muhasebe hizmetleri veya hastaya profesyonel
yardimsaglayantibbihizmetlerveyaceptelefonunuzaraciligiyla
Internet erisimi saglamaktir.

Ornegin, miisterilere yemek
ihtiyaglarint karsilamak igin cesitli
yemekler hazirlayarak hizmet sunan
restoranlarda oldugu gibi, iirlin ve
hizmetin birbiriyle yakindan iliskili
oldugu durumlar siklikla goriiliir.
Cogu insan bir iste calisarak para
kazanir, yani pazarda iiriin ve /

veya hizmet satarak isletmenin

kazandig1 “pastadan” yani bu {iriin
hizmetlerini sunan bir sirketten para
alir (potansiyel ve mevcut misterilerin bir {iriin / hizmet satin
almaya istekli oldugu bir yer).

Calisanlar, bir sirkette ¢alisan ve o sirkette yaptiklari is
icin maas alan kisilerdir.

Birka¢ farkli calisan tiirii vardir. Bir sirketteki bazi
calisanlar montaj hattinda calisiyor, bazilar1 montaj hattinda
monte edilen iriinleri satiyor ve digerleri sirketi yonetiyor.
Ancak tiim bu ¢alisanlarin ortak bir yonii vardir - kendi islerinin
sahibi degiller ve baskalar1 i¢in ¢alistyorlar.

Bazi insanlar kendi islerini kurarlar ve kendileri icin
caligirlar. Bunlara girisimci denir. Ancak bu tanim gergekten
cok basit. Bir girisimciyi bdyle tanimlamak yeterli degildir.
Neden mi? Basitge bir is kurmak, is diinyasinda basar1 anlamina
gelmez. Bu nedenle, baslangigta bir is kurma amacini ekleyerek

girisimci teriminin tanimint anlamak ¢ok daha iyidir.
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Resim 1-1: Uriinler ve hizmetler

=~ Hizmet

Para karsiliginda zaman,
beceri, bilgi, deneyim veya
piyasa faaliyeti saglayan bir is.

i B [TERTE o

Mliterber

== Calisan

Bir sirkette calisan ve o
sirkette yaptigi is i¢in maas
alan kisi.

= Girisimci

Piyasanin kendisine kar
saglayacak bir bedeli

6demeye istekli oldugu tatmin
edilmemis bir piyasa ihtiyacini
karsilamak i¢in yeni bir iiriin
veya hizmet yaratan bir i
kuran kisi.

= Diisiiniin ve tartisin
Yerel, ulusal ve kiiresel
olarak hangi girisimcileri
tantyorsunuz? Seni onlar
hakkinda ne etkiliyor?



Girisimci, pazarin (insanlarin) 6deme yapmaya istekli oldugu yenilik yoluyla
tatmin edilmemis bir pazar ihtiyacini karsilamak igin yeni bir iirliin veya hizmet
seklinde bunlardan bir seyler yaratarak temel kaynaklara deger katmak igin bir is
kuran kisidir. Girisimciye fiyat. kar saglar.

Girisimcinin oncelikleri:

* Bir isletme (sirket, kurulus) olusturur.

* Yenitiriin ve hizmetler, siiregler veya is modelleri araciligryla temel kaynaklara
deger katar.

* Bu deger, miisteriler tarafindan talep edilme (gerekli) veya kabul edilme
potansiyeline sahip olmalidir.

* Bu deger i¢in alicilar, girisimciye kar saglayacak bir miktar para 6demek

zorundadir.

gOIugurun ve yapin: “Tipik bir girisimci’nin resmi
Girisimci anlayisiniza gére “tipik bir girisimci’nin resmini gizin. Bir girisimcinin sizin
icin neye benzedigini de anlatabilirsiniz. Girisimcinin taniminda is, trtin / hizmet, yenilik,
sireg, piyasa, kar kelimeleri kullanmaya calisin.
Cizimleri ve agiklamalari sinifa sunun ve su sekilde kabul edilen bazi 6zellikleri

tartisin:

Yas siniri nedir?

Sirketteki “kiyafet kurali” nedir?

Kamusal alanda nasil davranirlar?
Sirketteki ilgi alanlari ve tutkulari nelerdir?

“Girisimci kimdir” bolimunde genel algi nedir?

Hangi becerilere ihtiyag var?

Girigsimcilik becerileri sadece yeni bir is kurmak ve isletmekle ilgili degildir,
ayn1 zamanda bir birey i¢in tiim olas1 kariyer segenekleri i¢in gegerli olan ¢ok daha
genis bir aralik vardir.

Genel olarak, bir girisimci i¢in ihtiya¢ duyulan en 6énemli beceriler tutumlar,
yaraticilik, iliskiler ve organizasyon becerileri olabilir.

Tutum becerileri. Bu beceriler, kendinizi ve motivasyonunuzu anlamanin yant
sira hedefler belirlemenizi ve bunlara ulagsmanizi saglar. Kendi inanglariniz, bilginiz,
Ozgliveniniz, motivasyonunuz, 6zlemleriniz, kararliligimiz ve rekabet giiclinliz bu
beceri grubuna giren belirli becerilerdir.Bu beceriler, kendinizi ve motivasyonunuzu
anlamanmn yanm sira hedefler belirlemenizi ve bunlara ulagsmanizi saglar. Kendi
inanglarmiz, bilginiz, 6zgliveniniz, motivasyonunuz, Ozlemleriniz, kararlihigmiz ve
rekabet giiclinliz bu beceri grubuna giren belirli becerilerdir.

Yaraticihk becerileri. Yaraticilik becerileri, fikirler iretmenize, sorunlari
¢Ozmenize ve firsatlar yaratmaniza olanak tanir. Problem ¢6zme, farkli diigiinme, fikir
iiretme, not alma ve yaratma firsatlar1 ve yenilik¢i beceriler bu beceri grubuna 6zgii
becerilerdir.



gYaratm ve yapin: Taninabilir becerllennlz nelerdir?

Her ifade icin ifadeye katilip katiimadiginizi bellrtecek 1’den 5’e kadar bir sayi segerek
becerilerinizi degerlendirin (1 - kesinlikle katilmiyorum ve 5 kesinlikle katiliyorum). Her beceri

icin toplam puan toplamini hesaplayin.

Zayf ve gucli taraflarimi
biliyorum

1 2 3 4 5
Faydalarini gérirsem
yapmak istemedigim bir

sey yapacagim

1.2 3 4 5

Genellikle bir durumda
potansiyeli fark ederim

12 3 4 5

Bir soruna takilirsam,
onu farkl sekilde
¢6zmeye caligirm

12 3 4 5

Baskalariyla iyi
calisabilirim

12 3 4 5

insanlarin istedigimi
yapmasini saglayabilirim

Ben her zaman igleri
onceden planlarim

1 2 3 4 5

Karar vermeden 6nce
her zaman gergek du-
rumlari analiz ederim

12 3 4 5

Yeni isler deneyerek
kendim igin yeni birseyler
o6greniyorum

12 3 4 5

Neye ulasmak / olmak
istedigim hakkinda net
fikirlerim var

12 3 4 5

Heyecan verici ve
basaril bir seye fikir
gelistiriyorum
1 2 3 4 5

Hayal giicim surekli aktif
ve fazla mesai yapiyor

Baskalariyla calismayi
ve onlarin guglu
yonlerinden yararlanmayi
seviyorum

1 2 3 4 5
Kendimi iyi ifade
edebildigimi
distniyorum

1 2 3 4 5

Gerekirse planlarimi
degistiririm

1 2 3 45

Bir sey bilmiyorsam
6grenmeye calisirm

12 3 4 5

Tutumlar

Kendime ve
basarabileceklerime
inaniyorum

12 3 4 5

Her zaman iglerime
kendimi adarim

1.2 3 4 5

Yaraticilik
Daha 6nce kimsenin
yapmadigi seyleri istiy-
orum

12 3 4 5

Isimin digerlerinden farkli
olmasini istiyorum

12 3 4 5

lligkiler
Anlasmazliklarla basa

¢ikarim ve durumu
kontrol ederim

12 3 4 5

Tarzimi insanlarin
farkl ihtiyaglarina gére
uyarlayabilirim

1 2 3 4 5

Organizasyon
Goreve baslamadan
once her zaman
ihtiyacim olan her seye
sahip oldugumu kontrol
ederim

1 2 3 4 5

Karar vermeden 6nce
riski degerlendiriyorum

12 3 4 5

anlagsmasina varmalarina

Yeni beceriler
gelistirebilecegime
inaniyorum

Her seyi basarmak igin
ugrasirm.

12 3 4 5 12 3 4 5

Bagkalarini yenmekten
korkmuyorum

Zaferlerin tadini gikariyo-
rum

Her zaman sorular
sorarim

Fikir edinmekte iyiyim

12 3 4 5 12 3 4 5

Zorlu problemler
istiyorum

Sik sik bagkalarinin
farkinda olmadigi
¢6zumler buluyorum

12 3 4 5

insanlarin bir is Bir anlasmaya varmak
konusunda esneklik
her zaman yardim gosteririm

ederim
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Diger insanlarla
tanigsmak istiyorum

Ne yapacagina karar
veren ben olma
egilimindeyim

1 2 3 45

Gorevleri, rolleri

ve sorumluluklari
dagitmakta iyiyim

Karar vermek benim igin
her zaman kolaydir

1 2 3 4 5 1 2 3 45

Isleri halletmek igin
hedefler koyarim

Klguk bir basari igin
basarisizlik hissetmeye
hazirm

12 3 4 5 12 3 4 5




Iliski becerileri. Bu beceriler, kendi goriis ve fikirlerinizi ifade etmenize,
diger insanlarin goriislerini takdir etmenize ve is yerindeki diger insanlarla
isbirligi yapmaniza olanak tanir. Diger insanlarla ¢alisma, zor durumlari
yonetme, miizakere, ikna, etkileme, sunum ve iletisim becerileri bu beceri
grubuna giren becerilerdir.

Organizasyon becerileri. Organizasyonel beceriler, farkli durumlari,
firsatlar1 ve riskleri planlayarak ve yoneterek kararlar almanizi ve hedeflerinize
ulagsmanizi saglar. Planlama, kaynak yonetimi, karar verme, arastirma, gevreyi
anlama, risk yonetimi, vizyon ve hedef belirleme, bu beceri setine giren belirli
becerilerdir.

Tutumlarmiz beceriler agisindan en gii¢lii alanlarinizsa, muhtemelen
hedefler koyan ve onlara ulagsmak icin ¢abalayan motive olmus ve kararli
bir kisisiniz.Sik sik bagkalariyla kiyaslanacak rekabetci bir insansiniz.Ayni
zamanda kendine giiveniyorsun ve kendi yeteneklerine inaniyorsun, ama ayni
zamanda bagkalarina kendi hedeflerine ulasmalari igin ilham veriyorsun.

Tutumlariniz en zayif alaninizsa, muhtemelen yeterince

= Diisiiniin ve tartisin Ozgiliveninizyoktur, ancak yinedezayifyonlerinizi fark edersiniz.

Tutumlariniz neden zayif Neyi bagarabileceginiz veya ne olmak istediginiz konusunda

veya giicliidiir? Bu alandaki
becerilerinizi giiclendirmek

bazi net fikirleriniz var. Zayif tutum becerileriyle kendinizi

igin ne yapabilirsiniz? kiyaslamaz veya baskalariyla rekabet etmeye c¢alismazsiniz.

= Diisiiniin ve tartisin

Ancak hi¢bir sey kaybolmaz. Asagidaki etkinlikleri denerseniz
bu becerileri ve kisisel 6zgliveninizi gelistirebileceksiniz:

e Gergekten ne yapmak istediginizi disiiniin ve bu tutkuyu nasil
basarabileceginizi gostermek i¢in glivendiginiz biriyle konusun.

*  Miimkiin oldugu kadar ¢abuk basarabileceginiz bir seyi tanimlayarak
baslayin ve basarili olursaniz sarfettiginiz cabayla gurur duyacaksiniz.

Yaraticihik giiclii noktanizsa, muhtemelen sorunlara ¢6ziim bulmak
isteyen yaratici bir insansiniz. Tasarlamak, bilgi toplamak ve yaratici beceriler
kullanmak gibi aktiviteleri seven bir sanat¢isiniz. Bagkalarinin

aklina bile gelmeyen ¢dziimler buldugunuz sorunlari sik sik

Yaraticihigmiz neden bir diisiintrsiiniiz.
zayiflik veya giigtiir? Bu Yaraticilik en zayif noktanizsa, muhtemelen sorunlara

alandaki becerilerinizi
giiclendirmek i¢in ne

yapabilirsiniz?

¢oziim bulmakta ve bagkalarindan yardim almakta
zorlaniyorsunuzdur. Kendinizi yaratict bir insan olarak
gormezsiniz ve kararlarinizi ¢ogu zaman diger insanlara
dayandirirsiniz. Sadece yaratici veya orijinal olmak ve isi
yapmak i¢in denenmis ve test edilmis yontemlere bagli kalmak istemezsiniz.
Ancak hi¢bir sey kaybolmaz. Asagidaki etkinlikleri denerseniz yaratici
beceriler gelistirebileceksiniz:

» Bir dahaki sefere bir karar vermeniz gerektiginde, kullanabileceginiz
tiim se¢enekleri diisiinmeye ¢alisin ve sonra en iyi segenegi se¢in.



» Havaya ¢ikin ve diisiinerek ve sahip oldugunuz farkli kariyer firsatlarini
fark ederek etrafta dolasin.

Bagkalariyla iliskiler en giiclii noktanizsa, muhtemelen diger insanlarla
birlikte olmaktan zevk alir ve tamimadiginiz insanlarla

konusmaktan hoslanirsiniz. Anlagmazliklar veya daha biiyiik =~ = Diisiiniin ve tartisin
[liskileriniz neden zayif veya
giiclii tarafinizdir? Bu alandaki
becerilerinizi giiglendirmek
kullanmay1 seviyorsunuz. i¢in ne yapabilirsiniz?

bir grup insanla konusmak sizi rahatsiz etmez.Ozellikle ekip
calismasini ve isi yapmak icin baskalarinin gii¢li yonlerini

iliskiler kurmak en zayif noktanizsa, muhtemelen
kendinizi bir takim oyuncusu olarak goérmiiyorsunuz, ancak
isi kendiniz yapmak istiyorsunuz. Baskalariyla, 06zellikle tanimadiginiz
insanlarla veya daha biiylik bir grup insana sunarken rahat hissetmiyorsunuz.
Bazi grup faaliyetlerindeyken genellikle sessizsinizdir ve miimkiin olan her
sekilde anlagsmazliklardan veya zor durumlardan kaginirsiniz. Ancak heniiz
kaybetmediniz. Asagidaki etkinlikleri denerseniz diger insanlarla iliskiler
gelistirebileceksiniz:

» Bir dahaki sefere bir sosyal etkinlige gittiginizde, hi¢ tanimadiginiz
biriyle konusmay1 deneyin.

* Gilgli ve zayif yonlerinizi ve is 0devinize dahil etmek istediginiz
digerlerini gbéz Oniinde bulundurarak c¢aligmanizi bagka biriyle
paylasmaya calisin.

Organizasyonbecerileri giigli noktanizsa, muhtemelen her zaman
onceden plan yaparsiniz ve isleri son dakikada yapmak istemezsiniz. Birisi bir
karar verirken her zaman size gilivenebilir ve bagkalarinin neden bdylece karar
vermekte zorlandigint anlamaniz sizin i¢in zordur.Verdiginiz kararlarin ¢ogu,
sonuglarinin tasidigi risk agisindan iyi diisiiniilmiis ve degerlendirilmistir.

Organizasyon becerilerinizgii¢liinoktaniz degilse, muhtemelen
=~ Diisiiniin ve tartisin

o o Organizasyon becerileriniz
vermek sizin giiciiniiz degildir ve ¢ofu zaman zamaniniz, paraniz — neden giiclii veya zayif

nadiren planlar yapip, isleri son dakikaya birakirsiniz. Karar

veya hayatinizla ne yapacagmizdan siiphe duyarsiniz. Cevrenizde = yOnlerinizdir? Bu alandaki
becerilerinizi gii¢lendirmek

olup bitenlere dikkat etmezsiniz ve genellikle iglerin nasil bittigine =~ .. A
icin ne yapabilirsiniz?

sasirirsiniz. Ancak hicbir sey i¢in gec degil. Asagidaki etkinlikleri
denerseniz organizasyon becerilerinizi gelistirebileceksiniz:
» Birdahaki sefere tamamlamaniz gereken bir gérev oldugunda, yapilacak
onemli seylerin kisa (gergekgi) bir listesini yapin ve ilk adima karar

verin.

* Anahtar seylere karar veremiyorsaniz, her biri i¢in 3 olumlu ve 3

olumsuz yon bulun ve sonra bir karar verin.

Kariyer Imkanlari

Herbiriniz i¢in birgok kariyer imkani bulunmaktadir. Hangisini sececeginiz
ise size ve becerilirinize (bilgi, beceri ve tecriibe) baglidir.
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Kendi isini kurmus biri ve girisimci genellikle birbiriyle karigtirilir
ve ayni anlamda kullanilirlar.Gegmiste her girisimci kendi isini kurmus biri
olarak goriilse de, ancak girisimciyi bir is kuran, yani bir sirket kuran Kisi
olarak tanimlarsak bdyledir. Evet, o bir is veya girisim kuran kisidir, ancak,
daha 6nce de soyledigimiz gibi girisimci, alicilarin girisimciye kar saglayan

bir fiyat 6demeye istekli oldugu tatmin edilmemis bir pazar

= Diisiiniin ve tartisin ihtiyacini karsilamak icin yeni bir iirlin veya hizmet biciminde
Serbest meslek sahibi ile

girigsimci arasindaki fark nedir?

bunlardan bir seyler yaratmak ve temel kaynaklara deger

Esnaf, kuafor, tesisatci, kasap, katmak i¢in bir is kuran kisidir. Simdi su soru ortaya ¢ikiyor:

elektrik¢i nedir ...? Temel kaynaklara deger katmayanlar, kar saglamayip sadece

Cndisanlar

* |y Soelesmesi
* Rabi caligma saaibeni
* Sk many

Resim 1-2: Istihdam

kendi maasini saglayanlara ne olacak?

Bu nedenle, ¢ogu uzman serbest meslek (kendi isini
kuran) sozcligiinii girisimciden ayirir, ¢linkii serbest meslek ile girisimci
arasindaki temel fark, serbest meslek sahibinin kendi isini yaratmasidir,
girisimci ise girisimci tarafindan uygun sekilde yonetilen bir ekip ve daha
fazla kaynak gerektiren bir is yaratilmasidir.

Bir birey i¢in ortak kariyer firsatlar1 sunlardir:
istihdam Calisan. Baskalarinin  sahibi
oldugu bir sirkette calisan herkes
isttihdam edilmektedir, bu Sekil 1-2’de
P goriilebilir. Istihdamin temel zellikleri

=z nelerdir?

—— is .sﬁzlesmesi.. Sirkfatteki her
calisan, isveren (sirket) ile calisan

¢ Her zmmas Sstleri vk
¢ Karar vermede serbesili yok

* Baglalan tarnfimdan belirknm diizenleyen, belirli veya belirsiz siireli
proaeditrieree phire qalsarlar

arasindaki temel hak ve yiikiimlilikleri

olabilen bir is so6zlesmesi imzalar.

Asgari, sozlesmede, sOzlesmenin
stiresi, fesih sekli, maas miktari, ¢alisanin yaptigi is (is gorevleri) ve ¢alisma
saatlerinde dilizenlenmistir.Asgari olarak soézlesmede, sézlesmenin siiresi,
fesih sekli, maas miktari, ¢alisanin yaptigi is (is gorevleri) ve calisma saatleri
diizenlenmistir.

Sabit calisma saatleri. Calisanlarin genellikle 08:00 - 16:00 veya 08:30
- 16:30 gibi sabit ¢caligma saatleri vardir. Yani her giin ¢alisan ise gidiyor, 8
saat calisiyor ve isten sonra isten ¢ikiyor.

Aylik maasin diizenli olarak 6denmesi. Calisan, maasinin 6denmesini
diisiinmesi gereken kisi degildir, bu, isverenin, yani ¢alistig1 sirketin
sorumlulugundadir. is sézlesmesine uygun olarak yapilan is i¢in calisan, maas
ad1 verilen aylik bir 6denek alir.

Bukisilerin her zaman iistleri vardir. Calisanlarin amirleri veya yapilan
isten sorumlu olan yoneticileri vardir. Y Oneticiler, ¢alisanlari ne yapacaklarini,
organize edeceklerini planlar ama ayni1 zamanda kontrol edip degerlendirirler.
Kariyer gelisimi sirasinda bile, c¢alisan kendisine verilen iist yonetimde bir
pozisyona ulasacaktir.



Karar vermede esneklikten yoksundurlar. Basitce, kendilerini planlayan,
organize eden ve kontrol eden birine sahip olduklar1 i¢in, ¢alisanlar genellikle
karar verme esnekligi i¢in yetersiz firsatlara sahip olurlar.
Yalnizca rutin kararlar verirler. Ornegin, amirinin (miidiiriiniin)
rizast olmadan is performansinda herhangi bir degisiklige karar
veremez.

Bagka birinin prosediirlerine gore ¢calisirlar. Calisanlar,
sirketin o is icin gelistirdigi operasyonel prosediirlere sahiptir
ve bu prosediirleri uygulamalar1 gerekmektedir. Bu prosediirler,
isi gerceklestirmek i¢in teknik beceri ve bilgilerinin en uygun
sekilde kullanilmasini saglamayi amaglamaktadir.

Daha 6nce kariyer gelisiminden bahsetmistik ya da burada
kariyer olarak da adlandiriliyor. Kariyer ne demektir?

Kariyer, bir kisinin profesyonel hareket yolunu gdsteren

is deneyimi ile ilgili bir terimdir.

Ornegin, bir ¢alisanin bir sirkette faaliyet gosteren bir
calisan olarak baslamasi ve daha sonra calismaya basladigi A Sirkette baskasi i¢in is yapan bir

béliimiin operasyon miidiirii olmasi durumunda, bir ¢ahisanin ~ Salisan

kariyeri yukar1 dogru hareket edebilir, daha sonra bir siire sonra

bir depértmanln yonetl.c151 f)larak orta yoneticinin bir parc;as1.0h.1r = Kariyer

ve belki de sonunda sirketin genel mudirt olarak tist ydnetimin  bjr kisinin profesyonel hareket
bir parcasi olur. yolunu gésteren is tecriibesiyle

ilgili bir terim.

Kariyerde yukar1 dogru bir hareket, calisanin bilgi, beceri
ve deneyiminin siirekli iyilestirilmesini gerektirecektir. Bu
iyilestirmeler olmadan, bir ¢alisanin kariyerinde yukar1
dogru bir yoriingeye sahip olmasi pek olasi degildir.

Kendi isinde c¢alisan (serbest meslek).
Daha o6nce de soyledigimiz gibi, serbest meslek, bir

igin baslangicidir, yani o isletmeyi baslatan kisiye

Genel

bir is saglamak icin bir girisimdir. Ornegin, birisi oy
glizellestirme becerisine sahiptir ve miisterileri

giizellestirmek icin siirekli ¢alistig1 bir giizellik salonu

acar.Bu nedenle, bu sirketin temel yetkinligi, kurucunun
Operatil viinethcl

Operatil cahsankar

kendi isinde bulunmasi ve isletmenin normal islemesi
icin iste bulunmast gerektiginden serbest meslek
sahibi olarak adlandirdigimiz teknik becerileridir (isin A Kariyer
kendi becerileri). Serbest ¢aligmanin temel 6zellikleri

sunlardir (Sekil 1-3):

¢ Kendileri icin calisiyorlar. Serbest meslek sahipleri = Serbest meslek

baska biri icin degil, kendilerine bir is yaratmak  Dif i$ kurmak, yani o isletmeyi
baglatana bir is saglamak i¢in

icin kurduklar1 kendi sirketlerinde kendileri igin bir girigim.
calisirlar.

e Tammmlanmis c¢alisma saatleri yoktur. Serbest
meslek erbabinin ¢alisma saatleri bir is sdzlesmesi ile degil, alicilar,

yani miisteriler tarafindan iiriin veya hizmet talebine goére belirlenir.
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Serbest Meslek

« Kendilerd igin mahsariar
+ Tammelsnmy iy smatler] vakior
s Warmng saflerss maay ahr

A Resim 1-3: Serbest Meslek

= Diisiiniin ve tartisin

Kariyer firsat1 olarak istihdam,

Bu nedenle serbest meslek sahipleri giin i¢inde 8, 10 ve 15 saat
calisabilirken, is olmadig1 zaman sadece 3 veya 4 saat ¢alisabilirler.
Kazanmirsa - maas alir. Kendi maasini 6demek i¢in yeterli parayi
saglamak zorunda olanlar onlardir. Kazanmadan maaslar1 olmayacaktir.
Alicilar disinda iistleri yoktur. Sirket onlarin oldugu i¢in, genellikle
hem yonetici hem de icracidirlar. Calisma saatlerini, maas miktarini ve
calisma sekillerini belirleyen alicilar disinda, “patronlar1” yoktur.
Karar vermede esneklige sahiptir. Miisteriye hizmet edip etmeyecek
olanlar da dahil olmak {izere tiim kararlar onlar tarafindan alinir. Ancak
bu kararlarin tiim sonuglart onlar
tarafindan  karsilanmaktadir. Kendi

basarilarinin veya basarisizliklarinin

Eurup qulipriar yaraticisidirlar ¢linkii rutin kararlarin
- yan1 sira isleri hakkinda da kararlar
alirlar.
{alnaslar

Ml e o Odak noktasi teknik

» [l yelitur, sadeoe milgberilerd vardr Decerilerdir. Serbest meslek sahibi
v Boprar vermede renekliklen vardar . . o

» il wolimna bkl becererilir tarafindan kurulan sirketin varligi,

kurucunun teknik becerilerine

dayanmaktadir. Onlar olmadan, bu

isletme normal bir sekilde ¢alisamaz. Bir diisiiniin, kuaforiin

tek calisani olan bir kuafor birkag ay boyunca ise gelmezse,

serbest meslek ve girisimei olmanin sirket calisacak mi?

avantajlar1 ve dezavantajlari

nelerdir? Belediyenizde ¢alisan ve

Girisimci. Ancak bir kariyer secenegi olarak secebilir

serbest meslek sahibi bir girisimei ve bir girisimci olabilirsiniz. Bu kariyer segeneginin temel
segin ve ne yaptiklarini tartigin. ozellikleri (Sekil 1-4) sunlardir:

¢ Kendi sirketlerini yonetir ve cahsirlar. Girisimciler

kendi sirketlerini kurarlar, bir isi yaratmada, biiyiitmede ve ylriitmede
kendilerine yardime1 olacak bir ekip ¢aligtirirlar. Odak noktalari, onlar
icin bir is yaratmak degil, bir sirket,

Girigimei yani siirdiiriilebilir bir is yaratmaktir.
J Tanimlanmis c¢alisma saatleri

i, vooctip, yoktur. Serbest meslek sahipleri
i gibi, girisimciler de tanimlanmis

calisma saatlerine sahip degildir ve

bir is kurmanin ilk asamalarinda,

Glripimicl Kuoruluy . .. ..
zamanlarinin ¢ogunu bir is kurmak igin
o K omdl grketlerin woaseiir ve ¢aliyirlae + st viaetimde kendiben varde .
+ Tanmbanen § caliyma saatben yokiur + Karar venmede cspeklik varde harcayacaklarl muhtemeldir.

+ Birket haganh ohesa pamlan olacakin + Teknik, kurnabey ve vonotme

A Resim 1-4: Girisimci

Ircverilers J Sirket basarili olursa paralari
olacak. Cogu durumda, girisimciler
hi¢ maas almiyor. Ancak sirket basarili

olursa, calisacaklart maastan ¢ok daha fazlasini alacaklar.

Ust yonetimdedirler. Bir is kurmak, bir takim insanlardan olusan bir
ekip olmas1 anlamina geldiginden, girisimcilerin yonetmesi gerekir, bu
yiizden onlar sirketin iist yonetiminde yer alirlar. [lk asamada iki veya
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ii¢ ¢alisan olsa bile, organizasyonun yonetilmesi gerekiyor.

¢ Karar vermede esneklige sahip olun. Girisimciler karar verme

konusunda tam bir esneklige sahiptir, ¢iinkii sirket onlara aittir.

Isletmenin gelecegi igin rutin ve stratejik kararlar alirlar.

e Teknik, girisimci ve yonetsel beceriler. Girisimci olmak i¢in,

serbest meslek sahibi olarak ihtiya¢ duyulan teknik becerilere ek

olarak, yonetim ve girisimcilik becerilerine de ihtiyaciniz olacak.

Yonetsel beceriler organizasyonu yoOnetme becerisine atifta

bulunurken, girisimcilik becerileri yaraticiliga ve yenilik yapma

ve hesaplanmis risk alma becerisine atifta bulunur.

Kariyer bilgi kaynaklari

Hedeflerinizi potansiyel olarak ideal isinizle ayni hizaya getirme

konusunda kendinize giivendiginizde ve bu isin pesinde kullanmak igin

bir sistem kurdugunuzda, giinliik yasaminizda baska bir énemli sistemi

uygulamaniz gerekir ve bu, olasi igler hakkinda ¢esitli bilgi kaynaklarinin

tanimlanmas1 ve izlenmesi i¢in sistemdir. Bir i aramak biiyiik 6l¢lide ilgi

alanlariniza, yetkinliklerinize ve isglicii piyasasina baglidur.

Isiniz, potansiyel se¢iminiz olabilecek bazi sirketleri ve / veya isleri

belirlemektir:

Tanistiginiz herkesle - dis hekiminizden eski arkadasiniza,
meslekleri, ilgi alanlari, is beklentileri ve daha fazlasi hakkinda
konusun. Cesitli meslekler hakkinda ¢ok sey 0greneceksiniz.
Belki de pazarlama temsilcisi veya bir yazilim miihendisi vb.
size en ¢ok “uyan” meslektir.

Kiitiiphaneyi ziyaret edin. Kiitiiphanecilerden size farkli
meslek tiirleri hakkinda bilgi edinebileceginiz literatiir
sunmalarin1 isteyin. Burada farkli mesleklere, ortalama
maaglara ve diger tiim kategori tiirlerine gore kategorilere
ayrilmis farkl kariyerler hakkinda bilgi bulabilirsiniz.
Internette gezinmek. Mesleki gelisim ve kariyer gelistirme ile
ilgili ¢esitli web sitelerinde ¢esitli bilgiler kolayca bulunabilir.
Glintimiizde bircok isletme web sitesinde, potansiyel bir
isverenle ilk temas kurabileceginiz kariyer firsatlart igeren
ozel bir sayfa vardir. Evde veya kiitiiphanede biraz zaman
gecirin, farkli is profilleri bulmaya yatirim yapin. Size bazi
yeni fikirler gelebilir.



|| Ahstirma: “Google”in Basari Hikayesi

Google’m kurucu ortaklar1 Larry Page ve Sergey Brin, bilgisayar bilimleri alaninda
doktora tezi iizerinde ¢alistiklar1 bir iiniversitede tanistilar. Arama motoruyla ilgili bir
proje tlizerinde ¢alisirken iyi arkadas oldular.

O zamanlar, arama motorlar1 sonuglar1 bir web sitesinde bir kelimenin kag¢ kez
bulunduguna gore siraladi. Paige ve Brin PageRank adin1 verdikleri ve kelime tekrarlarini
saymak yerine web sayfalar1 arasindaki iligkileri analiz eden tamamen farkli bir sistem
fikrini ortaya attilar. Ilham, bilimsel makale ve kitaplarin siralamasindan geldi, béylece en
cok alint1 yapilan bilimsel makaleler, daha az alint1 yapilanlardan daha degerlidir.Boyle bir
durumda, birden fazla baska web sitesine baglanan web siteleri, arama motoru i¢in az sayida
baglantis1 olan bir web sitesinden daha degerli olacaktir. 1999°da, Paige ve Brin potansiyel
olarak 1iyi bir is olmasina ragmen, tiniversitede kullanamadiklar1 ve ¢ok zamanlarini aldig:
i¢in arama motoru projesini satmaya karar verdiler. Ilk satma girisimleri basarisiz oldu ama
neyse ki ayni yil sirketleri risk sermayesi sirketlerinden 25 milyon dolar aldi.

Kurucular kisa siire sonra is diinyasina odaklanmak i¢in iiniversiteden ayrild1 ve
sirket hizla biiyiimeye basladi.Geng olan Paige ve Brin bu kadar hizli biiyiime i¢in gereken
yonetim becerilerine sahip olmadigindan Eric Schmidt’i yonetici olarak atandi. Maagslar1
yilda sadece 1 dolar olarak belirlendi, ancak ¢coktan ¢ok para kazanmislard1.iki kurucunun
her birinin 60 milyar dolarin iizerinde servetleri oldugu tahmin ediliyor ve birlikte sirketin
yaklasik %16’sina sahipler.Google yazilim miihendisleri, zamanlarinin% 20’sini sadece
ilgilerini ¢eken ve isleriyle ilgili olmayan projelerde calismaya tesvik edilir. Amac,
stirekli yenilik¢i diislinceyi ve yeniligi tesvik etmektir. Gmail ve Adsense gibi Google’in
en kazancli iirtinlerinden bazilar1 bu tiir girisimlerden gelmektedir.

* Bu hikayede gegen isimlerden kimler girisimci ve kimler ¢alisanlardir (yonetici)?

» Paige ve Brin’in inovasyonlarini destekleme ihtiyaclari nelerdi?

* Asagidaki ciimle hangi girisimcinin atmosferi olarak taninir: “1999’da Larry
Page ve Sergey Brin, fakiilteyi bir firsat olarak kullanilabilirse, potansiyel olarak
iyi bir is varsa, satis yapmak i¢in bu projeyi kullandilar. ilk satis denemeleri
basarisiz oldu ve neyse ki ayni yil sirket, sirketlerin kaybetmesi i¢in 25 milyon
y1l kazand1.”

* Bu hikayede hangi kariyer firsatlarindan bahsediliyor?

* Larry Page ve Sergey Brin hangi becerilere sahiptiler ve farkli bir sekilde
tamamladiklari tigiincii becerileri nedir?

» Eksik olduklari ii¢lincii becerilerini nasil tamamladilar?

Basarili bir is arayan, herzaman hazirlanmig ve giinliiglinde herzaman giincel
olaylar bulunan kisidir. Bunun nasil yapildig1 asagida aciklanmistir:

* Her giin giinliik gazeteleri okuyun. Baska bir sehirde miilakata
gidecekseniz, o sehirde son bir ila iki hafta iginde neler oldugu hakkinda
bilgisahibiolun. Bubilgilergoriismeninbasindasizeyardimciolabilir, yani
yerelcevredenelerolupbittigine dairyorumlarlasohbeti baglatabilirsiniz;

Profesyonel alaninizdaki en 6nemli yayinlar1 bulun ve okuyun (abone
olun veya kiitiiphaneye gidin);

* Haftalik dergi “Capital” ve giinlik gazete “Business” gibi is
yaymlarindaki makaleleri kontrol edin - miilakatinizda faydali olabilir;

13



» Bilgi kaydetme sanatini1 6grenin. Bir perakende isi i¢in bagvuruyorsaniz,
diger sektorlerle ilgili makaleleri atlayabilir (6rnegin, kagit
endiistrisi, bakir endiistrisi ve digerleri) ve perakende sektorlerine
odaklanabilirsiniz;

e Okurken, ilgilendiginiz sirketteki kisiler hakkinda notlar alin. Bir
gazete makalesi kullanabilir ve bu makaleye dayanarak, metinden bir
alint1 yaparak uygun kisiye bir mektup yazabilirsiniz. Bu yaklasim,
istediginiz kisiyle tanismaniza yardimei olabilir.

* Potansiyel isverenleriniz olan girketlerin web sitelerini kontrol edin
ve RSS’leri varsa, tiim yeni bilgileri almak i¢in okuyucunuzda
otomatik olarak kurun. Is ilanlarin1 igeren web siteleri i¢in de aynisimi
yapabilirsiniz. Goreviniz RSS okuyucunuza giinliik olarak g6z atmak
ve sizin i¢in ilging olabilecek yeni is ilanlar1 olup olmadigimi gérmek
olacaktir.

Kisa Ozgecmis (CV)

Is bagsvuru belgelerini teslim ederken, isveren tarafindan &nceden
hazirlanmis bir basvuru formu yoksa, genellikle her adayin bir
CV sunmasi zorunludur. CV’nin standart forumlara gore avantaji, cvV
daha fazla esneklik sunmasi ve adayin vurgulamak istedigi belirli ~ Kisinin kisa 6zge¢misi

ozellikleri vurgulama firsat1 vermesidir. hazirlama anina kadar edindigi
bir dizi beceri, nitelik,

Curriculum Vitae yani 6zge¢mis Latince bir terim olan et

“yasam yolu” anlamina gelir ve genellikle 6zge¢misi yazan

kisinin kisa bir biyografisidir. Kisacasi, 6zge¢mis kisinin

6zgec¢misi hazirlama anina kadar edindigi bir dizi beceri, nitelik ve deneyim
oldugu sdylenebilir. Ozgeemis, is arayanin isverenle ilk temasidir. Aday
ne kadar “iyi” olursa olsun, basvurusu diizgiin yapilmazsa, niteliklerini
gosterecek duruma gelemeyebilir. Istenilen is arayisinda adaymn ilk
sunumunun en iyi sekilde olmasi son derece énemlidir. Ozge¢mis tam da
bu firsattir.

Is arayanin amaci, 6zge¢misin yardimiyla
igsvereni bir miilakata, smava veya secim
siirecindeki sonraki adimlardan birine ¢agrilmaya
deger olduguna ikna etmektir. Her durumda,
kaliteli bir 6zgegmis, istediginiz isi elde etmenin
ilk adimidir.

Bir CV’nin 6zelligi, kisa bir belge olmasidir
- hatta baz1 yazarlara gore is ihtiyaglari i¢in iyi bir
CVsadece bir sayfa olmalidir. Akademik bir pozisyon |

(profesorler, asistanlar, arastirma gorevlileri) veya

A Hemen hemen her is bagvurusu bir CV
kidemli pozisyonda yoneticiler ise, CV’nin asagidaki gerekecektir

gibi daha fazla sayfaya sahip olmasina izin verilir:
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= Diisiiniin ve tartisin
Ozgecmisinizi icermesi gereken
verilere gore hazirlaym. Bu
becerilere kimin ihtiyaci vardir

= Diisiin ve Tartis

Tutumlar, yaraticilik, iliskiler

ve organizasyonla ilgili belirli
becerilerdeki bosluklart ve gerekli
diizenlemeleri belirleyerek 6z
degerlendirme siirecini diisiiniin ve
tartigin.

* Daha az deneyimli kisi i¢in 2-4 sayfa
* Daha fazla deneyime sahip olan kisi i¢in 4-7 sayfa ancak 10
sayfay1 gegmemelidir.

Kaliteli bir CV, talep edilen igin ihtiyaclarina gore diizenlenir, ancak
ayn1 zamanda ilgili tiim bilgileri ierir. Ozge¢misi hazirlarken iginde
bulunmasi gereken en dnemli unsurlar asagidaki bilgilerdir:
* Kisisel bilgiler: ad ve soyad, dogum tarihi, ikametgah adresi,
telefon, e-posta adresi, Skype iletisim bilgileri vb.
» Egitim: Ogrenim gordiigii okulun adi, okuldaki basarisi ve
tiniversite egitimini tamamlamissa diploma tezi, yiliksek lisans
tezi veya doktora tezinin bolimii ve konusu. Bu boliim ayni
zamanda adayin yabanci dil, bilgisayar bilimi kurslari veya diger
bazi beceriler gibi egitimde gegirdigi her seyi de listelemelidir.
e Meslek / kariyer / staj / is deneyimi, 6nceki is deneyiminin bir
zaman ¢izelgesi, 6rnegin X sirketinde bu yildan bu yila kadar
bu pozisyonda ¢alistim, Y sirketinde bu yildan bu yila kadar bu
pozisyonda ¢alistim, simdi ise Z sirketinde bu yildan itibaren bu
pozisyonda calistyorum.
» Egitim doneminde herhangi bir 6diil veya ¢alisma déneminde
aldiginiz 6diil veya takdir gibi 6diiller / basarilar / takdirnameler.
* Yabanci dil, bilgisayarla ¢aligma veya belirli yazilim gibi 6zel
beceriler.
* Arastirma alani olarak ilgi alanlar1, 6rnegin teknik bilimler
veya ekonomi ile ilgileniliyor ya da hukuk arastirilmak isteniyor.
 Bilimsel makaleler, konferanslara katilim ve sunumlar gibi
veya bir okul dergisinde makale yayimlayan ogrenciler igin
yayinlar / sunumlar.
* Dans grubu, koro, halk oyunlari, izcilik, basketbol kuliibii vb.
gibi profesyonel / spor derneklerine iiyelik.
* Adayin sahip oldugu spor, sanat, miizik, modellik vb. hobileri.
* Basvurdugunuz isle ilgili olabilecek diger sirketlerden,
yoneticilerden veya ortaklardan tavsiyeler.

Elbette ki, CV’deki bu anahtar bilgiler listesi nihai degildir ve CV’nin
hazirlanmas1 gereksinimlere ve ihtiyaca gore desteklenmeli ve
diizenlenmelidir. En 6nemli kategori birinci ve az énemli son olmak
tizere, bu 6zelliklerin sirasinin 6nemli olmasi da yararlidir.
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,@Yaratm ve yapin: Farkl kariyer secenekleri icin beceriler

Asagidaki tabloyu kullanarak, 1’in en az 6nemli beceri ve 4’lin en 6nemli beceri oldugu
1’den 4’e kadar bir sayi girerek her kariyer segenegi igin dort becerinin dnemini isaretleyin.
Kisisel olarak ilgilenebileceginiz bosluklara ek kariyer segeneklerini girin.

Beceriler

Kariyer Tutumlar Yaraticilik Miskiler Organizasyon
Muhasebeci

Fitness hocas1

Sporcu

Kasap

Duvar ustasi

Kuafor

Berber

Asci

Elektrikgi

Emlake1

Cigekei

Bahgivan

Mlliistrator

web tasarimcisi

Programci

Makyajc1

Tamirci

Subay

Pilot

Bilim insani

Taksi stirticiisii

Avukat

Danisman

Ogretmen

Garson

Gazeteci

Badanaci

Mihendis

Yonetici

Satici

Doktor

Dansc1

Fakiilte profesori

Tabloda listelenen farkli kariyer segeneklerini ve her biri icin gerekli becerileri tartisin.
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Bilgi testi sorulari

1. Cikarlarin neler ve hedeflerin neler oldugunu agiklayimn?

2. Sirket nedir? Yerel toplumunuzdan bir sirketi tarif edebilir misiniz? Bu
sirket ne yapiyor?

Bir iirtin ve hizmet arasindaki fark: agiklayin?

Bir girisimciyi nasil tanimlarsiniz?

Bir serbest ¢alisan ile bir girisimci arasindaki fark nedir?

Daha 6nemli girisimcilik becerilerini agiklayiniz.

Istihdamin temel dzellikleri nelerdir?

Serbest meslegin temel 6zellikleri nelerdir?

XNy kw

Bir girisimci kariyer segeneginin temel 6zellikleri nelerdir?
10.CV nedir?
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2. GIRISIMCILIK ORTAMI -
OLANAKLAR NELERDIR?

Bu boéliimde:

Kiiresellesme ve ekonomik firsatlar terimlerini tanimayacaksiniz;
[s ihtiyaglarimi ve firsatlarimi tantyacaksiniz;

Girisimcei fikirleri gelistirmek icin farkli teknikleri kullanmayi
bileceksiniz;

Fikir iiretmek ve segmek i¢in teknikleri kullmay1 bileceksiniz;
Yeniligi (icatlar1) ekonomik kalkinmanin temeli olarak
anlayacaksiniz;

Girisimcilik ve girisimcilik siireci terimlerini taniyacaksiniz;
Girisimcinin 6zelliklerini taniyacaksiniz;

Girisimcinin yerel topluluk ve toplumdaki roliinii ve katkilarini

anlayacaksiniz.
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Girisimcilik kavrami ve anlami

Daha once de sdyledigimiz gibi, girisimci, kendisine
kazang sagladigi bedeli o6demeye hazir olan piyasanin
(insanlarin) bulundugu tatminsiz piyasa ihtiyacini karsilamak
icin, yeni bir {irlin veya hizmet seklinde bir seyler yaratarak
temel kaynaklara deger katmak amaciyla is kuran kisidir. Simdi

girigimcilik nedir sorusu ortaya ¢ikiyor?

Girisimci kavraminin anlamina baglanarak girisimcilik
kar etmek amaciyla bu tatminsiz ihtiyaglarinin kargilanmasinin
ve belirli pazar sorunlarmin bir girisimci tarafindan kaynaklarin

kullanim1 yoluyla ¢6ziildiigii bir siirectir.

Girisimcilikle ilgili anahtar terimler, alicinin ihtiyact
ve istegi terimleridir. Thtiyag, insanlarin hayatta kalmasi igin
gereken su, yiyecek, giyecek, barinak gibi bir seyden eksik olma
hissidir, arzu ise insanlarin ¢ok istedigi bir iiriin veya hizmettir.

Cep telefonu ihtiyaci ve arzu ornegi

= Girisimcilik

Kazang elde etmek amaciyla bir
girisimei tarafindan kaynaklarin
kullanilmasiyla karsilanmayan
ihtiyaglarmn karsilandig: ve belirli
piyasa sorunlarinin ¢6ziildiigl bir
siireg.

=" Diigiiniin ve tartisin

Ihtiyaglariniz hakkinda diisiiniin ve
su anda sahip oldugunuz en biiytik
ii¢ ihtiyaci belirleyin. Sonra bu
ihtiyaglarla ilgili isteklerinizi yazin.
Her bir ihtiyag ve istek arasindaki
baglantiy1 bulmaya ¢aligin. Sinif
arkadagslariizin farkl ihtiyaglarinin
farkl: istekleri nasil tanimladigini
tartisin ve karsilagtirin.

Giiniimiizde bir cep telefonu, iletisim, kullanilabilirlik, temel hesaplamalar

vapma, kisa metinler yazma, haber okuma, resim g¢ekme, sosyal medyada

goriintii paylasma firsati gibi bir ¢ok ihtiyaci karstliyor . Bunlar, bu ihtiyag¢larin

dikkate alindigi kisiye bagh olarak daha biiyiik veya daha kiigiik olabilen cep

telefonu, giinliik ihtiyaglart karsilabilecek sadece birka¢idir. Diger taraftan,

cep telefonuna (farkl tip veya model) sahip olmak, kisinin onunla karsilamak

isteyecegi ihtiyaglarin biiyiikliigiine bagli olan bir istek olacaktir. Bazilar:

belirli bir siire i¢inde siirekli olarak eski cep telefonunu en yeni cep telefonuyla

degistirmek isteyecektir. Yine hiz, verileri depolama alani ve benzer ihtiyaglar,

bireyin bu tiir arzularini tanimlar.

,@gOIugurun ve yapin: ihtiyaclari tanimak

Asagidaki sorulari yanitlayin, defterinize yazin ve sinif arkadaslarinizla tartisin.

1. Okula giderken neyi daha iyi yapardiniz?
Okul deneyiminiz nasil iyilestirilebilir?

Ol By ORI

baska bir sey acisindan neyi degistirirsiniz?

Tabletiniz, bilgisayariniz, cep telefonunuz i¢in ne tlir oyununolmasini istiyorsunuz?
Cep telefonunuzda su anda bulunmayan neyin olmasini isterdiniz?
Atistirmalik olarak yediginiz sandvi¢ veya keklerde tat, gériiniim, koku veya

6. Diger (bazi ihtiyaglarinizi, arzularinizi veya var olmak istediginiz ancak su anda

satin almak igin piyasada olmayan birsey yazin).
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g Yaratin ve yapin: Ur(in ihtiyaclari ve istekleri
Asagidaki resimlerde verilen Urlnlerin her biri igin, o Grinun alicilar yani kullanicilar
icin karsiladigi ihtiyac veya istegi yaziniz.

158

Gooule

facebook

Farkli Grnler icin farkli ihtiyacglari ve istekleri karsilastirin. Bu sirketlerin neden
tam olarak bu ihtiyaclara karar verdiklerini ve Grlnlerini kullananlarin kim oldugunu
dislnun ve tartisin.
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Kiresellegsme ve is firsatlari

Daha 6nce hi¢ olmadigi kadar, cografi konumlarindan bagimsiz olarak insanlar
birbirine baglidir. Yarim kiirenin diger tarafindaki insanlarla iletisim bir ka¢ saniye
icinde gergeklesir.

% Kiiresel firsatlar 6rnekleri

Facebook,  Instagram  veya  Twitter daki
resimlerinizkolayca gériintiilenebilir, yorumlanabilir
ve diger tarafin konumuna gére herhangi bir kisitlama
olmaksizin  paylasilabilir. ~ Amazon’daki  iiriinler
diinya ¢apinda satilir. Farkl iilkelerden insanlar ve
sirketler arasindaki odemeler giderek kolaylasiyor.
LinkedIn araciligiyla sizin ozge¢miginiz, deneyiminiz
ve bilginiz diinyanin her yerinden sirketler tarafindan

kullanmilabilir Stmirlamalar yoktur. ABD, Avustralya,

Kanada veya baska herhangi bir iilkeden bir sirket,

A CKiiresellesme, diinyanin her yerine erismenizi
saglar

istihdam sunmak igin sizinle iletisime gecebilir.

Tiim bu egilimler, son 20-30 yilda yasam tarzi
degisikliginde biiyiik bir gii¢ olarak kendisini dayatmaya baslayan kiiresellesmenin
sonucudur. Kiiresellesme , cografi konum nedeniyle herhangi bir engel olmadan
farkl: iilkelerden insanlar, sirketler ve hiikiimetler arasinda karsilikli etki, iletisim
ve fikir, Girlin ve hizmetleri paylasma siirecidir. Basitge kiiresellesme, tiim kiiresel

piyasadailetigim, aligveris ve is kurabilmesi ic¢in kapilarini
= Kiiresellesme

) . . o Cografi konum nedeniyle herhangi
anlamima geliyor. Isler smir tammaz, is fikirleri dinyayr  pir engel olmadan farkli iilkelerden

act1, bu da diinya ¢apindaki tiim insanlar i¢in sinirsiz firsatlar

dolagir, tiim piyasalarda gergeklestirilir ve tiim ihtiyaglar1  insanlar, sirketler ve hiikiimetler
arasinda karsilikli etki, iletisim

ve fikir, lirlin ve hizmet aligverisi
Simdi su soru ortaya ¢ikiyor: is baslatma firsati nedir? siireci

karsilanir.

Kisaca, is baslatma (kurma) firsati, kullanicilarin/
alicilarin yeni bir isletme ile karsilanabilecek potansiyeli olan
ihtiyaglar veya istekleri tanimlamaktadir.

Buna gore, bir ise baslamak i¢in iyi bir firsata sahip

olmak igin, kullanicilarin (alicilarin) heniiz mevcut isletmeler = Is Kurma firsati
Yeni bir isletme tarafindan
potansiyel olarak tatmin
edebilecegimizi veya yerine getirebilecegimizi gordigliimiiz  edilebilecek veya yerine

bir ihtiyaciveya arzusuda olmasi gerekir. getirilebilecek kullanicilarin/
alicilarm ihtiyaci veya istegi

tarafindan tatmin edilmeyen veya karsilanmayan ve tatmin

Bir is firsatin1 tanimak i¢in, is fikirleri gerekir, ¢linkii
her fikir bir is kurmak igin firsat olmayabilir..

Basitce, sadece bir fikir hakkinda konusursak, sadece fikre sahip olan
kisinin bildigi bir seyden bahsediyor oluruz ve bu fikrin uygulanmasindan baska
birinin belirli faydalar1 olup olmayacagini bilmiyoruz.Bir fikrin firsat da olmasi
i¢in, bu fikrin alicilar icin ¢ekici olmast gerekir, fakat bagka bir kosulun da yerine
getirilmesi gerekir —basitce alicilarin bunu karsilayabilmesi gerekir
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¥ Bir is fikri ve is firsat1 6rnegi

Insanlara isinlanma saglayacak bir diriin fikri kulaga harika gelebilir -
diinyayr saniyeler i¢inde kolayca gezebilirsiniz. Fakat o iiriin ¢ok paraya mal
olursa ve onu kullanmamiz i¢in paramiz yetmiyorsa, artik bunun iyi bir is firsati
oldugunu soyleyemeyiz. Ote yandan, alicilar disinda, firsat fikir sahibi olanin
olanaklariyla da ilgilidir. Yani binlerce fikre sahip olabiliriz, ancak yine de bu
fikri gerceklestirmek i¢inbilgiye,beceriye veya teknolojiye sahip olmayabiliriz.
Bu durumda, bu fikir bir is kurma firsati degil, sadece bir fikir olarak kalir.

Demek ki,bir is baslatmak firsatlarini kesfetmek igin is fikirlerimiz

olmamiz gerektigi duruma geliyoruz.

,@Alﬁtlrma: Henry Ford’un basari hikayesi

Henry Ford, siradan bir insanin karsilayabilecegi atsiz bir tasit araci hayal ediyormus.
Onun bu hayali, hayalini gerceklestirmekte basarisiz oldugu yillar boyunca dayanabilmeki icin
glclu vizyona gerek varmis. Kirk yasina kadar kendi vizyonunu gerceklestirmeye galismis.
Otomobil Gretme ve satma girisimlerinin cogu basarisiz olmus.

Komsulari tarafindan alay edilmesine ragmen, ¢abalarini vizyonunu gergeklestirmeye ve
Ford Motor Company'yi yaratmaya odaklamaya devam etmis.

Ford, 50 yasinda diinyanin en zengin ve en Unli insanlarindan biri oluyor. Sirket bugtin
bile otomobil endUstrisinin diinya ¢capinda en basarih sirketlerinden biridir.

Daha sonra otomobillerin seri Uretimi igin bir montaj bandi getirerek sireglerde yapilan
yenilikler, vizyonunun tam olarak gergeklesmesini, otomaobilin her insan igin bir gergeklik ve bir
firsat olmasi saglandi.

Hayali, vizyonu onu basarili olmaya motive etmis.

Henry Ford hangi ihtiyaci kargilamak igin calisiyormus?

Yeniligin yardimiyla - montaj bandinin ve seri Uretimin baslatilmasiyla, Ford daha
sonra ek olarak hangi ihtiyaci karsilamig?

Hikayede hangi girisimcilik 6zelligi taniniyor?

Yaraticilik, yenilik¢ilik vegirigsimci
fikirlerin geligsimi
Ortaya ¢ikan soru, nasil daha fazla is fikrine sahip olabiliriz? Cevap,

yaraticiliktir . Bu, daha fazla yaraticiligin daha fazla fikre yol agtig1 ve bunun da bir
girisimcinin bir is kurmasi i¢in daha fazla firsat sagladigi anlamina gelir (Sekil 2-1).

- I -

Sekil 2-1: Daha fazla yaraticilik, daha fazla fikiv, daha fazla firsat
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Demek ki, yaraticilik, is fikirleri elde etmenin temelidir. Bir girigimcinin
amaci, siirekli olarak yiiksek diizeyde yaraticiliga sahip olmaktir.

Genellikle bazi  insanlarin  yaratict
dogduguna dair bir efsane vardir, yani Mozart
gibi yaratict insanlar ve diger tiim siradan
insanlar oldugu goriisii vardir. Ayrica, yaraticilik
genellikle biiyiik fikirlerin hi¢bir yerden bir
ilham kivileimi olarak geldigi biiytli bir an
olarak nitelendirilir. 2000 yildan fazla bir siiredir
bu efsane insanlarda var olmustur ve Arsimet’in %
hikayesinden ve onun kiivetten atlayarak ve &
“Eureka” bagirarak alinan fikir haykirisindan
gelmektedir. Fakat, bazen fikirler gergekten

beynimizdeki anlik bir kivilctmin sonucu olsa

ve basit¢e ortaya ¢iksa da, siirecin daha bir¢ok
sey icerdigini anlamaya bashyoruz. Aslinda, Arsimet, beyninde basitce goriindiigii i¢in bir problem
fikirlerin aninda kendiliginden bize gelmedigi cozme fikrine gelmemis
bir gercektir, ancak beynimiz onlar1 benzersiz
bir ¢agrisimlar ve baglantilar zinciri araciliiyla, bazen uzun bir siire boyunca
yapilandirir.

Arsimet’in eureka hikayesi, efsanevi goriinse de, hala yaratici bir siirecin
nasil isledigini agiklamakta oldugunu bakalim. Efsaneye gore, antik Yunan
matematike¢i kiivette oturup “Hey, ben sadece diizensiz sekilli nesnelerin
yogunlugunu 6lgmek i¢in harika bir fikir buldum” diye bagirmadi, ancak bu
soruna uzun siire odaklanmis. Hikayeye gore, Syracuse krali, kendisinin verdigi
altindan krala yeni bir tag yapacak olan kuyumcular tarafindan aldatildigindan
siipheleniyormus. Bu yilizden kral, Arsimet’ten siiphelerini kanitlamanin bir

yolunu bulmasini istemis. Kuyumcularin kralin kendilerine
=" Yaratin ve yapin

. o Albert Einstein tarafindan kullanilan
(kendileri icin saklayacaklar1) sorusuna cevap vermek igin calisma siireci hakkinda bilgi almak

yeni tagta verdiginden daha az altin kullanip kullanmadiklari

Arsimet, tacin yogunlugunu hesaplamasi altinin safligina dair = i¢in internete bakin. Arsimet’in
iyl bir gosterge olacagi bir yol bulmaliymis, ¢iinkii glimiis SIS el
ve diger metaller altindan daha diisik yogunluga sahiptir.
Ancak o zamanlar diizensiz sekilli nesnelerin yogunlugunun nasil 6l¢iilecegini
kimse bilmiyormus ve bu karmagik bir gdrevmis. Arsimet banyoya rahatlamak
i¢in gitmesine ragmen, beyni hala sorun iizerinde bilingsizce ¢alistyormus. Ve
boylece suya oturup su seviyesinin yiikseldigini fark ettiginde, hareket ettirdigi
su hacminin, viicudun suya batmis kisminin hacmine esit olmasi gerektigini
anlamis. Tacin hacmini su yardimiyla bularak, agirligi hacme boldiigiinde ve
tacin yogunlugunu aldiginda sorunun ¢6ziimii artik basitmis. Sonra tek yapmasi
gereken sey, bu yogunlugu saf altin kiilgesinin yogunluguyla karsilastirmakmais.
Ve hikayenin sonunda, kralin siipheleri dogrulanmis, kuyumcular diiriist degilmis.
Simdi Arsimet’in o donem i¢in karmasik ¢6ziim fikrini ortaya ¢ikarmak i¢in
ne yaptigina bakalim:
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1. Oniinde tam odaklanmay1 gerektiren karmasik bir odevi (hala
¢oOziilemeyen ve bilinmeyen bir sorun) varmis

2. Matematik¢i ve fizik¢i olarak, problemin bazi gostergelerini bulmak
i¢in kendisinin ve diger insanlarin tiim bilgilerini gdzden gegirmis

3. Cesitli olas1 ¢oziimleri aragtirarakproblemi ¢cozmeye baslamig, bunlarda
ona gercek bir cevap getirmemis

4. Belirli bir noktada Arsimet, yaratict bir ¢ikmazda oldugunu hissetmis
olmalrymis - biiylik ¢aba sarf etmesine ragmen sorunu ¢ézemeyecegi
i¢in bir hayal kiriklig1 halindeymis.

5. Bir ara vermis, yani banyo keyfini ¢ikarirken problemden kopmaya
karar vermis. Boylesine bir zihinsel ve fiziksel rahatlik durumunda,
bilinci yeni diislincelere odaklanmakta ve bunlari 6nceki diisiinceleriyle
biitiinlestirmekte 6zgiirmiis.

6. O anda o6zel bir anlayis tiirli ortaya ¢ikmig. Hepimiz gibi, Arsimet de
banyodayken siirekli su seviyesinin yiikselip algalmasini izliyormus.
Fakat, olay1 ¢ozmekte oldugu problem baglaminda gérmeye basladigi
ana kadar bildigi bu etkilerin kendisi igin &zel bir anlam1 yokmus

7. Gergek problemle higbir ilgisi olmayan bir olay1 anlamak ve kavramak,
Arsimet’i problemi ¢ozme siireci hakkinda 6nemli fikir bulmaya tesvik
etmis

8. Arsimet, fikrin ise yarayip yaramadigini, soruna pratik bir ¢6ziim olup
olmadigimi ve hemen uygulanip uygulanamayacagini tespit etmek igin
deneyler yapmis.

Cogu durumda, yaratici diisiinme gergeklestiginde bu adimlar yaygindir ve
Sekil 2-2’de, yaratici bir siirecin 8 adimiverilmistir

2 3

Lrasbiran ceni e wilwvn

4

hiisran

Eeemibinizid bar powey (kg orwgdom ve Krodimiz) pmuhlcme Impallesy v yaradics
VT Wi Ol laskiibarin milarym v kel wval kimkbigm
comlmesine odaklanm  cubwimalanmden el otk mnsinn hissodm

s aiwlayislan yers T
irktie |'1|;E§.:rt'|l'q

Sekil 2-2: Yaratici siirecteki 8 adim
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Yaraticilik , problem ¢6zmede, not almada ve firsatlari
yaratmada kullanilabilecek fikirler iiretme yetenegidir.
Yaratict olmak igin asirt derecede zeki olmaniza gerek
yok. Yasadiginiz her durum igin, karsilastiiniz her sorun
i¢in, sorunlar1 ¢6zmek ve firsatlar1 belirlemek i¢in fikirler
iireteceksiniz. Hepiniz yaraticisiniz, bu yetenege sahipsiniz,
ancak bunu hayatinizda, okulda ve is gorevlerinde daha sik

ogrenmeli ve kullanmalisiniz

= Yaraticihk

problem ¢6zmede, not almada ve
firsatlar1 yaratmada kullanilabilecek
fikirler tiretme yetenegidir.

Etrafinizdaki her sey oldugu gibi, yaraticilik da ayni sekilde gelistirilebilir

ve tesvik edilebilir. Yaraticilik siirecin kendisinden ve igindeki sekiz adimdan

da gorebileceginiz gibi, herkes
gelistirilirse, bu, firsatin bir sonucu olarak girketin miisteriler
i¢in daha fazla deger yaratacagi, ayn1 zamanda onlara daha
fazla deger katacagi anlamina gelir.

Dolayisiyla, bir toplumda yenilik ve yeniligin 6nderiigi
olarak yaraticilik, fikir veya firsata getiren rastgele bir
kivilcimdan ¢ok daha fazlasidir.

Yaraticilik basit¢esunlar: tanimlamaktadir:

* Hayal giiciinii veya orijinal fikirleri kullanmak;

¢Oziim icin fikirler iiretebilir. Yaraticiliginiz

 Diisiiniin ve tartisin

Siifta, okulda veya yakin ¢evrede
bir nesne veya problem se¢in ve onu
¢6zmek i¢in fikirler iiretin. Siiregte
iiretilen farkli fikirleri ve bu fikirleri
olusturmak i¢in kullandiginiz
stireclerhakkinda tartigin.

* Yeni bir seyler veya ¢cevremizdeki seyleri iyilestirmeyihayal etmek;

* Dabha iyi geyler, ortam i¢in digerlerinden farkli tamamen yeni bir sey

hayal etmek;

* Heniiz var olmayan bir seyi iyilestirme olanaklarinu kesfetmek;

*  Mevcut maliyetle diger katilimcilardan nasil daha farkli bir iiriin /

hizmet yaratabilecegimizi diisinmek

Fakat soru ardindan ne yapilacak? Yaratici bir siire¢ araciligiyla, belirli bir

sorunu ¢ozmek i¢in farkli fikirler elde etmeyi basaracaksiniz.

Bazilar1 iyi veya uygulanabilir olmayacak, fakat bazilar1 kaliteli bir

¢Oziime yol agacaktir. Sorunlarin ¢éziimleri, diger insanlarin
da ayn1 veya benzer sorunu ¢ézme ihtiyaci veya istegi varsa
ozaman bu ig firsati tanimlamaktadir. Fakat bir is kurma
firsatin1 kesfetmek ve isin yapilmasi yeterli mi? Hayir! Firsati
fark ettikten sonra, bizi bagarili bir is baslatma siireciyle
tanistiracak bir yenilige ihtiyacimiz var (sekil 2-3).

Simdi yeniligin ne oldugunu goérelim.

* Bir seyi degistirme eylemi veya siireci.

» Fikir ve teknolojilerin pratik uygulamasi.

* Dabha iyisi i¢in degisiklikler.

e .Digerlerinden farkli, daha iyi seyler yaratmak.

e Bir sey farkli sekilde yapmak, yeni bir sey yapmak
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Sekiz basamagi ve dekoratif kagit,
makas, boncuklar, farkli makarna
sekilleri, tempera renkleri vb.
kullanarak taki, hediyelik esya,
bardak tutacagi, dogum giinii
davetiyesi vb. yapin. Ayrica
sececeginiz bir nesneyi yapmak igin
bazi malzemeler segebilirsiniz.



= Yenilikgilik

Yaraticilik, yani fikirler, bu fikirler

Yenilik eyleme, fikrin gergeklestirilmesinde somut adimlar atmaya
odaklandigini, yaraticiligin ise daha ¢ok hayal etmeye, yani diisiinmeye odaklandigini
fark edebilirsimin.

Dolayisiyla, yenilikyaraticili§inizin, yani fikirlerinizin,

iizerinde eyleme gegme ve alicilar bu fikirlerle ilgili eylemde bulunmanin ve son olarak, belki de

tarafindan atilan adimlarin gergekten  en dnemlisi alicilar tarafindan atilan adimlarin onlarin gergekten

ihtiya¢ duyduklari sey oldugunu
dogrulamanin (piyasada yeniliginin

buna ihtiya¢ duyduklarini (bir ihtiyact karsilamak veya bir

onaylanmast) toplamudir. arzuyu yerine getirmek) dogrulamanin (piyasadaya yeniligi

onaylamanin) bir toplami oldugunu serbestce soyleyebiliriz ,

--'-ﬂ’

s~ N

Sekil 2-3: Basarili bir isletme i¢in yenilik

& Yaratin ve yapin

Dort yaratict siireg araciligtyla yenilik¢i veya girisimei fikirlere ulasabilirsiniz:

1. Mevcut duruma neden olmak . Yapmaniz gereken tek sey, cevrenizdeki
mevcut sabit kaliplara (aile, sinif, okul, sirket, belediye, lilke ...) sistematik
olarak meydan okumaya baslamaktir.

Tam ve dogru kabul edilmesi normal olan mevcut inancglar, geleneksel
uygulamalar veya geleneksel diisiinme bigimleri meydan okuma konusu olabilir.
Okula giden yol altyapis1 daha iyi olabilir mi? Okulun kapisi neden dikdortgen
seklinde olsun? Bunlar, mevcut normal duruma neden olan
sorular drnekleridir.

Diigiinme, hareket etme veya bir -~ ) ) o
seyi kullanma seklinizi degistirecek Ornegin , en biliyilk mobilya perakendecisi olan

meydana okuma sorular sorun. Ikea , mobilyalarin satilmadan ve teslim edilmeden 6nce

Bu alistirmanin sonucunda ortaya
cikacak cesitli girisimcilik fikirlerini

tartisin.

tamamen monte edilmesinin gerekip gerekmedigini sormus.
Netflix , insanlarin neden bir filmi kiralamak icin fiziksel
bir video magazasina gitmeleri gerektigini, neden ¢evrimigi
siparis vermediklerini ve filmi izlenebilir hale getirmediklerini ortaya koymus.
AppleiPod ile bizim cebimizde neden 1000 sarki olmasin sorusunu sormus.
Yenilikgi lirlin ve hizmetlerin mevcut duruma ve insanlarin diisiinme ve hareket
etme bi¢cimlerine meydan okumanin bir parcasi oldugunu fark ediyorsunuz.

2. Egilimlerden (trendlerden) yararlanmak . Basarili girisimciler ve
yenilikg¢iler, gelecegi tahmin etmede diger insanlardan veya gelecegi tahmin
etmek icinsiirekli olarak ¢izelgelerle ve rakamlarlaugrasan bazi kisilerden dahaiyi
degildir. Onlar, sadece ¢evrelerinde meydana gelen egilimleri tanirlar ve yepyeni
bir {irlin veya hizmet veya siire¢ olusturmak veya mevcut olanlari iyilestirmek
27



i¢in kullanilrlar. Onlar egilim sinyallerini tespit etmede digerlerinden daha iyi
degiller, sadece bu sinyalleri okumakta daha iyiler. Amazon , perakendenin
gelecegi hakkinda Walmart tan daha fazla bir sey biliyor muydu ? Apple , cep
telefonlarinin gelecegi hakkinda Nokia veya Motorola’dan daha fazla sey biliyor
muydu ? Bilmesi gereken her sey hem sanayiye yeni girenler hem sanayiye daha
ge¢ girenler daha dnceden biliniyormus Tiim veriler her ikisi i¢in de kamuya
actkmis, tek fark, degisimin giiclinden yararlanma yetenegini taniyanlarin
olmastydi.

Ornegin Twitter , Internet igerigi kullanimmin metinden videoya
degistigini fark ettiginde Wine (6 saniyelik video kaydetme
ve yayinlama) sirketini devraldi . Facebook ayrica Instagram & Yaratin ve yapin
aracihgiyla 15 saniyelik 6zel video hizmeti baslatti . = ceyrenizdeki bazi egilimleri
18.000 kafeteryaya sahip olan Starbucks, dijital araclar ve = diisiiniin ve tartisin. iclerinde
teknolojilerle ilgili egilimi fark etti ve miisterinin sadece = herhangi bir is firsati var mi?
cep telefonunu tarayarak 6deme yapilabilmesini sagladi. Bu
sekilde sirket, haftada 7 milyondan fazla islem firetir.

3. Kaynaklarin daha verimli kullanilmasi . Mevcut kaynaklar1 farkli,
daha yenilik¢i bir sekilde kullanmak ayni zamanda girisimci bir fikirdir. Apple
ve Amazon gibi diinya lideri sirketlerin , Cin yapim1 binlerce cep telefonu ve son
kullaniciya dagitilan tabletler gibi kendi operasyonlarini miikemmel bir sekilde
yurittiigiinic veya Amazon depolarmi ve siparislerini yonettigini diisiiniin.
Boylelikle, mevcut kaynaklardan daha yenilik¢i bir sekilde yararlanarak,onlar
alicilarina sunduklar degeri artiriyorlar. Bilgi, yetenekler, teknoloji, para,
siirecler gibi mevcut kaynaklar ve diinyay: hareket ettiren ve etrafinizda isleri
yapan her sey inanilmaz yenilik¢i firsatlarin kaynagidir. Tek yapmaniz gereken
8 adimli yaratict siireci kullanmak ve mevcut kaynaklardan

yararlanmanin yepyeni bir yolunu bulmaktir. # Diisiiniin ve tartism

Bilginizi, becerilerinizi ve
gibi, girisimcilik alicilarin ihtiyaglarini karsilama siirecidir, deneyimlerinizi tamamen farklt bir

4. Ihtiyaclar1 anlamak . Daha 6nce de soyledigimiz

bu nedenle girisimei fikirlerininkaynaklarindan biri bu = sekilde kullanabilir misiniz?
ihtiyaglarin net bir sekilde anlagilmasi olacagi acgiktir. = Sahip oldugunuz bazi teknoloji,
Yenilikgilik icin yeni firsatlar elde etmenin en iyi yolu,  altyapi veya verilereyeni bir deger
miisterinin yerinde koyulmak ve sundugunuz veya sunmak = Yerebilir misiniz?
istediginiz Urlin veya hizmete, ancak miisterinin bakis
agisindan bakmaktir.

Konu yenilik oldugunda aliciya ne istedigini soramazsiniz. Soru, alicinin
ne istedigini bilip bilmedigidir. Bu nedenle, iiriin / hizmetiniz i¢in bu alicilarin
ihtiyaglarini karsilayacak alicilar yaratirsiniz.

Miisterilerin ne istediklerini bilip bilmedigine dair érnekler

Bu en iyi Amazon 'un kurumsal sloganlarindan biri tarafindan dogrulanir:

’

“Miisterilerinizi dinlemezseniz basartlt olamazsiniz.” Ancak sadece sizin
miisterilerinizi dinlerseniz, yine basarili olamazsiniz“ Hi¢ kimse Apple’a siradan
bir MP3 c¢alar, ¢evrimi¢i miizik magazasi, devrim niteligindeki akilli telefon,
uygulamalar magazasi (App Store) veya tablet istediklerini soylemedi. Fakat
Steve Jobs bu iiriinleri gercek olarak gosterdiginde, herkes onlar: sevdiklerinin
Jfarkina vardi
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Yenilikgiler, miisterileri i¢in hayati kolaylastiracak, daha rahat ve daha keyifli
hale getirecek sekilde karsilasilan ortak sorunlari ve hiisranlar1 ¢ézmeye calisirlar
(bankalar ¢ocuk tasarruf hizmetleri paketleri olusturur, evinizden pizza siparisleri,
seyahat acenteleri “son dakika” paketlerisunarlar, sinema salonlar internet {izerinden

bilet rezervasyonu yapmaya izin verir, vb.).

,@Yaratm ve yapin: ihtiyaglari Tanimak

Ekip olarak listeden 3 6ge secin ve 6gdelerin her birini nasil iyilestirebileceginizi tartisin

veya islevlerinin kombinasyonunu yapin.
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Fikirlerin  nerede = ve  nasil
kesfedilecegi tam olarak tanimlanmasa
da, goz oOniinde bulundurmaniz gereken
asagidaki 6 alan girisimeci fikirleri
kesfetmenize yardimci olabilir:

1. Sorunlar . Bir¢ok taninmis
sirket, sadece girisimcinin bir sorunu
¢ozmesi istemesiyle kurulmus. Sorun,
kisisel olarak hissettigimiz bir sey olabilir
veya baskalarinin sahip oldugunu fark
etti§imiz bir sorun olabilir. Bdyle bir
sorunu hangi iirlin veya hizmetler ¢ozer?
Hangi iirlinler veya hizmetler sizin veya
baskalarmin  hayatin1  iyilestirecek?
Heniliz piyasada bulunmayan ne satin

almak istersiniz?

A Yeni is fikirlerini nerede arayabilirsiniz?

2. Degisiklikler . Yasadigimiz
diinya siirekli degisiyor. Yasalar,
yonetmelikler, toplum, yerel ve ulusal egilimler, zamandaki degisiklikler ne olacak?
Bu tiir degisiklikler, heniiz piyasada sunulmayan bir seye ihtiya¢ duyulmasina
veya arzu edilmesine yol agar.

Iklim degisikligi ve gevre koruma egilimi, birgok sézde “Yesil” iiriin veya
igin yaratilmasinin sebebidir.

3. Mevcut iiriinler veya hizmetler . Fikirler, mevcut {riinlerden veya
hizmetlerden veya isletmelerden de elde edilebilir. Bu, mevcut bir iirlinii veya
hizmeti kopyalamak anlamina gelmez, yalnizca bu iirlinii veya hizmeti 6nemli
dlgiide iyilestirmenin yollarin1 aramak anlamina gelir. Ornegin, ayn1 bir iiriin veya
hizmet mevcut olandan ¢ok daha diisiik bir maliyetle sunulabilir. Belki {iriiniin
miisteriye hizmet etme kalitesinde veya bigiminde bir gelistirme olabilir. Veya
bu iirlinli veya hizmeti dagitma yolu iyi bir is fikri olabilir ve bir is kurma firsat
verebilir.

4. Herkesin sahip olmadig1 bilgi. Hepimizin yakin oldugumuz belirli
bir insan ¢evresi var ve onlara bizden bagka kimse yakin degil. Onlar ne almak
isterler? Yerel toplumunuz veya mahalleniz ne satin almak istiyor?

Bir i baslatmak icin potansiyel fikirler ve firsatlar bulmak i¢in ¢evrenizdeki
insanlar hakkinda bu bilgilerini kullanin. Diger taraftan, bir sey hakkindaki 6zel
bilginiz, belki matematik, teknoloji, programlama, biyoloji veya bagka herhangi
bir konu hakkindaki bilginiz, is fikirleri ve firsatlar1 bulma potansiyeli olabilir.

5. Buluslar ve teknolojik gelismeler . Ilk konuda bununla ilgili alistirma
yaptik. Coziilmesi gereken bir sorununuz mu var, karsilanmasi gereken ihtiyacinin
veya yerine getirilmesi gereken arzunuz mu var? Neyi yenilerdiniz?

Hangi bulus bu sorunu ¢ozebilir, ihtiyact karsilayabilir veya arzuyu yerine
getirebilir? Belirli bir iiriin veya hizmeti yenilemekte basarisiz olsaniz bile,
ambalajlamadaki seyleri iyilestirebilirsiniz, belki de yeni bir satis veya dagitim
yolu. Ayrica heniiz pazara giremeyen var olan bir yenilik bulabilirsiniz ve onu
ticarilestirmeye yardime1 olabilirsiniz.
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6. Rekabet . Rakiplerin su anda sunduklarini takip ederek ve analiz ederek,
onu daha iyi bir sekilde nasil sunacagimiza dair bir fikire gelebilirsiniz.Yerel
toplumunuzdaki kurumlara bir goz atin. Daha iyi olabilir misinDaha hizli?Daha
ucuz?Eger cevaplar olumlu ise, belki de bir isi baslatmak ve dogru firsat icin dogru
yolda olabilirsiniz.

|| Alstirma: Ingvar Kamprad’in Basari Hikayesi

Daha cocukken, Ingvar Kamprad, daha disik fiyata satin alip daha ylUksek bir fiyata satarak
kazanmanin bir yolunu kesfetmis. O, Grtnleri daha dusuk fiyattan daha blyuk miktarlarda satin aliyormusve
adet basina daha ylksek fiyata satiyormus. Kazandigi parayi ayni ise ve diger bazi girisimlere yeniden
yatirryormus.On yedi yasindayken , mobilya satimiyla ugrasanlkea sirketini kurmus.

lkea

, mobilyalari rakiplerinden daha dusuk fiyatlarla, alicilar tarafindan kolay tasinmasini saglayan,

ayni zamanda alicilarin evlerine getirdiklerinde montajini gerektiren modern tasarim ve ambalajlari ile ana
arGn olarak sunmaktadir.

Pek cok alicinin, tasinmasi ve kurulumda dahil olmalarini gerektirmesine ragmen, bu sekilde mobilya
satmayi sevdiklerini, ¢linku ciddi miktarda para tasarrufu sagladiklari ortaya gikmis. Bugiin Ikea sadece
calismaya basladigi isveg'te degil, ayni zamanda 430’dan fazla magazasi ile diinya ¢apinda 40’tan fazla
Ulkede yayiliyor ve Ingvar Kamprad dunyanin en zengin insanlarindan biriydi.

I fernmslar

Ingvar Kamprad, bir is kurmak igin harika bir firsat olan fikrine nasil gelmis?
Ingvar Kamprad’in yeniligini aciklayin.
Bu yenilik, alicilarin hangi ihtiyacini veya arzusunu karsiliyor?

Geldikleri yere gore firsatlar i¢ ve dis firsatlar olabilirir (Sekil 2-4).

I¢ firsatlar , kendi icimizden gelen firsatlardir.

[hyfimailar - By firsatlar bilginizin, deneyiminizin, becerilerinizin,

hobilerinizin veya bir seye olan giiglii tutkunuzun sonucu

i iy olabilir. Kisisel probleminizin, hayal kirikliginizin veya
Trsainn arzunuzun bir sonucu olabilir. Cogu girisimci, i¢ firsatlara
dayali bir is kurar, ancak gercek su ki, bunlar yeterli

degildir. Bu yol, girisimcinin ¢alisma arzusunu ve azmini

saglar ve elbette basarili olabilir, ancak yine de basarinin

Sekil 2-4: I¢ ve dis firsatlar garantisi degildir.

gYaratm ve yapin: Sizi en ¢ok rahatsiz eden ne?

Ogretmenin tavsiyelerine gére, bu alistirmayi asagida verilen yénergelere gore yapin.

4.

3
4.

Ciftler halinde, size bir sorun olusturan (neden olan) seylerden 5 tanesini secin ve bunlari
defterinizde yazin.

. Arkadasinizla yazdiginiz bes seyi gbzden gegcirin ve her sorunun dogasini tartisin. Ardindan

bir ¢6zim hazirlamak igin birlikte ¢alisacaginiz problemlerden birini segin.
Odev 2'de segilen sorun igin bes olasi ¢dziimii listeleyin.
Cozumlerden birini segin ve ¢ézimun ayrintilarini ve siirecini agiklayin.

Sorunla ilgili bir rapor ve 6nerilen ¢c6zimi yazin ve sinifinizin éniinde sunacaginiz ve tartisacaginiz
sunum yapin.
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Dis firsatlar , Bizin distimizdan gelen firsatlardir. Bagka birinin ihtiyacin
duyarsaniz, mahallede bir sorun bulursaniz veya bir egilimi veya rekabeti takip
ederseniz, dis firsatlaragelebilirsiniz. Dis firsatlar iyidir, ¢iinkii digaridan kilit
faktoriinii igerirler o da alicidir, fakat basari i¢in yeterli bir garanti degildir. Ya boyle
bir seyi bilmiyorsaniz ya da yapmak istemiyorsaniz.

Bu yiizden, sirketin basari sansi daha yiiksek olan iyi firsatlar, i¢ ve dis
firsatlarin bir kombinasyonunu tanimlayan firsatlardir. Demek ki, siz art1 dis firsatlar

basari i¢in dogru kombinasyondur.

|| Yaratin ve yapin: Mahallede gezi

3 6grenciden olusan grupta, bir is kurmaya yonelik dis firsatlari kesfetmek igin arastirma
yapin. Bu alistirmanin amaci, toplulugunuzdaki is firsatlarini belirlemek ve yerel topluluktaki, yani
mahalledeki firsat kaynaklarina dayali is fikirleri Gretmektir.

Ogretmenin verdigi talimatlara ek olarak alistirmayi yiriitmek icin asagidaki énerileri kullanin:

1. Mahallede yurlrken, yurlyls sirasinda tespit ettiginiz ¢oézulmesi gereken sorunlari
yazin. Eksik olan sirketleri de belirlemeye c¢alisin.

2. Mahallede buldugunuz bir magaza veya isletmenin sahibi ile iletisime gegmeye galisin.
Magaza ziyareti sirasinda fark ettiginiz her seyi yazin (iceride ka¢ musteri vardi?
Ziyaretiniz sirasinda kag musteri girdi? Magazada is var mi?) Asagidaki sorulari magaza
sahibine sorun (iletisimin nasil gelistigine bagli olarak daha fazla soru ekleyebilirsiniz):

* Neden bu ise baslamayi segtiniz?

* Neden bu konumu segtiniz?

+  Konum, isletmeniz igin basarili mi?

» Isletmeniz,mahalleye hangiihtiyag veya ¢éziim sunuyor?

« Hangi problemler ¢6zilmemis veya c¢evrede hangi sirketlerin eksik oldugunu
dusliniyorsunuz?

3. Tespit edilen sorunlari yazin.

4. Tespit edilen sorunlari ¢ézen fikirleri yazin.

5. Ekip olarak, is kuracaginiz fikirlerden birini secin. Uriin veya hizmeti, ¢ézdiigi sorunu,
hedef musterileri ve isletmenin nasil para kazanacagini agiklayin. Bu cevaplari yazin.

Uretilen Fikirleri Siralama ve En lyi Fikri
Secme Yontemleri

Simdi fikirleri siralamak ve se¢mek igin kullanilan yontemleri sunmaya
devam edebiliriz.

Is fikirleri siralama ydntemlerinin amaci, belirli bir fikrin uygulanmasinin
hem bizim i¢in hem de yeni {iriinii / hizmeti sevecek miisterilerimiz i¢in uygun bir
¢ozlim olmasini saglamaktir.

Baslangigta oyunda daha fazla fikir var. Onceki alistirmalarda gordiigiiniiz
gibi, bir igletmeye doniistiiriilebilecek daha fazla potansiyel fikir ortaya ¢ikardik.Bu
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ylizden, tek tek ele alinmasi gereken fikir listesinin azaltilmasi ve belirli kriterleri
karsilamayanlarin reddedilmesi i¢in ¢aligmak gerekir.

Fikirleri siralamak i¢in kullanilir en sikg¢a olarak puanlama modeli
uygulanir (Sekil 2-5).

Bu modelin ilk adimi, her bir fikrin siralanacagi él¢iitlerin belirlenmesini
gerektirir . Ardindan ikinci adimda, aslinda her bir kriterle iligkili bir degerlendirme
olan bir degerlendirme o6lcegi gelistirilir.

AN

— = Ogrencilere, 5’in en iyi ve
P S 'fk/ \ Fikir 1 Fikir 2 1 ¢ 1d d
ste 1 ’ & ’
Kiter p“.l Puan Puan x Spesifik Puan Puan x Spesifik m en zayif not oldugu en
~._ agirhk agirhik 5’e¢ kadar bir notla not aldiklar
a s g Ass 3 15 (derecelendirilen) okuldaki
b 25 £\ 75 3 75 diger  derslerde  ¢alismalarini
< \Z.‘(.;)/ 4 120 e 2l degerlendirerek sunabilirsiniz.
d 3 2 : 100 Kriterin degerlendirilmesine ek
20 2 40 2 40 i Ce
: olarak, daha az 6nemli bir kriterin
Her fikir i¢in toplam puan sayisi 325 320

Sekil 2-5: Uretilen fikirleri siralamak icin puanlama modeli

istlin gelmesine izin vermemek
icin, kriterler arasinda uygun
bir denge saglayacak olan her kriter igin spesifik bir agirlik belirtilir. Ugiincii
adim, her kriterin 6rnegin 1’den 5’e veya 1°den 10’a vb. bir degerlendirmesini
vererek Kriterlerin her birini degerlendirmektir. Dordiincii adim, kriterin spesifik
agirliginidikatte alarak her bir kriterin degerlendirilmesini belirlemeyi ifade eder.
Bu, o kriterin puani spesifik agirligrylacarpilarak yapilir. Besinci adim herbir ayr1
kriter i¢in punalar1 toplayaraktoplam derecelendirme’yi belirtmektir

Asagidaki kriterler, bu yontemi is fikirlerini siralamak i¢in kullanmaniza
yardimci olabilirler:

Girisimci olarak siz . Girisimci ise baglayan kisi oldugu ve ilk asamalarda
o isletmenin temeli olacagi i¢in, is fikrinin dogrudan girisimei ile ilgili belirli
kriterleri karsilamasi gerekecektir.

Ornegin, bir is fikrinin asagidakiler acisindan dogrulanmasi ve
degerlendirilmesi gerekir:

s Girisimcinin bu sorunu ¢ézme bilgisi. 1s yapmak, girisimcinin is
hakkinda yeterli bilgiye sahip olmasmi gerektirir. Bir is fikrinin
gerceklestirilmesi, iiriin veya hizmetin tretilmesi i¢in teknik bilgi
gerektirecektir. Boyle bir bilgi yoksa, iirlin veya hizmet olmayacak,
o zaman diger finans, pazarlama veya planlama bilgisi ise
yaramayacaktir.

» Problem ¢ézme becerileri . 1s fikri bir soruna ¢dziim oldugundan
dolay1, girisimcinin bu sorunu ¢dzecek becerilere sahip olmasi
gerekecektir. Beceriler egitim yoluyla, fakat ayni zamanda deneyim
yoluyla kazanilir. Yeterli beceriye sahip olmazsa, is fikrinin potansiyeli
hemen azalir.

* Girisimcinin tutkusu . En kotlisi, yapmak istemediginiz bir seyi
yapmaktir. Girisimciler ig¢in en iyi ¢6zlim, soruna ve bilgiye
tamamlayict olarak gergek tutkularryla desteklenecek fikirlerdir.
Onlar tutkuyla baslangic sirketlerinde calisacak, isglerinde giinliik
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caligmalarina bagli kalacak ve islerinde gelecekteki basarilarin
arzulayacak. Biitiin bunlar potansiyel bir girisimcinin girisimcilik
olasiligint ve is basarisini artiracaktir. Heyecanliysaniz, coskulu
duygularimiz varsa ve o seye pozitif bir yakinliginiz varsa, o zaman
buna tutkunuz olacaktir.

* Girisimcinin istekleri ve isteklerin bu isle gerceklestirilmesi.
Ote yandan, bir girisimcinin isle ulagsmak istedigi kendi kisisel
hedefleri vardir. Soru, bdyle bir is fikrinin kigisel hedeflerinin
gerceklestirilmesine katkida bulunup bulunmayacagidir. Bir is
fikrinin potansiyelinin olmadigini diisliniiyorsaniz, en iyisi onu hemen
reddetmektir.

Bu kriterlere dayanarak, ¢ogu is fikri ortadan kaldirilabilir.

Yatirimin geri doniisii . Is kurmak, gelecekte finansal kar veya kisisel tatmin
saglayacag1 beklentisiyle ise para, zaman ve enerji yatirmudir. Isletmeye yatirimi
geri dondiirmek ne kadar zaman alir?

Zaman acis1. Her fikir zaman agisindan analiz edilmelidir. Sorulacak sorular

sunlardir:

+ Ise ne kadar zaman ayrilmali?
+ Isletmenin sonug iiretmeye baslamasi icin ne kadar zaman gegmesi
lazim?

» Sadece bos zamanda m1 ¢aligilacaktir?

Baslangic planlari, girisimecinin yalnizca bos zamanlarinda is yapacagi
varsayimina dayanabilir, ondan sonra ise 24 saat bile az zaman olabilir.
Gerekli finansman . Finans, en sinirlayic1 faktordiir. Her is fikrinin

ihtiya¢ duyulan mali kaynaklara i¢in bir bakisi olmalidir.
& Yaratin ve yapin

Girisimcinin elinde ne kadar para oldugunu gormek ve isi =~ =
Onceki alistirmalarda

finanse etmek i¢in tiim olasiliklar1 incelemek gerekir. Akilda

iirettiginiz fikirler i¢in, onlar1

tutulmasi gereken bir sey daha var: her zaman planlanan degerlendireceginiz kriterler

gerekli finansman, gergekten ihtiya¢ duyulandan daha az olusturun ve puan degerlendirme

olacaktir. yontemini uygulaym.
Gerekli kaynaklar. Mali kaynaklar disinda, isletme

gerekli insan ve malzeme kaynaklariyla karsilasacaktir.

Fikrin gercgeklestirilmesi i¢in insanlara ihtiya¢ duyulacak, ekipmana, fiziksel
konumlara, teknolojiye ihtiya¢ duyulacak. Fikri ger¢eklestirmek i¢in bu kaynaklar
erisilebilecek mi? Saglanilabilecek mi? Cevaplar olumsuz ise, gerekli kaynaklara
erisim segenekleri gdz oniinde bulundurulmalidir ya da bu tiir segenekler yoksa
ya da uygun maliyetli degilse fikirden vazgegmek gerekebilir.

Risk seviyesi . Risk, kabul edilebilir bir kategori olarak ve gelecekte
isletmeyi siirekli izleyecek bir sey olarak kabul edilir. Fakat en biiyiik risk
hicbir seyi riske atmamak oldugunu belirtmeliyiz. Ilk olarak, su anda sahip
oldugunuz paranizi gelecekte size para getirecegi% 100 kesin olmayan bir seye
yatirtyorsunuz. Bu, her girisimcinin aldig1 ilk baslangic riskidir ve hatta yakin ailesi
bile bu riskin paylagimina katilir (is faaliyetlerinin finansmani karsiliginda ihtiyaclari
kisaltilmalidir).
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Ayrica, is fikirlerini siralamak i¢in bir yontem olarak kullanilabilir ve
aslinda bir girisimcinin i¢ unsurlari olarak gii¢lii ve zayif yonlerin bir analizi ve
di¢ ¢evrenin analizi olarak firsat ve tehditlerin analizi olan SWOT (Strenghts,
Weaknesess, Opportunities, Threats) analizi de kullanilabilir.

Giiclii taraflar(strengths): Fikrin gerceklestirilmesine yardimci olacak
hangi becerilere sahibiz? Hangi kaynaklara sahibiz? Bize avantaj saglayacak

benzersiz bir bilgi veya deneyime sahip miyiz?
& Yaratin ve yapin Zayif taraflar (weaknesses): Hangi kaynaklardan,
Onceki alistirmalarda iirettiginiz becerilerden veya bilgilerden eksigimiz var? Potansiyel bir

fikirler i¢in, fikirleri degerlendirmek 1,0, {iriinde/hizmette bir zayiflik olarak neyi dikkat edebilir?

icin SWOT analizi yapin.

S Firsatlar(opportunities): Is fikri gergekten bir firsat
Fikirleri her iki yontemle de

o . . C
o e e e midir? Tatmin edilmemis bir ihtiyact karsiliyor mu yoksa

sunun ve belirli bir fikri neden
sectiginizi agiklaymn. bir egilim bir firsat olarak degerlendirilebilir mi? Ayni

¢Ozlilmemis bir sorunu ¢oziiyor mu? Ortamdaki herhangi

isletmedeki diger sirketlerden daha iyi yaptigimiz sey nedir?

Tehditler (threats): Firsati degerlendirmenin oniinde hangi engeller var?
Hangi potansiyel egilimler isinize zarar verebilir?
Bu is alanindaki rekabet ne kadar giigliidiir?

Girisimcilik sureci

Girisimciligin, tatmin edilmeyen ihtiyaglarin karsilandigi ve piyasa
sorunlarinin girisimci tarafindankaynaklarin kullanilmasiyla kazang elde etmek
i¢in tanimlanan bir siire¢ oldugunu 6nceden
soylemistik.

Her siireg, tekrarlanan birbirini izleyen
asamalardan olusturulur. Bu girisimci siirecin
asamalarindan gegerek, girisimcei kendini tanir,
piyasa firsatlarini kesfeder, bir is yaratmak ve
isi basariya giden yolda yonlendirmek i¢in bu
firsatlar1 test eder ve gelistirir.

Girisimci siirecin amacint tanimlamak
i¢in, onu bir saat olarak diisiinmek en iyisidir.
Bu siirece “girigimci saati” diyoruz ve Sekil
2-5’te gosterilmistir.

Girisimcilik slireci, slirecin bir saatinden
digerine gecen saatin oklarini yonetengirisimei
tarafindan Dbaglatilir. Girisimei her zaman

girisimcilik siirecinin baslangicidir O olmadan
Sekil 2-5: Girigimcilik saati i olmaz, girisimcilik olmaz. Onun kendi
fikirleri var ve bilgi, deneyim, diinya goriisleri,

yetenekler, yaraticilikgibi 6zelliklerine sahiptir. Girigimci 6zellikler bagliginda

da tartisilacak olan bu 6zellikleri, fikrini ise doniistiirmek i¢in kullanir. Siirecin
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bu boliimii girisimcinin kigisel gelisiminde gecerken, birinci saat elde edilen
kisisel gelisim diizeyini olas1 is fikirlerine doniistiirmeyi amaglamaktadir.

Is fikri bastan baslar, yani saat 00:00°da (veya 12:00°de) ve girisimcilik
saatindesaat 01: 00’e kadar siirer. Bu saat’te daha dnce bahsettigimiz is fikri
(fikirleri) dogar ve girisimcinin Ozellikleri (bilgi, yetenek, deneyim) bir veya
daha fazla is fikrine déniistiiriiliir. Ornegin, potansiyel bir girisimci sanat
konusunda bilgi ve deneyime sahipse, is kurma fikri bir sanat galerisi agmak
olabilir. Ya da bilgisayarlar ve web tasarimi1 konusunda kolayca bas edebilirse, is
fikri web-sayfalar tasarimi olabilir.

Is fikirleri iirettikten sonra, girisimcilik saatinde girisimci saat oklarini
siirecin ikinci saatine (01:00°den 02:00’ye kadar) dogru hareket ettirir ve bu
saatte kurucu ikilemlerasamasina geger. Kurucu ikilemler, girisimcinin siirecin
bu asamasinda yanitlamasi gereken ve bu girisimcilik siireci ile inga etmeye
baslayan sirketin sekline ve gelecegine bagli olacak temel sorularla ilgilidir. Bu
sorular:

e Sirket kurmali miyim?

e Sirket kurarsam, kendim mi kurmaliyim?

e Es kurucularim varsa, iliskiler nasil olacak, rélleri ne olacak ve
onlarin 6diilleri ne olacak?

Fakat kendi ozellikleri, bir veya daha fazla is fikrine sahip olmak ve
kurucu ikilemlerle ilgili alinan kararlar, is olacagi anlamina gelmez. Bir isletme,
yalnizca lriinleri veya hizmetleri i¢in potansiyelalicilar varsa veya piyasada
boyle bir iiriin veya hizmete ihtiya¢ duyan ve girisimcinin
istedigi kadar 6demeye razi olan potansiyel alicilar oldugu = is modeli
kesin olarak biliniyorsa var olur. Bu nedenle, girisimcilik = Bir isletmenin nasil deger
saatinin sonraki saati is modelleri olusturmada harcanacak  yarattigini, sundugunu ve elde

ettigini agiklar.

Bu saatte girisimci, birinci saat’te sectigi is fikirleri
i¢in daha fazla is modeli iiretir. Bir kurulusun nasil deger yarattigini, sundugunu
ve elde ettigini aciklayan is modeli Sekil 2-6’da verilmistir

Girisimcilik siirecinin bu asamasinda girisimci bir veya daha fazla olasi is
modeli gelistirir. Is modeli, siirecin sonraki saatlerinde test edilecek olan isletmeye
iligkin su hipotezleri (tahmineri) igermelidir:
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Sekil 2-6: Google in isletme modeli 6rnegi

1. Uriiniin / hizmetin icerdigi deger, miisteriler i¢in dzellikler ve faydalar.
2. Misteri bolimleri: Misteriler kim olacak ve fiiriin / hizmet hangi
sorunlar1 ¢ézecek, yani hangi ihtiyaglar1 karsilayacak.

Dagitim kanallari: Uriiniin/hizmetin miisteriye nasil teslim edilecegi
Miisterle iliskileri: talep nasil yaratilacak

Isin temel etkinlikleri.

AN

Isletmenin normal isleyisini saglayacak temel kaynaklar (hammaddeler,
enetji ve diger her sey).

7. Kilit Ortaklar: Is i¢in dnemli olacak diger sirketler.

8. Gelirler: isin nasil kazanacagi

9. Maliyetler: Isletmenin normal ¢alismasi icin en &nemli maliyetler

olanlar.

Girisimcilik saatin bir sonraki saatinde, yani 03:00°ten 04:00’e¢ kadar, is
modelinin hipotezlerini test etme asamasidir. Bu asamada, iyi olmadigi, veya
teklifte dahil edilmesi gerekmeyen ne bulunursa reddedilir ve kazancgl ¢calisabilecegi
kanitlanmis is modeli kalana kadar yeni igeriklerle degistirilir.

Test etme siireci miisteriler, konugmalar araciligiyla veya iiriiniin veya hizmetin
is modelinde diisiiniildiigi sekilde satma girisimleri yoluyla gergeklestirilir.

Girisimci i modelinin olanaklarina artik emindir, girisimcilik saatin bir
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sonraki saatin baslamasiyla (04:00°ten 05:00’¢ kadar), isletmenin baslamasi
i¢in “BASLAT” diigmesine bastirilir. Bu, isletmenin yasallagsacagi (devletinin
hukuk sistemine girecegi) ve resmi igle baglayacagi anlamina gelir.
Fakat, girisimcilik saatin besinci saatinin bitmesi ve altinct saatini
baslamasi igin finansman gerekli olacaktir . Is zaten bir gergektir ve vardir.
Fakat, simdi emegin maliyeti artryor. Her ay maaslar, katki paylari, ofis kiralari,
satig yeri kiralari, hammaddeler, liretim ekipmanlar1 ve is siirecinin sorunsuz
calismasi icin gereken her sey icin para saglanmalidir. Girisimcilik siirecinin
bu asamasinda girisimci, isletmenin sorunsuz islemesini saglayacak finansman
bulmaya calisir. Isletmeleri finanse etmek olanaklarin ayrintilari, dérdiincii
boliimde “finansal okuryazarligin temelleri, pazarlama ve satig” boliimiinde
islenecektir.
Girisimci, bir is baglatmanin bu asamasinda normal % Diisiiniin ve tartisin
calismak icin finansman saglayarak, iiretim olan girisimcilik =~ Bagimsizlik, memnuniyet, finansal
saatinin yedinci saatine (06:00°dan 07:00’te kadar1) girer, yani ~ 0dill ve dzgiiven gibi bir is kurmanin

iriinlerin/ hizmetlerin miisterilere piyasada sunulabilmesi i lam (R,

Basarisizlik riski, aksilikler,

saglanir. yalnizlik, finansal glivensizlik, uzun

¢aligma saatleri gibi bir is kurmanin
tanimlanan her sey gergeklestirilmeli ve triin veya hizmete | dezavantajlarini tartisin.

Miisterilere deger acisindan Onceki asamalarda

dahil edilmelidir. Yatirilan finansal kaynaklar harcanir, tiriin
(veya hizmet) ise, 6ddemeye hazir olan alicilara satilmaya
hazirdir.

Girisimcilik saatinin sekizinci saatinin ge¢gmesipazarlamanin Snemini
vurgulamaktadir . Pazarlama, girisimcilik saatin onceki saatlerinde belirli
kisimlarinda ve boliimlerinde siirekli aktifit , ancak yine de bir isletmenin basarisi
icin en 6nemli elemanlardan biri olarak vurgulanmalidir. Uriiniimiiz / hizmetimiz
i¢in miisteriler yaratmamiza yardimci olur. Siirekli pazar analizi, yeni miisteri
¢ekmek, yeni triinler gelistirmek, misterilerle iletisim kurmak, bu miisterilerle
tanimlanmis iliskileri stirdiirmek, miisterileri dinlemek vb. bir iste uygulanacak
faaliyetlerden sadece bir bélimiidiir ve bunlar
pazaralamanin sorumlulugu olacaktir

Dokuzuncu saatte (08:00°den 09:00’e
kadar) tiim odak satisa konulur, yani satiglari
artirmak icin Onceki asamadan pazarlama
faaliyetlerinin kullanimi, ve onunla beraber
sirketin normal isleyisini saglayacak yeni
gelirler, ayn1 zamanda sirketin ilk biiylimesi
anlamina gelecek bir sonraki asama ig¢in
hazirliktir.

1sletmenin buyumes] ve talebin artmasi lle A Glrlé'lmclllk saati hl§' bir zaman durmayan dongusel
stirectir

girisimci, girisimcilik siirecininpersonel ve ekip
olusturma olarak adladirila yeni bir asamasina
girerveya “girisimci saatinden” onuncu saati (09:00°dan 10:00’a kadar) baslatilir
Insanlar artik isletmede gergek bir ihtiyag haline geliyor, girisimci ve kurucular
tek basina yapamaz, calisan sayisini artirarak isi biiylitmeye baslamalidir.
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Fakat calisanlar sayisinin artmasi ve isin bilylimesi girisimciyi
girisimcilik saatinin on birinci saatinin baslangicina getirir ve bu da yonetim
ihtiyacidir . Planlama, organize etme, yonetme, kadrolama, motive etme ve
kontrol yoluyla siirecin 6nceki asamalarindan birkaci birlesir. Bu, girisimcinin
isletmenin biiylimesini siirdiirmek i¢in kendi mevcut sorumluluklarinin bir
kismini1 devretmeye baslamasi gereken girisimcilik silirecinin tamamen yeni bir

agsamasidir.

 Diisiiniin ve tartisin

Hig kendi isinizi kurmay1
diistindiiniiz mii?

Cevabiniz evet ise, ne tiir bir is
baslatmak istersiniz? Cevabiniz
HAYIR ise, neden bu segenegi
heniiz diistiinmediniz?

Ve siirecin sonunda, yani liderlige odaklanan saatin on
ikinci saatidir (11:00’den 12:00’ye kadar) . Yalnizca yonetim
artik yeterli degildir, kilit insan kaynaklarinin sirketin
hedefleringerceklestirilmesine odaklanmasini saglamak igin
giiclii liderlige ihtiyag vardir.

Yeni girisimcilik siirecinin, ya da dongiiniinon ikinci

saatinin tamamlanmasi. Girisimcinin temel goérevlerinden

biri, sadece basariya gotiiren yol olan dogru yolda kalmak
i¢in igini siirekli yenilemek ve siirekli iyilestirmektir.

Girisimcinin ozellikleri

Bilim siirekli olarak bir girisimciyi digerinden daha basarili yapan belirli
faktorleri veya ozellikleri aramaktadir. Fakat, farkli endistriler, farkli piyasalar ve
farklr isletme tiirleri, dyle bir 6zellik listesi olusturmay1 imkansiz yapar. Boyle bir
liste olsaydi herkes basarili olurdu.

Bir girisimciyi, basarili bir girisimei yapan en 6nemli dzelliklerden bazilarini

tanryalim.

Cesaret - zaman, is giicli, kendi kaynaklarini veya miilkiin bir kismini
kaybetme olasiligina ragmen risk alma hazirhig:.

Yaraticilik - Elimizdeki araglarla (mevcut kaynaklarla) yeni i¢erik olusturmak
ve bazi igleri yapmak veya ihtiyaglari karsilamak icin yeni yollar bulmak.

Merak - Yeni seyler 6grenme, yeni seyler deneme ve siirekli soru sorma
arzusu.

Kararhlik - Yol boyunca birgok engele ragmen pes etmeyi reddediyorlar.

Disiplin - Odaklanarak son teslim tarihlerini karsilamak i¢in programi takip
etmede becerikli.

Empati - Baskalarinin diistincelerine ve duygularina duyarlidir.

Heves - Yaptiklar1 seylere biiyiik bir tutku ve heyecan gosterirler.

Esneklik - Her zaman degismeye, yani yeni durumlara uyum saglamaya
hazirdirlar

Diiriistliik - Dogruyu sdylemeyi ve baskalarina kars: diiriist olmay1 taahhiit
ederler.
Sabir - Hedeflerin ¢ogunun bir gecede gerceklestirilemeyecegini bilirler.
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Sorumluluk - Kendi eylemleri ve aldiklar1 kararlar i¢in sorumluluk alirlar.

Proaktivite —Yerinde duramayan ruh, girisimciyi siirekli olarak harekete
gegirir.

Insanlik - insanlarin ve toplumun ihtiyaglarini daha iyi karsilamasina yardimei

olan bir duygu.
Bilginizi kontrol etme sorulari

1. Girigimcilik nedir?

gYaratln ve yapin: Basarili bir yerel girigimci
Basaril bir yerel girisimci hakkinda yazi yazin. Gérevi basariyla tamamlamak icin asagidaki sorulari

kullanabililrsiniz:

+ Isinize nasil bagladiginizi kisaca agiklar misiniz?

+ Basarinizi etkileyen, sahip oldugunuz kisisel 6zelliginiz hangisidir?

+ lIsinizi bugiinkii haline getirmek igin ne tiir yeniliki girisimler yaptiniz?
+ Is ortaminizi kim olusturur ve onlarin isiniz {izerindeki etkisi nedir?

Yerel bir girisimciyle yapilan gériismeye ve alinan cevaplara dayanarak, girisimcinin ytrattigu
girisimcilik strecinin agamalarini, basaril bir girigsimci olarak 6zelliklerini, Ustlendigi yenilikgi girisim
tarlerini, sirketinin faaliyet gosterdigi ortami ve bu gevrenin etkisini sunacaginiz bir yazi yazin. Sinifin
ondnde sunacagdiniz sunum hazirlayin
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Ihtiyag ve arzu arasindaki farki agiklaymn.
Kiiresellesme terimini agiklayin.

Yaraticilik nedir?

Yenilik nedir?

Yaraticilik ve yenilik¢ilik arasindaki farki agiklaym.
Yeni is fikirlerini nerede arayabilirsiniz?

Firsatlar nereden geldiklerine gore nasil olabilir?

© 0N A W

. Is fikilerini pualarla siralama modelini agiklayin.

10.SWOT analizi nedir?

11. Girisimcilik siireci (girisimcilik saati) hangi elemanlari igerir?
12.1s modeli nedir?

13.Bir ig modelinin dokuz elemani hangileridir?

14.Basaril1 bir girisimcinin 6zellikleri nelerdir?
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3. URETIM VE HIZMET
SURECLERI-DEGER NASIL
YARATILIR

Bu bashk iizerinden:

* diretimin temel faktorleriyle tanisacaksiniz;

+ temel lretim ve hizmet siiregleriyle tanisacaksiniz;

+ temel tehnoloji tiirleriyle tanisacaksiniz;

* riin ve hizmet arasindaki farki bileceksiniz;

 farkli {irlin ve hizmetleri oldugu gibi onlar1 yenilik¢i yapan unsurlari
ayirt edebileceksiniz;

+ secilenfikiresasina gore, yenibiriiriin yadahizmettasarlayabileceksiniz;

 sanai miilkiyetin ne oldugunu ve kendi yaratimimizi nasil koruyacaginizi
bileceksiniz;

* {irlin ya da hizmet prototipi (ilk 6rnegi) yapmaya bileceksiniz

* kalitenin hangi 6zelliklerinin mevcut oldugunu bileceksiniz.
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Uretim faktorleri (Uretim unsurlan)

Uretim faktorleri, kazang elde etmek amaciyla, hizmet ya da iiriin {iretme
siirecinde kullanilan girdiyi tarif eden ekonomi terimidir.

Demek oluyor ki, tiretim faktdrleri, bir iretim siirecine giren ana unsurlarini
gruplamaktadirlar, nitekim bu siirecten bitmis iriinler ¢ikmaktadir. Emek,
sermaye, toprak ve girisimci iretim faktorleridir. Ilerideki boliimde iiretimin tiim
4 unsurunu agiklayacagiz.

Emek. Emek iiretimin birinci faktoriinii temsil etmektedir. Emek bir

. !fl "x\

Genel olarak emekten s6z edildigi =

insanin dogay1 kendi gereksinimlerine gore

degistirip adapte ettigi etkinligi temsil

etmektedir. Ciretim fakifrleri
Belirli bir iriiniin iiretimi i¢in insan

kendi giicii ve enerjisi Gizerinden tezahlir  pjimis menn
eden emek sarfetmektedir.

zaman, is¢i akla gelmektedir, fakat bu dogru Liretsm sérecine gy olarak @retim faktren

degildir. Kisacasi emek ¢aligma yetenegidir.
Isci, icinde emege sahip olan yani belirli biri isi yapma yetenegine sahip olan
kigidir.

Emek fiziksel yada zihinsel olabilir. Isin gergeklestirilmesi fiziksel enerji
kullanildig1 zaman fiziksel emek yapiliyor demektir. Ornek; toprak kazima,
hammaddelerin makineye kadar taginmasi, delik agma... fiziksel emegi temsil
etmektedir. Diger yandan zihinsel ¢alisma, liretim siirecinde insanin harcadigi
zihni yeteneklerinin yatirildigi aktivitelerle niteliklidir. Zihinsel emek bir iiriiniin
proje tasarimi, iiretimin planlanmasi, liretimin yonetimi olabilir...

Emegin iiretim siirecine katki sunabilmesi i¢in, aynisi uygun derecede
bilgi, yetenek, hiiner ve tecriibeye sahip olmak iizerinden nitelendirilir.

Sermaye. Uretimin ikinci faktdrii sermayedir. Insan etrafindaki dogay1
degistirip kendisine uyumlastirmasi bakiminda emek kullanabilmesi igin,
sermaye yani cizilen hedeflerin gergeklestirilmesinde yardimct olabilecek her
seyi kullanmaktadir.

Sermaye, trilinlerin engelsiz iiretilmesi ya da hizmetlerin yaratilmasini
saglamak dogrultusunda sartlarin olusturulmasi igin igse yarar. Sermaye bina,
alet, makine, donatim, nakliye araglari, para seklinde olabilir...

Sermaye dogrudan ya da dolayli sermaye olabilir.

Dogrudan sermaye, tretim siirecinde dogrudan kullanilan sermayedir.
Ornek: iiretim tesisinin binasi, makineler, tehnoloji, techizat...Diger yandan
dolayli sermaye turetim siirecini dogrudan etkilemez, onu dolayli sekilde
desteklemektedir. Hammaddeler, makineler, aletler, donatim... gibisinden iiretim
icin gerekli olan diger sermayenin temin edilmesini saglayacak paralar, dolayl

sermayedir...
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& Yaratin ve yapin
Ogretmenin ve diger mentorlerin
yardimiyla, segmis olacaginiz

is fikriyle ilgili olarak, sinifin

Toprak. Uretimin iigiincii faktdriinii toprak temsil etmektedir. Toprak
iretimin dogal faktoriidiir ve insan tarafindan olusturulmamis, doganin bir
bagisini temsil eder.

Normalde topragi yer yuvarlaginin yilizeyi olarak gormekteyiz, ancak
ekonomide topragin cok daha genis anlam1 vardir. Uretim faktdrii olan topraktan
soz ederken, topragin bize verdigi kaynaklari kastetmekteyiz. Bu kaynaklar
sOyle olabilir:

» Toprak ylizeyindeki kaynaklar (toprak, tarim alanlari...)
*  Toprak tizerindeki kaynaklar( iklim, yagmur, uzay, giines
1ginlart...)

» Toprak altindaki kaynaklar (mineraller, yeralti sular...)

kargisinda takdim edeceginiz ve Ornek, demir madeni toprak altindan ¢ikarilmaktadir

daha sonra ilk verziyonda olas1
degisikliklerin yapilmasi i¢in

ve aynisindan daha sonra ¢elik iiretilmektedir. Celik graniiller
halinde eritilerek ¢elik plaklar olusturulmaktadir, bunlar

tartisacaginiz is modeli hazirlayiniz.

-~
/!

%
=)
.-.'

— i

Uretim faktorleri

ik

daha sonra haddelenerek ¢elik lehvalar halini almaktadirlar.

Daha sonra bu levhalardan ¢elik borular imal edilerek, su
tesisatinda borular olarak kullanilmakta ve bu sekilde igme suyu evlerimize
kadar getirilmektedir.

Girisimci. Uretimin dérdiincii faktorii girisimcidir. Daha &nceden de
soyledigimize gore, girisimciye kazang elde etmesi bakimindaiicret 6demeye hazir

olan pazarin (insanlarin) karsilanmamis

bir gereksinimini karsilamak i¢in yeni bir
Giriglei sey yaratan kaynaklara deger katan kisi
girisimcidir.

Girisimci olanaklar1 degerlendiren
ve iretimin diger li¢ faktoriiyle yapacagi
kombinasyonlarla, pazara yeni {rilnler
siiren ya da mevcut olanlari iyilestiren kisi
girisimcidir. Emek, sermaye ve toprak biri

4 digerinden ayr1 yerlerde bulunmaktadirlar.
I;\ o | i:hugwul m":‘,.:} Pazara belirli bir . gereksinimin
_ ./ karsilanacag: iirlin ya da hizmet siirmek

izere, bunlar1 bir iiretim siirecinde entegre
etmek, girisimcinin isidir.  Girigsimei

iretim faktorlerini tirlin ve hizmete doniistiiren sihirbazdir.

Urun ve hizmet arasindaki fark

Gliniimiizde sirketler, ekosistemler ve degisik ortakliklarin ulusotesi
sirketlerin islemesi kosullarinda, hizmet ve iiretim sektorii arasinda kesin sinirlar
mevcut degildir. Sayist ¢ok iiretim sirketi glinlimiizde hizmet sektoriinde de is
yapmaktadirlar.
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Uretim(imalat) ve hizmet isi 6rnegi

Yiiksek tehnoloji iireten Aple-bin ana mesgalesi donanim tretimidir, yine
de onlarin uygulama satis platformunun kullanilmasi, muzik satislari, kitaplar ve
Itunes ve Upstore iizerinden diger iiriinleri satma seklindeki hizmetlerden gelen gelir
ylizdesi devamli olarak artmaktadir.

Genel olarak bakildiginda, sirketler Uretim ve Hizmet sirketleri olarak ikiye
boliinebilir. Bu iki tiir sirketlerin asil {rtinleri arasinda oldugu gibi onlarin elde
edilmesi ve teslim edilmesinde ¢ok biiyiik fark vardir.

Hamur isi iireticisi ve muhasebeci arasindaki fark nedir?

Hamur isi iireticisi:

» c¢ikt1 olarak ekmek, kifle, borek gibisinde elle tutulabilir tiriinii vardir...
* ofis mekan1 yani sira tiretim mekani da vardir.
e hammadde yani iiretim malzemelerini saklayacak deposu vardir.

Deger yandan bir muhasebecinin;

» cikt1 olarak 6giit, evrak, bitirilmis is... gibisinden {irlinii olabilir.
» sadece ofis mekan1 vardir, hammadde depolamaya geregi yoktur ¢iinkii

ofis kagit malzemeleri diginda baska bir gereksinimi olmaz.

Demek oluyor ki, birinci olarak, iiretim sirketleri = Uretim sirketi
gereksinimi duyulmazdan o6nce bile, yedekte depolanacak  Oncelikli olarak elle tutulabilen tirtin
fiziksel, elle tutulabilecek iiriin iiretmektedirler. Ancak bir  Ureten ve aliciyla fazla bir etkilesimi
iireticinin alicilarla olan etkilesimi bakiminda ne oluyor? — ©lmayan sirkettir
Uretici bir iiriinii imal etmesi i¢in alictyla etkilesimi olmali mi1?
Alict iiretim siirecinin ta kendisinde gerekli mi? Bu sorularin cevabi kesinlikle hayir
seklindedir. Tasarim evresinde alic1 bir bakimda istirak ediyor olabilir, ancak iiretime

gelince, alici liretim tesisinde gerekli degildir, ¢iinkii alic1 olsa
=" Hizmet sirketi

oncelikli olarak elle tutulamayan

da olmasa da iiretim siireci devam eder. Ornek olarak, borek
satin aldiginiz zaman, siz bu {irlinii perakende satis diikkaninda
satin aliyorsunuz ve boregin yapildigt mekana giremezsiniz. ﬁrﬁ.nlef iil.reten Ve. a11c1.1ar1a glieli
Bir otomobil satin aldigiizda, siz ireticiyle degil, satictyla ctkilesimi olan irkettir
etkilesimdesiniz.

Diger yandan, hizmet sirketleri, alici tarafindan kullanilmasi i¢in gereksinim
duyulmadan evvel iiretilemeyecek, elle tutulamayan {iriinler
sunmaktadirlar. Bir muhasebeci, miisterisinden siparis almadan =~ % Diisiiniin ve tartism
once hizmet sunar m1? Bir avukat, siz bagvuruda bulunmadan =~ Yukariki bashkta se¢mis oldugunuz
once mahkeme karsisinda sizin avukatliginizi yapabilir mi? fikirlefilgiliidegerin bigilmesidgin
Demek hizmetlerin depolanmasi ve baska zaman satilmasi ﬁretin'l R
miimkiin degildir. Hizmet sunan sirketler, hizmet iiretildigi anda S
hizmet kullanicisina gerek duymaktadirlar. Ornek, hastaneler,
iiniversiteler, tiyatrolar, kuaforler ve berberler hizmet sunan sirketlerdir, dolayisiyle
hizmetten yararlanmak isteyen kisi, hizmetin olustugu ve sunuldugu anda orada
olmaya mecburdur. Hizmet sunan sirketlerin {irtini fikir, yardim ya da bir bilgiyi
temsil etmektedir.
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Daha 6nce de soyledigimize gore, giiniimiizde iiretim ve hizmet sirketleri
arasinda farkin yapilmasi kolay degildir, ¢iinkii, her sey sanildig1 kadar kolay
degildir ve bunlarin arasinda ¢ok sayida ortiisme mevcuttur. Giinlimiizde sayisi
cok tretici, kendi is aktivitelerinin bir parcasi olarak, hizmet de sunmaktadirlar.
Ornek, mobilya iireticisi, satin alacaginiz mobilyalar1 evinize kadar taginmasi
ve mobilya parcalarinin iicretsiz monte edilmesi i¢in hizmet sunmaktadir. Bir
kuaf6r salonu, kendi kozmetik {iriin yelpazesini satiyor olabilir.

Girisimciler diinyayr siyah beyaz olarak gdérmezler. Sirketlerin ¢ogu
farkli renklere dayanan modeller olarak islemektedirler. Bu, farkli tirtin/hizmet
karisimlar1 mevcuttur,anlamindadir. Ornek olarak, bazi hizmet sirketleri, kendi
genel tekliflerinin bir pargasi olarak, bazi iirlinler de satabilir, bir de hizmetin
olusturulmasi sirasinda aliciyla etkilesimde bulunabilir.

g Tasarla ve yap: Uriin/hizmet tasarimi

Gozden gegirip is kurdugunuz, “komsulukta gezinti” alistirmasiyla sonuglanan fikirle ilgili olarak, su

adimlari uygulayiniz:

1. Uriinlin kapsaminda olmasi gereken ézellikleri tarif ediniz.

2. Urliniin goériinimi, ebatlari, agirhgi, malzemesi, rengini kelimelerle tasvir ediniz.

3. Uriin taslagini giziniz.

Uretim ve hizmet siireg tiirleri

Simdiye kadarki derslerinizde,

f$ m[}dﬂl] ket wahi s ey 1
e i e TR r—y FT—— is  olanaklarmm1 nerede ve nasil
. Y- ol == | i L
Bkoagir Praris [P T syl EEdEaE ek srda tan1yab111rs1mz,
Niowang mriariln [FiEe 1] [T dingrcde provipse | poyo bl . .y . . . -
A ek anat sarbeh dbdn | i fikirleri iretmeye, sizin

takim olarak sectiginiz ve du dersin
devaminda daha da gelistirilecek olan is
fikirlerini derecelendirmeyi 6grendiniz.

Bundan sonra, takim olarak, alicilarla
en azinda bir kez test edilmis ve

S e alinan sonuglara gore adapte edilmis is
Paia-itd modeli hazirlanmistir. Anlasilan, iirtinle
alakanl ilk kaba(deneme) tasarimizniz

Resim 3-1: Alicilara degerin sunulmasi da mevcut.
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Simdi, su anda kagitta olanlarin realiteye doniistiiriilmesini saglayacak
yollarin tanimlanmasi gerekmektedir.

Bir sirketin basarili olmasi igin, is modelinde tanimlanan degeri aliciya
sunmaya mecburdur (resim 3-1). Demek oluyor ki, simdiyekadar yaptigimiz
caligmalar, degerin tanimlanmasi ve miisteri konumunun ve alicinin belirlenmesiydi.
Simi bu konuyla, degerlerin alicinin eline ulasmasini saglayacak siireglerin tasarimini
baslamaktayiz. Demek, Uriin veya hizmetlerin iiretimi ve miisterilere dagitimi
s6zkonusudur. Bu konuda iletisim tehnolojisi gibi, alicilarla uyugun iliskileri
saglayacak bazi tehnolojiler de takdim edilecektir.

Hangi is tiiriinden s6z edildigini géz Oniine almadan, her igletme, girisleri
(iiretim hammaddeleri, tirlin tiretmekle ilgili gerekli olan bilesenser, dogal kaynaklar,
irtinle ilgili bilgi ya da para, hizmet ya da fikir) ¢ikislara (bitmis {iriin, hizmet ya

da alict ¢in baska bir degere) m
doniistiirmeye yonelik siirecler m

kullanmaktadirlar. m{
. v e e Bammaddelen [Cisiiregier
Sirket bu  doniisiimiin [ et iin Cl s
gerceklesmesi i¢in siirecler, emek — #erekli s [Thingtar .
o . bilosenler Chdonaizm
(calisanlarin isi) ve donatim ile [l kavsakia i

makinelerden olusan tehnolojiler E”E :

kullanmaktadir.

Uretim  siiregleri  genelde Resim 3-2: Isletme siire¢ olarak
sOyle olabilir:

Bireysel iiretim. Bu iretim
stireci tiirii, tek cesit Giriin iiretmek ya da sirketin ilgi odaginda olan bir kag ¢esit
iiriin iiretmeye odaklanmstir. Uretim genel olarak miisteri tarafindan verilen siparis
iizerine gerceklesmektedir. Ornek, her sipariste farkli olan dogum giinii pasta
iireticileri, pastanin hazirlanmasi i¢in gerekli olan zamani gdzoniine alarak, siparisin
alimmasi tlizerinden pastay1 yapmaya baslayacaklardir. Demek oluyor ki pastanin
yapilmasi i¢in gereken igerikler ve malzemelerin siparisi ve yapimi, verilen siparis
ozellikleri ve teslimat tarihine uygun olarak yapilacaktir.

Seri {iiretimi. Biiylik bir 6l¢iide birlesik olan ve ayni

zamanda ve ardisira lretilebilecek trtinlerimiz oldugu zaman = & Yaratin ve yapin
Isletme modeli ya da isletme fikri
bir de dnceki konuyla alakali

seri iretimi yapilmaktadir. Nitelikli olarak genelde, kendi

Cikiyibeger

[ orfmler
[T hizmetler
[ fikirler

miisterileriyle genel sozlesme imzalayan, ancak misterinin = (aearma dayanarak, sirketin

iiretilen mikdarin tiimiinii satin alacagi konusunda garantilerin = gerekli olan girisleri, sonuglari

olmadig1 sirketlerde uygulanmaktadir. Ornek, bir mobilya
iireticisi, neticede monte edilen mobilya elementlerini yani
mobilya farkli parcalar iireticisi bu parcalari seri olarak ayni = agiklayiniz.

anda ya da her parcay1 ardisira iiretir ve sonunda bu pargalar

birlestirilerek, bitmis iiriin elde edilir.

Kitlevi tiretim. Kitlevi tiretim de benzer Uriinler e aittir, ancak bu tiir iretimde
iretilecek tiriin mikdar1 asirt biiylktiir. Kitlevi iiretimde imal edilen drinler,
tamamen standartlastirilmistir ve ¢ogunlukla calisanlarin montaj islerini yaptiklar
yiirliyen sirit tizerinde gergeklesir. Bu tiir tiretim agirlikl1 olarak modelleri tamamen
standartlrauyumlu vida, vida yataklari, otomobil, beyaz esya gibi parcalarin iiretimine
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kulanilmaktadir.Girigin ¢ikiga doniismesi yani miisteriye teslim edecek bitmis iiriine
doniismesi igin, liretim genel olarak daha ¢ok siire¢ ya da degisik aktiviteler seklinde
gerceklesmektedir.(Resim 3-3)

Bazi girisimciler is fikirlerinin edilmesinde pek iyidirler ancak, onlarin basarist
garanti edilemez ¢linkii fikir konseptini yani tasarimi gergege doniistiiremezler.
Uretim siirecini tasarlamakla ilgili yetenek ve bilgi, isletmenin basarisini saglamaya
giden yolun ilk adim1 olabilir.

Kek imalati iiretim siireci i¢cin 6rnek

Kek iiretmekle ilgili iiretim siireci i¢in 6rnek 3-4 no.resminde bir igletme igin
kek iiretmekle ilgili basit bir iiretim siireci verilmistir. Kek iiretim siireci:

Un, yumurta, ¢ikolata
gibisinden icerik malzemelerinin

temin edilmesi. Bu altsiirecte,

spesifikasyon yani kek iiretim
Resim 3-3: Uretim siirecinin bazi alt siirecleri regetesine uygun olarak, miisteri
tarafindan  siparis eden kek
mikdarina uygun olarak, gerekli olan mikdar degerlendirmesi yapilmaktadir.
Karisimin hazirlanmasi
Gerekli olan icerikler temin edildikten ve ishaneye getirildikten sonra, recete

yani keklerin hazirlanmasina iliskin liste geregince hamuru hazirlama siirecine

G gecilmektedir.
Lserekll ilnm
iilsemideiin Malzemenin pisirilmesi.
oA Pisirme islemi stirecin bundan sonraki

operasyonudur.  Bu operasyonda

daha once hazirlanan karisim, keklere

belirli bir sekil vermek amacuiyla, dzel

kab ya da kaliplara konulmaktadir.
Resim 3-4- Kek iiretim siireci Pisirme operasyonu karisimin  kag
derecede pisirilecegini ve ka¢ dakika

pisecegini tarif eden regeteye gore yapilmaktadir.
Sekillendirme. Pisirme islemi bittikten sonra, sirada kekleri sekillendirme
operasyonu bulunmaktadir, bu arada kek kesilir, par¢alanir, iizerine kremsanti ya da

baska karisimlar konularak, regete ile 6ngoriilen estetik tasarim
& Yaratin ve yapin

Kendibasimiza ekmek, pizza ve elde edilir.
ayvar tretim siireci krokisini Ambalaj. Kek iiretiminin sonuncu operasyonu paketleme
hazirlayiniz

va da ambalajlamadir. Bu sirada kekler ozel olarak hazirlanan
karton kutulara yerlestirilerek, miisteriye teslim edilebilir
duruma geleceklerdir.

Ancak bu 6rnekle ilgili siire¢ tamamlanmis degildir.Daimi
& Yaratin ve yapin

Daha 6nceden tasarladiginiz ve kalite ve iiretim devamliligini saglamak i¢in, kendileriyle uzun

isletme modeli yaptiginiz tiriin/ vadeli iligkilerin kurulacagi uygun tedarikgiler de se¢memiz
hizmetle ilgili iiretim siireci

krokisini hazirlayiniz. Siireg L . ...
tasarimint sinifin karsisinda takdim hammaddelerin iiretim siirecinin gerceklestigi konuma kadar

gerekiyor (resim 3-5). Diger yandan tedarik edilen mallar ve

ediniz. getirilmesi i¢in 6zel nakliye yani tasima saglamak da gerekebilir.
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Ayni bu sey miisterilerin tarafinda da olmaktadir. Uriiniin miisterinin eline
gecebilmesi igin uygun dagitimin saglanmasi sarttir.

Once olas1 tedarikgilerin bulunmasia gecelim. Olasi tedarikgi listesini nerede
bulabiliriz, sorusu ortaya atilmaktadir. Kiiclik bir arastirma neticesinde bilgileri su
sekilde elde edebiliriz:

Fuarlar. Fuarlara istirak eden ¢ok sayida sirket arasinda potansiyel tedarik¢iler
de bulunabilir. Bu nedenle
yil igerisinde, size yakin [t
konumlarda ¢alismak
istediginiz  alanla ilgili
bir fuar diizenleniyorsa,
fuar1 ziyaret etmeye caba
harcayniz.

“Sar1 sayfalar” ve
“Altin Kitap” rehberlerinde o
potansiyel  tedarik¢ilerin
bulunabilmesi ic¢in ¢ok

sayida sirketle ilgili bilgi

kaynaklar1 bulunmaktadir.
internet  iizerinden Resim 3-5:kek tiretimiyle ilgili tedarik ve dagitim

arama. Google ya da bagka

bir arama motoru {izerinden yapilacak aramayla, patansiyel tedarikeiler (internet

sayfalari, konum, buluinduklari yer) oldugu gibi, onlarin miisteri memnuniyetiyle

ilgili baz1 bilgiler (forum, sosyal medya) de bulunabilir. Bu bilgiler belirli bir

tedarikginin segilip secilmemesi konusunda size yardimci olabilirler.

Gazete ve dergiler. Potansiyel tedarik¢inin bulunmasinda yardimeci olabilecek
¢ok sayida reklam ve ilanlar bulunmaktadir.

Rekabet. Tedarikgilerden soz edildigi zaman, bilgilerin alinabilecegi iyi bir
kaynag1 temsil etmektedir. Rekabetin analizi ve takibi, onlarin su anda kiminle
caligtiklarin1 gézler 6niine serecektir.

Toptan satis objelerinde, sizin iiretim siireciniz i¢in gerekli olan bazi giris
malzemeleri bulunabilir.

Potansiyel tedarikgilerle ilgili bilgi tabanimiz elde edildigi zaman, kiminle
calisacagimizi kararlagtirmak icin onlari derecelendirmek gerekiyor. Tedarikei
secerken gbz Oniinde tutulmasi gereken bazi dlgiitler sunlardir:

Sunulan kalite. Uretim siirecine giris olarak hammaddelerin kalitesi, bitmis

iiriiniimiizlin kalitesini saglamak agisindan ¢ok 6nemli bir 6geyi

4 Yaratin ve yapin

Daha 6nce tasarladiginiz ve
isletme modeli hazirladiginiz
Teslimat zamani. Mallarin zamaninda teslim edilmesi = iiriin ya da hizmetle ilgili olarak
potansiyel tedarikgileri secerek,
derecelendiriniz. Yaptiginiz se¢imi
smifin kargisinda takdim ediniz.

olusturmaktadir. Tedarik¢i nasil bir kalite sunuyor, bakilmasi
gerken ilk seydir.

onemli bir mevzudur. Uretimle mesgul olan bir sirketten séz
edildigi zaman, liretim siirecinin zamaninda baslamasi ve bitmis
irlinlerin misteriye zamaninda teslim edilmesi, tedarik¢inin
malzemeleri zamaninda teslim etmesine baglidir.
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Asgari (minimal) teslimat mikdari. Bazi tedarikgiler daha ¢ok satabilmeleri
icin, kendi stoklarin1 azaltmak ve stoklara bagli paralarini serbest etmek
amaciyla, asgari siparis migdar1 oturtmaya ¢aba harcamaktadirlar. Bu 6l¢iite gore,
minimal siparis mikdar1 nekadar daha kiigiikse, tedarik¢i de buna gore daha iyi
derecelendirilecektir.

Ertelenen 6deme. Ertelene ddeme imkani, yani tedarik¢i malin tamamen
O0denmesi bakiminda bize nekadar zaman taniyacak, tedarik¢inin secilmesinde
onemli etkendir. Bize nekadar daha ¢ok zaman taniyorsa, tedarik¢i de buna gore
daha iyi derecelendirilecektir.

y7o$ Alistirma: “Tesla Motors” basari éykisi

Son yillarda “Tesla Motors” yiikselisi daha genis diinya kamuoyunun ilgisini gekmektedir.
Yatinmcilardan biri ola Elon Mask in madurlige atanmasindan sonra, buyuk kayiplar buylk kazanca
dénusmeye bagladi ve neticede bu sirketin Urettigi elektrikli otomobillerle ilgili talepler kargilanamaz
duruma gelindi.

Bataryalardaki yenilikler, bu otomobil kullanicilarinin onlari daha uzun bir sure kullanabilme ve
daha uzun mesafeler gecebilmeleri imkani harig, sirket sayisi ¢cok seyin onlarin Uretim surecine bagh
oldugunun farkina vardi. Uretim siirecinde ve arastirma ile gelisimdeki yenilikgilik, sirketin bu Griinleri
piyasaya daha ¢abuk sirmesini sagladi fakat ayni zamanda, sirketin artan taleplerini karsilayamaz
duruma gelen tedarikgilere dert olmaya basladi.

Uretim siireclerinin devamli olarak iyilesmesi bir de insanlari siradan bayiler gibi geleneksel
olmayan yerlerde Tesla otomobiliyle deneme siirlisti yapmalarini saglayan yenilikgi stiregler, bu sirketin
son Ug yilda strekli olarak blytimesi ve satiglarin artmasini sagladi. 2014 yilinda yilda 40.000 adet
otomobilin satilmasi planlaniyor.

+ “Tesla Motors” nasil yenilikler uyguluyor?
» “Tesla Motors”un en buyuk sorunu hangisidir?
« Bu yenilik misterinin hangi gereksinimini karsiliyor?

Tehnoloji ve tehnoloji degisimi

Bir tehnoloji sirketinden sdz edilmedigi zaman bile, sirket tehnolojiyi

. kullanarak kazang elde edebilir. Bu sekilde sirketin islemesi daha etkili
25 Diisiin ve tartis o
. o ve daha verimli olacaktir.
Gelistirmekte olan girketinizin

ol i el Ornek, rakiplerimizden biri trend sayilan tehnolojiyi takip

il e S etmekte ve normalde bir internet sayfasi tasarlayarak, potansiyel
miisterilerle etkilesimini artirmakta, en son tehnoloji trendleri sonucu
olarak, sosyal medyalar {izerinden potansiyel miisteriyle en yeni

iletisim ve isbirligi trendini yakalamaktadir. Ayni zamanda bu platformlarda sayisi
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¢ok potansiyel alict bulunmaktadir. Rekabetin bu aktiviteleri miisterilerimizin
bir kismimin kaybedilmesine neden olabilir, ¢linkii onlar, kendi gereksinimlerini
karsilamak i¢in yeni iletisim kanallarini tercih etmektedirler.

Boyle bir etkinin isletmenize olacak sonuglar1 nelerdir? Siiphesiz ki ¢cok biiytik
olabilir!

Tehnoloji kelimesi iki Yunan asilli kelimden olusmustur:

* Yetenek, hiiner zanaat anlamina gelen Tehno... ve
+ Ogrenmek, bilgi anlamina gelen loji sdzciigii.

Demek oluyor ki tehnoloji belirli bir neticenin olusturulmasinda yetenek,
zanaat ve hiinerlerle ilgili bilginin uygulanmasi sonucudur.

Isletmeden s6z ettigimiz zaman, tehnoloji kelimesi sadece iiretim tehnolojisi
degil bilgisayar, faks, telefon, e-posta, internet gibisinden isletmenin is siirecinde
kullanilan her nevi tehnolojiyi kastetmektedir.

Tehnolojiden daha hizli degisen bir sey yoktur. On yil 6nceleri cep telefonlari
bugiinkii gibi degildi. Stoklarin isletilmesi i¢in barkodlar kullanilmiyordu,
biiyiikliglinli gdzoniine almadan fakslar her sirkette mevcut degildi. Gilinlimiizde
en kiiciik sirketler bile, pazarda rekabet yapabilmeleri i¢in en son

tehnolojileri kullanmaktadirlar.
== Tehnoloji

Bu nedenle tehnolojinin ilerletilmesi ve sirketin ilerlemesi i¢in o
belirli bir neticenin olusturulmasinda

gerekli olan tehnolojinin oturtulmasi kaginilmazdir.

. . i yetenek, zanaat ve hiinerlerle ilgili
Gelisim ve her giin yeni tehnolojilerin meydana ¢ikmasi, her

bilginin uygulanmasi demektir.
giinliik iletisim sekillerini degistirdi.

Desktop ya da mobil leptop seklindeki kisisel bilgisayarlar, yeni
Oyledenilen “akilli telefonlar”, yavas oysa saglam adimlarla tagimabilir bilgisayarlar
alanina girmekte olan tabletlerin yeni bir tehnoloji ¢6ziimii olarak ortaya ¢ikmast, bir
de bu yeni tehnolojiler iizerinden kullanilan yazilim ¢ubuklariin giderek biiyliyen
gelisimi, insanlar arasindaki iletisimin bir hayli \
artmasini saglamaktadir.

Cografi konum, yavas bilgi aktarim,
tehnoloji  erigebilirligi,  yeni  ¢oziimlerin §_
ogrenilmesinde glicliikler seklindeki engeller artik

her giinliik iletisimde bir sorun olmaktan ¢ikt1.
Elektronik postanin kullanimi. Elektronik !
posta i¢ ve dis hatlarda hizli, basit ve ucuz iletisim
seklini temsil etmektedir. Bu tiir iletisim genel 3
olarak:
 sirket igindeki insanlar arasinda | \
dogrudan iletisim; Bilgi ve iletisim tehnolojisi, aramizdaki iletisim ve ¢alisma
* sirket ve disaridaki insanlar arasinda geklini tamamen degistirdi
dogrudan iletigim;
» girket icinde bir¢ok iiyenin tanitilmast;
o girket disinda (ortaklar, misteriler...) birgok kisinin tanitilmasi igin
kullanilmaktadir.
Anhk mesajlasma teknolojisi, genel olarak kullanicilar arasinda bir kag

climleden ibaret kisa mesajlasma i¢in kullanilir. Pratikte daha uzun kelimelerde

52



harf sayisinin azaltilmasi i¢in 6zel terminoloji bile oturtulmustur, soyleki, bu tiir
iletisime Kkatilanlar, kisaltilmis kelimelerin manasini anlamaktadirlar. Bu tiir
iletisimin ger¢eklesmesi igin kullanilan bazi araglar mevcuttur. Etkili iletisimin
gergeklesmesinde ek islevlik saglayan Skype sdzkonusu araclardan biridir.

Sirket iginde ¢ok faydali bir iletisim arac1 olarak intranet de kullanilmaktadir.
Intranet sirket i¢inde her tiirden giivenli bilgi iletisimi i¢in internet protokolleri
kullanan 6zel agdir. internet organizasyonlar aras1 ag1 temsil ederken, intranet sadege
isletme tiyelerinin girebilecegi sirket ici ag1 temsil etmektedir.

Sosyal medyalarin gelisimi, medyalar1 giderek daha ¢ok kullanan insan
sayisinin artmasi, i¢ ve dista olaganiistii etkili bir iletisimin kurulmasi bakiminda
cok iyi bir firsati temsil etmektedir. Hemen de tim sosyal medyalar agik ve
kapali(gizli) iletisim imkanlar1 saglamaktadirlar. Facebook ya da Twitter {izerinde
anlik mesajlasma yapilabilir. Facebook ile Skype arasindaki entegrasyon sayesinde
simdi vidyo konferanslarin diizenlenmesi miimkiin oldu, ancak Google+ da Google
Hangouts araci iizerinden vidyo konferanslarin diizenlenmesi igin ¢ok biiyiik
imkanlar saglamaktadir.

Mektup, fatura, sozlesmeler ya da her hangi baska bir evragin yazilmasi,
sunumlar, verilerin tabela seklinde islenmesi i¢in diinyaca yaygin Microsoft word
yani sira eskiden Google Docs simdi ise Google Drive olarak adlandirilan kelime
islemi de kullanilabilmektedir.

53



gTasarla ve yap: Uretim siirecini arastirma

Resimde goriinen g urdnle ilgili olarak asagidaki sorulari cevaplayiniz ve sinifinizda cevaplar

(D g

1. Bu iirlin ve hizmetler neden tasarlanmistir? Bunlar hangi ihtiyaglari karsiliyor? Girisimci bu

Uzerine tartisiniz.

fikirlere nasil gelmis?

2. Bu iiriinlerin ortak yant nedir? Farklari nedir?

3. Bu iiriinlerin elde edilmesine giden yol nasildir ve degerlerin yaratilmasina kimler istirak
ediyor?

4. Bu iirtinlerin elde edilmesi i¢in nasil bir tehnoloji kullaniliyor?

Uriin ve hizmet tasarimi

Bir {iriin ya da hizmet tasariminin hazirlanmasindan s6z edildigi zaman,
genelde elle tutulabilir, islev olabilecek bir sey kastedilmektedir. Yine de iirtin
ya da hizmet tasariminin hazirlanmasi, sirketin bulundugu girisimci saat evresi
oldugu gibi iiriin ya da hizmet tiirline dayanarak, tamamen farkli bir sekilde
(kagittan yapilan model, kagit iizeline yapilan ¢izimden ta gercek iiriine kadar)

olabilir. Uriin ya da hizmet tasarim1 sdyle olabilir:

* Kroki. Bir iirlin ya da hizmetle ilgili kroki, ¢izmis oldugunuz iiriin
ya da hizmetinizin tasarim krokisini temsil etmektedir. Kroki iirlin
ya da hizmetin ana fikrini gostermek i¢in kullanilir.

e Sadece sunum ic¢in Kkullanillan model. Sadece sunum i¢in
kullanilmakta olan ve kaba olarak hazirlanan model ya da maket,
aynt Oyle, iriinlin nasil goriinecegi, renklerin nasil olacagini
gosteren ve miisterinin iiriinii begenip begenmedigini 6grenmemiz
i¢in yardimci olmaktadir.

o Uriin tam fonksionel modeli. Bu prototipe onceki maketlerde
yapilan degisiklikler dahil edilmekte ve piyasaya siiriilecek gergek
iirline en yakin olan modeldir.

Devamli miisterileri olan daimi sirketlerde, alicilarin istedikleri {iriin ya da
hizmet dzellikleriyle ilgili liste tamamina ulagmak kolaydir.
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Hamrwrns TR -
Ve B

A Mobil aplikasyon tasarimcilart

aplikasyonun gériiniimii

nasil olacak diye kroki

hazirlamaktadirlar

Basitce, onlarin miisterileri zaten mevcuttur. Ellerinde miisteri bulundugu
zaman kolaylikla onlarin ne istediklerini 6grenebilirler. Ne zaman ve neden
memnun olmadiklarini da kolayca ¢ozebilirler. Satislar1 kolayca takip edebilir ve

hangi modelin en ¢ok, hangi modelin en az sattigini, aradaki farkin neler
oldugunu da kolayca gorebilirler. Tiim sirket seviyesinde miisterilerle
gerceklesen temaslari rahatlikla takip edebilirler. Biitiin bu bilgileri bir araya
getirildigi zaman, onlar1 inceleyip yorumladiktan sonra, miisterinin {irlin ya
da hizmet konusundaki olas1 yeni 6zellikler ve degerlerle alakali beklentileri
bakiminda yiizlerce yeni sonuca varabilirler.
Ancak heniiz halledilmemis bir problemi ¢ozen ya da heniiz
karsilanmamis bir gereksinimi memnun eden girisimlerden sz edildigi
& zaman, isler ayn1 degildir. Zaten ayni olamaz. Ciinkii onlarin alicilart yoktur.
Alicilarimiz oldugu zaman, onlarla konugmaniz, onlarin davranislarini
takip etmeniz, incelemelerde bulunmaniz ¢ok daha kolaydir. Ancak bir ige
ilk defa baslanildiginda alic1 (miisteri) yoktur. Isinizde kullanabileceginiz
ve misterinin tim davraniglari, gereksinimleri, ifade edilen istekleri ya
da problemlerine ait bilgi havuzu oldugu gibi satis bilgileri de mevcut
degildir. Bu bilgiler olmaksizin, {iriin ya da hizmetin ger¢ek 6zelliklerinin
tanimlanmasi gergekten zor olacaktir.

Bir magazaya girip, size neyin lazim oldugunu bilmediginizi hayal
ediniz, sadece ortaliga bir goz atmak i¢in giriyorsunuz. Ancak sizbumagazada
calisan satig takimi i¢in biiylik bir potansiyel miisterisiniz. Diger tarafta
tecriibeli ve iyi egitilmis bir satig takim1 bulunuyorsa, siz bu magazadan bos
elle ¢ikmayacaksiniz. Nitekim satis takimi, sizin ne istediginiz konusunda
emin olmadigmizi goriirse, sizin gereksinimlerinize en yakin olacak bazi
iriinler teklif edeceklerdir. Sizinle yapilacak olan konusma sirasinda,
hakkinizda bazi seyleri 6grenerek, sizinle alakali arzlarinizi kigisellestirmeye bilecek
ve sizin asla reddedemeyeceginiz bazi seyler teklif edeceklerdir.

Girisimler ve yeni yikict yeniliklerden s6z edildiginde de benzer siireg
mevcuttur. Bu benzersizlik, miisteri belki de dyle bir gereksinimi ya da bir problemin
mevcudiyetinden habersiz oldugu anlamindadir.

Dolayisiyla, sadece miisterilerden geridoniisiin alinmasi hizmetinde olacak
asgari Ozellikli iirtin tasarimi hazirlama ihtiyaci ortaya c¢ikmaktadir. Bu tasarim,
girisimci takimin sarfedilecek en ufak c¢abalar sayesinde miisteriler hakkinda
dogrulanmis maksimum bilgi toplamasini saglayan yeni iiriin versiyonunu temsil
etmektedir. Bunun yardimiyla, miisterinin {iriin ya da hizmetin ilk versiyonu i¢in
6demeye hazir olduklar1 6zelliklerin en kiiglik gurubunu anlayabilmektesiniz.

Minimal  ozellikler ve  miisteri  beklentilerinin

&5 Tasarla ve yap belirlenmesinde bdyle bir tasarimin kullanilmasi aslinda, daha

Okulunuzda kurulacak pazar igin

cok sayida prototip serisini temsil etmektedir. Miisterinin

karton, yapistirici, boya ve kagit

yardimuyla bir tiriin ya da hizmet

problemleri ve genel olarak piyasa ile ger¢cekten uyum iginde

tasarimi hazirlayiniz. olacak bir iiriin ya da hizmet sekli elde edilmeyinceye kadar,

sOzkonusu prototip siirekli olarak iyilestirilecektir. Bu siire¢
basit olarak soyle takdim edilebilir:

+ Ik tasarimi (kroki, maket, model) tanitimin1 yapryorsunuz.
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* Miisteriye ne diigiindiiglinli soruyorsunuz.

+ Cevaplar sdyle olabilir:1/ Sunu ve sunu degistiriniz... 2/ lyidir fakat....

3/ Pek iyi...

Nekadar daha ¢ok geridoniis aliyorsaniz, iiriin ya da hizmetle alakali daha ¢ok

ozellik ilave etmektesiniz, fakat ayn1 zamanda miisteriyi pek ilgilendirmeyen ya da

gereksiz bulduklar1 6zellikleri reddetmektesiniz.

Biriiriin / hizmet tasarimi ihtiyact ornegi
Steve Jobs, “miisterileri ne istediklerini

sorarak hemen ardindan bunun

aynisint sunmaniz miimkiin degildir. Siz bu tiriinii teslim edene kadar onlar baska bir

sey isteyeceklerdir”’, demistir.

Uriin ya da hizmetin kalitesi

Stiphesiz ki giin igerisinde cep telefonu, tasinabilir
bilgisayarlar, tehnoloji iiriinii oarak tabletler ya da siit, ekmek,
siit mamiilleri veya gida iiriinii olarak et mamdilleri gibi ¢esitli
iriinlerle temastasiniz, ya da kendi cep telefonlariniz, telsiz
internet hizmetlerini kullanmaktasiniz, sizin ebeveyinleriniz
faturalar1 6demekte, size bu hizmetleri saglayan satis
takimiyla iletisim iginde bulunmaktasiniz. Sizin tim bu
temaslariniz ya da aktiviteleriniz kalite kavramiyla baglidir.
Kalite, bir {iriin ya da hizmetin miisterinin beklentilerini
siirekli olarak yerine getirmek ya da agmak yetenegini temsil

etmektedir.

Kalite ornekleri
* cep telefonu, bilgisayar ya da tabletten soz
edildigi zaman, aplikasyon agma hizi, kameranin

== Kalite

bir iiriin ya da hizmetin miisterinin
beklentilerini siirekli olarak yerine
getirmek ya da agmak yetenegini

temsil etmektedir.

 Diisiiniin ve tartisin
Kalitenin sekiz 6zelligi iizerinden,
bir mobil sirketin gergek iiriinii ve
telekomunikasyon hizmeti olarak
akill1 telefonun kaliteleri konusunda
diistiniip tartisma aginiz.

megapiksel sayisi, satiy magazasinda nekadar aplikasyon bulunabilir,

sozkonusu olmaktadir.

» ekmek, siit, siit mamiilleri, et ya da diger gida iiriinlerinden séz

ederken, tad, sekil, besleyici igerikler, ticret ve diger konular sozkonusu

olmaktadr.

o Telekomunikasyon sirketlerinden soz ettigimiz zaman,ag kapsanmishgi,

internet hizi, fatura édeme swrasinda harcanan zaman, hizmetle alakal

degisik olanak ve segenekler, iicret ve b.sézkonusu olmaktadur.

Ancak, sirketler tarafindan saglanan iiriin ve hizmetler haricinde, egitim

kalitesi, saglik sistem kalitesi, yagam kalitesi, etrafimizdaki her seyin kalitesinden

de soz etmekteyiz. Biitliin bunlar, sizde miisteri acgisindan belirli bir kalite algisi

olusturan &zelliklerin ayr tiirleridir.
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Demek oluyor ki miisteri her zaman, tUriinler
hangi malzemelerle {iretildi, nasil iretildi, suya

~ 9

dayaniklilig1 var mi, nasil bir “grafige” sahip, pahali
mi, cebe uygun mu, yoksa ucuz mu, gibisinden
irtin ve hizmet Ozelliklerini sorgulamaktadir.
Miisteri iirlin ya da hizmetin bu 6gelerini, iiriin ya
da hizmetin kalitesiyle baglantiya getirmektedir.
Miisteri acgisindan bakildiginda, kalite sadece

bir agiya degil, liriin ya da hizmetin daha c¢ok
Sirketin sonulari {irlin ya da hizmetin kalitesine farkl1 boyutu ve 6zelliklerine aittir. Bu zellikler

gl olacakt
bagli olacaktir sunlardir:

1. Verim(performans)-iiriin ya da hizmetin ana 6zellikleridir. Performans
olarak verim, iiriin ya da hizmetin ana 6zelliklerine yani {irliniin mevcut
oldugu amacini yerine getirebilme yetenegine aittir.

2. Spesifik ozellikler- ek ozellikler. Sposifik ozellikler, {irlin ya da
hizmetin birincil amacina bagli olmayan ek 6zelliklerdir, yani sozkonusu
iiriin ya da hizmetin sahip olmasi gereken tiim iyi seyler anlamindadir.
Bu ozelliklerin hedefi, daha yiiksek kalite algis1 yaratmak ve bununla
birlikte daha biiyiik satig saglamaktir.

3. Umit- performanslarm tutarliligi. Bu 6zellik iiriin ya da hizmette belirli
bir zaman dilimi igerisinde hi¢ bir eksikligin olmayacag1 olasilligina
aittir.

4. Uyum- belirli standartlara uymak. Uyum o6zelligi, {iriin tasarimi
ve islevlik ozellikleri daha once belirlenen standartlari kargilama
derecesine aittir.

5. Dayamikhlik- iiriin yada hizmetten yararlanabilme siiresi. Bu 6zellik
iirlinlin teknik ve ekonomi agisindan olan 6mriiyle ilgili nlem olarak
tarif edilmektedir. Teknik ag1, parcalarin aginmast, bir {iriiniin bagka
biriyle degistirilmesine yol agabilecek paslanma sorulari, ekonomik
agl1 ise, satin alma tcreti, kayip zaman, iriin arizali oldugu siire
igerisindeki kayip ve diger degisken sorulara aittir.

6. Servis kolayligi- servis yapma imkani ve yolu. Kalitenin &zelliklerinden
biri olan servis kolayligi, her seyden evvel {irlinlin servis yapabilme
olanaginin mevcut olmasi ve servis sirasindaki siirat, servis timinin
nezaketi ve servis yetenegina aittir.

7. Kalite algisi - kalitenin dolayli degerlendirilmesi. Bu 6zellik miisterinin
iriinii kullanma sirasindaki duygusunu tarif etmektedir. Bu duygu
giivenilirlik, itibar ve giiven iizerinden insa edilmektedir. Buna gore bir
miisterinin yiiksek kalite algis1 pazarlama ve sirketin yillar igerisindeki
davranislar1 neticesinde clde edilebilir.
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8. Estetik- goriilebilen dis 6zellikler. Estetik s6z konusu olunca, iiriin ya da
hizmetin goriiniisii, duygusu, sesi, tadi, ya da kokusu kastedilmektedir.
Kalitenin bu 6zelligi, miisteri iriinii kendi eline alarak kullanmaya

baslayacagi zaman goriilmektedir.



Bilgi kontrol sorulari

Uretimin dort faktorii hangileridir?

Uretim sirketi nedir?

Hizmet sirketi nedir?

Uretim ve hizmet sirketi arasindaki fark nedir?

Kag ¢esit iiretim stlireci mevcuttur?

Olasil tedarikgilerle ilgili bilgiler nerede bulunabilir?
Tedarik¢i segiminde hangi dlgiitlerden yararlanabiliriz?
Tehnoloji nedir?

I I

. Kalite kavramini agiklayiniz.
10.Kalite 6zellikleri hangileridir?
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4. FINANSAL
OKURYAZARLIGIN
TEMELLERI, PAZARLAMA
VE SATIS

Bu bashk iizerinden:

e paralarin degerini taniyacaksiniz;

e para ile dogru yonetimin dnemini anlayacaksiniz;

* mal ile lriinlerin degerini tantyacaksiniz;

* biitcelemenintemeelementleriyletanisacaksiniz;

* biitgelemeninedinimlerinianlayacaksiniz;

 finansalkararsonuglarinitaniyabileceksiniz;

» pazarlamakavramiylatanisacaksiniz;

» pazarlamatemelenstriimanlariylatanisacaksiniz;

» degisikpazarlamaaktiviteleriyletanisip, kullanacaksiniz;

* pazarlamanin simdiki ve
gelecektekienstriimanlarmingiiciiniianlayacaksiniz (internetr,
sosyalmedyalarve b.);

o degisiksatistiirleriyletanisacaksiniz.
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Para kavrami

Kuskusuzkibugilinekadardefalar caparakavram 1ylakarsilasm 1sveparay
lado grudantemasini zolmustur. Ebeveyin lerini zo kulda bulundu gunuz siir
ecekendinizekahval tialmanizigin size paraveriyorlar, sizincept elefonuhesabiniz

iparaylad diiyorlar, oyuncaklarinizi, okulgerecleri, giysilerinizi niziparayla satin

aliyorlar...
Para tasarrufedebilmenizigin her
seydendnceparanizolmalidir.Para kazanmanin en

 Diisiiniin ve tartisin

edinmisol Paralarinneden dnemlioldugunudii

sikuygulana nyollarindanbiri, dugunuz formal

egitim, formal olmayanegiti mvet ecriibe nizaracili  giinvebukonudatar tis? Size

giylasahipoldugunuzh {inervebilgilerin izisatmaktir. Evinizdeiis = kisiselolara kparanede ngerekiyor?

tleneceginizbazigorevler, ¢opeikarma, bahgenintemizlenmesi, = Birisi¢inneden paragerekir?

ebeveyinlerinizinaraba sinitemizlemekarsi ligindaparak

azanabilirsiniz... Bagkalarikomsul uktacocukbakimiya da

yashvegiigsiizkisile rebaziiiriinle rinteslimiyle de parakazanabilirler... Internet

iizerinden bazifortograflarinizi, bazioyunlarinizisatarak da parakazanabilirsiniz.
Demek oluyor ki, harcamis oldugunuz bir caba

karsiliginda baska biri tarafindan 6denen yatirim izerinden

=~ Paralar

paraya varilmaktadir. Alacaginiz paranin tutari, sahip

(bankinot ya da bozuk para) iiriin

oldugunuz hiiner ve bilgilerinizin seviyesi ya da belirli
O0devin tamamlanmasi i¢in gerekli olan zamana baghdir.

Para bu sekilde kazanilir, harcadiginiz emek karsiliginda

ve hizmet satin almak ve insanlarin
emegini 6demek i¢in kullanilan

araclardir.

para alirsiniz, bundan sonra bu paralari, istediginiz iiriin ve
hizmetleri edinmek ve kullanabilmek icin ¢esitli sirketlere
0deme yapmak i¢in kullanirsiniz.

Demek paralar, (bankinot ya da bozuk para) iiriin ve hizmet satin almak ve
insanlarin emegini 6demek i¢in kullanilan araglardir.

Biiylik bir ihtimalle ebeveyinleriniz paralarin agacta yetismedigini
duymussunuzdur. Evet, bu dogrudur. Daha da dogrusu paralar hi¢ bir seyde
yetismez, hangi para biriminden s6z ediliyorsa, o lilkenin hiikiimeti tarafindan
basilmaktadirlar. Paralar basildiktan sonra tedaviile(dolasim)c¢ikar. Para tedaviilii,
paralarin bir kisinin elinden diger kisinin eline, bir girketten diger sirkete tedaviil
etmesi, demektir. Son zamanlarda paralar dijital yani 6yle denilen kripto para
birimleri seklinde de olabilir.

Para dolasim drnegi
Ornek, daha yash komsulariniza bulundugunuz yardimlar dolayisiyla(ekmek
ve diger gida iirtinleri satin alyyorsunuz) size ayda toplam

500 denar tutarinda para veriyorlar. Bir ka¢ ay sonra, belli # Diisiiniin ve tartismn

bir zamandwr gozlediginiz magazadan hirka satin alabilmek = gy sekilde satilan {iriin ve

i¢in yeterince paraniz oluyor. Magaza ¢alisam, ailesi i¢in gida — hizmetlerin degisik 6deme sekilleri
tirtinleri satin almak igin, sizden aldigi parayr mahalli markette =~ Uzerinde diistiniip tartisiniz.
harcryor. Market bu parayla market c¢alisanlarint édiiyor ve
market ¢alisanlart da bu parayt baska bir sey satin almak ya da

ddemek icin harciyor. Iste bu, para dolasimi (tedaviilii) demektir:
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Gilintimiizde kredi karti, senet, mobil 6deme ve gelecegin olasil parasi gibi

bitcoini degisik 6deme araci olarak kullanmaktayiz. Bitcoin ler bireyler arasinda

online islem i¢in kullanilan dijital para birimidir.

Paralarin simdiki ve gelecek degeri olabilir. Paralarin gelecek degeri,

belirli bir zaman dilimi igerisinde bu paralara yapilacak yatirimlarla artacak

tutar1 temsil etmektedir. Eger 1000 denar1 yiizde 10 yillik faiz ile yatirirsaniz, bir

== Paranin gelecek degeri
Paralarm gelecek degeri, belirli bir
zaman dilimi icerisinde bu paralara
yapilacak yatirimlarla artacak tutar
temsil etmektedir ve su sekilde
hesaplanmaktadir:
GD=SDx(1+K)d

sOyleki:

GD-paranin gelecek degeri

SD- paranin simdiki degeri

d- donem(yil)sayist

f- faiz

yil sonra 1100 denariniz olacak. Ayni bu paray1 10 yilligina
yatirirsaniz ve faiz birikimi de olursa, yatirmis oldugunuz
1000 denar 2593 denara artacaktir (paranin tutari her yil
ylizde 10 icin artacak ve buna gegen yilin faizi de dahil
edilecek). Demek oluyor ki, paralar akillica yatirildig1 zaman
artabilirler. Boyle bir durumda siz fiziki bir is degil, paranizi
yatiracaginiz en iyi yeri segmekle, fikri is yapmaktasiniz.
Paranin simdiki degerine iliskin konsept, ’eldeki
ser¢e, damdaki giivercinden iyidir” atasdziine dayanmaktadir.
Ornek, bugiin kullanacagmiz bir hizmet igin size 1000
denarin 6denmesine razi oluyorsaniz ve bu 6deme 3 yil sonra
yapiliyorsa, sdzkonusu 1000 denarin degeri li¢ yil sonra
ayn1 degere sahip olmayacaktir. Peki, 1000 denar tutarindaki
yatirimina ylizde 10 kazanma seceneginiz varsa, durumlar

nasil olurdu. Bugiin elinizde 1000 denar varsa ve bu paray1 3 yilligina olmak

iizere ylizde 10 faiz ile yatirirsaniz, ii¢ y1l sonra bu paranin degeri 1331 denar

=~ Paranin simdiki degeri
Paralari simdiki degeri, su sekilde
hesaplanmaktadir:
SD=GDx(1+K)d

sOyleki:

GD- paranin gelecek degeri

SD- paranin simdiki degeri

d- dénem(y1l)sayist

f- faiz

olacaktir. Ancak bugiin kazandiginiz paranin ii¢ y1l sonraki
degeri 1000 denar olacak ve bu durumda 3 yil sonra elinize
gececek bu 1000 denarin degeri 751 denar olacaktir.

Bunun igin size gelecekte 6deme yapmay1 arayacaklari
zaman, bugiin kazanmaniz gereken tutari elde etmek igin
6demenin nekadar daha ¢ok olmas1 gerektigini hesap ediniz.
Basit olarak, bugiin elinizde olan para, gelecekte elinizde
olacak paraya kiyasen daha degerlidir.

,@ Tasarla ve yap: Paranin simdiki ve gelecek degeri

Bir musteri, sizin tarafinizdan sunulacak bir hizmet karsiliginda size 10000 denar hemen 6deme

yapmak istiyorsa, yatirimin geridonusu yil seviyesinde ylzde 8 olacag! bilinirse, ayni bu musteri 6demeyi

5 yil sonra yapilacaksa, kag para almaniz gerekiyor?

3 yil sonra 6deyecekse nekadar alacaksiniz?

Dusunun ve tartigin:

» - Paralar yarina kiyasen bugiin neden daha degerlidir?

» - Paranin neden simdiki ve gelecek degeri vardir?

+ -3yl sonra 10000 denar almaniz gerekiyorsa neler olacak, bu paranin simdiki degeri

nekadardir?

» - Kendi uriin ve hizmetlerinizle ilgili hemen 6deme yapabilmeniz i¢in siz ne yapabilirsiniz?
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Finans ve finansman kavrami

Her sirketin normal isleyebilmesi i¢in finans(para) ihtiyact vardir.

Farkh finans ihtiyac¢lar: 6rnegi

Bazi sirketlerin daha biiyiik mikdarda finansal ihtiyaglar1 varken, bazilarinin
finans ihtiyaclar1 daha kiiciiktiir. Ornek, konserve sebze ile mesgul olan bir sirket
donatim, fabrika lokasyonu, fabrika (bina), liretim hammaddeleri ve b. ihtiyaci
olacaktir. Bu paralar, hangi kaynaktan gelecegini gozoniine almadan, sirket
baslamazdan 6nce temin edilmeye mecburdur.

Diger yandan web sayfa tasarimi ya da cep telefonu aplikasyon tasarimiyla
mesgul olan bir sirket, isin baslatilmasi i¢in ¢ok daha az miktarda paraya ihtiyaci
olacaktir (bilgisayar ya da kullanilacak olan yazilim).

Neticede, bir isin baslatilmasiyla ilgili olarak, farkli sirketlerin farkl
finansman sekilleri olacaktir.

Bir sirketin baslamasi, biiyltimesi ve gelisimi i¢in temin edilmesi gereken
paraya sahip olmalisiniz. Diger sozlerle- buna isin finanse
edilmesi denilir. Paraya ya sahsen sahipsiniz, (cebinizde, = Finansman
bankada, ailenizde ya da yastik altinda olabilir) ya da onlar1 ~ Finans temin etme veya sirketteki
temin etmeye veya finasman siireci lizerinden girketteki  finasman seviyesini yiikseltme
finasman seviyesini yiikkseltmeye ¢aba harcamaktasiniz. stireci

Sirket baslatanlarin tiimii icin finansman ihtiyact

vardir. 30.000 denar ya da 3.000.000 denardan s6z edildigini géz 6niine almadan,
girisimci “cepte olanlar” ve gerekenler arasindaki farki ortadan kaldiracak kisidir.
Bazi durumlarda girisimci bu paray1 kendi kaynaklarindan, akraba ve dostlardan
aldig1 borg para, kredi kartlar1 ve benzeri kaynaklardan temin edecektir. Ancak
kimi durumlarda bu kaynaklar ya yetersizidr ya da hi¢ mevcut degillerdir. Bu
durumlarda bile finansman bagka sekilde temin edilmelidir.

Girisimci sirketin islemesi i¢in gerekli olan yeterince paraya sahip degilse
ya da onlar1 temin edemiyorsa, ikinci se¢enek, baskasinin parasini kullanmaktir.
(resim 4-1)

Isle ilgili diger kisilerden paralarin temin
edilmesi i¢in iki yol vardir. S6z konusu finansman
kaynaklar1 sahsi ya da yabanci olabilir.

Sahsi seyrmaye. Bu, bir isi finanse etmenin
temel kaynagidir. Bunlar, tasarruf, miilk satisi, mirras liin pormal baglanssi va

yada benzeri tasarruflara sahip olan kisinin paralaridir.
Ancak tek sahip yani sira daha c¢ok sayida kisi de
isin sahibi olabilirler. Bu sekilde bu kisilerin is i¢in
sirekli yatirmis olduklar1 paralari olabilir. Yapmis
olduklar1 yatirnm karsiliginda, sirketin ¢alismasiyla

ilgili kazan¢ ya da kayiba istirakleri de olmaktadir.
Resim 4-1: isle ilgili finansman temin etme olanaklari
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Sirketin ¢aligmasi esnasinda elde ettig kazanci, isin genisleyip gelismesi, sarfolan
makinelerin amorti tutarinin artirtlmast (belirli bir zaman dilimi igerisinde
aynilarinin asinmasi ya da deger kaybi), insaat objeleri, bilgisayarlar, aynilarinin
degisimi ve benzeri seylere yatirabilir. Biitliin bunlar isin sahsi araglaridir. Bu
paralar sirkette daimi kullanim i¢in kalmaktadir yani paralari yatirim yapan
kisiye iade etme yiikiimliliigii yoktur.

Bor¢lanma iizerinden finansman

Is, belirli zaman dilimlerinde, paralarin kullanilmasiyla ilgili faizin belirli
Olclide artirilmasiyla, borg para alir ve iade eder. Boyle bir finansman kaynagi
varliginda, girisimci kontrat imzalayarak, borcun tamamini ve faizi iade etme
ylikiimliiliigiinii tistlenmektedir. Banka kredileri, lizing ve faktoring, bu tiir
finansman Ornekleri olarak gdsterilebilir..

Bir isin baglatilmasi1 ve yiriitiilmesi i¢in ka¢ paranin gerektigini, yeterince
paramiz var m1 ve finansman iizerinden kag paranin temin edilmesi gerekecegini
bilmemiz i¢in, sirketin yapacagi masraflar1 da bilmeliyiz.

Gergeklestirmekte oldugu mesgaleyi gézoniine almadan, her isin belirli

maliyetleri vardir. Bir sirket, isleyebilmesi i¢in, maliyetleri
=~ Harcamalar karsilamalidir. Bunu gergeklestirmis oldugu iirlin ve hizmet

Isletmenin normal islemesiyle ilgili satislaridan yapmaktadir.

ihtiyaglarin parasal ifadesi Is maliyetleri li¢ kategoriye ayrilmistir:

Baslangic masraflar1. Baglangi¢ masraflari, bir isin
baslatilmasi i¢inyapilan tek seferlik masraflardir. Ornek, pizza servisi gibi bir is
i¢in, baslama maliyeti olarak {iretim alani, firin, mikser, buzdolabi, pizza imalati

igin gerekli olan hammadde yedekleri, tezgah, tasitlar
¥ Diigiin ve tartig sayilabilir.

Bir ailenin harcamalart ne olabilir? Satis masraflari. Her satis, satis masrafi olarak

Bir mobil aplikasyon tasarimcisinin adlandirilan belirli maliyete mal olmaktadir. Ornek, bir pizza
harcamalari ne olabilir? Okulun

yanindaki mahalli pastacinin
harcamalari ne olabilir? hammadde harcamalari, iiretim i¢in harcanan emek ve {irliniin

servisinin satis masraflari, piza iretimi igin gerekli olan

teslimati i¢in harcanan emegi dahil etmektedir. Satilan pizza

adedinin artmasiyla, bu masraflar da artmaktadir. Satis
masraflarinin tanimina gegmeden evvel, satig birimi (bir adet {iriin, bir saat
hizmet, bir kilo et. bir litre limonata...) tanimlanmalidir. Genelde {iriin veya
hizmetin satig birimleri kullanilmaktadir.

Isletme maliyetleri. isletme masraflari, satilan iiriin ve hizmet masraflarini
dahil etmeden, isletmenin normal islemesi icin gerekli olan masraflardir. Isletme
masraflar1 normalde 6 kategoriye ayirilabilir: reji masraflar1 (elektrik enerjisi,
yakit, telefon, su, ¢op...) personel licretleri, reklamcilik, sigorta, faizler ve kiralar.
Bir sirket satis yapacak mi yapmayacak mi, gézoniine almadan, bu masraflar her
zaman mevcut olacaktir.
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Pizza servisi baslangic masraflari icin 6rnek
Baslangicta bu sirketin siparis alma, pizza yapimi igin gerekli olan
hammaddelerin saklanacagi ve pizzalarin yapilmast icin gerekli olan alana

ihtiyaci olacaktir. Bu paray: sirket pesin temin etmeli ve bu bir yillik kirayr da

dahil etmelidir. Bu masraflar 120.000 denar

tutarinda olacaktir. Mekan kiralama 120.000 denar

Bundan sonra pizzalarin pisirilecegi Pizza servis donatim 260.000 denar
firin, hamur karistirma mikseri, Baslangictan dnce reklam 10.000 denar
hammaddelerin  saklanacagi  buzdolabi, Toplam 390.000 denar

tiretimin yapilacagi tezgah, pizza pisirme T .
] N ) Satis maliyeti ve onlarin artmasiyla ilgili drnek
kablar:,  pizzalart  miigteriye tasiyacak

aracglar temin edilmeli. Bu harcamalar da 260.000 denara mal olacak.

Bunun yani sira, sirket ac¢ilis torveni ve pazarlama aktiviteleri de
planlayabilir. Bu aktivitelerin maliyeti de 10.000 denar civarinda olacak.

Girisimcinin baslangi¢tan once saglamasi gereken
 Tasarla ve yap
Tasarlamig oldugunuz bir sirketi
acmak istiyorsaniz, baslangicla
ilgili tiim masraflar konusunda

diisiiniiniiz. Bu masraflarin maliyeti
Basta sdyledigimiz gibi, satis ya da hizmet masraflari, = pekadar olacak ve her kalem basina

toplam masraflar 390.000 denar tutarinda olacaktir.

Baslangi¢ masraflar1 girket kapilarinin agilmasi igin
gerekli olan tiim tek seferlik harcamalar1 temsil etmektedir.

bir iirlin veya bir hizmetin satilmasi i¢in yapilan masraflardir. = nekdar olacak, arastirma yapimiz.

Perakende satis masraflari icin 6rnek
Perakende  satis en  basit

orneklerden biridir. Ornek, adedi 300 Satilan sort adedi | Alim fiyati Satis fiyati

denar olan sortlari toptan satin alarak, 1 300,00 den. 300,00 den.
10 300,00 den 3.000,00 den.

50 300,00 den. | 15.000,00 den.

adedini 800 denardan  satiyoruz.

Bu  érnekten, satisin  artmasiyla,

satiy  masraflarinin - nasil  arttigini
gorebilmekteyiz. Satilan bir sortun maliyeti 300 denar olurken, satilan 50 sort
icin 15000 denar olmaktadir.

Bu en basit bir drnektir ¢iinkii satin alip satti§imiz sadece bir {iriin var,
ancak iiretimi i¢in diger satin alinan iriinlerin de dahil oldugu daha bilesik
irlinlerle ilgili olarak, maliyetleri hesap edebilmek i¢in bir analizin yapilmast
ya da iiretim normlarinin kullanilmasi (bir iirliniin imal edilmesi ya da hizmet

i¢in gerekli olan malzeme mikdari, 6rnek; pasta regetesi) gerekmektedir.
Pizza servis satis masraflari icin 6rnek

Bir pizza servisinin sattig1 virtinii olarak, satilan bir aded pizzanin maliyetini

bir ornek olarak gésterelim.
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Bir aded Daha c¢ok malzemenin dahil

Harcama | Alm fiyat: | Olgii birimi

pizza edildigi  daha bilesik  bir iiriinii
maliyeti temsil eden bir aded pizzamin satig
Hamur 100,00 den. kg. 5/kg. 20,00 den. masraflarmi hesap  edebilmemiz
Mantar | 200,00 den. kg. 10/kg. 20,00 den. -
: icin, her seyden evvel normlar
jambon | 250,00 den. kg. S/kg. 50,00 den. o . .
- (standartlary) yani bir pizzanin icerdigi
Peynir | 300,00 den. kg. 10/kg. | 30,00 den. ; lerin listesini bilmelivi
Pisirme 30,00 den. 1 saat 3/saat 10,00 den. maizemeterin listesint bilmetiyiz. .
Tasima 40,00 den. 1 teslimat | 40,00 den. Standartlara  dayanarak  tim
Bir aded pizza toplam maliyeti: | 170,00 den. | 4 etim  katthmcilarmin— masraflar:

h dilerek, ticede bir aded
A Bir aded pizza maliyeti esap - ederef, neficede i dde

pizzamin imalat maliyeti 170 denar

# Tasarla ve yap oldugu goriilecektir. Bunun devami olarak, satilacak olan pizza

Sirketin yapacagi iiriin/hizmet birim
satis masraflarini hesapla. Satilan bir aded pizzamin maliyeti 170 denar, satilan 10 aded

adedinin artmasiyla, satilan iiriin masraflart da artacaktr.

pizzamin maliyeti ise 1700 denar olacaktir.

- - . — Bir pizza servisi isletme
Ol¢ii birimi Bir aded pizza maliyeti

masraflari icin 6rnek

Reji masraflari ay 5.000,00 den. ) ] o .
Calisan tcreti ay 70.000,00 den. Bir - pizza servisinin - yapacagi
Reklameihik ay 5.000.00 den isletme masraflarimin  tespit edilmesi,
Sigorta ay 1.000,00 den. siradaki  ddevimizdir.  Satis  cirosunu
Kredi faizi ay 2.000,00 den. | &0z0niine almadan  bu  masraflarin
Kira ay 10.000,00 den. | Odenmesi kaginilmazdr.

93.000,00 den. Bir pizza servisi bir ay icerisinde

A Bir pizza servisinin igletme masraflart toplam 93000 denar tutarinda isletme
masraflart kargilamalidir.

Bir girisimci agisindan masraflarin en 6nemli boliistimii su sekildedir:

1. Degisken maliyetler. Degisken masraflar, iiretilen {iriin mikdar1 ya da
satilan lirtin mikdarina bagli olan maliyetlerdir.

2. Sabit maliyetler. Degisken maliyetlerden farkli olarak, sabit maliyetler,
iretilen iirtin mikdar1 ya da satilan iiriin mikdaria bagl degildir ve
satis olup olmadigina karsin, mevecut bulunmaktadirlar.

Ornek, bir sirket ayda 10000 denar kira iicreti karsiliginda bir mekan kiralama
kontrati imzaladig1 halde sirket,iiretilen {irlin mikdar1 ya da satilan {irtin mikdarini
gdzoniine almadan, kira ticretini her ay 6demeye mecburdur. Bu sekilde kira {icreti
sabit maliyet niteligindedir. Ancak imzalanan s6zlesmede kira {icreti gergeklesen
satiglarin % 15-1 tutarinda olacak, denildiyse, o zaman bu masraflar degisken

maliyetler niteliginde olacaktir.

GELIR, GIDER VE KAZANG

= Gelirler

belirli bir zaman igerisinde Her isletme satig iiretir ve bu sekilde sirkete para girir.
satislardan elde edilen paranin

EET— Sirket para karsiliginda iiriin ya da hizmet satar. Bir yandan,

bu iirlin ve ya hizmetlerin satigiyla para girdisi saglanmakta,
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diger yandan ise,sozkonusu iiriin ve Ay Gelir tutart

hizmetlerin elde edilmesi i¢in masraf Ocak 100.000,00 den.
yapilmaktadir, buysa sirketten para Subat 160.000,00 den.
ciktisini temsil etmektedir. Mart 230.000,00 den.

Belirili bir zaman igerisinde Nisan 180.000,00 den.
satislardan elde edilen her c¢esit para Toplam 670.000,00 den

girdisine Gelir denilir.
. . .. A Bir pizza servisinin igletme masraflari
Gelir kayit ornegi

Bir sirketin gelir 0rnegini goézden gecirelim. Sirketin
ocak ayindaki satig geliri 100.000 denar olarak gergeklesti. = Gid

. ider

Subat ayinda 160.000, mart ayinda 230.000 denar, nisan ayinda sirketin belirli zaman dilimi
ise 180.000 denar tutarinda gelir gergeklestirdi. Ocak aymndan  igerisinde yaptig1 masraflarin
nisan ayina kadar gerceklesen toplam gelir 670.000 denar oldu, ~ toplamma Gider denilir

Daha once belirtmis oldugumuza gore, sirket kendi
aktivitelerini normal gergeklestirebilmesi i¢in, belirli harcamalar
yapmaktadir. sirketin belirli zaman dilimi i¢erisinde yaptig1 bu masraflarin toplamina

Gider denilir. Bunlar, sirkete giren ve

gelir olarak adlandirilan paradan farkl Ay Gider tutari
olarak, sirketten giden paralardir. Ocak 20.000,00 den.
Gider kaydi drnegi Subat 30.000,00 den.
Mart 40.000,00 den.

Gerirlerde oldugu gibi aym

Nisan 40.000,00 den.

seyi giderlerde de yapiyorsak, yani

her ay gerceklesen giderlerin kaydin Toplam 130.000,00 den

tutuyorsak, sirket i¢indeki giderler yani A Aylik gider kaydi 6rnegi
ocak aymdan nisan ayina kadar kaydedilen
giderler, ocak-nisan itibariyle 130000 denar olacaktir.

4-2 resminde, paralarin sirkete girisi
Salis Afasralla

I;I.I m

Resim 4-2: Bir sirketin gelir ve giderleri

ve sirketten masraf olarak ¢ikisi gorsel
olarak verilmistir.

Demek oluyor ki sirket iiriin ya da
hizmet satarak para geliri gergeklestirmekte,

ancak ayni zamanda gideri temsil eden
harcamalar yapmaktadir. Gelir ve gider
arasindaki farka Kazang ya da kar denilir.
Ayni 6rnegi takip edelim. Simdi ocak-nisan doneminde
kazang nasil elde edilir sorusu ortaya atilmaktadir. Cok basit, = Kazang
bireysel aylik giderleri gelirden ¢ikarirsak, aylik kazanci elde  gelir ve gider arasindaki fark
etmis oluruz, aylik kazanglarin toplami ise incelemeye konu
olan dénemin toplam kazancini vermis olacaktir.
Gelir ve gider arasindaki fark olarak kazan¢ érnegi
Incelemeye konu olan donemde(bu vakada 4 aylik donem sozkonusudur)
elde edilen toplam kazanci, 4 ayda elde edilen gelirden 4 ayda yapilan masraflarin
ctkariimasiyla elde edecegiz. Demek gelir sutunu ve gider sutunumuz var. Ay
icerisinde her bireysel gelir ve gider arasindaki fark, kazang¢ sutununa ilave edilir.
Buna gére gelir nekadar daha biiyiik, gider ise nekadar daha kiiciik ise,
sirketin kazanct da okadar daha biiyiik olacaktir.
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Isletmenize  parayr  nasil

Ay Gelir Gider Kazang
Ocak 100.000,00 den. |20.000,00 den. | 80.000,00 den. temin  ediyorsunuz,  sirketinize
Subat 160.000,00 den. | 30.000,00 den. | 130.000,00 den. | para nasil geliyor ve onlart nasil
Mart 230.000,00 den. |[40.000,00 den. | 190.000,00 den. kullantyorsunuz, para yonetimi
Nisan 180.000,00 den. | 40.000,00 den. | 140.000,00 den. | demektir.
Toplam 670.000,00 den | 130.000,00 den. | 540.000,00 den Ornek, isletmenize para nasil

A Gelir ve gider farki olarak kazang

& Tasarla ve yap

Takim olarak, bu ders tizerinden

gelistirdiginiz isletmenin birinci

yilindaki harcama, gider, gelir ve

geliyor, paray1 nerede sakliyorsunuz

(banka, kasa...) bu parayla hesaplari nasil
odiiyorsunuz, alacaklilarahangi sekilde 6deme yapiyorsunuz.

Isletmenize paranin girme ve ¢ikma sekli, sizin
bir igletmeci olarak uygulayacagimiz o6deme sekilleri ve
tedarikgilerinize belirleyeceginiz 6deme sekline baglidir.

Odeme sekli, alicinin satictya satin aldigi mal/hizmetler

icin anlagsmali olarak yapacagi 6deme seklidir. Giiniimiizde

kazancii tahmin ediniz.

alicilarin 6deme yapabilmeleri i¢in daha ¢ok 6deme segenekleri

sunmalisiniz. Bir alict sirkete gelip bir sey satin almak
istiyorsa ve 0deme araci olarak sadece kredi karti varsa, ve siz kredi karti ile
O6demenin yapilmasini saglamiyorsaniz, alici oradan gitmeye mecbur olacak ve satig
gerceklesmeyecektir.

Diger yandan, misterinin satin alacagi mal yada hizmetleri almasi ve
s6zlesmeli bir tarihte 5demesini saglamak, 6deme sekillerinden biridir. Ornek olarak
6deme bir hafta, 30 ya da 60 giin igerisinde yapilabilir. Burada iki kilit soru vardir.
Birincisi, kim ertelenmis 6deme firsatina sahip olacak.Normalde siz miisterileri
tanimlayacak, ve ertelenmis 6demenin yapilmasi i¢in (6rnegin devamli miisteriler
icin) satig nekadar olmali diye, kurallar hazirlamalisiniz.

Ikinci soru vereceginiz olan erteleme vadesi nekadar olacaktir. Bu soruya
cevap verdiginiz zaman dikkatli olmaniz gerekiyor. Ciinkii sizin isletmeniz ertelenmis
O6deme parasi gelene kadar ayakta durma imkanina sahip olmalidir.

Odeme islemlerinde en sik kullanilan 6deme sekilleri sunlardir:

*  Nakit- misteri satin aldig1 mal veya hizmetleri nakit olarak 6demektedir

* Kredi karti- miisteri kredi kart1 iizerinden 6deme yapmaktadir. Siz
bankaniz tarafindan size verilen 6zel cihazla islem yapmaktasiniz ve satis
icreti banka provizyonu haricinde hesabiniza yatmaktadir.

* Hesap iizerinden 6deme- Miisteriye banka hesabinizi vererek, miisteri

kendi hesabindan sizi hesabiniza para transferi yapmaktadir.
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|| Ahstirma: Kazancla ne oluyor?

Her kuguk isletmede, igletmenin olasil kazancini degistirebilecek sayisi ¢ok her gunlik
kararlar mevcuttur. Ornek olarak, asagdidaki segenekler ve olasil isletmenizin kazancina
nasil etkide bulunabilirler konusunda tartisma acabilirsiniz:

e Calisanlarin daha yiiksek Ucreti

» Calisan sayisinin artiriimasi

* Yeni donatimin satin alinmasi

* Yeni nakliye aracinin satin alinmasi

« Daha ucuz hammaddelerin bulunmasi

* Reklamcilik bitgesinin artiriimasi

* Kiz kardesinize yeni kiyafetin satin alinmasi

» Daha ucuz telefon operatériinin bulunmasi

* Mekanin tadilat

Butce ve butceleme

Biitce, isletmenizin kazandigi parayr harcama planini temsil etmektedir.
Aslinda biitge gelecekte planlanan gelir ve masraflarin (rakkam
ya da parasal deger) niceliksel ifadesidir. = Biitce
isletmenizin kazandig1 paray1

harcama planini temsil etmektedir.

Basitce, biitceleme siireci ilizerinden size kag¢ ¢alisan
gerekiyor, hammadde alimii¢in nekadar para harcamalisiniz, reklamcilik i¢in kag para,

ucretler i¢in ka¢ para harcayacaksiniz ve b. planlayabilirsiniz.
¢ ¥Pp Y P Y & Tasarla ve yap
Tatil biitgesi ve bir aylik aile biit¢esi

amaciyla yapilmaktadir. hazirlayiniz

Biitceleme hesabinizin parasiz kalmasi durumuna diismemeniz

Biitce hazirlamakla, harcanacak kag¢ paranin oldugunu
kolayca hesaplayabilirsiniz. Bu sekilde biitce, para harcamayi takip etmenizi ve bu
harcamalar1 gerceklestirdiginiz gelire uyumlu olarak yapmaniza yardimci olacaktir.
Biit¢enin hedefi,

Harcamalar Mikdar Toplam Planlanan 100000
kazandiginizdan cok .
denarlik gelirden
harcama yapmanizi
. . kalan
onlemektir. Hammadde 100 aded | 100,00 den. |  10.000,00 den. |  90.000,00 den.
Ormnek,  planlanan ['peyjamlar 3 gazete | 4.000,00 den. | 12.000,00 den. |  78.000,00 den.
100000 denarlik gelir yerine | Cahsanlar 2| 20.000,00d. | 40.000,00 den. |  38.000,00 den.
iki hafta sonra bu satig | Diger 10.000,00 den. 28.000,00 den.
temposuyla planlanan geliri Toplam: | 72.000,00 den.

zor elde edebileceginin A Harcama biitge 6rnegi
farkina varirsak, basitge,
ilerideki iki haftada harcamalarimizi uyumlastirarak, kazandigimizdan ¢ok harcama

yapmamiza izin vermeyecegiz.
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|| Tasarla ve yap: Bltce hazirlama
Asagida verilen kilavuzdan yararlanarak, gelistirmekte oldugunuz isle ilgili biitge hazirlayiniz.
Aylik biitce
Gelir: Ay:

Diger gelir: Tutar:

|

Sabit masraflar:

Tutar:

Tutar:

Toplam:

Degisken masraflar:

Tutar:

Tutar:

|

Toplam:

Toplam gelir-Toplam masraflar

Pazarlamanin rolu ve ozu

Pazarlamanin rolunu anlayabilmeniz igin Once esasin
= Pazar tanimlanmasiyla, yani igletmenin faaliyet goOsterecegi piyasayla
belirli bir tiriin ya da hizmet satin baslamaliy1z. Pazar (piyasa) belirli bir iiriin ya da hizmet satin almaya

almaya hazirlikl olan meveutyada a7, 1kl; olan meveut ya da potansiyel alicilar gurubunu temsil

potarusye] ol gualbon il etmektedir. Pazardan sz ettigimiz zaman:

Etnesa e Mevcut alicilar- su anda bir isletmeden satin alan tiim alicilar bu
guruba girmektedir ve
e Potansiyel alicilar- heniiz satin almayan oysa pek yakinda biiyiik bir

ihtimalle satin alma ihtiyaglari olacak tiim alicilardir (resim 4-3)
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Pazarlama, alicilart sirket iiriinleri ya
da hizmetlerini satin almalarma ikna etmek
amaciyla, pazarda alicilara ulasabilmek igin
sirket tarafindan kullanilan her hangi bir iletisim
seklini temsil etmektedir.

Demek oluyor ki pazarlama, sirketimiz,
iiriin ve hizmetlerimiz ve kendimiz hakkinda
mevcut ve potansiyel alicilarin géziinde giiglii
intiba birakmak i¢in yaptiklarimizin timiini
temsil etmektedir.

Bir sirket kendi ¢abalarini ger¢ek pazara
yani gercek alici gurubuna odaklayabilmesi i¢in,
Pazar arastirmasi adli bir arag kullanilmaktadir.

Pazar arastirmasi, bir girketin hangi pazarlama
faaliyetlerinin en iyi isledigini tespit etmesi yoniinde yapilan
¢alismalarim tiimiinii temsil etmektedir.

Pazar arastirmasi lizerinden igletme sahipleri alicilara belli
sorular sorarak, bir kisinin isletmeden bir {irlin ya da hizmeti
neden satin aldigini anlayabilmek i¢in, onlarin cevaplarini
dinlemektedirler. Anlagilan, bunun farkli nedenleri vardir. Bazi
miisteriler o iirlin ya da hizmetten memnun olduklari i¢in, bazilari
aliskanlik nedeniyle, digerleri ise fiyatt uygun gordiikleri icin
satin aliyorlar.

Pazar aragtirmast, girisimcinin kendi is aktivitelerini oldugu
gibi rekabetle ilgili bilgilerini iyilestirmesi, misteriyi daha iyi
taniyabilmesi i¢in ona daha yakin olmasini hedeflemektedir.

Buna gore, Pazar arastirmasi, sirketin mevcut oldugu ya da
mevcut olmay1 planladigi belirli pazar alicilarinin davranislarini
anlamak amaciyla yapilan her hangi bir aktiviteyi temsil
etmektedir.

Bu siireg, verimli ve etkili bir pazarlama stratejisinin
gelistirilmesi amaciyla, pazar bilgilerinin toplanmasi, alicilarin
mevcut ve gelecekteki davranislarryla ilgili ozel bilgilerin
Alicilar
arastirmast belirli pazarin rakiplerini de incelemektedir.

cikartilmasini  gerektirmektedir. yan1 sira, Pazar

* Pazar arastirmasi en azinda su sorulara cevap
vermelidir:

»  Sirketin hedef pazar1 hangisidir?

*  Alicinin istedikleri nedir?

Resim 4-3: Mevcut ve potansiyel alicilar(miisteriler)

=" Pazarlama

alicilar sirket Girtinleri ya da
hizmetlerini satin almalarina ikna
etmek amactyla, pazarda alicilara
ulasabilmek igin sirket tarafindan
kullanilan her hangi bir iletisim
sekli.

=~ Pazar arastirmasi

bir sirketin hangi pazarlama
faaliyetlerinin en iyi isledigini
tespit etmesi yoniinde yapilan

calismalaridir

«# Tasarla ve yap

Secilecek olan is fikriyle ilgili
olarak, smiftan 10 6grenci, okuldaki
diger siniflardan 10 6grenci ve
komsuluktan 10 potansiyel alict
iizerinden bir Pazar aragtirmasi
uygulayiniz. Tanitim yaparak sinif
karsisinda tartisma aginiz.

» Bu alicilar nekadar siklikla belirli {irlin ya da hizmeti satin alacaklar?

+  Uriin veya hizmet i¢in hangi iicreti 6demeye hazirlardir?

» Rakiplerin pazara katilim1 nekadardir?

» Rakiplerin sattiklar iiriin ya da hizmetlerin {icreti nekadardir?

» Sirket belli bir pazarlama kampanyasiyla nasil bir izlenim saglamaktadir?
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Pazar arastirmasinin cevap vermesi gereken ilk soru, sirketin hedef pazari

=~ Hedef Pazar
lirlin ya da hizmet satin almalar1 i¢in
biiyiik ihtimallerin mevcut oldugu

alic1 gurubunu temsil eder

(Resim 4-4)

Is modeli

oldugunu goriiyorsunuz. Hedef Pazar, iirlin ya da hizmet satin
almalari i¢in biiyiik ihtimallerin mevcut oldugu alici gurubunu
temsil eder.

Is modelini tasarlama asamasinda yapilan Pazar
arastirmast sonuclari, hedef pazarin bir bolimii olacak
alicilarin gergek segmentlerini, deger seklindeki beklentiler,
iligkiler ve degerlerin sunumu hangileridir, belirlemektedir.

Rl o be Eodin aloye meday I AN ET = s Ll ]
— B f - ol
Fihiglai Fabafl inia Pefirerias i simi al pndyalai T R T e
Hosim gk LT Falsx [ ek kpmoy
Woana b fami boj i bev Sl

Dhakakhik

i

Kb kst lae

Vanhe cobidilai

b

Sbadivion bomus

o Harnanan sarman &b braajiin bk i Sy

e ki

Resim 4-4 Is modeli ve Pazar arastirmasi

Pazarlama temel enstrumanlari

Pazarlama karmasi pazarlamada en 6nemli ve en sik kullanilan pazarlama

enstriimanidir. Pazarlama karmasi ingilizcede P harfiyle baslayan dort elemant

simgeleyen 4P olarak da karsimiza ¢ikabilir. Pazarlama karmasi elementleri sunlardir:

+  Uriin (Product)
+  Ucret (Price)
* Distribiisyon (Place)

e Tanitim (Promotion)

Pazarlama karmasinin elementi olan {iriin, sadece elle tutulabilir bir fiziksel

iriin degil, bir hizmet ya da elektronik biciminde (6rnek: elektronik kitap, web

sayfasi ve b.) de olabilir. Her {irlin gozden gegirildigi zaman, ii¢ seviye kapsanmalidir:

e Uriiniin temeli- elle tutulamaz element olmakla birlikte, insanlarmn bu

iiriinden elde edecekleri faydalara aittir. Ornegin gida kullaniciya fayda

saglamaktadir ¢iinkii aglik duygusunu azaltmakta, insan organizmasinin

normal iglemesi i¢in gerekli olan bazi maddeleri vermekte, belirli

vitaminlerin alinmasini saglamaktadir. Otomobil alicinin bir yerden
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baska bir yere hizli yol almasini saglamakta, liikks duygusu uyandirmakta,
prestij hissetmesini saglamaktadir.

e Gergek iiriin- bu seviyede iriin elle tutulabilir ve kullanilabilir.
Diger sozlerle bu seviyedeki lriinii artik kullanabiliriz ve {riinle
ilgili ~ ihtiyaglarimizi  karsilayabiliriz. Pazarlama karmasi  bir
boliimii olarak,liriiniin bu seviyesi, onceki seviye gereksinimlerinin
karsilanacagini saglamaya mecburdur. Burada kalite, islevlik, glivenlik,
ambalaj ve diger 6geleri kastediyoruz...

e Ek yararlar- bunlar satin alman {riinle birlikte ek hizmet olarak
kazanilan ek yararlardir(garanti, donatim instalasyonu, satistan sonra
servis ve b.). Iyi bir pazarlama, her defasinda bu iiriinlerin ek yararlarmi
belirtmeye egilmektedir. Alicilar satin alma kararin1 sadece kalite ve
islevlige dayanarak almiyor, garanti, montaj sirasinda yardim ve b.
seklinde ek yararlar da aramaktadirlar.

Tim bu seviyeler ayni bir iiriin i¢in farkli olabilir ve bundan dolay1 bu
iirtinlerin ticreti de degisik olabilmektedir.

Pazarlama karmasinin bir elementi olan {icret(fiyat) sézkonusu olunca,
sirketimizde satilacak olan bir {irtin ya da hizmetin ticreti nasil belirlenecektir,
cevap verilmesi gereken sorudur. Uriin ya da hizmetin satis iicretini kesin olarak
belirlemek i¢in genel olarak ii¢ iicret stratejisi kullanilmaktadir.

Talebe gore fiyat- Bu strateji, alicinin 6demeye hazir oldugu en
yiksek {icretin uygulanmasint dngérmektedir. Alict belirli bir iicreti 6demek
istemedikleri zaman, iiriin ya da hizmet talebini azalacag: tahmin edilmektedir.
Ucret yiiksekligi alicilar ile anketlerin yapilmasi araciligiyla belirlenebilir.

Rekabete gore fiyat- Bu yontem, rekabet su anda kendi iirlinii ya da
hizmetini nasil bir {icretle satiyor diye tamamen odklanmaktadir. Rakip sirketlerin
ticretlerini bildikten sonra, bizim satacagimiz lriin ya da hizmetin fiyatlari
oturtulabilecektir, sdyleki bu fiyatlar ayni, daha diisiik ya da daha yiiksek olabilir.

Masrafa gore fiyat- Bu yontem bir hizmet ya da {riiniin {iretilmesi i¢in
gerekli olan harcamalara dayanarak, iiriin ya da hizmetin satilacagi ana kadar
bize olan maliyeti nekadar olacaktir bilinmelidir. Sirket bu yontemle, iiriin iicreti
isletme harcamalarini tamamen karsilayacagi agisindan temin edilmektedir. Bu
sekilde belirlenecek iicret, harcamalar yan1 sira kazanc¢ da tahmin etmekte, yani
bir satigtan ka¢ para kazanmak istiyoruz sorusunu ortaya koymaktadir.

|| Alistirma: iki otomobil arasinda segim

iki otomobil arasindaki segim {izerinde diisiiniip tartisiniz. Bir otomobilin garantisi 3 yil, fiyati ise
10.000 eurodur, digerinin garantisi 5 yil fiyati ise 11.000 eurodur. Her ikisinin de ayni performanslari
vardir. Hangi otomobil secilmeli, konusunda tartisma aginiz.
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Resim 4-5: Dagitim kanallari

= Tanitim

Pazarlama karmasinin elementi olarak dagitimdan soz edildigi zaman,
dagitim kanallarinin belirlenmesi (resim 4-5) gerekmektedir. Bu kanallar su
sekilde olabilir:

e Dogrudan kanallar- Sirketin alicilara dogrudan satis yaptigi
dogrudan kanallar.

* Dolayl kanallar-Sirketin {iriin ya da hizmeti alicilara belirli aracilar
iizerinden sundugu dolayli kanallar. Aracilar toptan satis yapan
sirketler ya da perakende satis yapan sirketler olarak organize olan

tiiccarlar olabilirler.

Iugrmdan dagsum

Dagitim kanallari, fiziksel yani
irliniin tiiketiciye fiziksel yoldan gittigi
sekilde ve elektronik yani tiiketiciye
elektronik yolla ulastigi sekilde olabilir.

Giinimizde CD, DVD filimler,
bilgisayar programlari, kitaplar,
kurslar ve b. dogrudan elektronik yolla
dagitilmaktadir. Alict tiriinii kredi kartiyla
Odeyerek, elektronik iiriinii indirebilmesi
icin alan agilmaktadir.

Pazarlama karmasinin dordiincii P-si

tanitima (promotion) aittir. Potansiyel alicilar,

tanitim araclar1 yardimiyla isletmenin {iriinii ya da sunmakta oldugu hizmeti

bir de isletme hakkinda bilgi edinmektedirler. Tanitim, yeni bir tanidiginiza

yaptiginiz isle ilgili bilgi vermek gibi siradan bir konugma, internet lizerinden

yapilacak pazarlama,ya da pahaliya mal olan televizyon ya da radyo reklamlari
seklinde olabilir.

Tanitim ne demektir? Basitge sOylemis olursak, tanitim igletme, iiriin ya da

hizmet, marka ve isletmeye ait bilgiler konusunda alicilarla
yapilan iletisim seklidir.

isletme, tiriin ya da hizmet, marka Sirketler tarafindan tanitimin planlanmasi, tasarlanmasi

ve isletmeye ait bilgiler konusunda ve yonetilmesi icin kullanilan bir model AIDA modelidir ve

alicilarla yapilan iletisim seklidir ingilizce olmak iizere tanitimin gerceklestirildigi adimlarin

ilk harflerini i¢cermektedir. Bu adimlar tanittmin basarili
olabilmesi i¢cin gereklidir.

Dikkat cekmek (Attention)- Hedef pazarinizda dikkatleri iizerinize nasil
cekeceksiniz, sorusuna cevap vermek gerekiyor.

flgiyi korumak(interest)- Potansiyel alic1 sizin sirket ya da iiriiniiniizii
kaydedecegi zaman, iirliniin yararlar1 ve 6zellikleriyle ilgili bilgilerin sunulmasina
odaklaniniz.

Arzu artirmak (Desire)- Simdi, potansiyel alicilar {iriin ya da hizmeti
kaydettikleri ve bunun igin ilgi duyduklari zaman, tanitim bu {iriin ya da hizmete
sahip olma arzusunu olusturmalidir. Diger sdzlerle bu element yani adim, satin
alma yoluna giden ilk adim1 atmalarini tesfik etmelidir.
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Eyleme ¢agirmak(Action)- Neticede alicilarin sizin iiriin ya da hizmetinizi

satin almalari i¢in eylem cagrisi (telefon iizerinden siparis, e-posta iizerinden

iletisim, satin alma butonuna tiklama...) gonderiniz.

Uriiniin paketlenmesi(ambalaj), miisterinin celbedilmesi ve iiriiniin

sundugu avantajlarin vurgulanmasi i¢in ¢ok iyi bir firsati temsil etmektedir.

Ambalaj s6z konusu olunca su konularda diisiinmek gerekiyor:

* Ambalaj hedef pazara uyumlu olmali.Hedef pazarin ambalaj

olarak alistig1 sey nedir? Hedef Pazar {iriini
nasil istifade ediyor? Ambalajin hedef pazari
icin nasil bir rolu vardir? iste bu sorular iizerine
diisiinmek ve aynilarina cevap vermek gerekiyor.
* Ambalaj aym zamanda dikkat cekici olmal

yani 6zellikle ¢ok sayida diger iiriiniin tanzim

& Tasarla ve yap

Bu dersi okudugunuz siire
igerisinde, takim olarak
gelistirmekte oldugunuz iiriin i¢in
bir ambalaj tasarimi yapiniz.

edildigi raflardan segilen bir iiriin s6z konusu oluyorsa, dikkat ¢ekici

olmali. Goriintli estetigi, kullanilan renkler, ambalajin imal edildigi

malzeme, sirketin imaji ve kalitesini takdim

etmelidir.
e Ambalaj aym zamanda iiriiniin kolay
acihp kapanmasim1 saglayacak sekilde

tasarlanmalidir. Bunun yam sira igindeki

urlinlin zarar géormemesi sartiyla, final aliciya

25 Tasarla ve yap

Uriiniin tanitimini yapan ve tasarim
ozelliklerini dolduran bugdaygil
ambalaji tasarlaymiz.

giivenli sekilde taginip ulastirilmasini da saglamalidir.

Tanitim taktikleri

Bir sirket tarafindan uygulanan farkli tanitim taktikleri, araclar ve teknikler

kombinasyonu tanitim karmasi olarak adlandirilmaktadir.

Kiiciik isletmeler i¢in bir kac¢ tanitim fikrini gézden
gecirelim. Bunlardan bazilariisletmenin baglangic doneminde
mali agidan ulasilmaz olabilir, ancak onlarin ¢ogu,pazarlama
planlarinda ilk giinden itibaren istifade edilebilirler.

Afisler- web sayfalarinda goriinebilen reklamlardir.

Reklam Panolari- Reklam panolari yiikksek ve gozde
konumlarda yerlestirilerek, siiriicliler ve yayalarin araba
sirerken ya da yiiriirken gorebilecekleri kisa ve etkili
mesajlar igermektedirler.

Brosiirler- Sehrin farkli semtlerinde dagitilmak iizere
hazirlanmaktadirlar.

Is Kkartlari(kartvizitler)- Kartvizit isletmenin
adi, adresi, telefon numarasi ve kisinin adi ile soyadini
icermektedir. Mimkiinii varsa, sirketiniz ile yapilacak
ifade

eden moto da ekleyiniz. Gittiginiz her yerde kartvizitiniz

igbirliginden elde edilebilecek yararlar1  kisaca
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=~ Tamitim karmasi
farkli tanitim taktikleri, araglar ve
teknikler kombinasyonu tanitim

karmasi olarak adlandirilmaktadir

5 Tasarla ve yap

AIDA modelini kullanarak, takim
olarak, isletmenizle ilgili gazete
reklami, kartvizit, A4 formath
gazete, gelistirmekte oldugunuz
iiriin i¢in indirim afisi ve kuponu
tasarlayiniz.



yaninizda bulunsun. Kendi kartvizitinizi bilgisayarinizda tasarlayabilirsiniz ya
da basimevine siparis verebilirsiniz.

Dogrudan posta-Satis yaptiginiz zaman, her defasinda miisterinin adresi,
telefon numarasi, faks numarasi ve elektronik posta adresini isteyiniz. Kullanici
listesini hazirladiktan sonra, miisterilerinizle devamli iletisimde bulunarak,
mektup ve kartlar gonderiniz, yeni satis sekilleri ya da yeni iirtinlerden haberdar
ediniz. Ayni dyle kullanici listesinde yer alan misterilerinize 6zel indirim
teklifleri gonderebilirsiniz ve devamli olarak elektronik posta yollayabilirsiniz.
Gondereceginize-postadaherdefasinda ’Kullanicilistesinden¢ikmakistiyorsaniz
bunu cevabinizda yazabilirsiniz” ifadesi yer almalidir. Miisterilerinizin 6zelini
korumaniz ¢ok 6nemlidir.Kullanicilar listesiyle ilgili yazilim, verilerin organize
edilip basilmasi i¢in kolay kullanimlidir.

Kataloglar-1000 kisiden olusacak bir miisteri listeniz olacagi zaman, 2 ya
da 4 renkli bir katalog hazirlama firsatin1 degerlendirebilirsiniz.

indirim kuponlari- Yeni miisterilerinize indirim yapimiz ya da belli
araliklarla indirim veriniz. Bunun sayesinde miisterilerinizi sizin iiriin ve
hizmetlerinizi satin almaya cesaretlendireceksiniz.

Afisler- Tanitim afisleri elle ya da bilgisayar araciligiyla ¢izebileceginiz tek
sayfalik reklamlardir. Tanitim afisinizi kullanicilar listesindeki miisterilerinize
gonderebilir ya da daha ¢ok sayida afis bastirip, spor olaylari, toplantilar ve
cok sayida insanin katilacagi baska toplantilarda dagitabilirsiniz. Tanitim afisleri
indirim kuponlarini da igerebilir.

Ucretsiz hediyelikler- Potansiyel alicilarin ilgisini c¢eken bu tiir
hediyeliklerden s6z ederken, miisterileri ucuza mal olan ya da gereksiz
hediyeliklerle hayal kirikligina ugratmamaya 6zen gosteriniz. Hediyelik olarak
hesap makinalari, tiikenmez kalem, saat ya da baska ilging seyler dagitabilirsiniz.

Tamitim giyimleri- Uzerlerinde sirketinizin ad1 basili olacak tisort ya da
sapkalari tasiyan kisiler, yapmakta oldugunuz isin iicretsiz seyyar reklamcilari
olabilirler. Ayni 6yle market posetleri iizerine de firmanizin adini bastirabilirsiniz.

Deneme numuneleri-Magazalarinizin yanindan gegen ya da kalabalik
sayida insanin dolasti1 yerlerde iiriinlerinizden deneme numuneleri veriniz.
Bir hizmet satiyorsaniz, (6nce ruhsat ¢ikarma sartryla) kamu ortaminda tanitim
yapiniz.

Ozel olaylar- Tiiketicilerin yapmakta oldugunuz is karsisindaki dikkatleri
iizerinize toplamaniz i¢in, yarigsma organize edin, eglence ya da farkli aktiviteler
diizenleyiniz. Yarigmalarin diizenlenmesi, kullanicilar listenizden Onemli
misterilerin ilgisini ¢ekecektir.

Sponsorluk- Yerel spor takimina sponsorluk yapmak, isinizi topluma
tanitmaniz ve potansiyel miisteri cekmenizin ¢ok iyi bir yolu olabilir.

Bedava telefon numaralari- Miisterilerin 7/24 telefon edebilecekleri
licretsiz telefon hatlarinin oturtulmasi ig¢in, telefon operatoriiniizle kontakt
kurunuz. Bazi telefon sirketleri, kii¢iik isletme sahiplerine 6zel indirimler temin
etmektedirler.
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Baglamsal internet reklamlari- Baglamsal internet reklamlari, potansiyel
alic1 tarafindan yapilan bilgi aramalar1 esasina dayanarak o tiirden reklamlarin
karsisina ¢ikarilan reklam tiiriidiir. Google ve Facebook reklamlari bu tiirdendir.

Is blogu. Kiigiik isletmeler web sayfasina ilave olarak, blog iizerinden
cok iyi tanitim aktiviteleri gergeklestirebilirler. S6zkonusubloglarda isle alakali

sanayi ile baglantisi olan egitici ve tanitict malzemeler yayinlayabilirler.

|| Alistirma: Tanitim (promosyon) yontemleri

Yerel kiiguk isletmeler ve buyuk isletmeler tarafindan kullanilan tanitim yontemlerini kiyaslayiniz
(6rnek, biiyiik marketler zinciri karsisinda yerel manav/market). Elbeteki cok sayida fark gorulecektir.

» Farklari ve neden var olduklarini aciklayiniz?
» Kuglk isletmeler kendi isini tanitmaya ¢abalarken hangi gug¢liklerle karsilasiyorlar?

Internet pazarlamaciligi

Bir sirketin internet olarak adlandirilan kiiresel ag {izerinden potansiyel
alicilarla gerceklestirdigi her ¢esit iletisime internet pazarlamaciligi denir.
Internet pazarlamacilig1 s6z konusu olunca, elinizde bulunan bazi segenekler
sunlardir:
Reklamlar. Online reklamlar bir kag cesit olabilir. En yaygin
olan reklamlar 6yle denilen PPC (Pay Per Click- tiklama basina = jpternet pazarlamacih@
6deme) reklamlaridr. sirketin internet olarak adlandirilan
Reklamin adindan anlasildigi gibi, reklam 6demesi, sadece  kiiresel ag iizerinden potansiyel
potansiyel alic1 reklami tikladig1 zaman 6denmektedir. Ornek, bu tiir  alicilarla gergeklestirdigi her esit
reklamlar Google ve Facabook’taki reklamlardir. Daha ¢ok ziyaret iletisime internet pazarlamaciligt
edilen sitelere Oyle denilen baner’lerin yerlestirilmesi, diger bir  denir.
reklam ¢esididir. Normalde bu tiir reklamlar i¢in belirli aylik maliyetin
O0denmesi gerekmektedir.
Internet sitesi- Bu kiiciik isletme igin iyi bir tabani temsil etmektedir. Bu
sayfada sirket, iriinler, marka, iletisim inkanlari, siparisin verilmesiyle ilgili
uygun bilgiler bulunabilir... Gegmiste bu tiir tanitim seklinin maliyeti ¢ok yiliksek
olduguna karsin, giiniimiizde en ucuzlarindan biridir. Her halukarde, insanlarin
cogu internet lizerinden bilgileniyorlar ve potansiyel alici sizin sirketinizi internet
sayfasinda bulamiyorsa, iyi degildir. Gliniimiizde akilli cep telefonlarinin yaygimligi,
ziyaret¢inin boyle bir cihaz iizerinden giris yaptiginda da internet sitesini kolay
anlagilabilir olmasini gerektirmektedir. Bundan dolay1 ziyaret¢i bir bilgi aramak
iizere sizin internet sitenize girdiginde, yayimlanan fotograf ve yazilari rahatlikla
okuyabilecegine emin olmalisiniz.
Blog-islealakaligilincel egitici, tanitict yada promosyonigeriklerin yaymlandigi
internet giinliglinii temsil etmektedir. Bir internet sitesinin tamamlayicisi olan blog,
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bir igletmenin internetteki taban dinamikligini saglamaktadir. Ciinkii blog internet
sitesinden farkli olarak daha sik giincellenen yer oldugu igin, potansiyel alic1 olarak
daha ¢ok sayida ziyaretginin blogu ziyaret etmeleri beklenilmektedir. Dolayisiyla bir
girisimci i¢in en giiclii promosyon araglarindan birini temsil etmektedir.

Sosyal medyalar- “Facebook”, “Twiter”, “Google+”,

= Tasarla ve yap “Youtube”, “Instagram”, “Linkedin ’vesayisigok digermedya,

Takim olarak, bu konu tlizerinde
gelistirmekte oldugunuz iiriin ve .
isle ilgili Facebook i¢in reklam Kiictik isletmeler Facebook”, “Twiter”, ve “Google+

bir girisimcinin elinde giiclii araglar1 temsil etmektedirler.

EEIY =

egitici,

tasarlaymiz. Bunun promosyonunu tanitict ve bilgilendirici igerikleri yardimiyla, saglam bir

yaparak, sinif kargisinda tasarim
lizerine tartisma aginiz.

potansiyel alici tabani olusturabilir. Diger yandan “Youtube”
araciligiyla, televizyonlarda yiiksek maliyeti olan reklamlar,
kiigiik isletmeler i¢in de elverisli olarak, kendi mesajlarint bu
medya lizerinden rahatlikla gonderebilirler.

Forumlar- Insanlarin belirli konular {izerine biri birlerine mesaj biraktiklar1
gruplardir. Bu mesajlar bir konusma olusturur ve siz kendi isinizin reklamini
dogrudan yapamadiginiza ragmen, diger katilimcilari tanitabilir ve formal olmayan
pazar arastirmasi yapabilirsiniz.

E-posta iizerinden pazarlama- E-posta insanlarin kendibasina kayit olabilir
ve sizin isginizle ilgili bilgi almay1 isteyebilirler. Genel olarak belirli bir zaman
icerisinde ayarlanarak, daha Onceden hazirlanmis mesajlar potansiyel aliciya
gonderilmektedir. Ornek, kay1t isleminden sonra bir mesaj gelir, bir hafta sonra ikinci
mesaj gelir, bir ay sonra iiciincii mesaj gelir, {i¢ ay sonra dérdiinciisii....Onceden
hazirlanmis bu mesajlar yani sira, 6zel promosyonlar, olaylar, indirim kuponlarina

ait tanittm mesajlar1 da kullanilmaktadir...

Satisg
Her is satistan yasar. Satis olmayinca, is de olmaz ¢linkdi basit olarak, isletmenin
kazang elde edebilmesi i¢in, her is, bir iiriin ya da hizmetin satilmasina dayanmaktadir.
Burada hangi satis tiirleri mevcuttur, sorusu ortaya atilmaktadir. Satigin nasil
yapildig1 olgusuna dayanarak, asagidaki satis tiirleri en yaygindir:

* Satis yerinde satis- Alict diikkkana geliyor, tanzim edilen mallart
gbzden gegiriyor, satis elemani yardimiyla yada yardim almadan, ne
satin alacagini se¢iyor, satin aliyor ve gidiyor.

e Randevii iizerinden satis- Bu satis tiirli, alimsatim anlasmasiin
yapilmasit amaciyla, satcinin bir randevii ayarlamasi ve sattig1 {iriiniin
tanitimini1 yapmasini dngérmektedir.

¢ Randeviisiiz satis- Satic1 daha once aliciyla goriismek i¢in bir randevii
ayarlamadan satis yapmast i¢in, basit yoldan aliciya ulastigi ya da
aliciyla her hangi bir iletisim araci lizerinden temas kurdugunda sikca
kullanilanilan bir yontemdir.

+ Katalog iizerinden satis- Bu satis yolu iizerinden sirket, potansiyel
alicilara gonderilmek tizere kataloglar hazirlamakta, alicilar ise katalog

izerinden istedikleri {irliniin siparisini verebilirler.
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e Telefon iizerinden satis- Bu durumda satici aliciya telefon ederek,
bir iirlin ya da hizmet satmaya ¢aligsmaktadir.

e E-ticaret- Bu tiir satislar son zamanlarda en popiiler satig tiirii
olmaktadir. Alict saticinin internet magazasi {izerinden {iriin
secmekte, satici ise bu sekilde satin alinan {iriinii alicinin adresine
teslim etmektedir.

* Fuarlarda satis- Bu satis tlri sirketler tarafindan sikga
uygulanmaktadir. Satici belirli zaman dilimlerinde kendi tiriinlerini
sanayi 6zel dalina ait olan fuarlarda tanzim etmektdir. Bu tiir satis iyi
bir hedef alic1 segmentini saglamaktadir. Potansiyel alicilar tanzim
edilen iirlinleri gérme, onlar1 deneme, satis takimiyla konusma ve
satin alma karar1 verme firsatina sahiplerdir.

Satis silirecinin basariyla gergeklesmesi igin, satig takimi tarafindan
iyi hazirliklarin yapilmasi gerekiyor. Bu nedenle bir sirkette satig silirecinin
gerceklestirilmesiyle ilgili yol haritasinin ¢izilmesi faydali olur.

4-6 resminde pratikte en ¢ok kullanilan satis siireci diyagrami yani yol
haritasi takdim edilmistir.

Her satig siireci potansiyel alicilarin bulunmasiyla baslamaktadir. Aliciya

su sekilde ulasmak miimkiin olabilir:

* Promosyon taktikleri. Potansiyel alici, sirketin promosyon
malzemesi lizerinden celbedildigi icin, sirketle temas kurmaktadir.
e Tavsiyeler. Promosyon

taktikleri yanisira, '-'.--.-...I.I:I:::._I -
potansiyel alicilara, .

memnun alicilarin

tarafindan verilen |[EEEEEEEEREE il iod BN -

tavsiyeler iizerinden de
ulasmak miimkiindiir.

* Randevusuz cagri.
Elimizde bulunan
potansiyel alict ) o
. . L. resim 4-6 satis siireci haritasi
listesinden kisilere

telefon ederek, satis siirecinin devam edip edemeyecegimiz
konusunda bilgi almaktayiz.

Erisebildigimiz her potansiyel alicinin analizi ve
] o ] & Tasarla ve yap

degerlendirmesi, bir de bizi gereksiz zaman kaybmna = gnifimzda bir roman ya da

ugratacak olanlarin elenmesi, bu siirecin ikinci asamasidir. = kitabiizi satmaya deneyin. Sizin

aliciniz kim olabilir ve nasil bir

.. . satis taktigi uygulayacaginizi

Ornek, su sorular ortaya atilabilir: iyice diiginiin. Sizin takimmiz/

Her potansiyel alict gergek alic1 olmayabilir.

gurubunuzla bu konuda tartigma
7 S aciniz daha sonra da kendi
» Kisi benim iiriiniime ihtiya¢ duyuyor mu? aktivitelerinizin analizini yapiniz.

* Kisi benim hedef pazarimin bir pargasi mi1?

e Bu kisi benim {iriiniimii satin alabilir mi?
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Potansiyel alici ile temasin kurulmasi iiclincii adimi temsil etmektedir. Bu

temas:
* potansiyel alicinin iiriin ya da hizmetle tanitilmasi,
» tanitim ve deneme amagh toplantinin yapilmasi ve
» kapanis satis1 denemek amaciyla gergeklestirilmektedir.
Dordiinci  adim  kapanig  satisidir, yani, siparigin
#s Tasarla ve yap uygulanacagi ve 6demenin gerceklesecegi zaman, kapanis satisi

Takim olarak, bu ders tizerinden

gelistirdiginiz igletmenin satis yapildi demektir.
stireciyle ilgili yol haritasi Ancak satig siireci burada bitmiyor. Satis sonrasi
tasarlaymiz. Bunun tanittmint aktiviteleri kapsayan besinci edimin atilmasi da gerekiyor.

yaparak, sinifin karsisinda

tasariminiz iizerine tartiginiz. Ornek, her seyin anlasma yapildigi gibi oldugunu temin etmek,

satis1 tekrarlama girisiminde bulunmak ve b.
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Bilgi kontrol sorulari

82

1. Para kavramini agikla?

8.
9.

Paranin gelecek ve simdiki degerini agikla?

. Finansman nedir? Finansman kaynaklari nasil olabilir? Bunlar

aciklaymiz.
Maliyet (masraflar) nedir? Masraflar kag ¢esit olabilir?

Baglangi¢ masraflari, satig masraflari ve isletme masraflarini agiklayiniz?

. Degisken ve sabit masraflar arasindaki fark nedir? Hangi masraflar

degisken hangileri ise sabit harcamalara girer?

. Gelir, gider ve kazang kavramlarint aciklayiniz? Aralarindaki fark

nedir?
En ¢ok kullanilan 6deme bigimleri hangileridir?
Pazar neyi temsil eder?

10.Pazarlama kavrami nedir?

11.Pazar ve hedef pazar arasindaki fark: agiklayiniz.

12.Pazarlamanin temel enstriimanlart hangileridir?

13.Tanitim (promosyon) nedir? Ug olasil promosyon taktigi sayiniz?

14.Internet iizerinden pazarlamayla ilgili 3 promosyon taktigi saymz ve

aciklamasini yapiniz.

15.En ¢ok kullanilan bes satis bigimini sayiniz.



5. ILETISIM
YETENEKLERININ GELISIMI
- NELER OGRENDIM?

Bu bashk iizerinden sunlar1 6greneceksiniz:

» kendi bilgilerinizi ve yeteneklerinizi baskalar1 karsisinda takdim etmeyi
bileceksiniz;

» girisimci bilgilerinizi ve genig toplum ilginizi paylasip gelistirme
sirasinda bagkalartyla (6gretmenler, okul arkadaslari, ebeveyinler, is
adamlar1 ve b.) isbirligi yapmay1 bileceksiniz;

+ girisimcilik egitimi siiresince diger geng kisilerin neler 6grendiklerini
arastirabilmenizigin, diger okul ve 6grencilerle baglanmayi1 bileceksiniz;

* (okul arkadaslari, 6gretmenler, ebeveyinler, toplum karsisinda) kendi
0z gelisiminiz, egilimleriniz ve gelecekle ilgili ¢izdiginiz hedeflerinizi

takdim etmeye bileceksiniz.
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Kisisel ve ekonomik agidan girisimci olmak
nekadar onemlidir?

Bir is kurmay1 planlayip planlamadigimi géz Oniine
almadan herkes girisimei yeteneklerine sahip olmalidir. . Diisiin ve tartis

Aslinda farkina vardidiniz gibi bu ders esnasinda gelistirmig =~ Distiniin ve yeniden bir girisimci
resmi tasarlaymn. Simdi ne
diisiiniiyorsunuz? Kim girisimei
baslatilmasi, gelisimi ve yonetilmesiyle bagh degildir. Diger  olabilir? Bu yil siz girisimei rolunda
yandan sizin karyer yolunuzun nasil hareket edecegi de hi¢ = nasildmz? Neler daha iyi isledi?
Farkli yapacaginiz seyler nelerdir?
Neler 6grendiniz? Tecriibeniz
Girigimeiligin gelisimi sadece endividiiel bir imtiyaz = tasarimlariniz ve satislarinizin daha

degildir, nitekim isletmenin bulundugu yerel toplum, da basarih olmasina nekadar pay
sunabilir? Simifta bu sorular tizerine

endividiiel tartisma yiiriitiiniiz.

oldugunuz girisimcilik yetenekleri, sadece sahsi isin

bir zaman bilinemez.

devlet ve daha da genis c¢apta fayda saglamaktadir. Diger
sozlerle, girisimciler yasamakta oldugumuz diinyay1 daha
iyl kilmaktadirlar. Girisimciler yagamakta olan diinyamizi
nasil daha iyi yapabiliyorlar? Bu, girisimciligin yasamakta oldugunuz topluma
sagladigi faydalarin sadece bir kismidir:

* Yenilikgi iiriin ya da hizmetlerin gelistirilmesi, onlar1 kullanacak
insanlarin hayatini dogrudan kolaylagtirmaktadir. Facebook diinyanin
her tarafinda yasayan insanlar arasindaki iletisim ve etkilesimi
kolaylastiran ve iyilestiren bir sosyal ara¢ meydana getirdi.

o lIstihdam yaratmak. Siz bir girisimci olarak, yeni is yerlerinin
acilmasiyla, yerel toplumunuzda issizligin azalmasini dogrudan
etkilemketesiniz. Bu sekilde sayist ¢ok ailenin yasam kosullarinin
normallesmesi saglanmaktadir. Kendi ¢evresinde katki sunan saygin ve
degerli bir kisi olmaktasiniz.

* Rekabetin artirllmasi. Kendi aralarinda rekabet yapan ¢ok sayida
sirketin mevcut olmasi, iirlin ve hizmet fiyatlarini diislireceginden

baska, kalitenin siirekli olarak iyilesmesine katki sunacaktir.

Cok sayida insan kendileri i¢in bir is kurmayi1 diisiinmiiyorlar bile. Boyle
bir secenek iizerinde diisliniirken, kendi karakteriniz hakkinda daha ¢ok seyler
ogreneceksiniz. Belki de hayatinizda ne yapmak istediginizi kesfedeceksiniz.

Yine de hayatimizda yapacagmiz her hangi diger bir secenek gibi, bu
seceneginizin de olumlu ve olumsuz taraflari olacaktir. Bakalim ve gorelim!

Girisimci olmanin en ¢ok motive eden olumlu yanlari sunlardir:

Bagimsizhk: Girisimciler emir dinlemeye mecbur degillerdir ve kendi is
saatlerini kendileri belirlemektedirler. Onlar bagarili olmak istiyorlarsa, alicilari
memnun etmelidirler ve kendi zamanlarini1 nasil ayarlayacaklar, onlara baglidir.
Onlar sadece, iiriin ya da hizmetlerin kullanilmasi i¢in para ddeyen alicilari bir de
isletmenin belirli aktivitelerini finanse eden yatirimcilart dinlemeye mecburlardir.

Memnuniyet: Kendi isinize yetenek, hobi ya da bagka bir ilgi sokmaniz, is
yerinde keyif almanizi saglamayan bir pozisyonda ¢alisaminzdan ¢ok daha memnun
edici olabilir.
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Finaslar(para): Her sey yolundan gidiyorsa, girisimci dogru yoldan
yiirliyorsa, paralar kendiliginden gelecektir. Girisimei kendi maasini kendi belirler,
kendisini cezalamaz, (isletmenin iflas etmesi haricinde) kendini isten ¢ikarmaz.

Ozsaygr: Girisimci degerli bir sey yaptigini bildigi igin, kendi 6zgiivenini
artirmakta ve bu baglamda gerceklestirdikleri bir zorunluluk olmaktadir.

Girisimci olmanin bazi olumsuz yonleri:

Isletmenin iflas etmesi: Sayisi cok kiiciik isletme basaramiyor. Bagaramayanlarin
sayis1 bagaranlara kiyasen daha biiyiiktiir. Is kurmak ve girisimci olmak kendi paranizi
ve isletmeye baskalari tarafindan yatirilan paralarin kaybedilmesi riskini tasimaktadir.

Engeller: Bir girisimci siirekli olarak halletmesi gereken beklenilmeyen
problemlere girmektedir. Bunun yani sira, girisimci aile fertleri ya da arkadaslar

tarafindan destek gérmeyebilir.

%5 Diisiin ve tartis Yalnizhk: Isletmenin basarili olusu ya da iflas etmesi
Bu ders iizerinden elde ettiginiz
yetenekleri kisa biyografyaniza
(CV) ilave ediniz. Su anda hangi yanlizlik duygusu ve hatta biraz korku da uyandirabilir. Sayisi
ek yetenek, kalite ve tecriibelere ¢ok is ortaklar tarafindan baglatilmistir. Boyle bir durumda
sahipsiniz. Sinif karsisinda bu

sorular lizerine endividiiel tartisma
baslatiniz. paylasilmaktadir.

bakiminda tamamen sorumlu olmak diisiincesi insanda

kararlarin alinmasi daha kolaydir, yalmizlik azalmakta, risk ise

Finansal giivensizlik: Isletmenin nasil ¢alistigina bagh
olarak, kazancin artabilir ya da diisebilir. Belki de her defasinda kendine ticret
Odeyecek paran olmaz veya ailenin giivenligini saglayamazsin.

Uzun siiren agir ¢calismalar: Bir girisimci kendi isini “yliksege” ¢ikarmak
istiyorsa, ¢ok yogun bir sekilde ¢alismalidir. Bazi girisimciler haftada alt1 ve hatta
yedi giin bile ¢aligmaktadirlar.

Ag olusturma

Basarili is yapmak konusunda yiiksek ihtimali olan Kkisiler, is arkadas:
alicilar,potansiyel alicilar, arkadaglar ve tanidiklardan soéz edildigini gozoniine
almadan, farkli insanlarla farkli iliskiler
kurmakta en basarili olan kisilerdir. Diger
inssanlarla iyi iliskiler gelistirmenin sirri,
kisinin kendisini iyi tanimasi ve insanlar ile
kurulan baglant1 seklinde gizlidir.

Giliniimiizde elimizde c¢ok sayida
secenek bulunmaktadir. Tehnoloji, internet
ve sosyal medyalarin gelisimi, size yardimct
olabilecek kisiler listesini  kolaylikla
~ yapmaniz agisindan yardimer olabilir, ayrica

! | siz de onlara yardimci olabilirsiniz ve sizin

A Agolusturma yetenegi girisimciligin onemli potansiyel alicilariniz olabilirler.
yeteneklerinden biridir A$ olusturma, gelecek aktivitelerde

kullanilmak iizere, bilgi ve iletisim degistokusunda bulunmak amaciyla, diger

insanlarla kurulan etkilesim demektir. Gelecekte gerceklesecek bu aktiviteler, yeni
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alicilarin celbedilmesi, is birliginin saglanmasi, goriismelerin yapilmasi, bir ya da

diger tarafta istihdam ve benzer seyler olabilir. Sosyal aglar ¢ok biiyiik bir siiratla

olusturulmakta ve yayilmaktadir, bununla birlikte potansiyel alicilarin sayisi da

artmaktadir.

Giiniimiiz tehnolojisi, ag olusturma dogrultusunda kolay internet etkilesimi

ve iletisim sagladigina karsin, fiziksel olarak goriisme veya yiiz yiize goriisme, bir

girisimci i¢in potansiyel alic1 bulmanin ya da alictya yanasmanin
en kolay ve en en etkili yolunu temsil etmektedir. Bir kisiyle
dogrudan iletisimde bulundugunuz zaman, yapmakta oldugunuz
is, sahip oldugunuz bilgi, yetenek ve hiinerlerinizle alakali fikir
tutkunuzu ¢ok daha kolay bir sekilde aktarabilirsiniz. Diger
yandan giiniimiizde sosyal medyalar {izerinden dikkat ¢ekmek
istiyorsaniz, zamana ihtiyaciniz olacaktir, ancak siz bir girigimci

olarak,sonuglarin hemen su anda gelmesini istemektesiniz.

=~ Ag olusturma

gelecek aktivitelerde kullanilmak
iizere, bilgi ve iletisim
degistokusunda bulunmak amaciyla,
diger insanlarla kurulan etkilegim

demektir.

Kiminle konustugunuzu gézoniine almadan, kendinizin bir kisi ve girket olarak

kim oldugunuzu, yaptigimizisin ne oldugunu agiklamaya yetenekli olmalisiniz. Ancak,

iletisim kisi listesine dahil etmek istediginiz konugmaci karsisinda yapacagmiz bu

aciklama basit, hizli ve akilda kalic1 olmalidir. Diger sozlerle,
kendiniz hakkinda kisa bir giris veya tanitim (elevatorpitch)
yapmaniz gerekecek. Kisa giris, yapmakta oldugunuz is ve
bunun konusmaciniz i¢in neden ilging¢ olabilecegi konusunda
net ve kisa bir sekilde agiklamak demektir. Genel olarak bu
kisa giris i¢in olan zamaniniz 30 saniyedir. Bunun i¢in ingiliz
terminolojisindeki ismi de asansor ile baglidir, yani bu kisa siire

icerisinde etkili bir ag olusturabilmeniz i¢in etkili bir iletisim

= Kisa giris

yapmakta oldugunuz is ve bunun
konusmaciniz i¢in neden ilging
olabilecegi konusunda net ve kisa

bir sekilde agiklamak demektir

kurmaniz gerekiyor. Bu kisa girig asagidaki ii¢ elementi kapsamalidir:

1. Giris. Sizin NE calistigimizi ve KIMIN icin ¢alistiginiz1 agikca ve net

olarak belirtecek ve yaklasik 10 kelimeden olusacak kisa climle. Formul
olarak asagidaki 6rnegi kullanabilirsiniz: Ben (YUKLEM)+KIME)+(NE/
FAYDALI). Ornek, Ben girisimciler icin daha yiiksek verimlilik saglayan

X sirketi i¢in ¢alismaktayim.

2. Sizin dykiiniiz. Bundan sonra sizin dykiiniizii anlatabilirsiniz. Oykiiniiziin

formulu su sekilde olabilir:

+ Insanlarda varolan oysa sizin ¢dzebileceginiz problem.

»  Sizin ¢ozdiigiinliz problemin neticeleri.

*  Siz bu tiir problemlerin ¢oziilmesi i¢in ne yapiyorsunuz.

*  Bu tiir problemlerin ¢oziilmesinde elde ettiginiz sonuglar.

3. Bir sonraki adim. Ag olusturma s6zkonusu olunca,
kisa giriginizle ilgili olan bu &6ge, ¢ok Snemli bir
0gedir. Sizin amacimiz bu kisa konusma imkaninda
kalmamaktir. Basitge sizin hedefiniz bu kisi ile
etkilesimi devam etmektir. Bunun devaminda neyin
olmasint bekliyorsunuz, sorusunu cevaplaymiz.

Dogrudan bir goriisme mi, telefon goriismesi mi

(telefon numaras1 ya da kartviziti almaniz gerekir),
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= Tasarla ve yap

Isbu baslikta yapilan agiklamaya
uygun olarak, kisa bir giris
hazirlaymiz. Bunun tanitimini
yaparak sinifta tartismaya veriniz.

Zamanlamaya dikkat ediniz, belki de

baska bir firsatiniz olmayabilir.



bir 6glen yemegi mi, yoksa bir roportaj mi istiyorsunuz, net olarak
bilmelisiniz.

Kisa giriginiz hazir oldugu zaman, degisik olaylar ve durumlarda test etmeye
baslayabilirsiniz. Asansorde karsilasacaginiz ilk insana hitap etmeye deneyiniz. Yerel
cevrenizde nekadar daha ¢ok aktiviteye istirak etmeye ¢alisiniz. Islerin gerektigi gibi
gitmedigini goriirseniz, kisa girisinizi daha bir kez gézden gegiriniz, gerekli olan
diizeltmeleri yapiniz.

Bu sekilde sizin iletigim listenizdeki kisilerle bilgi tabani olusturunuz. Nasil
bir isten s6z edildigini gdzoniine almadan, bu kisilerden hangisi ve ne zaman iginizde
yardimet olabilir hi¢ bir zaman bilinemez.

Takim galigmasi

Giliniimiizde diger insanlarla iletisim kurmay1 ve ¢alismay1 istemeyen nerdeyse

hi¢ bir is yeri yoktur. Bir sirket icerisinde bu tiir caligmaya takim
=" Takim

belirli bir hedefe varmak i¢in birlikte

icinde ¢alisma ya da takim ¢alismasi denilir.
Takim, belirli bir hedefe varmak i¢in birlikte 6zel is aktiviteleri

Szl i slifviislin FErelsiien b gerceklestiren bir insan grubunu temsil etmektedir. Gergek takim,

insan grubunu temsil etmekiedir. belirli sayida insanin birlikte g¢alisip, hedefler iizerinde tartigan,
fikirleri degerlendiren, karar alan ve takim Oniindeki hedeflerin
gerceklestirilmesi dogrultusunda ¢aligan canli, degisken ve dinamik bir giicli temsil
etmektedir.

Takim calismasindan s6z edildigi zaman, girisimei iki temel soruya dikkat

etmelidir:

+ Sirketin dayanacagi temel takimi kimler olusturacak?
» Sirkette verimli ve etkili takim ¢aligmasi nasil uygulanabilir?

Takim ¢aligmast her isletmenin basarili olmasi i¢in bir tabani temsil etmektedir.
Ancak girisimci olarak, galibiyet elde etme
potansiyelina sahip olmayan bir takim
kurmaya basaramazsaniz, takim c¢aligmasi
sirketinizin basarili ¢alismasi bakimda fazla
yardimc1 olamayacaktir.

Takim c¢alismasi {i¢ seviyede icra
edilebilir:

» endividiiel seviyede,

» takim seviyesinde ve
e daha biiylik organizasyon biinyesi

Gliniimiizde takim c¢aligmasi olmaksizin sirket basar1 elde seviyesinde.
edemez
Takim ¢aligmasinin verimli ve etkili

olabilmesi i¢in, agagida belirtilen baz1 6nkosullarin saglanmasi mecburidir:

¢ Net hedeflerin belirlenmesi. Her takim net olarak belirlenen hedeflerin

gergeklestirilmesi amaciyla olusturulmaktadir ve takim kendi isini

87



yapmasinda verimli ve etkili olabilmesini beklemek i¢in, ayan ve kesin
hedefler olmalidir. Takima tiye olan her birey, yanlis anlagilmis hedefler,
takimdaki roluyla ilgili yanlis anlasilma yerine, takim hedefleri hangileri
oldugunu tam olarak bilmesi ¢ok daha iyidir.

Takimlar arasi isbirliginin tesfik edilmesi. Takim hedeflerinin
gergeklestirilmesi amaciyla, takim iiyeleri arasinda isbirliginin olmasi
mecburidir. Takim lideri, iiyeler arasindaki isbirligini koriiklemek
icin ¢esitli yontemler uygulamalidir, ¢iinkii ancak bu sekilde takimin
mevcut olma hedefleri gerceklesebilecektir. Takimin her iiyesi,
kendi fikrini verme ve atilacak adimlarla ilgili yapici tartismalara
katilma hakkina sahiptir. Takim ¢aligmasinda 1+1>2 sinergji prensibi
islemektedir.

Dostlugun giicii takimi giiclendirir. Takim ¢aligmalarinda hafif,
dostane bir havanin esmesi, her takimin islemesinde 6nemli bir
0geyi olugturmaktadir. Tim fikirlerin tim takim iyeleri tarafindan
dinlenecegi ve takim c¢alislmasinin daha basarili  ¢alismasi
dogrultusunda en iyi niyetle, dostane bir hava igerisinde fikirlerin
iyilestirilip tamamlanmasini destekleyecek bir hava yaratilmalidir.
Takim iiyeleri kendi aralarinda biri digerini sadece takim iiyesi gibi
degil, insan olarak goriiyorlarsa, agik bir isbirliginin saglanmasi ¢ok
daha kolaydir. Bundan dolay1 takim iiyelerinin her firsatta daha ¢ok
birlikte zaman gegirmelerini tesfik etmek gerekiyor.

Gegmiste kiiclik isletmelerde miimkiin olamayan seyler, gliniimiizde ufak

yatirimlarla miimkiin olabilmektedir, yada hi¢ yatirim yapmadan sanal takimlarin

olusturulmasi saglanmaktadir.

Sanal takim. Zaman, mekan ve cografi konumun etkisi olmaksizin,

elektronik iletisim araciligiyla birlikte c¢alisan bireyler
gurubunu temsil etmektedir. Takim iiyeleri ayn1 binada, ya
da farkl kitalarda da olabilirler.

Bu, belirli islemlerin takim iiyelerinin mevcudiyeti
olmadan yapilabilecegini gostermektedir. Ornek, gergek
fiziksel toplant1 yerine sanal toplantiya katilmak. Her gegen
giin, kiigiik isletmelerde yerini bulabilecek yeni tehnolojiler
piyasaya siiriilmektedir. Is siiregleri her gecen giin daha bilesik
oluyor. Kurdugunuz isin yasam dongiisiiniin yeni evrelerine
nasil giriyorsaniz, isin bilesikligi de giderek artmaktadir.
Farkli isbirligi, dis kaynak kullanimi, sanal g¢alisanlar ve
sanal ofisler talep edilmektedir. Bagar1 patikasinda kalmak
istiyorsak bu trendleri asla Onleyemeyiz. Bu trendler
isletmenin c¢alismasini kolaylastiran, diger yandan ise is
siireclerinin verimliligi ve etkinligini artiran trendlerdir.
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== Sanal takim

Zaman, mekan ve cografi konumun
etkisi olmaksizin, elektronik iletisim
araciligiyla birlikte ¢alisan bireyler

gurubunu temsil etmektedir

& Diisiin ve tartis

Bu dersle ilgili aktivitelerin
gerceklesmesinde takim galigsmast
nasil seyir etti? Neler islemiyordu?
Neler iyilestirilmeli? Takim
caligsmasiyla ilgili bilginiz nerede
iyilestirilmeli?



= Sunum

Etkili sunumlarin hazirlanmasi

Gelecek girisimci olarak, farkli dinleyicilere sunmak istediginiz mesajt

ulastirabilmeniz icin sunumlardan yararlanmaya ihtiyaciniz olacaktir.Kisacasi,

karyerinizde sirketinizin ya da c¢alismakta oldugunuz sirketin gii¢lii aract olarak

sunumlar1 kulanma pozisyonuna geleceksiniz.

Sunum bir gurup insan karsisinda bir seyin gosterilmesi,
tarif edilmesi ya da agiklanmasi eylemidir. Diger yandan, tanitim

bir gurup insan karsisinda bir seyin

gosterilmesi, tarif edilmesi ya da

aciklanmasi eylemidir.

=" Sunum
gosterdiginiz ya da agiklamakta

oldugunuz seyin gorsellestirme

aracini da temsil etmektedir.

A Yapilacak olan sunumla, kendi fikir, bilgi
ve yeteneklerinizi gergek sekilde takdim

'

o )

gosterdiginiz ya da aciklamakta oldugunuz seyin gorsellestirme
aracini da temsil etmektedir.

Girisimci olarak farkli mesajlar gonderme, farkli iliskiler
kurma, sahsi otorite ve giiven kurma, farkli insanlarla iletisimde
bulunmaya ihtiyaciniz vardir. Sunacaginiz her seyde basarili
olmak istiyorsunuz.

Sizin i¢in, bir girisimci olarak, iyi sunum yetenekleri ¢ok
Oonemlidir.

Sunumu hazirlamadan 6nce hazirlanmalisiniz

Yapacaginiz  olan  sunumun  hedefi  nedir?’Farkli
sunumlarin farkli hedefleri vardir ve buna uyumlu olarak,
farkli sekilde tasarlanip farkli sekilde takdim edileceklerdir.
Bunun igin, sunum hedefini kesinlestirmeden Once, sunum
hazirlamaya girismeyin. Ornek, potansiyel alic1 karsisinda bir
iriin ya da hizmetin sunumu, potansiyel yatirimci karsisinda
yapilacak sunuma kiyasen farkli olacaktir. Potansiyel alici, liriin
ya da hizmete yatiracagi paradan nasil faydalanacagin1 gérmek
isteyecektir, potansiyel yatirimci ise, sirketinize yapacak olan
yatinmin nekadar zaman igerisinde geridonecegini gdérmek
isteyecektir.

Swradaki soru sunumunuza kimler tesrif edeceklerdir,
seklindedir. Hedefi bildiginiz zaman, katilimcilar1 ¢ok net sekilde

etmeye mecbursunuz. Kendinizden emin tamimlamalisiniz. Devam etmeden Once, sunuma katilacak olan

olunuz.

her birey hakkinda nekadar daha ¢ok bilgi toparlaymiz. Su

sorulara cevap vermeye deneyiniz:

Katilimcilar ne isteyecek?

Sunum yapacaginiz zaman onlar neden karsinizda olacak?

Siz onlarin problemini nasil ¢6zeceksiniz?

Sizin varmak istediginiz hedef nedir, yani katilimcilarin sunumdan
sonra ne yapmalarini bekliyorsunuz?

Onlara en kolay nasil ulasabilirsiniz?

Sunum hazirlamaniz igin hangi malzemelere ihtiyaciniz var?Sunumun

hazirlanmasi igin gerekli olan malzemeleri bulunuz ve onlari toparlamaya baslaymiz.

Malzeme toparlama ve hazirlama siirecinde her defasinda katilimcilar1 ve 6nceden

onlar i¢in yaptiginiz tanimlar1 géz éniinde bulundurunuz. Boyle bir seye ihtiyaglart

var m1? Sunacaginiz bilgi onlar i¢in hangi sekilde faydali olabilir? Bu sorular sadece

katilimeilar i¢in faydali olabilecek malzemeleri birakmaniza yardimer olacaktir.

89



Sunumun hazirlanmasi. Hangi araci kullanacagim? Simdi sunum hazirlama

uygulamasi karsisinda oturmaniz (Powerpoint, HaikuDeck, Keynote ya da baska

bir uygulama) ve sunumunuzu hazirlamaya baslamaniz i¢in zaman geldi. Sunumun

ana noktalar1 hangileridir? Ana noktalar1 se¢iniz. Her sunumda katilimecilarinizin

hazmedecegi bir kag ana nokta, konu ya da bilgi olmasi sarttir. Cok sayida ana nokta

yerlestirmeye ugrasmayiniz ¢ilinkii boyle bir durumda katilimeilarinizin dikkati en

onemli noktadan uzaklasacaktir.

I..l Alistirma: Sunumda slayt tasarimi

Asagida verilen 4 slayth bir sunumu da gézden gegiriniz.

Benim sunumun harikaaaa!

Ehey, bu sunumu gozden ge¢iriniz. Ben sunumumu yaparken bunu okuyabilirseniz,
sizleri tebrik ederim. Sizin i¢in gergekten zor, fakat yine de basardiniz.

Bu, benim konustuklarim i¢in degil, okumak i¢in tasarlanan bir sunumdur. Rapor
yaziyorsaniz OK olabilecegine ragmen, yine de bir sunum tasarladigmizda OK
degildir.

insanlar boyle bir slayt gordiiklerinde, beyin sadece ¢iglik atmaya baslar, baska
tarafa gegerek, bilyiik siiratla kagmaya basglar.

Neden? Ciinkii sizin beyniniz, resim ya da baska bir malzeme ile vurgulanan
duyulmus bir kelimeyi emikledigi zaman en iyi cevap verir.

Insan beyni, bir kimse s6z konusu metni okurken, ekranda goriinen bir tonluk yazili
metni emebilecek sekilde tasarlanmamistir. Basit¢e, bu durum beynin tamamen
devre dis1 kalmasina yol agar.

Siz bu sunumunuzla, dinleyiciler tarafindan kabul edilecek, akillarinda kalacak
ve onlarin tarafindan bazi adimlarim atilmasma neden olacak anlaminda bir mesaj
iletmek istemektesiniz. Bu zaten sizin hedefinizi temsil etmektedir.

Bayle bir sunumla bu hedefe varabilecek misiniz?

Benim sunumun harikaaaa!

Ehey, bu sunumu gozden ge¢iriniz. Ben sunumumu yaparken bunu okuyabilirseniz,
sizleri tebrik ederim. Sizin i¢in gergekten zor, fakat yine de basardiniz.

Bu, benim konustuklarim i¢in degil, okumak i¢in tasarlanan bir sunumdur. Rapor
yaziyorsaniz OK olabilecegine ragmen, yine de bir sunum tasarladigmizda OK
degildir.

insanlar boyle bir slayt gordiiklerinde, beyin sadece ¢1glik atmaya baslar, baska
tarafa gegerek, bilyiik siiratla kagmaya baglar.

Neden? Ciinkii sizin beyniniz, resim ya da baska bir malzeme ile vurgulanan
duyulmus bir kelimeyi emikledigi zaman en iyi cevap verir.

insan beyni, bir kimse s6z konusu metni okurken, ekranda gériinen bir tonluk yazili
metni emebilecek sekilde tasarlanmamistir. Basit¢e, bu durum beynin tamamen
devre dis1 kalmasina yol agar.

Siz bu sunumunuzla, dinleyiciler tarafindan kabul edilecek, akillarinda kalacak
ve onlarin tarafindan bazi adimlarin atilmasma neden olacak anlaminda bir mesaj
iletmek istemektesiniz. Bu zaten sizin hedefinizi temsil etmektedir.

Bayle bir sunumla bu hedefe varabilecek misiniz?

e

Benim sunumun harikaaaa!

Ehey, bu sunumu gézden gegiriniz. Ben
sunumumu yaparken bunu okuyabilirseniz, sizleri
tebrik ederim. Sizin igin gergekten zor, fakat yine
de basardimz.

Bu, benim konustuklarim igin degil, okumak
icin tasarlanan bir sunumdur. Rapor yaziyorsaniz
OK olabilecegine ragmen, yine de  bir sunum
tasarladigimzda OK degildir.

insanlar boyle bir slayt gordiklerinde, beyin
sadece ¢1ghik atmaya baslar, baska tarafa gegerek,
biiyiik siiratla kagmaya baslar.

Neden? Ciinkii sizin beyniniz, resim ya da baska
bir malzeme ile vurgulanan duyulmus bir kelimeyi
emikledigi zaman en iyi cevap verir.

insan beyni, bir kimse s6z konusu metni okurken,
ekranda goriinen bir tonluk yazili metni emebilecek
sekilde tasarlanmamustir. Basitge, bu durum beynin
tamamen devre dis1 kalmasina yol acar.

Siz bu sunumunuzla, dinleyiciler tarafindan kabul
edilecek, akillarinda kalacak ve onlarin tarafindan
bazi adimlarin atilmasina neden olacak anlaminda
bir mesaj iletmek istemektesiniz. Bu zaten sizin
hedefinizi temsil etmektedir.

Boyle bir sunumla bu hedefe varabilecek misiniz?

Hic¢ kimse 3 noktadan fazla
aklinda tutamaz

| 4 Phil Crosby

Su sorulari ortaya atarak, slaytlar {izerinde tartisma yapiniz:

1. Slaytlar ayn1 mesaj1 aktartyor mu?

Slaytlardan hangisi mesaji1 en iyi aktariyor ve neden?

2
3}
4.
5
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Ikinci slayt, birincisine kiyasen bir seyler degistiriyor mu, bu neden boyledir?

Ucgiincii slayt birinci ve ikinci slayta kiyasen bir seyler degistiriyor mu ve bu neden boyledir?
Dérdiinct slayt, birinci, ikinci ve igiincii slayta kiyasen bir seyler degistiriyor mu ve bu
neden boyledir?

Siz ayn1 bu mesaj1 nasil tasarlayabilirsiniz? Bir kroki ¢iziniz ve sinif karsisinda takdim ediniz.



Sunum nasil olacak? Sunum tasarimiyla baslaymiz. Simdi, hedefiniz belli,
katilimeilart biliyorsunuz, ii¢ ya da dort ana noktaniz belirlendi, sunumunuzu
tasarlamaya baslayabilirsiniz. Yine de sunum iizerinden katilimcilarin hangi
beklentilerini karsilamaniz gerektigini daha bir kez diisiiniin. Bir slaytta nekadar
daha az cizgi ve ciimle kullanmaya deneyiniz. Imkan1 varsa resim kullanin ¢iinkii
bir resim bin kelimeye bedeldir.

Olaydan once kendinizi hazirlaymmz. Pozitif diisiiniin. Her seyden evvel
kendiniz ve sunumunuz hakkinda pozitif diisiinceleriniz olmali. Evet, en iyi mesajt
sunacaksiniz. Evet sizin sunumunuz ger¢ekten ilging bir sunumdur. Mesaj1 ulagtirmak
i¢in yeterince bilgiye sahipsiniz. Pozitif dlisiinmeniz 6zgiiveninizi artiracaktir, geriye
kalanlar ise ¢ok daha kolay olacaktir.

Tavriniz nasil olacak? Sunum yaparken nasil bir tavir takinacaginiz konusunda
diistiniip, iyi hazirlanmaya mecbursunuz. Sizin sunumunuz, dinleyicilerinize
mesajinizi aktarmak ic¢in yarayan bir aragtir. Ancak siz, sunumdaki merkezi
figiirsiiniiz. Nasil konusacaksiniz? Bakislarinizi ne tarafa yonlendireceksiniz? Ses
tonunuzu nasil kontrol edeceksiniz? Nasil intiba birakacaksimniz? Sunumunuzun
basarili olmasini istiyorsaniz bu sorular sizin i¢in ¢ok dnemlidir.

Sunum siirecini yonetmek. Sunum yapmaya baslayimiz. Kendinizi takdim
etmeye ve dinleyicilerinizin sunumla ilgili beklentileri konusunda hazirlamaya
mecbursunuz. Daha Onceden belirlediginiz 3 ya da 4 ana noktayr aciklayimiz
ve bunun kendileri i¢in neden 6nemli oldugunu, bunlari bildikleri halde, nasil
faydalanabileceklerini agiklaymiz. Diger sozlerle siz, dinleyicilerin dikkatlerini
olacaklara odaklamaya ¢aba harcamalisiniz.

Tartismaya destek olunuz. Her sunum siirecinin kolaylikla iki yonlii iletisime
doniisebilme ihtimali, sunumun en iyi yanidir. Dinleyicilerden gelecek sorular ve
sergileyecekleri farkli diisiinceleri, sunum siirecini iyilestireceginden baska, sizin ve
dinleyicilerinizin arasinda uzustireli iligkilerin kurulmasina neden olacaktir.
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|| Alistirma: Sunum hazirlamak ve sunum yapmak

Takimolarak yil boyuncaizlediginiz bu dersin neticesinde, 15 dakkaigerisinde sunulabilecek
ve asagidaki 6geleri icerecek bir sunum hazirlayiniz:

1. Sizin Urin veya hizmetinizin yarattidi fikir ya da deger(kisa tarif, Grtin/hizmet
numunesi resmi, alicilara sagladigi faydalari)

2. Sirketin bu fikirle alakali is modeli (is modeli krokisi)

3. Dérdincu bashkta yaptiginiz hesaplara gore, ilk bir kac yila ait mali sonuglar.

4. Kendinizi nasil tanitacaksiniz?

Sunumu tamamladiktan sonra , olasi iyilestirmeler hakkinda yorum almak igin, sinif
karsisinda sunum yapiniz.

Sunumunuz hazir oldugunda okulda sunum yapmakla ilgili organizasyon iglerini
baslatabilirsiniz. Sunuma okul disindan da davetliler (yerel yonetim temsilcileri, yerel isletmeler,
fikirlerinizle ilgili potansiyel yatirimcilar, ebeveyinler...) de istirak edebilir.

1. Bu dersle ilgili olarak gelistirdiginiz yeni yeteneklerinizi gorebilecek ve sunuma
katilmaktan faydalanabilecek insanlar igin tartisiniz(diger 6gretmenler, ebeveyinler,
cocuklar, is adamlari, yatirnmcilar, yerel yonetim ...)

2. Sunumlailgili bilginizi nasil paylasabileceginizi planlayiniz. Sunum nekadar sirecek?
Kim ne i¢in sorumlu olacak? Sunumda neyin tanitimi yapilacak?

3. Sunum, yetenekler, fikirlerin iyilestiriimesi bakiminda sunuma katilanlardan geri
bildirimlerin alinmasi konusunda tartisiniz...

4. Etkinligin sonunda neyin iyi gittigini, neyin iyilestirilebilecegini tartisiniz ve b.



Bilgi kontrol sorulari

bl s

N w

Girisimci olmanin olumlu yanlart hangileridir?

Girisimci olmanin olumsuz yanlart hangileridir?

Ag olusturma ne demektir?

Kisa giris nedir ve ag olusturma amaciyla yabanci bir kisi ile kurulacak
iletisimin baslangicinda neleri icermelidir, aciklayiniz?

Takim nedir?

Sanal takim kavramini agiklayiniz?

Sunum nedir? Ne zaman sunum yapma pozisyonunda bulunabilirsiniz?

Tanitim(sunum) ne demektir?
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6. Girisimci yetenekleriyle
ilgili ahistirmalar

Bu baslik iizerinden:
* Kendi yaraticiligimizi artirmak amaciyla bir kag
uygulayabilirsiniz
» Kendi yetenek ve hiinerlerinizi analiz edebilirsiniz

aligtirma
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Tarayicilar

Bu alistirmalar diisiince, tartisma ve glilme tesfik etmek, katilimcilarin

kendilerini nasil ifade edecekleri konusunda endise edecektense, probleme ¢oziim

bulmalari konusunda konsantre olmalari bakiminda yardimci olmaktadir. Ogrenciler

internette buna benzer ¢ok sayida tarayici bulabilir ya da yenilerini icat edebilirler.

Ogrenciler ¢ift olarak ¢aligmali. ilk turda galip olacaklar, aralarinda yarisacaklar.

Sonugta dort ¢ift kalacak ve hangi ¢ifitin birinci yani ikici olduklari belirlenecektir.

1.

Geng adam fotografini seyreden kadin resmi. Kadin: Ne erkek ne de kiz
kardeslerim yok, ancak bu adamin annesi babamin kizidir. Forograftaki
adam kimdir?

Erkek ve kadin ayni bir gazete sayfasi iizerinde duruyorlar. Ancak biri
digerini dokunamiyor. Neden?

Meri nin annesi bayan Cons un dort ¢ocugu var. En yaslis1 Kuzey adinda
bir erkek cocuk. Yaga gore ikinci ¢ocuk Giiney adinda kiz ¢cocugudur.
Ucgiinciisii Dogu adinda erkek ¢ocuktur. En kiiciigii kiz cocugudur, bunun
ad1 nedir?

Bir doktor ve bir ¢ocuk balik avlaniyorlar. Cocuk doktorun ogludur, ancak
doktor cocugun babasi degildir. Doktor kimdir?

Isik hizindan daha hizlidir. En karanlik geceden daha karanliktir.

Bir sey iicretsiz olunca, onunla ddersin.

Dus aldiginda onu tagirsin.

Kaybedince onu kazanirsin.

Sustugunda onu soylersin.

Fakirlerde vardr.

Zenginlere lazimdir.

Bulursan, 6leceksin.

Bu nedir?

Cevaplar: 1. Kadinin ogludur. 2. Aralarinda kap1 var. 3. Meri. 4. Cocugun

annesidir. 5. Hig bir sey.

Oyunlar ve bulmacalar

Ciftler ya da gurup halinden oynanildig1 zaman, bu tiir oyunlar yaratici sekilde

diistinme, kahkaha ve eglence yaratmaktadir.

Kelime yarismasi

Ciftler olarak yarisarak sunlari soyleyin:

A e
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Bir ¢esit sar1 yemek.

Ogiin icin iki kelime.

Spor salonunda yapabileceginiz iki sey.
Ingilizcede ball ile sonuglanan ii¢ spor.
Bes kelimesi olan iki hafta i¢i giinii.



A harfiyle biten {i¢ kelime.

6

7. Dort zaman Onerisi.

8. 1 harfiyle sona eren dort ay.

9. Dort serbest aktivite (bos zamaninizda yapilan aktiviteler).
10. C harfiyle baslayan dort yemek c¢esidi.

11. Bes renk.

12. Bes okul dersi.

13. D harfiyle baglayan bes rakkam.

14. Ka- hecesiyle biten ve kafiyesi olan bes kelime.

15. Bes adet giyim ismi.

Unliilerin hatiralari

Kiigiik gruplar olarak calisiniz. Artik hayatta olmayan tnli bir kisiyle
karsilagtiginizi hayal ediniz. Nelerin oldugunu, sizin neler yaptiginizi ve ne
dediginizi, hayal ediniz. Unlii kisilere soru sorup, cevap veriniz.

Kiminle ve nerede karsilastiniz?

Onun iizerindeki kiyafetler nasildi?

O ne dedi?

Oykiiler

Kendi fikirlerini gelistirebilecek net bir taban saglandiginda, her tinerci
Oykiiler yazabilecek durumdadir.Asagida bir 6ykii modeli takdim edilmistir:
Iki insanin sasirtict bir kurtarma misyonuna istirak ettigi haberiyle alakali bir

Oykii yaziniz. Yazi yazarken size yardimci olabilecek su sorulart kullanabilirsiniz:

* Bu insanlar kimdir, kag¢ yasindalar ve nerelidirler?

» Baglar1 belaya girdiginde neredeydiler ve ne yapiyorlardi?

* Onlara ne oldu? Kayboldular m1 yoksa bir kaza m1 oldu? Yaralanan
oldu mu?

*  Yardim i¢in kimi aradilar? {letisim nasil kuruldu?

« Kurtarma ekibi geldiginde ne oldu? Insanlar nasil kurtarildi?

» Kaurtarildiktan sonra ne dediler?

Sizin 6ykiiniiz i¢in bir vaka hayal ediniz ve siniftaki diger 6grenciler karsisinda
okuyunuz. Hangi kurtarma misyonu en sasirticidir?

Katma deger zinciri

Resimde kiigiik salataliklar goriilmektedir.

1. Resminde yaklasik olarak kag kilo salatalik olabilir?
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2. Ustrumca toptanci pazarindan satin aldiginiz halde, salataliklarin ticreti
nekadar olabilir?

3. Ayni bu salataliklarin degeri Uskiip toptanci pazarinda
nekadar olabilir?

4. Salataliklar Uskiip”iin biiyiik marketlerinden birinde
satin alinirsa kag paraya ma olur?

5. Salataliklarin degerini daha nasil artirabiliriz?

6. Biitlin bu salataliklar1 tursu kurarsak, ka¢ adet tursu
kavanoz elde edecegiz ve bunlarmn maliyeti nekadar
olacak?

7. Bir adet salatalik, Ustrumca toptanct pazarinda satin alinan bir guval
salatalik fiyatinda olabilir mi?(soldaki resime bkz).

Cevaplar: 1. Bir ¢uvalda yaklagik 7-8 kg.; 2. Salatalik toplama mevsiminde
yaklagik 150 denar; 3. 220-250 denar arasi; 4. 300-400 denar arasi; 5. Restoranda
salat olarak hazirlanip servis edilmesi; markette satilmak {izere hazirlanmis sekilde
satilmasi; tursu olarak kurmamiz; 6. Toplam degeri biiytik bir ihtimalle 500-600 danr
tizerinde olacak 10 civarinda kavanoz doldurabiliriz; 7. Konservede bir adet salatalik
yeni bir seydir, bat1 piyasalarinda bu konservenin degeri 2-2,5 eur tutarindadir, ya
da 150 denar civarindadir. Oykiimiiziin baginda belirtildigi iizere, Ustrumca toptanci
pazarinda bir ¢uval salataligin degeri de 150 denardi. Bizde yani Makedonyada
konserve i¢inde tek adet salatalik satin alinir mi, diger s6zlerle bu yenilik iilkemizde
kazang elde edermi?

9 noktali aligtirma

1. Kagitiizerinde 9 nokta ¢izilmis (resim no.3-te goriildiigi gibi. Cizmeye
basladiginiz an itibariyle, dokuz noktay1 dort ¢izgiyle kalemi kagittan
kaldirmadan birlestirmeye deneyiniz.

2. Ayni bulmacayt bu kez kalemi kaldirmadan ii¢ ¢izgiyle ¢dzmeye
deneyiniz.

3. Biitiin ¢izgileri sadece bir ¢izgiyle birlastiriniz.

4. Cevap: Cozlimlerin her birini agiklayiniz
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Kibrit ¢opleri ile alistirma

I.

4 kibrit ¢opii aliniz ve onlar1 kirmadan 10 (on) rakkamini elde etmeye
calisiniz.

Yardim: Roma rakkamlari ve degisik matematiksel operasyonlar
kullanabilirsiniz.

6 ¢Op almiz ve onlart kirmadan 15 dakka iginde sunlar1 yapmaya
deneyiniz:

altt adet ¢op kullanarak bir eskenar tiggen;

altt adet ¢op kullanarak iki eskenar liggen;

altt adet ¢op kullanarak ii¢ eskenar liggen;

altt adet ¢op kullanarak dort eskenar tiggen.

Yardim: Rahat olun ve degisik secenekler kullanin. C6p ucuna kadar
ilismiyorsa, yapmakta oldugunuz tiggenler eskenar degil, demektir.

Olasi1 ¢oziimler:

1.

X+hig bir sey(0)=X
X/1=X
VI+IV(Tersinden)=X

2. Bir liggen: Biiylik bir iicgen yapmaniz i¢in ikiser ¢op kullaniniz.

iki ticgen: 6 ¢op (kenariniz) var 2 {iggen yapiniz.

. Ug tiggen: Iki iiggen yapiniz ve sonra onlar1 yukariki iiggenin alt tarafi,

yazilan eskenar {iggenin alt tarafi olacak sekilde katlayiniz.

. Dért liggen: Ug tarafli eskenarli piramit yaparak.
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Yeni kelimeler sozlugu

ihtiras(tutku)
is modeli

Biitce plam

Sanal

Ag olusturma

Cahisan

Kiiresellesme

Istek
Parasnin ge

Yenilik

flgi

internet

Pazar

Karyer
Kisa biografya

Kisa giris

bir sey elde etmek i¢in dogan giiclii istek

bir sirketin nasil deger olusturdugunu, sundugunu
ve kazandigin tarif eder

isletmenizin kazandig1 parayi nasil
harcayacaksiniz

takim, Zaman, mekan ve cografi konumun

etkisi olmaksizin, elektronik iletisim araciligiyla
birlikte calisan bireyler gurubunu temsil
etmektedir.

gelecek aktivitelerde kullaniimak {izere, bilgi

ve iletisim degistokusunda bulunmak amaciyla,
diger insanlarla kurulan etkilesim demektir.

bir sirkette galisan ve yaptigi is i¢in ticret (maas)
alan kisidir

cografi konum dolayisiyla hi¢ bir engel
olmaksizin, degisik tilkelerden insanlar, sirketler
ve hiikiimetler arasinda karsilikli etkilesim,
iletisim ve fikir, {irlin ile hizmet degisimi
insanlarin ¢ok istedikleri {irtin ya da hizmet
Paralarin gelecek degeri, belirli bir zaman dilimi
icerisinde lecek degeri bu paralara yapilacak
yatirimlarla artacak tutari temsil etmektedir
yaraticilik yani fikir coklugu, bu fikirlerle
alakali eylemlerin yapilmasi ve atilan adimlarin
gercekten gerekli oldugunun alicilar tarafindan
onaylanmasi(yeniligin pazar onay1)

sizi belirli bir obje, aktivite ya da slirece dogru
celbeden duygu

sirketin internet olarak adlandirilan kiiresel ag
tizerinden pazarlamacilig1 potansiyel alicilarla
gerceklestirdigi her cesit iletisime internet
pazarlamaciligi denir.

Bir sirketin hangi pazarlama faaliyetlerinin en iyi
sonug arastirmasi verdigini 6grenmesi i¢in yapilan
aktivitelerdir.

bir kisinin profesyonel hareket patikasini ¢izen is
deneyimiyle alakali terim

yazilma anina kadar kisinin edindigi yetenek,
kalite, (CV) tecriibe ve kalifikasyonlarin toplami
yapmakta oldugunuz is ve bunun konusmaciniz
i¢in neden ilging olabilecegi konusunda net ve
kisa bir sekilde aciklamak demektir
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Yaraticihik

Kalite

Pazarlama

Is baslatma

Para

Pazar

Gereksinim

Sunum
Tanitim

Sirket

Girisimci

Girisimcilikkazang

Gelir

Uriin

Uretim sirketi

Sunum

problemlerin halledilmesi, imkanlarin goriiliip
yaratilmasinda kullanilabilecek fikirleri iiretme
yetenegi

bir iiriin ya da hizmetin, alicilarin beklentilerini
her defasinda yerine getirme veya asma yetenegi
alicilart sirket tirtinleri ya da hizmetlerini satin
almalarina ikna etmek amaciyla, pazarda alicilara
ulasabilmek i¢in sirket tarafindan kullanilan her
hangi bir iletisim sekli.

potansiyel olarak yeni bir isletme tarafindan
firsat1 karsilanabilecekkullanici / miisteri
gereksinimleri

satin almak ya da kullanmak istediginiz iiriin ya
da hizmet karsiliginda bankinot ya da bozuk
para seklindeki 6deme araci

belirli bir tiriin ya da hizmeti satin almak isteyen
mevcut ya da potansiyel alict gurubu

su, gida, giyim, yasama yeri gibisinden insanlarin
hayatta kalabilmeleri i¢in gerekli olan seylerin
yetersizlik duygusu

bir gurup insan karsisinda bir seyin gosterilmesi,
tarif edilmesi ya da agiklanmasi eylemidir.
gosterdiginiz ya da agiklamakta oldugunuz seyin
gorsellestirme aracini da temsil etmektedir.
sirketin para kazanmasi amaciyla yapilan tretim,
iirtin ya da hizmetlerin satin alinmasi ya da
satilmastyla ilgili organize siire¢

pazarin karsilanmamis bir gereksinimini
gidermek amaciyla yeni bir {iriin ya da hizmet
tasarlayarak is baglatan kisi,

elde etmek amaciyla, bir girisimci tarafindan
kaynaklarin kullanilmasi araciligiyla, pazarda
belirli problemleri ¢6zme ve karsilanmamis
gereksinimleri giderme siireci

belirli bir zaman dilimi i¢erisinde gerceklesen
satislardan sirkete giren para

mevcut olan ya da insan tarafindan yapilmas, elle
tutulabilir, maddi, dokunulabilir bir sey

oncelikli olarak dokunulabilir iiriin lireten ve
alictyla fazla bir etkilesimi olmayan sirket
isletme bilgileri, tiriin ya da hizmet, marka ve isle
alakali olan her sey konusunda alicilarla iletisim
sekli
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Tanitim

Kazanc¢
Gider

karmasi bir sirket tarafindan uygulanan
farkli tanitim taktikleri, araglar ve teknikler
kombinasyonu

gelir ve gider arasindaki fark

sirketin belirli zaman dilimlerinde yaptig1

harcamalarin toplami
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