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BiR iS KURARKEN NELERE DIKKAT EDILMELIDIR

Kuracaginiz is ne olursa olsun, ilk olarak dikkatli bir sekilde yasal konulari, isinizi kurmaniz gereken
mekanin uygunlugunu, yapacaginiz is igin baslangi¢ secimlerinizin gelecekte size para ve zaman
kaybi yaratip yaratmayacagini disinmelisiniz.

Gogumuz zaman planlamasinin dnemi konusunda bircok sey duysak da, kendimize bir zaman
planlamasi yapmaktan kacgininz. Oysa bir ise baslarken ya da isimizi sirdirirken yapacadimiz
zamansal programlar vakit kaybini azalttigi gibi kendimizi kontrol etmemizi, bunun sonucu olarak
planladigimiz isleri ertelemememizi saglar. Kendi isinizi kurarken her seye dncelikle haftalik bir is plani
hazirlayarak baslayabilirsiniz. Bu plan igerisine yapmak zorunda oldugunuz igleri, sorumluluklarinizi
listeleyebilir hatta yapilmasi en zor ya da erteleyebileceginiz islere dncelik verebilirsiniz. Bu igler i¢in
ne kadar vakit ayiracaginizi yazmayi unutmayin.

Yaptiniz ve iginiz igin uygun bir mekan ariyorsunuz. Nelere dikkat etmelisiniz?

Nasil bir yere ihtiyaciniz var, isiniz igin dogru bir yer nasil olabilir, disindiginiz mekan yapmayi
disiindugiiniiz is icin yeterli blylklikte mi? Is yerinin size getirecegi maliyetler makul mudiir?
Cevredeki is yerleri nelerdir ve sizin isinizi ne yonde etkiler gibi sorulari sormali, is iligkisinde
oldugunuz diger kisilerin de fikirlerini almalisiniz. Sizin akliniza gelmeyen bir konu, bir bagkasinin
aklina gelebilir.

Planlarinizi ve 6n hazirliklarinizi yaptiniz. Bir is plani hazirlamaya ne dersiniz?

is yeri acarken ya da ise baslarken bir is plani yapmak hatta bir plan yazmak biraz garip ya da
alisilmamis gelebilir. Oysa isiniz ¢ok kiglk ya da ¢ok yeni olsa bile, distinceleri yazmak daha net

programli hissedeceginiz gibi, is fikirlerinizi baskalarina da aktarabilmenizi saglar.
is plani yapmaya karar verdiniz. Bir is plani yaparken nelere dikkat edeceksiniz?

Kapak; is planinizi yazmaya 6ncelikle bir kapak hazirlayarak baglayabilirsiniz. Firmanizin adi, adresi,
telefon ve faks numaralari, elektronik posta adresi, web sitesi, is sahiplerinin isimleri gibi tanitici
bilgileri yazmalisiniz.

Amag; isiniz neden basarili olacak? Bu isi yaparken nasil basarili olacaksiniz? isinizi farkli yapan
konular nelerdir? Bu iste nelere odaklanacaksiniz? is konusundaki tecriibeleriniz nelerdir? Bu sorulara
vereceginiz yanitlar hem amacinizi netlestirecek hem de yardim almaniz ya da ihtiya¢c duydugunuz
bilgileri tanimlamaniza yardim edecektir.

is tanimi; isinizi gerek yasal yapisi gerekse faaliyetleri konusunda agiklayan tanitic nitelikte bir bélim
olusturmalisiniz. Sirketinizin tipi nedir? Tam olarak isiniz nedir; bir Urin ya da hizmet Gzerine mi
calisacaksiniz? Isinize nasil bagladiniz; yeni kurulum, satin alma, temsilcilik vb.

Peki, sirketinizde organizasyon ve ydnetim nasil olacak? Kim ne yapacak? ister bir kisilik, ister calisan
sayisinin fazla oldugu bir sirket olsun, islerinizin gelecekte 6ngdrdigunuz blyime planlariniza uygun
olarak taslak bir dagilimini yapabilir, bir sema ¢ikarabilirsiniz.

Disundiguniz pozisyonlar icin elemanlarinizda aradiginiz 6zellikleri, Gcret durumunu, haftalik ve aylk
¢alisma planlarini, tahmini giderleri planlayabilirsiniz.

Hesaplar; Hangi banka subesi veya subelerinde hesap agacaksiniz? Sahsi/ aile hesaplariniz ile is
hesaplarini birbirine karistirmayin. lleri de tahsilat ve tediye isleriniz igin bu tlr hesaplara ihtiyaciniz
olacaktir.
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Kredi degerlendirmenizin olabilmesi icin, bir takim is faaliyetlerinde bulunmaniz gerekir. Borglarinizi
zamaninda 6deme durumuna goére degerlendirmeniz yapilir. Eger gecmisteki kredi itibariniz zayif ise,
konuyu uzmanlarina danigin.

Bir isin en énemli kismi:

Pazarlama

Pazarlama plani, isinizin gergeklese bilirligini en iyi anlatacak bolimdur. Satislarin surekli artabilmesi
icin, kurulusun ve kisinin pazarda taninir olmasi gerekir. Bu konuda dikkat edilmesi gereken bazi
noktalar;

Pazariniz nedir?

Musteri profiliniz nedir? Tipik musterileri ve 6zelliklerini tanimlayin. Pazari ekonomik olarak tanimaya
ve tarif etmeye c¢alisin. Nihai tiketici, magaza, dagitim kanallari, toptancilar agisindan konumunuzu
belirleyin.

Pazarlama konusunda en énemli konularda biri ise rekabet durumudur. Isinizin pazardaki rekabet
durumunu degerlendirdiniz mi?

Dogrudan ve dolayl rakiplerinizi belirleyip, benzer veya muadil Grin veren kuruluslari daha yakindan
tanimaya caligin. Uriin ya da hizmetinize en yakin olanlar hangileridir, size ézel bir (iriin ya da hizmetle
rakiplerinizden ayriliyor musunuz? Rakiplerinizin iseri ne durumda; buyiyor mu, kigiliyor mu?
Rakiplerinizle kendinizi karsilastirin, bunu yaparken durist olmaya c¢aligin, rakipleriniz kargisinda
drtnlerinizi daha az rekabet edebilir buluyorsaniz bu durum, eksik olan konulari tamamlamak ve
basariniz i¢in size bir yon verecektir.

Rakiplerinizi degerlendirirken pazarin ne kadarini kendi elinizde tutabileceginizi degerlendirmeyi
unutmayin.

Fiyatlandirmaniz nasil?

Bir Uriin veya hizmetin fiyatini tespit ederken, trlin veya hizmetinizin musteri icin ne deger ifade ettigini
disunin. Daha 6nce verdiginiz puanlara goére, drin/hizmetiniz ¢gok ylksek puanlara ulasti ise, fiyatiniz
icin ylksek seviyeler dusunebilirsiniz. Ancak, eger pazarda tek degilseniz, kapi araligina ayaginizi
sokabilmeniz ve pazara girebilmeniz icin fiyatinizi agsadi cekmeniz gerekecektir. Pazarda yer
edindikten sonra fiyatinizi artirmayi disinebilirsiniz. Fiyat artisi her zaman zor ve risklidir. Nihai fiyati
pazar belirler. Bir arkadasinizi rakip magazalara gonderin. Rakiplerinizin fiyatlandirma politikasini
inceleyin. indirim yapiyorlar mi? Ozel satig ginleri var m1? Fiyat lideri mi? Baz bilgileri telefonla da
alabilirsiniz. Eger fiyatiniz maliyetlerinizin Gzerinde degil ise kisa zamanda finansal sikintiya
dusersiniz.

Fiyat stratejinizi 6zetleyin.

Satis planiniz var mi?

Nasil satacaginizi, dagitacaginizi veya hizmet vereceginizi tanimlayin. Spesifik olun.

Satis faaliyetini nasil organize edeceginizi belirtin.

Dagitim ve pazarlama faaliyetlerinin ne kadar 6nemli oldugunu biliyor musunuz?

Her bir Grlin veya hizmet, pazarlama planinin bir pargasi olarak kendi tanitim stratejisine ihtiyag duyar.
isiniz ile ilgili bir tanitim kampanyasi hazirlamadan bazi temel varsayimlari gbézden gegirelim.
Tanimina goére reklam, maliyeti olan, kisiye 6zel olmayan, ayni anda genis bir potansiyel musteri
grubuna hitap eden bir tanitim aracidir. Reklam, firmanizin Griin ve hizmetleri hakkinda, musterileri
bilgilendirme, ikna etme ve hatirlatma amaci tasir. Her bir reklam faaliyetinin spesifik hedefi vardir.
Firmanizin hedefleri ve ayirabilecegi bltce imkanlarina gore, ne tir reklam ve tanitim faaliyetlerinin
sizin icin uygun oldugunu dusuUnin. Musteri profilinizi gézden gegcirin ve yazili olarak tanitim ve
pazarlama hedeflerinizi belirleyin.
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Bir sonraki adim su sorularin cevaplarini hazirlamak olmalidir:
« is ile ilgili ne sdylenmeli ve nasil tanimlanmalh?

* Hangi reklam araci kullaniimali?

* Reklam i¢in ne kadar harcanabilir?

* Reklam programi nasil uygulanacak?

* Reklamin etkinligi nasil dlgtlecek?

FINANS PLANI

is planinizin en kritik bélimii finansal konular (izerine olan bélimiidir. Bu bélim igin yapacaginiz
hazirlik galismalari, isinizin en zor yillari olacak olan baslangi¢ yillarinda sizin dalgal sulari agsmaniza
yardimci olacaktir.

isinizi Gretken bigimde yonetebilmek icin, finansal planin detaylarina girmeden énce, bazi temel
muhasebe bilgileri gerekli olacaktir. Bu bélim finansal hesaplamalar yapmaniza ve bunlari uygun bir
formatta dizenlemenize yardimci olacaktir.

isinizde hem alim hem de satim igin sadece nakit kullaniliyor ise, hesaplarinizi izlemek daha kolay
olacaktir. Tim giris ve gikiglar dikkatlice kasa defterine kayit etmek hesap durumunuzu takip etmek
icin yeterli olacaktir. Kasa ve banka hesabinizdaki meblagin artmasi ya da azalmasi, size iglerin
gidisati ile ilgili iyi fikir verecektir.

Ancak, isler buyulylp de vadeli alim ve satimlar devreye girmeye baslayinca igler biraz karisacaktir.
Yine nakit hareketlerinizi dogru bir bicimde kayit etmenize ragmen, artik sadece kasa veya banka
hesabiniza bakarak iglerin gidisatini tahmin etmek mimkin olmayacaktir. Hatta isiniz karli olmasina
ragmen, yanlis nakit yonetiminden 6tlrd isiniz batabilir bile.

Eger muhasebe bilginiz yeterli degdil ise, mutlaka uzman bir muhasebeciden destek almalisiniz.



