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... BOLUM-I1
GIRISIMCILIK VE IS FIKRI BULMAK

GIiRiSIMCIi KIMDIiR?

» HAYALLERI olan kisidir

P Risk alabilen

» Firsatlart gozlemleyen

P Yatirimi yapip organize/koordine ve kontrol eden
» Sermayenin sahibi ve riski iistlenen

» Gerekli bilgi ve beceriye sahip kisidir.

“Yaraticilik denen sey, gidip toplumun heniiz bulmadigi seyleri bulmaktwr.”
Joseph Campell

YARATICI iNSAN “GIiRiSiMCi”
Soru Sormak Yaraticiligin Baglangicidir;
» Bunu niye bdyle yapiyoruz?

» Bunu bdyle yapmasak olmaz m1?

» Bu bagka tiirlii nasil yapilabilir?

» Bu konuda ne kadar se¢enek var?

» Bu diigiince ¢ok ¢ilgin ama...

GIRISIMCI NASIL OLMALI?

» Kendine giivenmek (Is hayatinin icinde bu giiven giderek artar.)

» s fikrine inanmak

» Gergekei olmak. (Olaylar oldugu gibi gérebilmelidir.)

» Avantajlarin yani sira, zorluklarini degerlendirmek ve hazirlikli olmak

» Isi kurmak icin gerekli motivasyona sahip olmak.

» Gerektiginde diger kisileri (aile, ortak, finansdr v.b) ikna edebilmek.

P Asil amag kardir; ne var ki zarar etme riski de ortadadir.

» Zihinsel agidan dayanikli olmak.( Meseleleri uzun uzun diisiinebilme kapasitesine sa-
hip olmalidir. Yalniz, ¢ok uzun diisiiniip vaktinde karar verememe konusunda daha dikkatli
olmalidir.)

» Fiziksel olarak dayanikli olmak (Cok uzun siirelerle ¢alisabilmelidir.)

» Tekrar savasma giicline sahip olmak. (Bir sansizliktan sonra kendini kolayca toparlayabil-
melidir.)

P Sebatkar olmak. (Tekrar ve tekrar denemeye hazir olmalidir.)



» Hem caligan hem igveren olmak

» Girigimci 6nce igini devam ettirmek zorundadir. Kendi kazanci sonra gelir.

» Hangi 6lgekte olursa olsun is kuran girisimei 6zel ve kamu sektoriinde birgok iliskiye girer.
» Gerekli diizeyde bilgi ve deneyim sahibi olmak. (Sahip olunan bilgi ve deneyimler kendi
isini yliriitiirken hizla artar.)

» Tiim 6n hazirlik ve programlardan 6ncelikle kendini sorumlu hissetmek

» Kimlerden hangi alanlarda yararlanacaginin planlamasini yapmak

» Organize olmak. Neyin nerede oldugunu bilmek, gerekli her seyi kolayda bulundurabilmek
» Detaya dikkat edebilmek Farklilik yaratan genellikle kiigiik seylerdir.

» Baskalarindan 6grenmeye hazir olmak.

» Yeni fikirlere acik olmak

» Giivenilir olmak.

» Yaratici sekilde diisiinebilmek

» lyi bir espri duygusuna sahip olmak

NEDEN KENDI iSiM?

» Gergeklestirmek istedikleri hayallerinin olmasi,

» Para kazanma arzusu,

» Bagimsiz ¢alisma istegi,

» Caligmalarinin maddi/manevi karsiligin1 alamamalart,
» Bir isi yapip yapamayacagini gérmek,

» Bir hobiyi ise doniistiirmek,

» Kendi kendinin patronu olmak,

» Kendi zamanini kendi kontrol etmek istemesi

GIRISIMCININ RiSKLERI

» Nakit akisindaki aksamalar

» Stres

» Yalnizlik

» Yeterli zamanin olmamasi

» Giivensizlik

» Caligamazsa para kazanamayacak olmasi
» Isin ¢ok cabuk biiyiimesi

» Miisterileri haberdar edememe
» Aile huzurunun bozulmasi

» Hayir diyememek

» Satici/Tedarikgilerle ugrasma



GIRISIMCININ ENGELLERI

» Aile sorumlulugu

» Mevcut iste saplanip kalmak

» Tek basina ise girisememek

» Is fikrinden emin olamamak

P Satis potansiyelinden emin olamamak

» {5 yonetme yeteneginden emin olamamak

» Yeteri kadar yardim/destek bulamama korkusu
» Basarisizlik korkusu

» Basarisizlik durumunda bir daha is bulamama korkusu
» Mali riskler

» Diger korkular

KENDI iSININ SAHIBi OLMAK
Avantajlar

» izlemek yerine liderlik yapmak
» Fikirlerinizi uygulama sansi

» Yaraticiliga acik

» Yiiksek kazang beklentisi

» Bagimsiz ¢aligmak

» Is ortamini kontrol altinda tutmak
» Emirler verebilmek

Dezavantajlar
» Uzun ve diizensiz ¢aligma saatleri

» Genis sorumluluklar

» Risk almak

» Gelirin diizensizligi

» Daima finansmanla ugragma zorunlulugu
» Zaman kisit1

» Siirekli 6grenme geregi

» Isleri delege edememe

» idari ve biirokratik isler

» Basarinin ¢alisanlara da bagl olmast



UCRETLI CALISMAK
Avantajlar

» Belirlenmis sinirlt sorumluluklar
» Diizenli gelir

» Diizenli ve belirli ¢aligma saatleri
» Daha belirli bir gelecek

» Az risk

» Sinirli kontrol goérevi

Dezavantajlari
» Emirleri uygulama zorunlulugu

» Yeteneklerin kolayca anlasilmamasi

P Sabit iicret

» Sinirlt sorumluluk/sinirlt yetki

P Yeni fikirleri kolaylikla uygulayamama
» isverene bagimlilik

iS FiIKRi BULMAK...

» Beyin firtinas1 yontemi

» Ters Beyin Firtinas: Yontemi
» Diisiince Haritast

» Kontrol Listesi

» Gordon Yontemi

» Sorun Coziimii Yaklagimi

» Yatay Diigiinme Yaklagimi

BEYIN FIRTINASI

Alex Osborn tarafindan 1930 yilinda ortaya atilmustir.
» Beyin Firtinasi esnasinda;

» Elestiri Yapma

> Serbest Atig

» Olabildigince ¢ok diigiince

» Fikirleri ¢agristir, uyar, gelistir, degistir, birlestir.

TERS BEYIN FIRTINASI

» Beyin firtinasi, hangi diisiincelerle basarili olunabilir temelinde yapilirken;
P Ters beyin firtinasi, ne sekilde bagarisizliga ugranilabilir temelinde yapilir.
P Ters beyin firtinast ile yapilabilecek hatalar ve bagar1 engelleri aranir.



DUSUNCE HARITASI
Beyin firtinasinin degisik uygulama sekli, diisiince haritast kullanilarak yapilir. Burada diisiince

ve uyarilma esastir.

KONTROL LISTESI

» Odaklanilan konu ile ilgili daha 6nce hazirlanmis sorular sorulur:
» Bagka kullanim alanlari olabilir mi?

» Kullanimin diger sekilleri nelerdir?

» Yerine ne konabilir?

» Degisiklik yapmanin olanaklar: nelerdir?

» Boyutunu degistirmek olanaklt m1?

» Tersine ¢evrilebilir mi?

GORDON YONTEMI
» Beyin firtinasindan farki; takimin tiyeleri hedefi bilmez sadece takim lideri bilir.
» Hedef belli olmadig: igin yaraticilik, onyargilardan ve aligkanliklardan armdirilmis olur.

BECERI YAKLASIMI

P Kisinin sahip oldugu beceriler kuracag: is hakkinda da ipucu vermektedirler.

» Kaynakgilik, as¢ilik, marangoz, agac isleri, yabanci dil terciimesi vs...

» Rekabetin yogun oldugu bu tiir alanlarda kendinize has farklilik yaratmak pazarda var
olmay1 da kolaylagtirir.

Ornek: Emekli olmus bir muhasebeci yeni agtigi maket ditkkaninda gemi maketleri imal edip
satmaktadir.

SORUN COZUMU YAKLASIMI

» Bircok iiriin veya hizmet sorunlara ¢6ziim olarak ortaya ¢ikarilmistir.

Ornek: Leke cikarict

Post-it

Hirsizlik alarmlar

Sise tutuculari

» Hayatinizda karsilastiginiz, “ah keske soyle bir sey olsaydi, ne kadar rahat olurdu” dediginiz
seyleri daha dikkatli irdeleyiniz.



SORUN COZUMU iCiN TAKIP EDILEN ASAMALAR

P Olgulari/gergekleri belirleyiniz: Miimkiin olan en iyi sekilde sorunun ne oldugunu dgreniniz.
P Sorunun nedenini dgreniniz: Birka¢ nedenden herhangi biri veya bunlarin herhangi bir kom-
binasyonu olabilir.

» Coziimler hakkinda diisliniiniiz: Buna bagkalariyla deneme/deney ve tartismalar da dahildir.
» Miimkiin olan ¢oziimleri elemden gegiriniz: Bu ¢6ziimlerin olabilirligini sinaymiz.

» En iyi ¢oziimil se¢iniz: Tercih yapip karar veriniz.

P Sectiginiz ¢oziimii uygulaymiz: Deneyip ¢alistigini goriiniiz.

» Sonucu degerlendiriniz: Sorun ¢oziildi mii?

IHTiYACLAR YAKLASIMI
» Insanin ihtiyaglarinin karsilanmasi da bir nevi sorun ¢dziimiidiir.
» Temel ihtiyaglarimiz:

* Yiyecek-igecek

* Giyim

* Barinma

* Ulagim

* Eglence

* Bilgi

» Arkadaghik

YATAY DUSUNME YAKLASIMI
» Meseleleri degisik agidan ele almakta faydali bir yontemdir.
Ornek: ilan tahtalar1

+ Sabit ilan tahtalar1

* Tagsinabilir ilan tahtalar

* Doner hareketli ilan panolar:

* Tagitlarn lizerine yapistirilan ilanlar

* LCD ilan ekranlari

Bagka bir 6rnek: Cam siseler
+ Klasik yuvarlak cam siseler
» Koseli siseler
* Degisik sekilli parfiim siseleri
* Siis esyasi niteliginde cam siseler



YATAY DUSUNME YAKLASIMI
» Belli insan gruplar1 hakkinda diisiinmek de fikir verebilir.
Ornek:

* Yeni doganlar

* Emekleyen ¢ocuklar

» Tlkokul ¢ocuklar

* Ergenlik cagindaki gengler

* Yetigkinler

* Erken emekliler

* Emekli veya yaslilar vs...

iS KURMAK iCiN iHTiYACLARINIZ
» s fikri

» Girisimcilik Nitelikleri

» Yonetim Bilgi ve Becerileri

» Kaynaklar

ONCE i$ FIKRI

» Girigsimcinin piyasada, kendi bilgi ve deneyimine ya da kaynaklarina uygun bir konuyu “is
firsat1” olarak tanimlamasi gerekir.

» s fikri bulmak igin “gevrenize” bakin.

» is Fikri bulmak i¢in “diinyaya” bakin.

» Okuyun, arastirin, yenilikleri takip edin.

» Gazete okumaya artik ekonomi sayfalarindan baslayin.

GIiRIiSIMCILIK NITELIKLERI

» Kendine Giiven

» Is Fikrine olan inang

» Sebatkar olmak

» Zor sartlarda ¢aligmaya hazir olmak

» Karar almali ve liderlik becerileri olmali

P Yaraticilik ve Firsatlari sezebilme yetenegi

P Elestiriye acik olmak, kendini gelistirebilmek
» Hirsli ve miicadeleci olmak

YONETIM BiLGI VE BECERILERI
» isin gerektirdigi teknik ve islevsel yoneticilik becerileri. ..
» Teknik olarak giiclii kisilerle ¢alisabilirsiniz.

» Kendinizi siirekli gelistirmek durumundasiniz.

10



KAYNAKLAR

» insan kaynag

» Hammadde Kaynagi

» Makine — Ekipman Kaynagi

» Oz kaynaklariniz (Nakdi, Gayrimenkul vb.)

SORUNLAR
Girigimcinin igi yliriitme asamasinda karsilastigi sorunlarin nedenleri dort asamada ortaya
¢ikabilir:
1. Isin kurulus asamas1 6ncesinde yetersiz arastirma ve hazirhklardan kaynaklanan sorunlar,
2. Hazirlik ve kurulus asamalarinda dngdriilmeyen sorunlar,
3. Kurulan is sisteminin yetersizliginden kaynaklanan sorunlar,
4. Zor kosullar ve zaman darlig1 nedeniyle dogru is kararlarinin alinamamasindan kaynak-

lanan sorunlar.

GIiRISIMCININ SAPKALARI
» Girisimci Kisilik

» Teknisyen Kisilik

» Yonetici /Lider Kigilik

iS KURMAK iCiN BILGILERINiZ

Bir girisimcinin isini kurmasi igin su bilgilere sahip olmasi gereklidir:
» Teknik ve Islevsel Bilgiler

» Planlama Bilgileri

» Yonetim Bilgileri

TEKNIK BiLGILER

» Uriin Tasarim1

» Makine Ekipman fhtiyac1
» Malzeme Y Onetimi

» Proje Planlama ve Kontrol
» Pazarlama

» Satis

» Personel Yonetimi

» idari Isler

» Finansman Y 6netimi

11



PLANLAMA BILGILERI

» s hacminin tahmin edilmesi

» Firsatlarin ve olasi sorunlarin belirlenmesi

» isin gelisme egiliminin tahmin edilmesi

» isin genel stratejisinin belirlenmesi

» Hedeflerin belirlenmesi

» Gergeklesen sonuglarin izlenmesi

» Planlanan ile gergeklesenlerin karsilastirilmast

P Planlanan gelir - gider ile gerceklesen gelir-giderin karsilastirilmasi

YONETIM BILGILERi

» Liderlik

» iletisim

» Miisavirlik

» Gorlisme-pazarlik-toplanti
» Eleman alma

» Personel yetistirme

P Personel degerlendirme, yonlendirme, ddiillendirme
» Tesvik

» Katilim

» Sorun ¢dzme

» Firsatlari yakalanmasi

» Krizlerle basa ¢ikma

P Zaman yo6netimi

» Karar verme

12



iS KURMA SURECLERI
ATMANIZ GEREKEN ADIMLAR

{ MOTIVASYON }q IS FIKRI Jw CALISMA PROGRAMI Jq{ ON DEGERLENDIRME }

ARASTIRMA IS PLANI } { 1SI KURMAK
GERGEVESI

-

e

MOTIVASYON

» ihtiyacimz olan en 6nemli arag. ..

» Is kurma siireci uzun ve zorlu bir siirectir.

» Bu siiregte yliksek motivasyona sahip olmaniz hedeflerinize ulasmanizi saglar.

iS FiKRi

» Is fikrinize olan inanciniz motivasyon kaynaginmizdir.

» Basarili is fikri ise yapilabilir, hayata gegebilir is fikridir.
» s fikri bulmak icin Teknikleri kullanin.

CALISMA PROGRAMI YAPMAK

» isfikrinin belirlenmesinden, isin kurulmasu, iiriin ve hizmetlerin ilk miisterilere ulastirilmasina
kadar gegen tiim siiregte yer alan arastirmalar, planlamalar ve uygulamalar eksiksiz ve gerektigi
kapsamda yapilmalidir.

» Girisimcinin bunu basarabilmesi i¢in is kurma siirecinin tamaminit igeren bir ¢alisma

programi yapmasi ve siire¢ boyunca bu programi gelistirmesi gereklidir.

ON DEGERLENDIRME

» s fikirlerinin yapilabilirligini arastirmak uzun siireli ve yogun kapsamli bir ¢alismadur.
Girigimciler is fikirlerini, yapilabilirlik aragtirmast detayinda incelemeye almadan 6nce, genel
ozellikleri gercevesinde kurulmalarina engel bir faktor olup olmadigini arasgtirmalidirlar.

» 5 kurma siirecinde 6n degerlendirme calismasi, dogru bir segime dayanmayan is fikirleri igin,
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girisimcinin detayli yapilabilirlik arastirmas: siirecinde zaman kaybetmesini engeller. Ayrica
birden fazla ig fikrinin hangisinin uygulanacaginin belirlenmesi amaciyla da 6n degerlendirme
caligmasi yapilir ve is fikrini teke indirir.
1. Girisimcinin sahip oldugu is fikrinin/fikirlerinin uygulanmasinda yerine getirilmesi
miimkiin olmayan bir yasal gereklilik, izin ya da ruhsat var mi?
2. Is fikrinin uygulanmasi ve basarili bir isletmenin kurulmasi icin zorunlu olan ve girisimci
tarafindan temini olanakh olmayan o6zel bilgi, beceri, ustalik ve isgiicii girdileri var m1?
3. Kurmak istedigi isin genel ¢alisma sekli ve kendisinden talep edecegi c¢abalardan
girisimcinin yerine getirmekte zorlanacag noktalar var mi?
4. Is fikrinin gergeklestirilmesi icin gerekli finansmanmin yaklasik biiyiikliigii nedir?
Girisimcinin ulasabilecegi potansiyel kaynaklar acisindan gerekli finansman miktar:
karsilanmasi olanaksiz bir diizeyde midir?
5. Hedeflenen iiriinlerin iiretiminde gerekli olan teknik ve idari siireglerin olusturulmasi ve
uygulanmasi girisimci icin olanaksiz mi1?
6. Girisimcinin is fikrinin temel basar1 kriteri nedir? Girisimcinin kuracagi isin basari

sansina yonelik genel degerlendirmesi nedir?

ARASTIRMA CERCEVELERI

» Finansman

» Pazarlama

» Yonetim

» Teknik

» Dogru is Modelinin belirlenmesi olarak, ig fikri ile ilgili arastirmalarin yapilip is fikrinin
yapilabilir oldugundan emin olmak.

PAZAR ARASTIRMASI
> AMAC:
® Yeni is, yeterli geliri yaratabilecek mi?

» HEDEF KiTLE: Kim?
e Cocuklar,
o Oziirliiler,
e KOBT’ ler,
e Siiriiciiler vs.

» HEDEF KiTLE: Nerede?
o istanbul,
e Tiirkiye,
e Oturdugunuz site vs.
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» HiZMET BOLGESI:
e Ulasilabilecek miisterilerin iginde bulundugu bolge. ..

POTANSIYEL SATIS HACMI

» Belirlediginiz alan i¢inde, hedef kitleden kag kisi veya kurum bulunmakta?

» Potansiyel miisterilerin kag1 sizin sundugunuz iiriin/hizmet i¢in para harcamakta veya har-
cayabilir?

» Belirlediginiz pazar alaninda, sizin iiriin veya hizmetinizi halen kimler sagliyor?

» Hedef kitle, sizin iiriin veya hizmetinizi nigin alsin?

BU SORULARI YANITLAMANIN YOLU: IKINCIL KAYNAKLAR
» TUIK

o Niifus Sayimi Sonuglari

e Hane Halki Harcamalar Anketleri

e Ozel Amach Pazar Arastirma Raporlar

P Sanayi ve Ticaret Kataloglari

» Sektorel Dernekler

» DPT ( Devlet Planlama Teskilat1 )

» TSKB ( Tiirk Sinai Kalkinma Bankast )
» IMKB Sirket Raporlar

» Yerel Kiitiiphane ve Meslek Odalari

INTERNETTE iSiNiZE YARAYABILECEK KAYNAKLAR:

» Devlet Planlama Teskilat1 — Ozel Thtisas Komisyonu raporlar1 www.dpt.gov.tr
» Kosgeb www.kosgeb.gov.tr

» ihracat: Gelistirme Merkezi www.igeme.gov.tr

Eger yeni bir iiriin veya hizmetiniz varsa; Pazar arastirmasi igin:
» Dogrudan potansiyel miisteriyle konusabilirsiniz:

e Telefon goriigmesi

® Yiiz ylize gorlisme

e Posta anketi

e Ornek iiriin denetme-kullandirma

e Odak grup ¢alismalari
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SONUC

Pazar arastirmasi sonucunda asagidaki bilgilere ulasmis olmaniz gerekli:
» Is Faktorii

» Rakipler

» Fiyat

IS FAKTORU
» Isinize has satis tahminine ulasmaniz gerekir.

Bagka bir deyisle;
» insanlarin sizden iiriin/hizmet almalarinn nedenini bulmalisiniz.
» Insanlar ne gibi faydalar aramaktalar?

P Sizin saglayacagimniz ilave fayda nedir?

RAKIPLER

» Rakipleriniz hangi konularda pek de iyi degiller?

» Hizmet, kalite, tasarim, satig sonrasi hizmet konularinda zayif taraflar1 var mi?
» Siz neyi daha iyi sunabilirsiniz?

FIYAT
» Pazar hangi fiyat: kaldirir?

» Sizin tiretim maliyetiniz, her tiirlii masraf dahil, ne olacaktir?

DIKKAT:
» Rakiplerden daha diisiik bir fiyat belirlemek DEGIL,
» Uriiniin sagladig1 faydanin karsihgmi veren MAKUL BiR FIiYAT...

KAYNAKLARINIZ
» Hammadde, girdi
» Makine, ekipman
» Is yeri

» Is giicii

» Diger

HAMMADDE - GiRDI:
» Uygun kalite

» En iyi fiyat

» Nereden

» Dogrudan iireticiden
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DIKKAT:
Ne olursa olsun PERAKENDECIDEN ALMAMAYA c¢alisin, ciinkii PAHALIDIR.

MAKINE - EKiPMAN:
» Yeni - ikinci el

» Uygun fiyat

DIKKAT:
Cogu zaman kullanlmis iyi halde bulunan ekipman YARI FIYATINA bulunabilir.
KUCUK ILANLARA bakin.

iS YERi:
» Evde calismak
» Tesis kiralamak
* Sanayi siteleri
* Ticaret merkezleri
P Tesis satin almak
» Mobil tesis kullanmak

DIKKAT:

» Dogru YER, dogru BUYUKLUK,

» Belediye gibi KAMUSAL IZINLER,

» Kira s6zlesmelerinde HUKUKSAL yardim alin.

is GUCU:

» Aile mensuplari

» Arkadaslar

» Pozisyon ve gorev tanimi
» Gerekli egitim

» Odiil ve ceza sistemi

DIKKAT:
» ISKUR
» MG damsmanlik gibi 6zel iK kuruluslar:

MALIYETLER

» ise baslama maliyetleri

» Hammadde, yardime1 malzeme
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» Iscilik
» Genel giderler

iSE BASLAMA MALiYETLERI:

P Sabit yatirim mallar1 (Makine, ekipman, demirbas)

» Tesis kurulum

» Elektrik, su, atik su vs. tesisi

» Sirket kurma maliyetleri (Vergi, harg, teminatlar vs..)

» Resmi kurum kayit masraflar1 (Ticaret, Sanayi Odalari vs.)
» Fikri haklarla ilgili masraflar (Patent, lisans vs.)

HAMMADDE VE YARDIMCI MALZEME MALIYETLERI:
» Miktar

» Tutar

» Fire

» Paketleme

» iplik, Diigme vs...

DIKKAT:
Uriiniin maliyetini hesaplarken FIRE PAYINI da katmiz.

iSCILIK MALIYETI:
Direkt —Endirekt

» Iscilik/ Birim

P Saat bagina ticret

» Sigorta, iicretli izin

» Toplam net ¢alisma saati:

Haftalik Toplam Ucret ve maliyetler
Haftalik Net ¢aligma saati

DIKKAT:
40 saatlik haftada genelde 30 saatlik NET ve VERIMLI CALISMA yapilabilir.

GENEL GiDERLER:

DOGRUDAN MALIYET = Malzeme-+iscilik maliyetleri
e BRUT KAR = Satis Fiyati - Dogrudan maliyet

e DOLAYLI MALIYET:
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GENEL GIDER

Yillik Tahmini Uretim miktart

DIKKAT:
Uretim istenilen miktarda gergeklesmezse, BIRIM DOLAYLI MALIYET yiiksek olacaktir.

GENEL GIDERLER:

» Kira

» Vergi, SSK ve Bagkur 6demeleri
» Elektrik, su vs.

» Reklam - tanitim

» iletisim — Telefon, internet vs.

» Posta

» Kirtasiye

» Ulagim

» Bakim - onarim

» Danigmanlik (Muhasebe, hukuk, yonetim vs.)
» Banka

» Amortisman

EKONOMIK Mi?

» Satis geliri tahmini — Dogrudan maliyetler = BRUT KAR
» Briit Kir — Dolayli Maliyet = Vergi Oncesi Net Kar

» Pozitifse SORUN YOKKK!!!!!!

DIKKAT:
Kar ilk yillarda isletmede BIRAKIN Ki isiniz daha saglikls yiiriisiin.
VARSAYIMLAR!!!!

SATIS

» Satis yoksa IS DE YOKTUR.

» Satis KENDI KENDINE olmaz.
Dogru iiriinii
Dogru fiyatla
Dogru yerde ve

Dogru zamanda bulundurmak ve bu iiriinii de miisteriye tanitmak gerekir.
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FIYAT:
» Pazarin kaldirabilecegi yani miisterinin 5demeye hazir ve raz1 oldugu FIYAT

DIKKAT:
» Rakiplerin fiyatlarmi1 TAKIP ET.
» Miisteri iiriiniin BUTUNUNE bakar, sadece fiyata degil.

YER:

» Dogrudan satig

» Uzaktan siparis- Posta, telefon, internet vs.
» Toptanci, bayi

» Perakende

» Yani, miisterinizin malimzi EN KOLAY ALABILECEGI yer...

TANITIM

» lyi mal iiretip, iyi hizmetle desteklemek.

» Dikkat ¢ekici bir isim...

P Sizi arayanlara, mektup yazanlara cevap vermek
» Medyaya haber olabilmek.

» Hedef kitleye uygun reklam vermek.

» Cevre edinip iligkiler ag1 kurmak.

» Kartvizit — Sizinki ve tanistiginiz kisilerinki. ..
» Sivil toplum kuruluslarina iiye olmak.

» Egitim, seminer ve konferanslara katilmak.

» Fuar ve sergileri gezmek.

DISIPLINLER

» Tekrarlanan satislar iyi iliskiler {izerine kurulur.
» Uriin/hizmetinizi iyi tanyniz.

» Miisterinin ihtiyacini iyi tespit ediniz.

» Uriin/hizmetinizin bu ihtiyaci nasil karsilayacagini gdsteriniz.
P Israrci satig tavri, kisa vadelidir.

» lyi iliskiler igin miisteriye zaman ayirin.

P Ziyaret amacini dnceden belirleyin.

P Ziyareti fazla uzun tutmayin.

» Konugtugunuzun iki kat1 dinleyin.

» Olumlu — olumsuz tiim bilgileri toplayin.

» Verdiginiz s6zii tutun.
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YASAL CERCEVE
» Sermaye Sirketleri
e Anonim
e Limited

o Komandit

» Sahis Sirketleri
e Hakiki sahis sirketleri
o Adi sirket
o Kollektif girket
e Adi komandit sirket

TiCARET UNVANI VE iSLETME ADI

P Ticaret islemlerinde kullanilacak olan addir.

» isletme ad1, bu unvandan farkli olabilir.

P Tiirk, milli, Tiirkiye Cumhuriyeti gibi kelimelerin kullanilabilmesi i¢in Bakanlar Kurulu’nun
izni gerekir.

» Tiizel kisilerin ticaret unvani, o ismi alan tiizel kisilikle ayn1 yasal statiisiinde olmak
zorundadir.

ISLETMENIZLE iLGIiLi YASALAR
» Vergi Usul Kanunu

» Sosyal Sigortalar Kanunu

» Bag-Kur Kanunu

» Tiirk Ticaret Kanunu

» is Kanunu

» Umumi Hifzissiha Kanunu

» Ciraklik ve Meslek Egitimi Kanunu
» Esnaf ve Sanatkarlar Kanunu

» Odalar ve Borsalar Kanunu

FINANSMAN
» Toplam is kurma maliyetleri:
® Arazi temin, diizenleme
e Etiit-proje
e Bina ingaat-tadilat
e Makine - ekipman/montaj

e Tagima

21



e Genel giderler

e Isletme sermayesi

e Beklenmeyen giderler
e Diger giderler

FINANSMAN ORGANIZASYONU

» Isletme sermayesi:
e Satis gelirleri tahsil edilene kadar gerekli harcamalar isletme sermayesinden 6denir.
e Isletme sermayesini hesaplayabilmek i¢in Nakit Akis Tahmini yapmak gerekir.

NAKIT AKIS TAHMINi:

» Aylik bazda, satilan mal/hizmetin ne zaman tahsil edilecegi ve masraflarin ne zaman
Odenecegini gosterir.

» En az 12 aylik hazirlanir.

» Giderler, Gelirlerden daha fazla oldugunda aradaki farki, borglanarak veya sermaye artisiyla
finanse etmek gerekir.

DIiKKAT:

» Satislar istenilen diizeyde olmazsa veya maliyetler beklenilenden yiiksek gikarsa, ISLETME
SERMAYESI ihtiyact YUKSELIR.

» isletme sermayesini olabileceginden DUSUK hesaplamak KENDINi KANDIRMAKTIR.
» Daha FAZLA SATIS, daha FAZLA iSLETME SERMAYESI demektir.

iSINiZ iCIN GEREKLI PARAYI;

» Kendi servetinizden,

» Kisisel borg alarak,

» Bagkalarini iginize sermaye koymaya ikna ederek,
» Ortaklik kurarak,

» Kredi alarak bulabilirsiniz.

FINANSMAN YONETIMI

» Sermayeyi temin etmek yetmez, yonetmek DAHA ONEMLIDIR.

» Nereye, ne kadar, ne zaman harcanacagi, eldeki nakdin nasil degerlendirilecegi PLANLAN-
MALIDIR.
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BOLUM-11. .
PROJE YONETIMI

NEDEN?

» Birden ¢ok isletmenin ve ¢ok kisinin isbirligi yapmasini gerektiren islerde,

» Degisik ve birbiriyle iliskili/ etkilesim i¢inde olan islerin gorevlere ayrilmasinda,

» ilk kez karsilasilan islerin planlama ve uygulanmasinda,

» Belirlenen siirede bitirilmesi zorunlu islerde proje tekniklerine ihtiya¢ artmig ve 6nem
kazanmugtur.

PROJE NEDIR?

» Projeler, belirli bir zaman ve biit¢e gergevesinde, belirli bir amaca ulagmay1 saglayacak
sonuglari iiretmek tizere insani ve fiziksel kaynaklarin bir araya getirildigi planlanmig faaliy-
etlerin biitiinii olarak tanimlanir.

» Projeler, biiyiikliikleri, amaglar1 ve siireleri agisindan ¢esitlidir.

» Projeler, bir topluluk i¢inde sinirh girdilerle ve gorece kisa bir zaman iginde somut ¢iktilar
tiretmek tizere baslatilabilir.

» Ya da daha uzun bir zaman dilimi i¢inde biiyiik mali kaynaklarla yalnizca fayda iireten
projeler de olabilir.

PROJELERIN ORTAK UNSURLARI

» Baglama ve bitme noktalar1 vardir.

» Cesitli gorev, faaliyet ya da olaylar1 kapsar.

» Bir takim farkli kaynaklar gerektirir.

» Her projenin kendine has sekilde planlanmasi ve kontrol edilmesi gerekir.

» Nasil yapilacagna iliskin prensipler ayni olacaktir. Ayrintilar farkli olacaktir.

PROJE iSLERINIiN FARKI

» Sonug, biitge ve zaman gibi ii¢ kisitlama altinda yapilir.

P Yaraticilik, yenilik gerektirir. Katki katilimin yani sira davranis degisikligini igerir.

» Bilgi toplama, proje olusturma, uygulama, izleme, baska kurulus ve kisilerle ¢alisma
fonksiyonlarini gerektirir.

P Planlama ve organizasyon, rutin islere gore aylarca devam edebilir.

» Etkin ve kiiltiirel ihtiyaclara duyarli bir yonetimi gerektirir.
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PROJE & RUTIN i$

Proje Rutin Is

Normal i yapisindan farkli aktiviteler birbiri | Aktiviteler boliim amaglar1 iginde birbiriyle
icinde iligkili iligkili

Hedef ve siire belirli Hedef ve siire genel

Istenen sonug belirli Sonug belirlenmemistir.

PROJE YONETIiMi METODOLOJISI

oy

Kontrol

Uygulama Kontrol

» Projeler gegici siireglerdir, son hedefe ulasildiginda proje tamamlanmig olacaktir.

GECICi SUREC

» Bu yiizden projenin bagartyla tamamlanmasi igin projenin erken sathalarinda projenin bitis
noktasi ya da ulasilmak istenen hedefler tanimlanmalidir.

» Bircok projenin bitmemesinin sebebi ise projeyi neyin sonlandiracagmin tanimlanmamis
olmasidir.

P Projenin basari kriteri taraflar arasinda agik ve net bilinmelidir. (is faktorii)

» Basar kriteri dlgiilebilir olmali ve yonetimsel (business) degerlerle dile getirilmelidir.

» Yonetimsel dile getirme; iriiniin piyasa aragtirmasi, reklam beklentisi, tanitiminin nasil
olacagi, rakiplerin durumu vb. ¢aligmalarin sonucunda {irliniin kabul edilebilirligini ortaya
koymaktir.
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PROJENIN BASARISI

Bir projenin basaris1 bir dizi faktdr ile yakindan iligkilidir:

» lyi planlama

P Yeterli diizeyde orgiitsel/’kurumsal kapasite

» Isini iyi yapan ve motivasyonu yiiksek bir proje ekibi

» Ortaklar arasinda iyi ve agik bir isboliimii ve iistlenilen goérevlerin yerine getirilmesinde
kararlilik

» Projenin gergek bir sorunu ele almasi

HEDEFLER VE STRATEJI
Durumun iyice kavranmasinin ardindan herkes nereye ulasmay1 umut ediyor ve bu hedefe nasil

ulagilacak sorularmnin yanitlarini vermek iizere projenin stratejisinin gelistirilmesine baslanir.

HEDEFLER AGACI DiYAGRAMI

ETKi

L 0000 -

» Hedefler hiyerarsisindeki her diizeyi olabildigince SMART hale getirmek yararlidir.
» (SMART: Acik, Olgiilebilir, Ulasilabilir, Amaca uygun ve Zamani belirlenmis)

PROJE YONETIMI
» Bir amaca ulagsma yolunda girisilen islerin ve eylemlerin toplamidir.
» Proje yonetimi ile isletme yonetimi arasinda fark vardur.

Isletme yonetimi,
» isletmenin islevlerini etkin olarak yiiriitebilmesini saglayacak bicimde yapilandirilir.

Proje yonetimi ise;
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» Tiim boliimleri ve kurumlari kapsamalidir.

» Degisik gorevlere iligskin planlama ve yonetim bulunmak zorundadir.

PROJE YONETIMININ OZELLiKLERI

» Gorev kapsami 6nceden belirlenmelidir.

» Ekip iiyelerinin sayisal durumu ve nitelikleri uygulamada degisebilir.

» Ekip iiyelerinin pozisyonlari, isletmedeki pozisyonlarindan bagimsizdir.

» Proje grubunun 6mrii, proje siiresiyle sinirlidir.

| 2 1sgiic1'i, malzeme, zaman, para, teknoloji kaynaklarini kullanarak,

» Yapilmasi gereken islemleri tanimlama, liderlik etme, izleme ve tamamlama islevlerini yer-
ine getirerek,

» Belirlenen performans dlgiitlerine uygun, belirlenen maliyet ¢ergevesinde, belirlenen siire
igerisinde,

» Organizasyonun ana ¢alisma sistemin bozmadan gergeklestirilmesi siirecidir.

PROJE YONETIMINDE BASARISIZLIGA NEDEN OLABILECEK ZAYIFLIKLAR
» Hazirlama ve uygulamada basarinin temel unsurlarindan bir veya birkacinin gozden kagmast,
» Dogru kararlarin, dogru zamanda alinmasi i¢in gerekli disiplin eksikligi,

* Projenin hazirlanmasindan 6nce gerekli bilgilerin elde edilmesi i¢in bir durum analizinin
yapilmasi, sorunlarin ¢éziimlenmesi ve Onerilen islerin hedeflerinin tanimlanmasi igin ge-
rekli iglemleri olusturur.

* Her proje, belirlenen maliyet ve belirlenen siire igerisinde ileri teknoloji kullanarak
gerceklestirilir.

* Her proje farkli 6zellikler tasir ve tektir.

» Insani malzeme, zaman, para, enformasyon teknolojisi kaynaklarimin kullanimn igerir.

* Bir organizasyon sistemi igerisinde ¢aligmay:1 gerektirir.

PROJE YONETIMININ YARARLARI

» Amag ve hedeflere ne zaman ve nasil ulagilacagini 6nceden belirler.

» Siirekli raporlama ihtiyact minimuma iner.

» Zaman bastan belirlenir.

» Maliyet 6nceden belirlenir.

» Gerekli kaynaklari ortaya koyar.

» Teknoloji agiklanir.

» Kontrol sisteminin kurulmasini saglar.

» Gorevlerin organizasyon semasinit gosterir.

» Ekip iiyelerinin proje gelistirme, uygulama ve tahmin yeteneklerinin gelismesini saglar.

26



PROJE BASARISININ FAYDALARI
1- Organizasyon
» Isteneni saglar (6zelliklerine gore)
» isteneni ihtiya¢ duyuldugunda saglar.
» isteneni iizerinde anlagilan maliyete gore saglar. Bu ise;
* Ticari basar1 getirir.
* Pazardaki yerini gii¢lendirir.
 Nakit akigini ve biitgelerini saglikli bir bigimde planlayabilir.

2- Takim

» Ekibin etkinligi artar.

» Hiisrana ugrama duygusu ve stres azalir.
» Uyum getirir.

» Is tatminini artirir.

3- Kisisel

» Daha fazla kendini takdir

» Daha fazla is giivenligi

» Hiisran ve stresten uzak daha fazla fayda temin eder.

Bir proje ii¢ evreden olusur:

1- Proje i¢in fikirler (proje olusumu ve baglangici)
2- Projeyi gergeklestirme,

3- Proje bitimi,

Bu son iki sik proje yonetiminin konusu olarak nitelendirilir.

PROJE YONETIMIi UCGENI
Kalite

Zaman Maliyet

PROJE YONETIMININ BILESENLERI
» Bir projenin basarili sonuglandirilabilmesi i¢in proje yonetimi ¢ok dnemlidir.
» Bu da ¢esitli yonetim alanlarinin bir karmasindan olusur:
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» Biitiinlestirme Yo6netimi

» Kapsam Yo6netimi

» Zaman Y onetimi

» Maliyet Yonetimi

» Kalite Yonetimi

» Insan Kaynaklar1 Yonetimi
» lletisim Yonetimi

» Risk Yonetimi

» Satinalma Yonetimi

PROJE YONETICiSi KIMDIR?
» Bir projeyi yonetmek iizere gorevlendirilen ve projeyi, miimkiin olan en yiiksek iiretkenlik,
en diisiik belirsizlik ve risk ile yiiriitmekten sorumlu kisidir.

» Proje ekibini kurmak, hem de projeyi gergeklestirirken yonlendirmekten sorumludur.

Sorumluluklari;

» Ekibin hangi niteliklere sahip kisilerden olusacagini belirlemek,

» Ekibe dahil etmek,

» Gorevlerini ve sorumluluklarini bildirmek,

» Ekibin gerekli kaynaklara ulasmasini ve gerekli egitimi almasin1 saglamak,

» Ekibin proje ile ilgili gérevlerini yerine getirmelerini saglamak,

Liderlik; proje yoneticisinin en 6nemli aracidir.
» Acik ve net olarak kullanmalidir.

P> Yonetici, ekibini hedeflere ulasmak i¢in motivasyon, cesaret ve yonlendirmeyi saglamalidir.

PROJENIN DOGUSU

» Yeni bir proje varliginin kabul edilmesidir.

» Proje dogusu;

Proje tanimmin yapilarak 6n olurluk caligmasimmin tamamlanmasina ve taslak planlarm
hazirlanmasina kadar siirer.

PROJE HANGiI NEDENLERDEN CIKAR?
» Piyasada ortaya ¢ikan nedenler

» Isletme ihtiyaglari,

» Miisteri Istekleri,

» Teknolojik Gelismeler,

» Yasal Sorumluluklar.
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PROJENIN TANIMLANMASI

» Proje ihtiyaglari tam olarak ortaya konulduktan sonra, bu ihtiyaglari karsilayacak projenin
ayrintili olarak tanimlanmasi gerekir.

» Bunun i¢in;

Proje kapsaminin belirlenmesi, zaman ve maliyet planlari, ortaya ¢ikacak iiriiniin elde edilm-

esinde yapilacak calismalar ve gerekli belgelendirmeler.

Tanimlama safhasinda iizerinde durulacak konular;

» Uriin Tanimi; Ortaya cikacak iiriiniin kapasitesi,

» Stratejik plan; flgili kurulusun stratejik hedeflerine uygun olmahdur.
» Gecmis Projelere ait Bilgiler; Mevcut deneyimlerin yansitilmast,

PLANLAMANIN ONEMI

» Projenin biitiinii hakkinda agik fikir edinilebilir.

» Kaynaklarin ne zaman ve nasil harcanmasi konusunda bilgi verir.

» Islerin birbirine baghligi, darbogazlar ve ¢dziim yollarmin bulunmasina imkan verir.
P Planlanan ile gergeklestirilen arasinda karsilastirma yapma, diizeltmelere firsat verir.
» Ekip degisimi ile iigiincii kigilere bagimlilik gibi engellerin dnceden bilinmesini saglar.

» Projeye ilgi, benimsenme ve ihtiyaglarin bilinmesini saglar.

YURUTME PLANI

Plan {i¢ boyuttan olusur;

1. Zaman boyutu, islerin planlanmasi,

2. Para boyutu, proje fonlarmin biitceleme araciligiyla denetlenmesi ile olugur.

3. Kaynak boyutu, projenin kisitli kaynaklar (mekan, malzeme ve insan) kullanilarak nasil
bitirilecegidir.

Tek basina iyi bir planlama projenin basariya ulasmasini saglamaz. lyi bir yonetim de vazgegil-
mez kosuldur.

YURUTME PLANINDA OLMASI GEREKENLER

» ilk adim projenin tanimlamp belge haline gelmesi.

» Projenin 6zetlenmesi, sinirlari, nelerin yapilip nelerin yapilamayacagi,
» Kisaca, orgiitlii ve yonetilebilir bir bigime doniismiis olmalidir.

» Kullanicilar kimlerdir?

» Kullanicilarm ihtiyaglari nelerdir?

» Baslangi¢ noktasi nedir?

» Teknik performans ihtiyaglar1 nelerdir?

» Proje siiresi nedir?
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» Proje riski ve boyutu nedir?

» Proje hedeflerine gére siniflandirilmus is listesi

» Ara hedeflerin listesi ve tanimlari,

» Projedeki islerin sirasini ve iliskisini gosteren ¢izelge

» Proje ekip listesi ve gorev tanimlari,

» Her isin biit¢e ve zamanlamasi,

» Proje gelismelerinin ilgililere nasil aktarilacagi,

» Projenin kimin tarafindan ve siklik ve amagla gdzden gegirilecegi

SINIFLANDIRILMIS IS LISTESI

» Bu calismalarda kisisel birikim ile ge¢mis proje deneyimleri kullanilir.

» I listelerinde islerin anlamli bir bicimde birlestigi ya da bitirildigi noktalardan ara hedefler
(milestone) belirlenmelidir.

P Ara hedef belirlerken, 6lgiilebilirlik 6zelligi tasiyanlar secilmelidir.

Ara hedefte olabilecekler;

» Ara proje teslimi,

» Miisteri toplantisi,

» Proje gbzden gegirme toplantisi,
» Projeye devam et/etme karart,
» Kalite ile ilgili kontrol.

KAYNAK PLANLAMASI

1. Faaliyetin adim1 ve amacini tanimla (Hangi sonugla iligkili)
2. Her bir faaliyetin 6gelerini ayrintili olarak tanimla

3. Her faaliyetin siiresini tanimla

4. Faaliyetler arasindaki baglantiy1 tanimla

5. Faaliyetin kimin tarafindan yiiriitiilecegini tanimla

DOGRULAMA KAYNAKLARI

» Neyin bagarildigini gosterecek bilgi kaynaklaridir.

» Eger bir bilgi kaynagi yoksa ve bu bosluk bir alan aragtirmasi gerektiriyorsa faaliyetlere bu
aragtirmay1 eklemek gerekir.

» Bu ekleme bir maliyet i¢eriyorsa o zaman biitgeye de yansitilmalidir.

RAPORLAMA

P Proje siirecinin her asamasini kayda gegirmek ve belgelendirmektir,

» Temel bir yonetim araci iglevi goriir.
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» Uygulamanin izlenmesine ve denetlenmesine yardimeci olur.
» Proje gelistirilirken Onceden Ongoriilmesi miimkiin olmayan sartlarin ortaya c¢ikip

¢tkmadigmin belirlenmesini saglar.

KULLANILAN RAPORLAR

» Durum Raporu, Proje planina gore belirli bir asamanin tamamlanmasindan sonra hazirlanir.
Projenin giincel durumu hakkinda detayl bilgi saglar.

» Gelisme raporu, projenin yakindan izlenmesini saglar. Sik araliklarla ve diizenli hazirlanir.
Plana gore ilerleyip ilerlemedigini gosterir.

» Ozel amagl raporlar, belirli bir soruna ya da konuya dikkat cekmek icin hazirlanir. Bigimi,
raporun hazirlanigina gore degisir.

» Toplant1 tutanaklari, toplant1 &zetleri, alinan kararlar, sorunlar, ¢6ziim onerileri bulunur.

Bagsvuru kaynag: olurlar.

PROJENIN BITIRILMESI
Projeler ti¢ nedenle sona erdirilirler.
» Proje amaglarina ulasilmis ve basarili olarak tamamlanmigtir.
» Projenin durdurulmasi gerekmektedir.
» Proje amaglarina ulagilamamistir. Basarisizdir.
“Dogru igleri yapmak, isleri dogru yapmaktan daha énemlidir...”
Peter Drucker

PARETO ILKESI
Yapilan
islerin
%20’s1
Genellikle 6nemsiz Harcanan
isler ve sorunlar zamanin
%801
Yapilan
islerin
H %3801
Onemli isler ve zerr(i:Ei?
sorunlar %20'si
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ONEMLI Mi? ACIL Mi?
Ust Diizey Yénetici Asistamsiniz. Sirketiniz sizi 2 giinliik bir egitime gonderdi. Bu iki giinliik
stire i¢in islerinizi bir baska arkadasiniza devrettiniz ancak egitimin 2nci giinlinde sirketten gel-
en bir telefonla arkadasinizin hastalandig1 ve acilen sirkete donmeniz gerektigini 6grendiniz...
Ofise girdiniz...
Cuma saat 14:45, mesai 18:00°da bitiyor
10 6nemli ve acil is sizi bekliyor...

ZAMAN KAYBETTIRICILER

» Sorunlar1 ¢ézmek icin gerekli bilginin yetersizligi
P Sorun yaratan astlar veya {istler

P Yetki devretmeme

» Gereksiz veya gereginden uzun telefonlar

» Yemek, cay, sigara molalari

» Ozel ziyaretler

» Isle ilgili dokiimanlarin eksikligi

» Bilgisayar veya diger teknik ekipmandaki eksikler, sorunlar
» Teknik ekipmani kullanma beceri ve bilgisinin eksikligi
» Hazirliksiz girilen toplantilar

P Kisilere gosterilen ozel ilgi

» Kisisel ilgiler

» Onceliklerin belirlenmemis olmasi

» Kotii ve yanlis iletigim

» Birden fazla isi ayn1 anda yapma cabas1

» Isleri siiriincemede birakma

» Organize olamama

» Hayir diyememe

» Ben yapacagim tutkusu

» Herkesi isin igine katmak

» Ani kararlar

» Yetersiz denetim ve kontrol, hatalarin zamaninda fark edilememesi
ZAMANIN YONETILMESI

» insan zamam y6netemez, zaman insanin denetimi disinda “dakikalar” tarafindan yonetilir.
» Coziim zamani ydnetilmesi degil, zaman iginde insanin kendisini yonetmesidir.
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ZAMANIN PLANLAMASI
» is ve Ozel Yasam Dengesinin Kurulmas1
o OZEL HAYATIN PLANLANMASI

» Kisisel Oncelikler

» Tliskilerin Y®&netilmesi

| 4 IS HAYATININ PLANLANMASI
+ Is Onceliklerinin Belirlenmesi
* Planlama
* Organize Olma

» Uygulama ve Sorunlarin Coziimlenmesi

HAYATIN PLANLANMASI
» Uzun Vadeli Hedeflerimiz (yasamimiz boyunca)
» Orta Vadeli Hedeflerimiz (1 — 5 yil)
» Kisa vadeli Hedeflerimiz (bugiin — 1 yil)
» Ozel Yasamimiza {liskin Hedeflerimiz
* Kariyer Hedeflerimiz
* Sosyal Hedeflerimiz
* Egitimimiz
+ Gegmis s Tecriibelerimiz
* Hobilerimiz
* Sosyal Alanimiz (Ailemiz, Arkadaslarimiz, giivendigimiz kisiler)
* Gelecekle ilgili beklentilerimiz
* Giiclii ve zayif yonlerimiz

DOGRU YANLIS
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» Kisisel zamani azaltamazsiniz, yemek yemeniz, uyumaniz gerekiyor...

» s zamanmi kisaltamazsiniz, isten atilirsiniz...

» Ozel hayatinizdan 6diin veremezsiniz, sosyallesme ihtiyaci en biiyiik ihtiyaglardandar...
O HALDE ZAMANININIZI DOGRU PLANLAYIN...

ZAMANIN PLANLANMASI

Zamanin planlanmasinda 6ncelik siralamast;
» Kisisel zamanin planlanmasi

» isin planlanmas:

» Ozel hayatin planlanmast

KiSISEL ZAMANIN PLANLANMASI
P Kisisel zamaninizda yapmaniz gerekenleri ve yapmak istediklerinizi belirleyin;
* Uyumak
* 3 6gilin yemek yemek
* Gazete okumak vs
» Bunlar i¢in harcayacaginiz zamani belirleyin
* Bu faaliyetleri giin igerisinde olmasi gereken dilimlere yerlestirin

ISIN PLANLANMASI
» Giinliik rutin islerinizi yazin ve bunlari bir plana oturtun
* Dosyalama ve yazismalar
* E-maillerin okunmasi ve cevaplanmasi
* Toplanti, seyahat, konaklama organizasyonlarinin yapilmasi

* Yoneticinizin ajandasini tutmak

» Giinliik rutin isleriniz disinda ortaya ¢ikabilecek planlanmamus isler i¢in zaman ayirin
* Telefonlar
* Ziyaretgiler
* Planlanmamuis raporlar
* Yoneticiniz ve diger ¢alisanlar ile iletisim

» Tamamlayict gorevlerinizi belirleyin ve bunlari diger islerinizi aksatmadan yapilmas: ger-
eken saatlere yerlestirin

* Ofis diizenlemesi

* Cicek, davetiye gonderilmesi
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» GUN planlama dénemlerinin en énemlisidir, GUNUNUZU baslamadan yani isinizi bitir-
meden planlayin...
» Ay ve Yilsonunda elde edilen sonuglar her giin elde edilenlerin toplamudir...
» Giinliik planlama ertesi giin lizerinde hakimiyet saglar;
* Bilingaltiniz fikir ve ¢éziimler tiretir

» Ise zihnen hazirlanmis gelirsiniz

KENDINiZE SORMANIZ GEREKEN SORULAR

» Ne yapmam gerektigini biliyor muyum?

» Nasil yapmam gerektigini biliyor muyum?

» Ana onceliklerim neler?

» Ne zaman yapmali1?

» Nasil yapmali?

» Neler delege edilebilir?

» isimi yapmak icin gerekli yetkilere ve kaynaklara sahip miyim?

OZEL HAYATIN PLANLANMASI
» Ozel hayatimiz is ve kisisel zamamimizdan artan zamanlarda yasayabildigimiz
YASAMIMIZIN EN ONEMLI PARCASIDIR...

» Cok calismak verimli ¢alismak degildir, TAM TERSI COGU DURUMDA VERIMI
DUSUREN BIR FAKTORDUR...

» Ozel hayatinizda yapmak istediklerinizi belirleyin;
* Kesinlikle yapmak zorunda olduklarimizi belirleyin (esinize, ¢cocuklariniza zaman ayirmak,
anne-babanizi ziyaret etmek vs)
* Yapmak zorunda olmay1p yapmak istediklerinizi belirleyin (hobileriniz vs)
» s ve kisisel yasaminizdan artakalan zamani belirleyin
» Ozel hayatimz i¢indeki 6ncelikleri belirleyip planlaym...

IS’TE ZAMAN PLANLAMASI

» Siirlincemede birakmayin, karar verin ve uygulayin
* Siiriincemede biraktiginiz isleri belirleyin ve hizla ¢dzlime kavusturmaya baslayin
» Miikemmellik arayigina girmeyin, ’miikkemmel iyinin diismanidir™...
* Zor is yoktur, yapilmamus is vardir

» isleri 6nceliklerine gore diizenleyin

» Her isiniz i¢in bir zaman sinirt koyun

» Caligma ortaminizi ¢aligma aligkanliklariniza gére diizenleyin
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» Masanizin iizerindeki daginikliga bir diizen verin
* Elinizdeki isler hari¢ ne varsa masanizin iizerinden kaldirin
* Sizden bagkasinin masaniza kagit birakmasina izin vermeyin
* Elinizdeki isi tam olarak tamamlayip masanizdan kaldirmadan bagka bir ige gegmeyin
* Bitirdiginiz isi gereken yerlere teslim edin veya dosyalaym
» Isinize yaramayan her seyi ¢ope atin
» Saglikl bir dosyalama sistemi olusturun
» Ajanda kullanin ve ajandaniz her zaman giincel olsun
» Yazigmalarinizt miimkiin oldugunca kisa yazin

» Miimkiin ise bir hizli okuma egitimi alin

ZAMAN KAYBETTIRICILERIN ENGELLENMESI
» Ziyaretgiler
* Randevusuz ziyaretlerden kaginmaya ¢alisin
* Ziyaret saatlerini miimkiinse daha yorgun oldugunuz 6gleden sonra saatlerine planlaym
* Ziyaretgilerle odanizin disinda bulusun
* Ziyareti zamanla sinirlayin
* Belirli araliklarla diizenli olarak bulusun
» Acik Kapmin Kapatilmasi
* Acik kapi politikalar: verimi diisiiren politikalardir. Kapinizi kapatin
» Telefon
* Telefon dogru sekilde kullanildiginda diger iletisim araglarina kiyasla biiyiik dlgiide
zaman kazandirir
+ Konugmalarinizi kisa tutun, sizi arayanlara konusabileceginiz siireyi belirtin
» Toplantilariniza hazirlanin ve miimkiin olan en kisa siirede bitirin
» Kararsizlikla miicadele edin, en kotii karar bile kararsizliktan iyidir

» Miimkiin olan her durumda yetki delege edin

RISK YONETIMI

» Proje plani tahminlerle olusturulur. Her zaman belirsizlik icerir. Bu belirsizliklerde potansi-
yel risk olustururlar.

» Riskler, proje gidisini ters yonde degistirebilir. Risk Yonetimi bu durumlarin tanimlanmast,
degerlendirilmesini dnlemek ya da etkisini azaltmak yoniinde gerekli denetimlerin uygulanmasi
ve alternatiflerin planlanmasini igerir.

RiSK YONETIMi TURLERI

» Zamanlama riski, yetersiz zaman ayrilmasi,
» Maliyet riski, maliyetin iyi hesaplanmasi,
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» Teknik risk, (iiriiniin olugturulmasi)

» Operasyonel risk, iiriiniiniin gereksinimleri karsilayamamasi,

» Tahmin edilemeyen riskler, diizen degisiklikleri, dogal afetler, gevresel faktorler,

» Tahmin edilebilen (fakat belirsiz) durumlar, Pazar degisiklikleri, enflasyon, déviz kuru

degisiklikleri, vergiler v.b.

v Proje yéneticisi, risk unsuru tagtyan bir durumla kars: karstya olduklar1 zaman, bu durumun
nasil ve ne zaman etki yaratacagini gérebilmelidir.
+ Risk y6netimi, proje yoneticisinin daha iyi karar alabilmesini saglayan aragtir.
+ Risk ydnetiminin iki ana unsuru;
1. Riskin degerlendirilmesi,
2. Riske kars1 planlama yapilmasi.

RiSK DEGERLENDIRILMESI

» Risk degerlendirilmesi ii¢ adimdan olusur;
1. Risklerin tanimlanmasi,
2. Analiz edilmesi,
3. Onceliklerin belirlenmesi.

RISKE KARSI PLANLAMA

» Dort adimdan olusur;
1. Riskleri ortadan kaldirmaya/azalmaya yonelik planlama,
2. Risk planinin yiiriitiilmesi,
3. Proje sonuglarinin degerlendirilmesi,

4. Alinan 6nlemler ile proje sonuglarinin belgelenmesi.
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. . BOLUM - 111 L
YAPILABILIRLIK CALISMASI EGITIMI

GUNDEM

Pazar Arastirmasi
» Sektorel bilgiler
» Rekabet

» Miisteri piyasast
» Girdi piyasasi
» Isgiicii piyasas:

» Pazar Arastirma Formu

Yapilabilirlik Raporu
» isletme Bilgileri

» Ekonomik Inceleme
» Teknik Inceleme

» Mali inceleme

» Sonug

PAZAR ARASTIRMASI

Girisimcinin :

» Pazardaki mevcut gelismelerin farkinda olmasi

» Ne tiir kisilere ve sirketlere satig yapmasi gerektigini bulmasi

» Urettigi iirin/hizmet igin bir ihtiyag olup olmadigim belirleyebilmesi

» Pazarin bilyiikliigiini

» insanlarin hangi satis kanallarmni tercih ettiklerini bulmast

» isi kurmak icin ortaya para koymadan 6nce tam olarak hazirlikli olmas1

» Mali destek saglayacak taraflara pazari tamamen arastirdigini gosterebilmesi.
» Kurulan isin hedeflerine ulagsmasi igin nelerin yapilmasi gerektigini tam olarak anlamasi
Onem tagir.

YAPILABILIRLIK RAPORU
Pazar arastirmasi:
» Sektorel bilgiler
» Rekabet
» Miisteri piyasast
» Girdi piyasasi
» Isgiicii piyasas1
» Pazar Arastirma Formu
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Sektorel Bilgiler:

Is fikrinin i¢inde bulundugu sektoriin 6zellikleri:

» Sektoriin genel ekonomi i¢indeki konumu ve gelecegi
» isletme sermayesi ihtiyact

» Rekabet yogunlugu

» Rakiplerin giicii

» Girdi piyasalarindaki rekabet

» Kar diizeyleri

» Sektore giris ve ¢ikis kolayligi

Rekabet:
En temel soru:

Potansiyel miisteriler, bugiin, benzer iiriin/hizmeti nereden temin etmekteler?

Rakipleri arastirirken:

» Uretim kapasiteleri

P Ortalama kapasite kullanim oranlar1

» Uretim maliyetleri ve satis fiyatlari

» Dagitim kanallar1 ve teslimat 6zellikleri
P Satis sonrasi hizmetleri

» Kalite anlayislart

P Pazar paylari

» En basarili olduklar1 miisteri gruplari

» isletme sermayesi giigleri

» Stok tutma giicleri

» Yerlesim yeri 6zellikleri

» Sahip olduklari imaj géz 6niinde bulundurulmalidir.

Miisteri Piyasasi:

Hedef kitleyi belirlerken Hedef kitlenin:
» Segme

» Satin alma kararinin verilmesi

» Alim

» Kabul siiregleri

» Odeme aliskanliklar

» Uriin/hizmetin kullanildig1 yerler ve kosullar1 gibi davranislar: belirleyicidir.
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Hedef kitlenin Talebi ve gelisimi:

Hedef kitlenin talebinin 6zellikleri

P Yaz aylarinda kreslere olan talebin diigmesi

» ingaat sektdriinde yaz mevsiminde hareketlilik yasanmasi
» Cep telefonunda trendler ve ikinci el piyasasi

» Uzun vadede sektorel gelisim

Hedef Kkitle belirlenirken sizin 6zellikleriniz:
» Uriin/hizmetinizin kalitesi

» Rekabet giiciiniiz

» Fiyatiniz

» Finansman giiciiniiz

» Sundugunuz 6deme segenekleri vb. dnemli rol oynar.

Hedef kitleyi arastirirken:
Demografik veriler

» Hedef bolgedeki niifus

» Niifus artis hiz1

» Gog oranlari

» Yas gruplarinin dagilimi

» Calisan niifus

» is ve meslek gruplarmim dagilim
» Ortalama aile biyiikligi

Gelir ve tiiketim verileri

» Bolgenin GSYIH’daki pay1

» GSYIH’nin tarim, imalat, ticaret ve hizmet sektorlerine dagilimi
» Sektorel gelisme egilimleri

P Kisi basma diigen milli gelir

» is ve meslek gruplarinim ortalama gelir diizeyi

» Ortalama harcama diizeyi

Girdiler:
» Uriin/hizmetle ilgili girdiler nelerdir?
» Girdiler nerelerden temin edilebilir?

P Tedarikgilerin yapisi, ¢aligma sartlart nelerdir?
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Isgiicii:

» Uretimle ilgili gerekli isgiicii nereden bulunabilir?

» isgiiciiniin profili nedir?

» Calisanlarin aligkanliklari, davranis kaliplart nasildir?
» Ucret seviyesi nedir?

Pazar Arastirma Formu:

Miisteriler Sirketse:

» Sirket adi, adresi, iletigsim bilgileri,

» Uriin yelpazeleri,

» Sirketin biytikligi,

» Satin alma sorumlusu,

» Ne kadar alim yaptiklari, ne zaman alim yaptiklari,

» Ortalama satis fiyati, uygulanan satig indirimleri ve vadeler,
» Satin alirken dikkat ettikleri hususlar,

» Su anki tedarikgileri (Yani rakibiniz) vs..

Miisteriler Sahis ise (Kadin-erkek ayirimi yaparak) :
» Yas gruplari, gelir grubu, nerede yasadigi,

P Potansiyel miisterilerin toplam sayist,

» Satin alirken dikkat ettikleri hususlar

» Ne siklikla, ne zaman alim yaptiklart,

» Ne kadar fiyat 6dedikleri, deme kosullart,

» Hangi satis kanalindan aldiklari,

» Ilgilendikleri promosyon sekli,

» En uygun satig yontemi vs.

Rakipler:

» Sirket adi, adresi, iletisim bilgileri,

» Uriin yelpazeleri,

» Sirketin biiyiikligii, Pazar pay1

» Giiglii ve zayif yanlari, onlara gore avantaj-dezavantajlarimiz,
» Isinize kars1 olusturabilecekleri tehditler,

» Rakibin miisterilerinin bulundugu yer,

» Uyguladiklar fiyatlar,

» Rakibin kendini tanitma y6ntemi,

» Uriin/hizmetinizin rakibinkiyle kiyaslanmasi
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Ozet:

Pazar Biiyiikliigi:

» Tahmini Pazar biiytikligii (TL)

» Miisterilerin tahmini sayist

P Satislarin yiikseldigi ve diistiigii donemler

Rekabet:
» Toplam firma sayis1
» En biiyiik rakipler ve Pazar paylari

Fiyatlandirma:

» Tiiketicilerin 6demeye razi oldugu fiyat
» Rakiplerin ortalama fiyati

» Sizin fiyatiniz

» Sizin Indirim veya promosyonunuz

YAPILABILIRLiK RAPORU

Isletme Bilgileri

» isletmenin adi

» Yatirim Tutari

» Yasal Statiisii

» Ortaklik Yapist

» Ortaklar, Paylari, Gorevleri, Isletmeye Katkilar:
» Gerekli izinler, ruhsatlar vs

Ekonomik inceleme
» Uriin

» Sektor Analizi

» Pazar Analizi

» Isletme Analizi

» Satis tahminleri

Uriin:
» Uriiniin tanimi
» Kullanim alanlar1

» Tkame iiriinler
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Sektor Analizi:
Arz

» Hammadde

» Kapasite

» Uretim

» ithalat ve ihracat
» Yurti¢i talep

Talep

» Hammadde
» Uriin
Fiyatlar

Pazar Analizi:

Pazar 6zellikleri

» Arz — Rakipler:

» Pazardaki konumlari
» Pazar paylar1

» Planlari

» Harcamalari

» Giiclii ve zayif yanlari

Talep
» Miisteriler

Gelecek beklentileri

isletme Analizi:

» Isletmenin gelisimi

» Yonetim yapist

» Miisteri analizi

» Risk analizi

» Pazarlama ve Satig Sistemi
» Giiglii ve zayif yanlart

» Biiyiime beklentileri
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Satis Tahminleri:

» Genel ekonomik durum

» Talebin ve arzin durumu ve degiskenligi
P Talebin bolgeselligi

» ikame iiriinler ve tehditler

» Oligopol, yatay-dikey entegrasyon

» Teknolojik gelismeler

» Devlet politikalari vs.

Teknik inceleme

Temel iiretim siirecleri
» Uretim sistemi

» Uretim Is Akisi

» Makine- ekipman

» Hammadde ve girdiler
» Isgiicii

» isyeri ozellikleri

Uretim Sistemi

» Uygun 6lgek

» Uygun teknoloji

» Uygun makineler

» Uretimdeki darbogazlar

» Gelecekteki kapasite biiyiitme planlari
» Vardiya sayisi

Uretim Is Akist
» Uriin Tasarmmi
» Hammadde ve malzeme se¢imi
» Hammadde ve malzemenin iglenme adimlari
» Makine- ekipmanin hazirlanmasi
» Kontrol ve izleme iglemleri
» Paketleme
» Depolama
» Tasima
» Satisa ve sonrasi hizmet
* Egitim,
* Garanti,
* Danigsmanlik vs..
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is Akis Semasi

» Hangi asamada

» Hangi makine

» Arag

» Malzeme

» Ne tiir is¢ilik

» Hangi bilgi gerekli oldugunu gosterir.

Uretimde alternatif metotlar
» Rakipler
» Yaymlar bu konuda bilgi verir.

Alternatif metotlar icin basvuru kaynaklan
» KOSGEB

» Universite

» Arastirma enstitiileri

P Sanayi ve ticaret odalar1

» Miisavirlik firmalart

» internet

En uygun isletme teknik yapisi ve dlcegi

» Uriin/hizmetin miisterilere sunulacak diizeye kadar asamalar nelerdir?
» Bu asamalarin birim iiriin/hizmet igin siireleri nedir?

» Bu asamalarda gerekli makine-ekipman nelerdir?

» Bu agamalarda gerekli isgiicii nedir?

» Bu asamalarda gerekli bilgiler nelerdir?

En uygun isletme teknik yapisi ve dlcegi

» Uriin/hizmetin is akisinin cesitli boliimleri igin alternatif metotlar var midir? Nelerdir?

» Is5 akis semasinda gosterilen iiretim sisteminin kapasite 6zellikleri nedir?

» Satig tahminlerine gore kapasite kullanim orani ne olacaktir ve donemsel olarak ne sekilde
degisecektir?

Makine- Ekipman ihtiyaci:

» En ekonomik

» Enuygun

» Fayda/Maliyet Orani yiiksek olan
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Ekonomik olmak i¢in:

» Alim maliyeti

» Isletmeye alim maliyeti

» isletirken kullamim gider maliyeti
P Ariza-bakim maliyeti ve kolaylig1

Makine-ekipman secerken:

» Uretim kapasitesi

P Sagladig iiriin ¢esitliligi

» Sahip oldugu farkl: fonksiyonlar

» Isgiicii ihtiyac

» Kullanim 6zellikleri

» Girdi malzemelerinin 6zellikleri

» isletme doneminde gerekli olan bakim-onarim caligmalari
P Servis saglanabilirligi

» Yardimci makine ekipman ihtiyact

» Enerji girdileri ve tiiketim diizeyi

» Teknolojik diizeyi ve teknolojisinin beklenen gegerlilik siiresi
» Uretildigi iilke

» ithal makine ise iilkemizdeki temsilci firmanin 6zellikleri

Isletmeye alma maliyeti:

» Montaj

» Deneme iiretiminde destek

» Yedek parga seti

» Garantiler

» Egitim ve staj imkant

» ithal makine ise iilkemizdeki temsilci firmanin 6zellikleri

En uygun makine-ekipmanin se¢imi:

» Her is adimi igin gerekli makine-ekipmanin teknik 6zellikleri nelerdir?

» Her bir makine-ekipmaninin kapasitesi ne olmalidir ve kag adet makine-ekipman gereklidir?
P Piyasada bu 6zellikleri saglayan makine-ekipman nelerdir?

» Piyasada bu tiir makine-ekipmani saglayan hangi firmalar vardir?

En uygun makine-ekipmanin se¢imi:

» Firmalar makineleri hangi fiyatla satmaktadirlar?

» Firmalar makine-ekipmani hangi 6deme sarttyla satryorlar?
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» Firmalar makinelerin satisinda hangi ek hizmetleri vermekteler?

P Firmalar bakim ve onarim konularinda ne tiir servis olanaklarma sahiptir?

Uretim girdileri:

» Hammaddeler

» Yardimci maddeler

» Isletme malzemeleri

P Birim iiriin/hizmetteki girdi maliyeti
» Girdilerin 6zellikleri

P Birim iiriin/hizmet i¢indeki miktar
» Girdilerin 6zel bekleme ve tagima kosullari
» Depolama kosullari

» Uretimdeki genel kay1p oranlart

» Fiyatlardaki degisimler

Uretim girdilerini arastirirken:

» Uretimde kullanilacak hammadde ve malzemeler nelerdir?

» Birim {iriin i¢in gerekli hammadde ve malzeme miktarlar1 nelerdir?

» Uretim planina gére hammadde alim ve depolama plani nedir?

» Hammadde ve malzemelerin piyasadan alinip, iirline doniisiinceye kadar gegirdikleri
asamalar nelerdir?

» Hammadde ve malzemelerin kullanilmasi ya da saklanmasi sirasinda yapilmasi gerekenler
nelerdir?

» Hammadde/ malzemelerin isletmeye ulagim sekilleri nedir?

» Hammadde/ malzemelerin temin edilecegi yerler nelerdir?

» Hammadde/ malzemelerin temininde sezonluk degisimlerin etkisi nedir?

» Satis ve 6deme sartlar nelerdir?

P Birim iiriin i¢gin hammadde ve malzeme maliyeti nedir?

isgiicii:

» Ana is gruplar1

» Gorevler

» Gorevlere uygun isgiicii nitelikleri

» Makine-ekipmanin 6zellikleri, kapasitesi ve sayisi
» Isgiiciiniin bulundugu yer

isgiiciinii belirlerken:
» Is akis1 adimlarina gore kurulmasi planlanan is gruplari nelerdir?

» Gerekli iggilicliniin is gruplarina gore nitelikleri ve sayis1 nedir?
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» isgiicii nereden temin edilecektir?
» isletmenin ihtiya¢ duydugu niteliklerde isgiicii temin etmek igin planmiz nedir?
» Isgiiciine gerekli nitelikleri kazandirmak igin egitim gerekli mi?

Isyeri:

» Isyerinin yerlesim yeri veya konumu

» isyerinin sahip olacag teknik 6zellikler
» Enerji

» Acik-kapalr alan

» Aydinlatma, 1sitma vs.

Isyeri yerlesim yeri:

» Miisteri potansiyelinin bulundugu yerler

» Rakip firmalarin yerlesimleri

» Uriin/hizmetin miisterilere ulastiriima sekli
P Tedarikgilerin yerleri

» Hammadde/malzemenin isletmeye ulastirilmasi
» Isgiicii gereksinimi ve isgiicii iicretleri

» Arazi gereksinimi ve bedelleri

» Enerji ihtiyaci

» Tesvikler ve bolgesel mevzuat

» iklim sartlar

» Cevre

Kurulus yerinin se¢imi:

» Hammaddeyi en ekonomik sekilde ulagtirmak

» Uriin/hizmeti en ekonomik sekilde miisteriye ulastirmak

» isgiiciinii ve diger isletme girdilerini en ekonomik sekilde temin etmek

isyerinin kurulmas:

» Bina

» Acik —kapali alan ihtiyaci

» Destek sistemlerinin tasarimi

» Elektrik, su, 1sitma, havalandirma

» Makine parkinin yerlesimi

» Depolama

» isletmenin gelecekteki genisleme ihtiyac
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isyerinin yerlesim yerini secerken:

» Kurulus yeri gereksinimi nedir?

» Acik —kapali alan ihtiyaci nedir?

» Kurulus yerinin 6zellikleri nelerdir?

» Kurulus yerini belirlerken hangi faktorlere dikkat etmelidir?
» Kurulus yeri isletmenin gelecek planlarina uygun mu?

» Kurulus yeri nasil temin edilecek? Maliyeti nedir?

» isyeri binas1 ve gevre alanlar1 bityiikliikleri nedir?

Isyeri binasim secerken:

» Departmanlara ayrilacak alan biiyiikliikleri nedir?

» Bina i¢i yerlesim nasil olacaktir?

» Bina dis1 alan nasil diizenlenecektir?

» isletmeye uygun elektrik, su, 1sitma, havalandirma ve diger teknik sistemler hangi 6zel-
liklere sahip olmalidir?

» Biiro donanimlari ihtiyaci nedir?

Baslangi¢ Yatirnmi:
» Arazi temin giderleri
* Yerlesim plani
* Genigleme
» Etiit ve proje giderleri
* Pazar arastirma giderleri
* Teknik danigmanlik
P Arazi diizenlemesi
* Hafriyat ve diger diizenlemeler

» Bina ingaat giderleri
* Ana tesis
* Yardimci tesisler
* Depo
» idari
* Sosyal
* Ulasim

» Makine-teghizat giderleri (Yerli)

 Tiir
* Adet
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* Birim fiyat
* Toplam Fiyat

Baslangi¢ Yatirnm:
» Makine-techizat giderleri (ithal)
» Tiirkiye glimriikleri

» Yardimci isletmeler makine-ekipman giderleri
* Elektrik, su, havalandirma, yakit vs. gibi destek sistemler

» ithalat ve giimriikleme giderleri

» ithalat, giimriik islemleri ve vergiler

» Tasima ve sigorta giderleri
* Yurtigi-yurtdisi nakliye
* Sigorta

Baslangi¢ Yatirnm:
» Montaj giderleri
» Makine fiyatlarina dahil degilse

» isletmeye alma giderleri
* Deneme iiretimi

» Lisans giderleri
* Lisans
* Patent

* Know-how

» Genel giderler (Yatirim donemi)
* Personel
* Ulagim
* Haberlesme
* Noter
* Sigorta
* Harglar vs.

» Beklenmeyen giderler
* Genelde % 10
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» Diger giderler
* Harg, fon, vergi vs.

* Finansman gideri (Yatirim dénemi)

Baslangi¢c Yatirim Sermayesi ihtiyaci1 Tablosu

YATIRIM HARCAMALARI TUTAR

1. ARSA BEDELI

2. ETUT VE PROJE GIDERLERI

3. ARAZI DUZENLEMESI

4. BINA - INSAAT GIDERLERI

5. MAKINE VE TECHIZAT GIDERLERI (YERLI)
6. MAKINE VE TECHIZAT GIDERLERI (ITHAL)
7. YARDIMCI ISLETMELER MAKINE-EKiPMAN GIDERLERI
8. ITHALAT VE GUMRUKLEME GIDERLERI

9. TASIMA VE SIGORTA GIDERLERI

10. MONTAJ GIDERLERI

11. ISLETMEYE ALMA GIDERLERI

12. LISANS GIDERLERI

13. GENEL GIDERLER

14. BEKLENMEYEN GIDERLER

15. DIGER GIDERLER

TOPLAM SABIT YATIRIM

MALI INCELEME
isletme Giderleri ve isletme Sermayesi:

» isletme giderleri

» Uriin/hizmetin iiretilip miisteriye sunulmasina kadar yapilan her tiir harcama

» isletme Sermayesi

« Satilan {iriin/hizmetin tahsil edilmesine kadar yapilan isletme giderlerini karsilayacak fi-
nansman ihtiyaci

* Kapasite kullanimi ne kadar yiiksekse isletme sermayesi ihtiyaci da o kadar ytiksek olur.
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Isletme Giderleri:
P Sabit isletme giderleri

» Kapasiteye bagli olmayan giderler

* Bina kirasi

* Sabit eleman iicretleri vs.
» Degisken isletme giderleri
» Kapasiteye bagli olan giderler

* Hammadde harcamalar1
» Uretim enerji harcamalari vs.

Yilhk isletme Giderleri Tablosu

GIDERLERI

‘ _ A - - .
GIDER KALEMLERT | RS | CGISKEN | GIDERLER | GIDERLER

1. HAMMADDE 0/100

2. YARDIMCI MADDE VE 0/100

ISLETME MALZEMELERI

3.KIRA 100/0

4. ELEKTRIK 30/70

5.SU 30/70

6. YAKIT 30/100

7. ISCILIK- PERSONEL 100/0

8. BAKIM - ONARIM 70/30

9. PATENT - LISANS 50/50

10. GENEL GIDERLER 75125

é; li.DPé\RZ]i\El}{]}AMA SATIS £0/20

12. AMBALAJ PAKETLEME 0/100

TOPLAM

Isletme Sermayesi hesaplarken:

» Girdi ve iirlin piyasalarindaki vadeler

» Uretim maliyeti
» Gerekli stok diizeyleri
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» isletmenin kapasitesi
» Kredi bulma olanaklari

» Tahmini yillik iiretim miktari

» Yillik isletme giderleri

» Hammadde/malzeme kullanim diizeyleri

» Bakim-onarim giderleri

» Pazarlama —satis giderleri

» Hizmet olugmasi i¢in harcanan adam-saatler
» Amortisman DAHIL EDILMEZ !!!

isletme Sermayesi Tablosu

ISLETME SERMAYESI
KALEMLERI

YILLIK
ISLETME
GIiDERLERIi

SURE

ISLETME SERMAYESI
IHTiYACI

1. HAMMADDE STOGU

2. YARDIMCI MADDE STOGU

3. ISLETME MALZEMELERI
STOGU

4. YAKIT STOGU

5. YARI MAMUL STOGU

6. AMBALAJ MALZEMESI
STOGU

7. MAMUL MADDE STOGU

8. YEDEK PARCA STOGU

9. MUSTERIYE BAGLI MAL
DEGERI

10. GENEL GIDERLER NAKIT
IHTIYACI

TOPLAM

Toplam yatirim tutari:

» Finansman kaynaklarinin arastirilmast

+ Kaynak limitleri
* Maliyetleri

+ Odeme yapilari
* Teminat

+ Oz kaynak gerekliligi
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YATIRIM DONEMIi FINANSMAN YAPISI TABLOSU

ACIKLAMALAR 1. YIL 2.YIL TOPLAM

FINANSMAN iHTiYACI

1. BASLANGIC YATIRIMI

2. ISLETME SERMAYESI

TOPLAM FiNANSMAN iHTiYACI

FINANSMAN KAYNAKLARI

1. 0ZKAYNAKLAR

2. BORCLAR

3. KREDILER

TOPLAM FiNANSMAN

CESITLi FINANSMAN KAYNAKLARI
OZEL KAYNAKLAR

» Tasarruflar

» Yakin Cevre

BORC ALARAK FINANSMAN
» Bankalar

P Tiiketici Finansman Sirketleri
» Ticari Finansman Sirketleri

» Ticaret Kredisi

» Faktoring Sirketleri

» Leasing Sirketleri

Kredi Geri Odemesi:

Kredi alirken en biiyiik sorun TEMINAT
Cozliimii: Kredi Garanti Fonu A.S.
www.kgf.com.tr

Odemesiz donem: Anapara degil ama faiz 5denir.
Odemeli dénem: Anapara ve taksit denir
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Kredi Miktar1: 15.000.000.000 TL
Odemesiz Donemi: 0 Y1l

Odeme Siiresi: 4 Y1l

Kredi Faizi: %30

Kredi Geri Odeme Plam

Yillar Anapara Odemesi Faiz Odemesi Toplam Odeme Kalan Borg¢
1999 3.750.000.000 4.500.000.000 8.250.000.000 15.000.000.000
2000 3.750.000.000 3.375.000.000 7.125.000.000 11.250.000.000
2001 3.750.000.000 2.250.000.000 6.000.000.000 7.500.000.000
2002 3.750.000.000 1.125.000.000 4.875.000.000 3.750.000.000

Toplam 15.000.000.000 11.250.000.000 26.250.000.000

Finansal hareketler ve isletme Karlhiligi:
P Gelir-Gider Hesab1

» Nakit Akim Analizi

» Bagabas Noktas1 Analizi

» Karlilik Hesab1

» Net Bugiinkii Deger Analizi
» i¢c Karlilik Analizi

Gelir-Gider Hesabi:

Gelir: Her iiriin/hizmet grubunun geliri

Gider: Isletme giderleri tablosu

Amagc: Yillik Briit Geliri gostermektir.

Dikkat:

» isletmenin yillik nakit ihtiyacim gostermez.

» isletme gelirinin yatirim tutarmin ne kadarmi karsiladigim gostermez.
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Gelir-Gider Hesab1 Tablosu

Yillar

Aciklamalar

10

Isletme Gelirleri

isletme Gelirleri Toplamu

Isletme Giderleri

Isletme Giderleri Toplami

Gelir-Gider Farki

Nakit Akim Analizi:

Nakit Akist: Her tiir nakit girisi

Nakit Cikisi: Yatirim harcamalari ve diger 6demeler
Amagc: Paranin nereden nereye gittigini takip etmek

Dikkat:
» Yilsonu eldeki nakit’in eksi degerde olmamas: gerekir.
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Nakit Akim Tablosu

YILLAR

NAKIT GiRiSLERI

2

A- YATIRIM KREDISI

B-OZKAYNAK

C- ISLETME GELIR-GIDER FARKI

D- HURDA DEGER

E- ISLETME SERMAYESI

F- YILBASI ELDEKI NAKIT

G- NAKIT GIRISLERI TOPLAMI (A+B+C+D+E+F)

NAKIT CIKISLARI

Baslangi¢ Sabit Yatirimi1 Kalemleri

H- SABIT YATIRIM TOPLAMI

I- ISLETME SERMAYESI

Kredi Faiz Odemeleri

Kredi Anapara Odemeleri

K- VERGILER

L- NAKIT CIKISLARI TOPLAMI (H+I+J+K)

YIL SONU ELDEKI NAKIT

Basabas Noktas1 Analizi:

Isletme cirosu i¢indeki kar payinin sabit giderleri karsiladig iiretim say1st

Amag: Elde edilen gelirle sabit giderlerin ne zaman karsilandigini gérmek

Yillik Sabit Giderler
Birim basina kar

Basabas Noktasi =

Karhhik Hesabi:
Gelir ve giderler arasindaki

Amac:
» Isletmenin yaratacag: art1 degeri tespit etmek

» Net gelirin baslangi¢ yatirim tutarini karsilama diizeyini gérmek.
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Karhihk Hesabi Tablosu
YILLAR 1 2 - 10

SATIS GELIRLERI
- ISLETME GIDERLERI
- FINANSMAN GIDERT
- AMORTISMANLAR
VERGI ONCESi KAR
- VERGILER
VERGI SONRASI KAR
AMORTiISMANLAR
- ISLETME SERMAYESI
- SABIT YATIRIM
NET NAKIT AKIMLAR
TOPLAM NET NAKIT AKIMLAR

Net Bugiinkii Deger Analizi (NBD):
Gelecek yillarin net nakit akimimin bugiinkii rakamlara indirgenmesi

Amac:
» isletmenin yaratacagi nakit akiminm bugiinkii degerden ortaya ¢ikmasi
» isletmenin bugiinkii satis degerini hesaplamak

Dikkat:
» 10 y1l igin yapilir.

» 10 y1lin toplam NBD’si 0’dan kiigiik ¢ikarsa tespit edilen iskonto oranindan daha diisiik bir
karlilik var demektir.

Net Bugiinkii Deger Analizi (NBD):
NBD-= Net nakit akimi/ (1+iskonto orani)

_ 1.Y1l Net Nakit Akim
" (1+iskonto orani)

1.Y1l NBD’si

~ 2.Y1l Net Nakit Akim
" (1+iskonto orani) x (1+iskonto orani)

2.Y11 NBD’si

3. Y1l NBD’si devam ederek hesaplanir.
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Nakit Akim Tablosu Ornegi

YILLAR 0 1 2 3 4

5

6

10

NET

NAKIT

AKIM-
LAR

-18,300 4,300 8,100 15,000 30,000

60,000

100,000

180,000

300,000

440,000

545,000

TOPLAM
NET
NAKIT -18,300 | -14,000 -5,900 9,100 39,100
AKIM-
LAR

99,100

199,100

379,100

679,100

1,119,100

1,664,100

i¢ Karhhk Orami (IRR-Internal Rate of Return):

Net bugiinkii degerin 0 oldugu iskonto orani

Amag: Beklenilen yatirim kazanci oraniyla projeninkini karsilastirma

Dikkat:
» 10 yillik nakit akimi tizerinden yapilir.

» 10 yilin toplam NBD’si 0°dan kiigiik ¢ikarsa tespit edilen iskonto oranindan daha diisiik bir

karlilik var demektir.

31.12.200X TARIHLi GELIiR TABLOSU
SATISLAR:

» Yurt i¢i

» Yurt dis1

» Diger gelirler

TOPLAM BRUT SATISLAR:

» SATISLARDAN INDIRIMLER(-)
* Satis iadeleri
* Satis iskontolari

NET SATISLAR:

» SATISLARIN MALIYETI (-)
+ Satilan mamul maliyeti
« Satilan ticari mal maliyeti

* Satilan hizmet maliyeti
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GELIR TABLOSU

BRUT SATIS KARI:

FAALIYET GIDERLERI (-)

P Arastirma gelistirme giderleri

» Pazarlama ve satis dagitim giderleri
» Genel yonetim giderleri

FAALIYET KAR/ZARARI:

» Diger Olagan Gelirler

» Diger Olagan Giderler (-)

» Finansman Giderleri (-)

» Diger Olagandist Gelir ve Karlar

» Diger Olagandist Gider ve Zararlar (--)
» Vergi Oncesi Kar/Zarar

» Vergi Karsiliklari (-)

» Net Donem Kar/Zarar *

* Ortaklara dagitilacak olan kari ifade eder.
31.12.200X TARIHLI BILANCO

AKTIF
» Doénen Varliklar
* Hazir Degerler
* Kisa Vadeli Alacaklar
* Stoklar
* Diger Hazir Degerler

» Duran Varliklar
* Sabit Kiymetler
* Birikmis Amortismanlar (-)

* Diger Duran Varliklar

Aktif Toplam1
PASIF
» Kisa Vadeli Borglar
» Mali Borglar
* Ticari Borglar
* Diger Borglar
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» Orta ve Uzun Vadeli Borglar

» Oz Kaynaklar
+ Odenmis Sermaye
* Yedekler
* Birikmis Fonlar
* Dagitilmamis Karlar
* Gegmis Donem Zararlari (-)
* Donem Kari/Zarari

Pasif Toplam1
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BOLUM -1V
PAZARLAMA PLANI

“Dogru isleri yapmak, isleri dogru yapmaktan daha énemlidir...”

Peter Drucker
» Tanimlar, Pazarlama Kavrami
» Pazarlama Plam: Onemi ve Ozellikleri
» Durum Analizi
» Amag ve Stratejiler
» Pazarlama Eylem Programi
» Planin Uygulanmasi
» Olgme, Degerlendirme ve Diizeltme

Birka¢ Tanim...
» Strateji

» Stratejik

» Pazar

» Pazarlama

» Yonetim

» Siirec

Strateji: Onceden belirlenen bir amaca ulasmak icin tutulan yol.
Stratejik: Strateji ile ilgili...

Pazar: Alici ve saticty1 bir araya getiren, {iriiniin fiyatinin olugmasini saglayan ticaret arenast...

Pazarlama: Uriin, hizmet ve fikir {iretilmesi, fiyatlandiriimasi, dagitilmas ve tutundurulmasi

siirecidir.

Uretilen mal ve hizmetin, isletmenin hedefleri dogrultusunda tiiketiciye ulastirilmasi icin

yapilan “Uriin Gelistirme”(AR-GE), “Fiyatlandirma”, “Tutundurma” ve “Dagitim” faaliy-

etlerinin tamamudir.

Amerikan Pazarlama Birligi’nin Pazarlama Tamimi: Isletme hedeflerini gergeklestirmek ve

hedef miisteri gruplarimin gereksinimlerini karsilamak amaci ile igletme tarafindan yeni fikir,

mal ve hizmetlerin iretilmesi, bunlarin yer, zaman, miilkiyet faydalar1 yaratacak sekilde

fiyatlandirilmasi, dagitimi ve tutundurulmasidir.

Yonetim: Bagkalarmin araciligr ile is yapabilme durumu...
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Organizasyonun vizyonu i¢in yapilmas: gerekenlerin bagkalarinin yardimlarini isteyip, orga-

nize ederek yapabilme durumu...
Birbirleri ile ilgisiz kaynaklari, biiyiik biitiine doniistiirme SURECI...

Amerikan Pazarlama Birligi’nin Pazarlama Yoénetimi Tammm: Isletme icin pazarlama
hedefleri olusturmak, bu hedeflere uygun planlar gelistirmek ve bunlart uygulamaktir.

Siirec: (Vetire) Aralarinda birlik olan veya belli bir diizen veya zaman iginde tekrarlanan, iler-
leyen, gelisen olay ve hareketler dizisi, proses...

» Bu tamimlardan hareketle;
* Yonetilecek ve yiiriitiilecek bir Stratejik Pazarlama Plani(SPP),
* SPP igin yol haritasi,
* Yol haritast igin de erisilebilecek tanimli hedeflerin saptanmis olmasi gerekmektedir.

Pazarlama;
» Satis DEGILDIR. Bilakis satis; Pazarlamanin dogal bir fonksiyonu ve sonucudur.
» Sirketin bir boliimii de DEGILDIR. Pazarlama sirketin Kalbidir!

Pazarlamasiz Olmaz!

Bir mal veya hizmet teknik agidan ne kadar iyi olursa olsun, fivati, rengi, tadi miisteri beklen-
tilerine uymuyor, arandig1 yerde bulunmuyorsa, fayda yaratmadig icin anlamini yitirir, ta-

lep edilmez.

“Pazarlamast olmayan bir ig, karanlikta goz kirpmaya benzer.

H

Ne yaptiginizi siz bilirsiniz ama karsinizdaki bilemez...’

Mike Johnson
Nereden Nereye??
Satis Pazarlama
Konsepti Konsepti
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Satis Konsepti:

Uriin Satis ve Satis Hacmi
Tutundurma ile Kar
Pazarlama Konsepti:
Miisteri e . Miisteriyi
Istek ve E;;Zﬁfi?ls tatmin edecek
Ihtiyaglar: Kar...

Nereden Nereye?

4P 5P >4C

4P’yi Hatirlayalim:

» Product (Uriin)

P Price (Fiyat)

» Place (Mecra, Lojistik)

» Promotion (Tanitim Tutundurma)
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Product - URUN

» Tiiketim Uriinleri
» Tiiketicilerin kisisel ya da ailevi ihtiyaglarini karsilamak iizere satin aldiklar1 iiriinlerdir.

» Endiistriyel Uriinler
* Bagka {irlin ve hizmetlerin tiretiminde kullanilmak iizere satin alinan {irtinlerdir. (Hammad-
deler, yart mamuller)

Tartisma
Nasil Bir Uriin?

Tiiketim Uriinleri

» Kolaylik Yaratan Mallar:

Miisterinin kolayca satin almak istedigi mal grubu... Sik tiiketilen ve satin almak i¢in ¢aba
ve zaman harcanmayan mallar: Sigara, Gazete, sakiz, cikolata, biskiivi ve diger bakkaliye
mallart...

» Aranan Mallar:
Miisterinin satin alma safhasinda gerek erisim ve gerekse nitelik inceleme, kiyaslama igin za-
man ve ¢aba harcadigi mallar: Giyecek, ev esyalari...

» Ozellik Gosteren Mallar:
Cok sayida kisinin almak isteyecegi, bunun i¢in de zaman, para ve ¢aba harcayacagi ve genel-
likle markal1 aranilan mallar: Araba, elektronik esyalar...

» Aranmayan Mallar:
Heniiz potansiyel miisteri tarafindan aranmayan mallar...

Price - FIYAT

» Pazarlama karmasinin gelir Kazandiran TEK Ogesidir.

» Sahip olunmak i¢in 6denen bedeldir.

» Setlere 6zel fiyat belirlenir.

» Miisteriyi etkilemek icin ayn1 segmentte, farkli faydalar, farkl: fiyatlar...

Place - MECRA, LOJISTIiK

Bir malin, iireticiden tiiketiciye ulagmast i¢in izledigi yol...
Pazar Sunumuna Karar Vermek

» Dogrudan Satmak

» Aracilarla Satmak
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» Yiikselen Trend: Internet
» Hepsi.

Promotion - TANITIM
Uretilen iiriin ve hizmetlerin, pazarlama organizasyonlariyla tamtim ve bilgilendirilmesi

caligsmalaridir.

Tiim iletisim araglarimi kapsar:
» Reklam

» Satis Promosyonu

» PR

» Satig Ekibi

» Dogrudan Pazarlama

Reklam
» Yazili Basin Reklamlari, Yaym Reklamlari,
» Dis Ambalaj,
» Ambalaj i¢i Insirtler,
» Filmler,
» Brosiir, kitaplar,
» Afisler, el ilanlari, rehberler,
» Reklam Panolart,
» Satin alma noktasindaki Sergiler,
» Gorsel, isitsel malzemeler,
» Semboller, logolar, marka
» Teshir iinite ve igaretleri
» Zihinleri hedefler.
» Hemen satisa yansimaz.
» Rakiplerinkinden farkli ve daha iyi degilse ise yaramaz.
» 5M Karari verilmeden yapilmaz:
* Mission — Gorev, Amag
* Message — Mesaj
* Media — Medya
* Money — Para, Maliyet
* Measurement - Olgiim
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Satis Promosyonu
» Davranislar1 hedefler.
» Cok cabuk sonug verir.
» Birka¢ Ornek:
* Yarigsmalar, oyunlar, ¢ekilisler,
* Prim ve hediyeler,
* Fuar ve sergiler,
* Kupon ve hediye ¢ekleri,
« Siireklilik programlari(sadik miisteri yaratma — iiyelik),
» Marka degisim Tesvikleri...

PR — Halkla iliskiler

Uriin / hizmet i¢in BILINC olusturmada en giiclii aractir.
» Konugmalar, seminer ve toplantilar

» Yillik raporlar

» Sponsorluklar

» Hayir amagli yardimlar

» Lobicilik

» Firma / Marka yayinlari

» Diizenlenen organizasyonlar

» Basin agiklamalari

PR

Halkla iliskileri olusturan “PENCILS” Araglari:

» Publications: Yayinlar

» Events: Olaylar

» News: Haberler

» Comunity Involvement Activities: Toplum i¢in yararl aktiviteler.

» Idendity Media: Sirketle 6zlesik iletisim araglari

» Lobbying Activities: Lobi Aktiviteleri

» Social Responsability Activities: Toplumsal Sorumluluk faaliyetleri.

Reklam, karsiliginda deme yapilan bir eylem iken Halkla iligkiler, olmasi igin dua etmemiz
gereken bir eylemdir.
Yeni bir bilgisayar yazilimi i¢in yayimlanan olumlu bir dergi makalesi, rekldm i¢in harcanmasi

gbze alinan binlerce liradan daha degerli ve etkilidir.
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Satis Ekibi
En pahali iletisim araglarindan biridir.(Seyahatleri, maasi, primi, egitim yatirimi... ... )
En dar ¢evrede ¢alistigindan etkinligi ¢ok ¢ok yiiksektir.

Dogrudan Pazarlama

» Kataloglar,

» Insirtler,

» isme posta, faks gonderileri,
» Tele pazarlama,

» E-mail,

» Internetten satis,

» TV’den satis.

Bunun i¢in Pazar ve miisteri veritabani kurulmalidir:

» Advantage Card Gergegi...

» General Motors, GM kredi kart1 ile yaklasik 12.000.000 kisinin satin alma aligkanliklarini
izliyor ve depoluyor...

Satis faturalarinin incelenmesiyle olusturulabilecek yeni Merchandising(Satis Gelistirme Y 6n-
temleri) yaklasimlari. ..

Yeni Gelen “P”ler...

» People — Public Opinion(insan - Kamuoyu)
» Politics(Politika / Siyaset)

» Purple Cow

4C

Customer...

» Value - Deger

» Cost - Maliyet

» Convenience — Uygunluk, Bulunurluluk
» Communication - letigim

Customer Value

Miisteri Degeri

» Miisteri Fayday1 Satin Alir.

» Miisteriye mutlak suretle bu iiriine sahip olarak elde edecegi faydanin, yani DEGERin
anlatilmasi gerekmektedir.
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Customer Cost

Miisteri Maliyeti

» Uriin etiketine birtakim rakamlar yazmanin bir anlam yoktur. Fiyat; o DEGERe miisteri
tarafindan 6denen bedeldir.

» Deger / Eder rasyosu son derece 6nemlidir.

» Elde edilecek degerin iyi algilanmig olmasi kaydiyla miisteri; yiiksek bedeller 6demeye
hazirdir. Bu bir yandan misteri iletisimini diger yandan da kaliteyi ucuza mal etme ¢abalarini
kortikler.

Customer Convenience

Miisteriye Uygunluk

» Convenience: Uygunluk, rahatlik, konfor, miinasip olus, elverisli olus...

» Miisteri; bedel 6deyerek satin alacagi mal ya da hizmete en kolay sekilde ulagsmak ister.
» Dogru, uygun mecralarin bulunmasi Pazarlamacinin goérevidir.

Customer Communication

Miisteri iletisimi

Miisteri; kendisine pazarlama yapilan bir kitle olarak anilmak istemez: Beklentilerini,
ihtiyaglarini, takdir ve sikayetlerinin organizasyonlar tarafindan “Deger” olarak algilanmasini
ve dikkate alinmasini ister.

Bu nedenle Markalar 7/24 hizmet veren Call Centre’lar kuruyorlar. Buradan hem miisterisini
artyor hem de misterisinin sorunlarini dinleyip ¢dziimler iiretiyor.

“Miisteriler ne kadar ¢ok bildiginizle ilgilenmezler...

Ne kadar ¢ok ilgilendiginizi anlamadikga...”
Gerhard GSCHWANDTNER
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Purple Cow

Mor inek: 11 Temelde FARKLILASMAK
» Fiyat

» Ozellik

» Uriiniin Nasil Yapildig:

» ilk Olma

» En Yeni Olma

» Kokliliik / Liderlik

» Genis Hizmet / Uriin Hatt1
» Uzmanlik

» Pazar

» Dagitim

» Tanitim

... 1. Fiyat...

Miisteriler, SKODA marka arabalara 35.000,-TL Sderlerken, ayni fabrikada iiretilmis olan VW
PASSAT’a 50.000,-TL bedel 6diiyorlar.

Ayni miisteriler, birakiniz ayn1 fabrikayi, ayn1 banttan ¢ikan iki markaya farkli bedeller 6dem-
eye razilar: BEKO ve ARCELIK

70



Isletmelerin %70’inde fiyat, miisterilerin en az memnun olduklar1 konularin ilk ya da ikinci
sirasinda. ..

Marka degistiren tiiketiciler arasinda fiyatin harekete gegirdiklerinin oran1 %10 bile degil.
Miisteri memnun olmasi kaydiyla, yaklasik %20 civarindaki fiyat farklarini kabul ediyor.

Bu maddeyle oynamak, radikal ve agresif bir tutum olacaktir.

«. 2. Ozellik...

Uriinler, karakteristiklerin ve ozelliklerin bilesiminden olusmalilar. Uriiniin herhangi bir
ozelligiyle biliniyor olmasi onu essiz kilar:

» KULPLU ambalajli ayran sisesi, boya kutusu,

» Google’in SADE tasarimi,

» Yerel dillerde hizmet veren MSN Messenger (Dil destegi olan iilkeler igin),

» Dupont marka ¢akmaklarin kapaklarinda bulunan ve diinyanin her yerine ugak bileti alabilen
altin plakast... ... ...

... 3. Uriiniin Nasil / Nerede Yapildigu...

Uriiniin hammaddesi, yapilis sekli, meseyi zaman zaman ayrt edici bir 6zellik olarak karsimiza
¢ikabilir:

» Hush Puppies: Kopek derisinden ayakkabi: Sicak/soguk gegirmez, son derece yumusak ve
rahat, kar ve suya dayanikli...

» Biinyan Hali: Gergek kok boya, orijinal lacivert ve bordo, elle dokuma

» Gaziantep baklavasi, Siirt’in Biinyan kebabi, perde pilavi, italya’nin pizzasi. ..

... 4. Ik Olma...

Tyi bir fikir ile ILK olabilmek.

Yeni kategori olusumunda miikemmel bir farklilasma modeli: Insan zihni, zaman iginde
olusacak farkli markalar1 okumayacak!

» Kagit Mendil: SELPAK

» Margarin: SANA YAG

» Pratik Fotograf: POLAROID

» Kirece karsi: CALGON...

... 5.En Son / En Yeni Olma...

Ozellikle Teknoloji devrinde “Yeni Nesil” olmak, farklilasma igin ciddi bir firsat olabilir:
» PANTECH GI100 model cep telefonlarinin parmak izinizi,

» NOKIA 6108 model cep telefonunun ise el yazinizi tanimast

» Sensoboard(isvec) firmasi, goriilmez klavye gelistirdi. ..
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... 6. KoKkliiliik / Liderlik...

Farklilasmanin en gii¢lii birkag yolundan biri...

Uzun zamandir piyasada ve pazarda var olmak; gii¢, bilgi, giivenirlilik, istikrar gerektirir ve
boyle markalar da tercih edilirler.

» 1886 dan beri BOSCH,

» 1903’den beri FORD,

» Notebook denince TOSHIBA,

» Kombi denince Vaillant, ...

...7. En genis Hizmet / Uriin Hatt1...

Genis bir {irlin / hizmet yelpazesine sahip olmak, miisteriye toplu ¢dziim sunabilirligin bir ifa-
desi de olarak, elinde satacak az iiriinii olanlara kars1 6nemli avantaj saglar.

» Migros, Tansas,

» Office 1 Superstore,

» Teknosa, Bimeks,

» YKM, Boyner,

» IKEA, Ankara Siteler,

» www.amazon.com, ...

... 8. Uzmanhk...

Belli bir iiriin / hizmete yogunlagmak uzmanliga giden yoldur. Uzmanlar tercih edilirler.
» Diinya G6z Hastanesi,

» Ankara Dogumevi,

» Prag’a gitmek i¢in Yesil Elma,

» Diinya’da Pazarlama Gurusu: Philip KOTLER,

... 9. Pazar...
Nis Pazar yaratma...
» Mytwin

...10. Dagitim...

» Bir iiriin yerde gokte, her yerde bulundurularak kolay erisim saglanabilir ve tiiketimi
kamgilanir.

Coca Cola...

» Bir Uriin sadece belli kanallarla satilarak, tiriine “Ozel”lik katilir.

Vakko Esarp,

AB Shaper...
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... 11. Tamtim...

Mesaj verebilme yetisine sahip bir/birka¢ fonksiyon(Reklam, PR, Promosyon, Satis...

kullanilarak farklar yaratilabilir.

» Ayda 206,-TL taksitle Peugeot 206,

» Carrefour’da 40 giin, 40 Uriinde %40 indirim,
» Migros’da yarin bir kilo dana kiyma 9.99,-TL,
» Cola Turka... ... ...

PAZARLAMA PLANI Onemi, Ozellikleri
Oliimciil Hata:

“Planlama benim Kafamda! ”
Zira; Likya’lilardan beridir bir degis vardir:

“Soz Ucar, Yazt Kalir”

“Hicbir basarisizlik planlanmaz, ancak plansizlik basarisizlik getirir...

Pazarlama Planinin Ozellikleri
SN1K
1. Neden Yapacagiz?
2. Neredeyiz? Nereye Gidecegiz?
3. Nasil Gidecegiz?
4. Ne Yapacagiz?
5. Ne Zaman Yapacag1z?
6. Kiminle Yapacagiz?

» Sirket misyonunu gerceklestirmeyi saglayacak strateji iceren,
» Dogru varsayimlara ve gerceklere dayanan,

» Kisa ve basit,

» Esnek(Revize Edilebilir),

» Performansi 6lgen,

» Bir kere yapilip birakilmayacak,

» Var olan kaynaklarin kullanimini saglayan

Bir Plan Olmalidir...
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DURUM ANALIZi: Teshis
» TOWS
» Dogru Strateji

Neden TOWS?

Once Pazar Analizi:

» Pazardaki aktorlerin durum incelemesi,
» Pazarin su anki durumu...

Yani: Tehditler / Firsatlar
(Threats / Opportunities)

REKABET:

Diger Aktorlerin Durumu:

Her seyden 6nce, rakiplerle yasanilan rekabetin tanimlanmasi gerekmektedir.
Bunun i¢in, en énemli 3 (Pazar biiyiikliigline gore daha fazla) rakibinizi belirleyin.
Kendinizi de kapsayacak bir “Kontrol Listesi” olugturun ve su kriterlerde puanlayin:

Kontrol Listesi: 1 - 4P(Genel)
1. Uriin / Hizmet (Kalite, Ozellikler, Model, Ambalaj, Boyutlar, Hizmetler, Yarar Dayamklihik,
Givenirlilik, Patent Korumasi...)
2. Fiyat (Liste Fiyati, Indirimler, Ozel Uygulamalar, Vade, Kredi Sartlar...)
3. Dagitim (Dagitim Kanallari: Direk Satis Giicli/Temsilciler/Distribiitorler/Bayiler, Depo
Olanaklari, Sevkiyat Olanaklar1 ve Hizt...)
4. Promosyon (Reklam, Miisteri Sadakati Uygulamalari, Toptanct Promosyonlari, Tele-Paz-
arlama, Internet, Haber Olma Becerisi...)

Kontrol Listesi: 2 - Pazar
1. Pazarin Boyutu,
2. Pazara Giris Stratejileri (4P igin),
3. Pazar Talebi (Pazar farklilagmasi i¢in strateji degistirebilme esnekligi),
4. Pazar Cesitlendirmesi (Yeni Pazar yaratma becerisi, yeni dilimlere kaynak tahsisi, yeni
tirtinlerin dagitimu).

Kontrol Listesi: 3 - Uriin
1. Konumlandirma (Tekli, ¢oklu, eski {iriinii yeniden konumlandirma...)
2. Uriin Yasam Egrisi (Uriiniin yasamm uzatmak i¢in ne yapiyorlar? Daha sik kullanmay1
tesvik, yeni tiiketiciler bulma, {iriinler i¢in kullanim alanlarin1 gelistirme...)
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3. Uriin Rekabeti (Pazar payin1 artirmak igin ne yapiliyor? Yeni ambalaj, Rekabetci Marka,
Market Markasi, Jenerik Flas Uriin...)

4. Uriin Karmas1 (Uriin gruplan genisligi bakimindan neredeler? Tek/Cok iiriin, Uriin sistem-
leri...)

5. Uriin Uygulamas1 (Ne kadar iiretim ve uygulama esnekligi sergileniyor? Standart/Market
Markasi, Modifiye Edilmis Standart Uriinler...)

6. Yeni Uriin (Uriin Gelistirme adina rakiplerin seyri: Yenilik¢i / Modifikasyon, Grup
Geligtirme, Cesitlendirme...)

Kontrol Listesi: 4 - Fiyat
1. Yeni Uriinler (Yiiksek Fiyat(Kaymagi Alma), Diisiik Fiyat(Penetrasyon), Lideri Takip,
Maliyet +... ... )
2. Yerlesmis Uriinler (Sabitleme, Asagi Kaydirma, Lidere Gore Belirleme, Esnek...)

Kontrol Listesi: 5 - Tanitim
1. Reklam (Rakipler... igin ne dlgiide reklam kullantyor? Kisisel Satis1 Desteklemek, Hedef
kitleyi yayginliklarim algilatmak, Miisteri Adayim Satisa Ikna Etmek, Internet...)
2. Satis Giicii (Satis Giliciinlin Biiytlikligii, Bolgesel Yapilanmasi, Egitim Durumu, Teknik/
Hizmet Yeterliligi, Ucret Sistemi...)
3. Satis Promosyonu (Biitiinlesik Satis Promosyonu Kullanimi: Daha ¢ok iiriin kullanimini
tesvik, Dagitict ve satict katilimini tesvik, Satis giiciinii tegvik...)

REKABET: PAZAR

Miisteriyi ve Aliskanhiklar1 Tanimak

Miisteriyi Tanimak, Tanimlamak: Kimin Parasina Talibiz?

» Demografik (Yas, cinsiyet, egitim ve gelir durumu...) inceleme,

» Satin Alma Siklig1 incelemesi: varsa donemsel ayristirma ve bosluklar1 doldurma,
» Miisteri Beklentileri Incelemesi,

» Satin Alma noktasi incelemesi,

» Karsilanmamis Miisteri Beklentileri incelemesi(Fiyat, uygunluk...),

» Miisteri Sikayetleri incelemesi

REKABET: PAZAR

Pazar1 Dilimlemek

» Cografi (Bolgeler, iller, Ulkeler, iklimler...)

» Demografik (Yas, cinsiyet, egitim durumu, 1rk, dil, din, meslek, milliyet, sosyal sinif...)

» Psikografik (Kisilik, Yasam tarzlari...)

» Uriin Niteligi (Satin almaya hazir olma, tercih edilen faydalar, sadakat yaratma becerisi...)

b
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TOWS’DAN Kalanlar:

P Pazar, iiriinii, miisteriyi tanty1ip, Rekabet Kontrol Listesini de olusturduktan sonra kalan is:
W&S

» Weaknesses / Strengths (Giiclii ve Zayif yonler ile zayif yonlerin kapatilmast i¢in hareket
planinin ve yatirimin yapilmasi...

AMAC ve STRATEJILER

Amac;

» Spesifik olmali ve tek bir konuya odaklanmalidir.

» Olgiilebilir olmalidir.

» Belirli bir zaman dilimini igermelidir.

» Ulasilmasi ne ¢ok kolay ne de ¢ok zor olmayacak bi¢cimde gergekgi olmalidir.
» Acik ve anlasilir bigimde belirlenmelidir.

PAZARLAMA AMACLARI

Yanhs

» 2007°de karimizi maksimize etmek
» Pazar payimizi artirmak

Dogru
» 2007°de, 300.000 TL Vergi sonras1 Kara ulasmak.
» %5 olan Pazar payimizi, 2007°de %7 yapmak.

PAZARLAMA STRATEJILERI

» Miisterileri, tedarikgileri, demografik ve teknolojik degisimleri belirleme ve anlama,

» Daha esnek ve uyum saglayabilen 6rgiitsel uygulamalari olusturma,

» Girisim i¢in yon belirleyen vizyonu ve misyonu gergeklestirme,

» Orgiit ile dis varliklar (ortaklar, miisteriler ve tedarikgiler diye tanimlanabilen paydaslar)

arasinda stratejik bir birliktelik kurmayi tesvik etme.

KARLILIK iCiN 3 STRATEJi:

» Maliyet Liderligi (Satin alma, iiretim, miihendislik ve dagitim aginda etkili olunmaya
caligilir. Pazarlama ve satis programlar1 daha az 6neme sahiptir.)

» Farklilagma (Rakiplerinden daha iyi ve farkli yapabiliyorsa... Marka imaji, lirlin 6zellikleri,
kalite miisteri iligkileri, satis sonrasi hizmet alanlarinda farklilagma. Amag; sadik miisteri
yaratarak marka bagimlilig1 olusturmaktir.)

» Odaklagma istiinliikleri (Uzmanlik ve Nis Pazar yaratma)
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URUN/PAZAR BUYUTME STRATEJILERI

SIMDIKI YENI
URUNLER URUNLER
SIMDIKI PAZARLAR Pazar Penetrasyonu Uriin Gelistirme
YENI PAZARLAR Pazar Gelistirme Cesitlendirme

Pazar Penetrasyonu

» Simdiki tiriinlerin, simdiki pazarlarda daha ¢ok satilmasina galisilir.
» Harcamalar, genellikle reklam ve kisisel satisa odaklanir.

» Yeni bir sey yok.

Pazar Gelistirme

» Simdiki iiriinlerin yeni pazarlara sunularak satisina devam edilir.

» Pazar gelistirme daha ¢ok dagitim ve pazarlama bilgi ve becerilerine dayandirilir.
» Yeni pazarlar, yeni kanallar bulur, cografyay1 genisletir.

Uriin Gelistirme

» Mevcut pazarda yeni iiriinlerle genislemeyi hedefler.
» Ar-Ge caligmalarina baglidir, yatirim ister.

Uriine yeni ilaveler, Uriin hattin1 gelistirme, Uriin kalitesini gelistirme, Uriin yenileme. ..

Cesitlendirme
P Yeni pazarlara, yeni iiriinlerle girilmesidir.

» Riskli ve zor bir stratejidir, ¢linkii her iki konu da sirket i¢in yenidir.

Stratejiyi Secerken:

» Uygunluk (Firsatlar, misyon vizyon)

» Gegerlilik (Giivenilir ve gegerli bilgi ve veriler)
» Tutarlilik (Amaglar)

» Gergeklestirilebilirlik (Gerekli kaynak aktarimzi)
» Duyarlilik (Esneklik, Riskler)

» Qdiiller (Tahminler, Tatminler)

GO0z 6niinde bulundurulmalidir.
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PAZARLAMA EYLEM PROGRAMI
» Nelerin, Nasil yapilacaginin agik ve net bir listesidir.
» 4P/4C Pazarlama Karmasina Y 6neliktir.

Yeni Uriin Yaklagim

» Higbir pazarda bulunmayan, gercek anlamda yeni bulunmus tiriin.

» Bagka pazarlarda bulunmakla beraber, isletmenin bulundugu pazar igin yeni iriin.
» isletme icin yeni iiriin.

Uriin Yasam Egrisi

SATIS 4 2 3 4 5 6
HACMI GIRIS BUYUME OLGUNLUK DUSUS OLUM
(Pazara Giris) (Gelisme)

1
iCAT

Marka imaji ve Konumlandirma

Miisterinin zihninde yaratilan / yaratilmak istenilen Marka Imaj ile
» Fiyat,

» Dagitim Kanali,

» Uriin Kalitesi ve

» Miisteri Tatmini

Ile yakindan iliskilidir.

Konumlandirma

Miisteri, diledigimiz marka konumlandirmasini yapmak i¢in, su sorularin yanitlarini arar:
» Bu iiriinii digerlerinden farkl: kilan nedir?

> Ayirt edici satis vaadi nedir?

» Neden bu kadar 6deyeyim?

» Bu iiriiniin kisiligi nedir?

Uriin Fiyatlandirma

» Gergekgi Uriin Regeteleri
» Gergekgei Birim Maliyet
» Ambalaj Maliyeti
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» Gergekei Genel Sabit Giderler
» Reel Genel Degisken Giderler
» Navlun

» Kar Marji

Genel Giderlerin Dagitilmasi
» Uretim Zorluk Derecesi

» Yeni / Eski Uriin

» Ozel Uriinler

» Temel Uriinler

» Marka ile Ozdesmis Uriinler

Karhhk

» lyilestirilemeyen Birim Maliyetler
» Kosan Uriinler

» Uriiniin Pazar Repiitasyonu

» Muadil Uriin Fiyatlari

» Asgari Miisterekler...

Fiyatlandirma Esaslar:
Ekonomik Faktorler:
» Maliyet

» Arz/Talep Dengesi

» Rekabet

Ekonomik Olmayan Faktorler:
» Cografya
» Psikografi

Fiyatlandirma Ekonomik Faktorleri:
Maliyet Esas1
Gergek maliyeti 10,-TL olan bir mamule %20(yirmi) kar koyularak, 12,-TL bedelle satisa

sunulmasi.
Arz/Talep Dengesi Esasi

Uriin etiketine birtakim rakamlar yazmanin bir anlamu yoktur. Fiyat; o DEGERe miisteri
tarafindan ddenen bedeldir. Talebi artan {irliniin fiyati da artar...
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KAR - SABIT GIDERLER
SATIS FIYATI — BIRIM DEGISKEN MALIYETLER

BASABAS HESABI =

Rekabet Esasi
» Fiyatin tek belirleyen olmasi durumunda, satig yapmak i¢in, karlar asag: cekilir.
P Pazardan kaldirilamayacak {irlinlerin fiyatlandirmasi, zarar olsa bile, diisiik tutulabilir.

Fiyatlandirmada Yeni Strateji

Pazarin Kaymagimi Alma:

» Yiiksek fiyattan Pazar sunumu,

» Ozellikle yeni iiriinler ve Pazar konumlandirmasina uyuyorsa gecerlidir.

Pazara Niifuz Etme:

» Karlilik ve fiyat minimize edilir,

» Yaygin dagitim kanallari kullanilir,

» Herkesin iiriine ulagmasi ve tiikketmesi saglanir.

Psikolojik Fiyatlandirma Stratejileri
Kiisurath Fiyatlandirma:
10,00 TL yerine, 9,99 TL.

indirim ve Promosyonlar:
» iki tane alana, ikincisi %50 iskontolu...
» 3 al2ode...

Sabit Fiyat
Tiirkiye’nin her yerinde ayni fiyat garantisi. ..

DAGITIM KANALI iHTiYACI
Neden Biz Dagitmiyoruz?

DK Yelpazesi

» Distribiitorler,

» Bayiler,

» Toptancilar,

» Magazalar

e Miinferit Magazalar
® Zincir Magazalar
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* Yerel Zincirler
* Ulusal Zincirler

Ne Kadar?
1 mi?
1000 mi?

Dagitim Kanalim Se¢erken
» imaj

» Giic / Potansiyeli

» Bilgisi

imaj

» Giivenirliligi

» Kredibilitesi

» Ofis / Diikkan / Showroom
» Genel Personel Yapist

Giic / Potansiyel

» Personel Sayisi ve Otomasyonu

» Lojistik Hizmeti

» Calistig1 Tali Bayi / Toptanct / Magaza / Servis¢i(Tiiccar Plasiyerler...) Say1 ve Niteligi
» Kredibilitesi

» Sattig1 Diger Mal ve Hizmetler

P Piyasasi ve Piyasamiz Hakimiyeti

» Markamiza flk Yaklasimi

Bilgi
» Piyasa Hakimiyeti,
» Biz ve Rakip mamuller hakkinda bilgisi

Baslarken...
Bizi nerede konumlandirtyor?
Amag miy1z? Ara¢ m1?

Ev Odevimiz
Bayi Adaymnin;
» Imaj Arastirmasi

» Potansiyel Arastirmasi
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» Kredibilitesinin Arastirmasi
» Pazar Feed-Back’leri

Risk Yonetimi
Risk:
» Sancagin Diismesi...
» Mali Riskler...
® Miisterinin Risk Analizi:
* Vadesi Gelmemis Alacak(Belgeli)
* KC: Vadesi Gegmis Alacak
» Acik Hesap
* Siparis Riski(Standart Mamuller)
o Ozel Uretim... (eg. Gimmy)

MUSTERI TATMINi
Her Sikayet Bir Armagandir!

Aragtirmalar gosteriyorlar ki, memnuniyetsiz miisterilerin sadece 1/27’si sikayet mekanizmasini
isletiyor ve ¢oziim bekliyor.

Bu sikayetin kalic1 olarak ¢oziimlenmesi ilerideki muhtemel 27 sikayeti onleyecektir.

Miisteri Sadakati

» Her memnun miisteri 5,

» Her memnuniyetsiz miisteri 21 kisiyle durumunu paylasiyor...

» Miisteriyi elde tutmanin maliyeti(para, efor, zaman) 1 ise;

» Yeni miisteri bulmanin maliyeti 5

» Miisteriyi geri kazanmanin maliyeti ise 15 birimdir.

P Yapilan arastirmalar gostermistir ki, sikayeti dikkate alinip, ¢6ziimlenen memnuniyetsiz
miisterilerin %45°i o markay1 ve o iirlinii tekrar tiiketiyorlar.

Miisteri...

Ama once...

» MUSTERINIZ KIMLER? Miisterilerinizi iyi tamimlayin ve onlara gére pazarlama yontem
ve stratejileri gelistirin.

» Unutmayim: Miisteriniz her zaman para 6deyen kisiler olmayabilirler...
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Carpici bir 6rnek:
Pedigree ®
Paray1 kopek 6demiyor, ama istedigini aldiriyor...

Pedigree® markali kopek mamalar1 siiper marketlerin ve petshoplarin 6niine, ichoyutlu ve
kokulu stickerlar yerlestirir.

PLANIN UYGULAMASI

» Neyin(Eylem Planinda belirlenmisti)

» Ne Zaman

» Kim tarafindan uygulanacag: deklarasyonudur.

e Her eylemin sorumlusu belirlenir,

o Baslama ve bitis tarihleri agikliga kavusturulur,

e Hangi kaynaklara ihtiya¢ oldugu agiklanir.

e Hem calisanlar arasindaki iletisimi gergeklestirmede,

e Hem de yapilanlar ile arzu edilenler arasindaki farklari belirleme ve degerlendirmede bir
kontrol aracidir.

Sorumlularin Atanmasi
» Caliganlar, hangi diizeyde deneyim ve beceriye sahiptir?
» Yetki ve sorumluluklarin dagilimi nasildir ve yeterli midir?

P Gorevlerin yerine getirilmesinde egitim ihtiyaci var midir?
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Aragtirilmali, gerekli iyilestirmeler yapilmalidir.
» Sonra,
+ Kim hangi isten sorumludur?
+ Kim hangi igin tamamlanmasindan sorumludur?
* Pazarlama plani, belirli gorevler i¢cinde hangi sorumluluklar1 vermektedir?

Aidiyet ve Adanmishk

» Pazarlama Plani, organizasyonlarin yakin ve orta vadedeki, Pazar ve marka konumlarini
gerceklestirecek onemli bir planlama ve uygulama siireci, topyekin bir kalkinma planidir.

» Bu nedenledir ki, tiim personelin veya ortaklarin uygulamaya dahil edilmesinde fayda vardir.
» Uygulayici personelin veya ortaklarin;

* Yeterlilikleri artirilmalidir — ki

« Sirket aidiyetleri olugturulsun — ki

* Pazarlama Plani hazirlik asamasina icten ve samimi katkilar saglanabilsin — ki
* Calisanlar kendilerine delege edilecek gorevleri kabullensinler — ki

« Istenilen gorevlere adanmshk saglanabilsin — ki

* BASARI gelsin...

Zaman Planlamasi

Eylem listesi ¢ikarildiktan sonra,
» Kimin

» Neyi

» Ne zaman yapacagina

Dair zaman ¢izelgesi yapilmalidir:
» Bir yillik plan hazirlanmali,
» Islerin baslangig ve bitis tarihleri kayit altina alinmali.

Finansal Kaynaklar

» Tahmini “Pazarlama Biitcesi” gelistirilmelidir.

» Pazarlama planinin arzulanan satis ve kar1 saglayacak getiriyi getirip getiremeyecegi hesa-
planmaya calisilir.

P Satis ve kar amaglarini saglamada pazarlama plani yeterli olmuyorsa, biitce ya da pazarlama
eylemleri yeniden ele alinip diizenlenmelidir.

Biitce Hazirlama Yaklasimlari
» Satiglarin Yiizdesi Yaklagima:
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* Gegen yilin, gelecek yilin ya da sektor dalindaki satislarin yilizdesi temel alinabilir. Eger
yeni bir sirket s6z konusu ise, sektdr ortalamasi alinip belli bir yiizdesi biitge olarak ayrilir.

» Rekabet Gostergesi Yaklagimu:
* Benzer igletmelerin ve rakiplerin eylemlerine pozisyon alinir ve uygun bir biitge ayrilir.

» Amag ve Gorev Yaklagimi:
* Amaglarin belirlenip, bunlara ulagmak i¢in gerekli pazarlama eylemlerinin yerine getirilm-
esinde yapilacak harcamalarin tahminine dayanir.

Markalarin Gévde Gosterisi
Reklam Biitgeleri
Genel Biit¢cenin Ortalama %12’si

Pazarlama Biitcesi
P Pazarlama aktiviteleri iki sekilde planlanirlar:
* Ulusal
* Yerel
» Bu nedenle de biitgelemesi de iki adet olmalidir:
* Ulusal pazarlama aktiviteleri i¢in ayr1 bir biitgeleme(1),
* Yerel aktiviteler i¢in ayr1 bir biitgeleme(II).

Pazarlama Biitcesi = (I) + (II)

Geri Odeme Analizi

» Arzulanan geliri saglayip saglamayacagi incelenir.

» Unutulmamalidir ki Pazarlama, bir SURECTIR. Satis gibi anlik bir eylem degildir.

» Bu nedenle, etkisinin goriilmesi de zaman alacaktir: Primetime’da yayimlanan ilk
reklaminizdan, ilk sponsorlugunuzdan, ilk ilaninizdan, ilk afisinizden, katilacaginiz ilk TV
programindan sonra kimse iiriiniiniiziin pesine diigmeyecek!

OLCME, DEGERLENDIRME DUZELTME
» Performansimiz nasil?

» Gelismeleri nasil 6lgecegiz?

» Nerelerde diizeltmeler yapacagiz?

Neden Takip Etmeli?
» ihtiyag oldugunda taktik degismeleri yapabilmek,
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» istenmeyen sonuglarin, planin kendisinden kaynaklanip kaynaklanmadigin belirlemek,
» Deneyimlerden yararlanarak gelecek yillarda daha iyi plan gergeklestirebilmek igin...

Ol¢me, Degerlendirme, Diizeltme
» {lk etapta, amaclarla irintili standartlar belirlenir.

Ornek:
AMAC: Satiglart artirmak ise;
Her bolge ve satis elemant igin kotalar belirle. ..

Kotalar, pazar ve sirket kosullarina uygun, anlamli, zorlayici ve ulasilabilir olmalidir.

Satis Tahminleri

» Somut

» Ulasilabilir

» Gelismeye yonelik
» Gergekei

» Alt1 Dolu

» Revize edilebilir

Satis Hedefleri Belirlerken...

P Yerel ve Ulusal sartlarin degisiklik arz edebilecegi degerlendirilmeli,

» Kisa ve Orta Vadeli Ekonomik Beklentiler ve Tiiketim Aligkanliklarina Etkisi,
» Uriiniin Marka Konumu,

» Miisteri Ihtiyaclarinda Degisiklik Trendleri,

» Firsat ve Tehditler Goz Oniine Alinmalr. ..

Hedef Belirlerken...

» Gegmis seneler performansi,
» Yakin dénem performansi,

» Uriin / Miisteri Beklentileri Ortiismesi,
» Pazardaki diger aktorler,

» Hinterlant degisiklikleri,

» Uriin gamindaki degisiklikler,
» Pazardaki daralma / Biiyiime,
» Fiyat Artisi,

» Uretim Bandmin durumu,

» Timevarim.
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Hedefler...

» TUMEVARIM:
+ Once Yerel Belirlenir, Sonra Ulusallastirilir.
« Once Yerel, Sonra Ulusal Analiz Edilir.

» Yerel Uygulanir.

Hedef Belirleme...
» KOTA
» HEDEF
* Bireysel
* Takim
* Bolge
+ Ulke
» Sapmalar...

Satis Analizi:
Realizasyon ve Performans

» Satigin Tanimi?
¢ Teslim Edilen Mal Satilmig midir?
* Satis Donglisii

» iletisimin Onemi!

Rakamlar1 Okumadan...
Biz iistiimiize diigenin neresindeyiz?
Tiim Sartlar uygunsa dogru okunabilir!

Ekibin ve Uriiniin Pazar Basarisi

» Unutmayin: Satista Bagar1 Istatistikseldir, Kolay Olgiiliir!

» Yeni Pazarlarda, 1>0 ama; 1 Basar1 Degildir! Ciinkii Hi¢lik deger degildir!

Performans Standartlarina Ornekler:

» Miisteri sikdyetlerini azaltma (%17’den % 10’a)

» Yeni miisteri kazanma ( Yeni miisteri oraninin % 20 olmast)

» Pazar paymi tutma (%10°da)

P Maliyetleri azaltma (Pazarlama maliyetlerini % 10 azaltma: Pazarlama biitgesini %10 azalt-
mak degil!)
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Diisiik performansa neden olan sorunlar:

Sorunlar

Olas1 Coziimler

* Ekonomik Durgunlar

+ Zayif Uriinler
* Rekabet
* Yonetim Sorunlari

Maliyetleri diisiir, miisteri iliskilerini iyislestir.
Eski {irlinleri yenile, tutundurma ¢aligmast yap.
Karsi rekabet yarat.

[lave egitim sagla, nitelikli isgii¢ii temin et.

» Satig verileri
» Muhasebe kayitlar
» Pazarlama Birimi Feed-Back’leri

Realizasyon Verilerinin Toplanmasi

Degerlendirme Tablosu

Pazarlama
Plam

Degervl_endirlme Standart Performans
Degiskeni Sonucu
Kar %10 %8
Birim Satig 500 Milyar 523 Milyar
Miisteri Hizmeti azalStirﬁz}s/ff% 8 %9
Birim Maliyet Pazar},j(‘;“; Pay1 %12

Gelecek yilki plan icin:

Sapmalarin Degerlendirilmesi
» Ortaya ¢ikan durumun nedenini ortadan kaldirici ¢alismalarin yapilmast
» Kontrol dis1 durumlara uyumun saglanmasi

» Kisa dénemde hicbir sey yapmadan uzun donemde degisikliklerin gergeklestirilmesi.

Duruma en iyi nasi uyum saglanir?

» Miisteri ihtiyaglarindaki degismeler

» Uriinde dngériilebilecek degisiklikler
» Yeni iiriin ve hizmet fikirleri

» Stratejiler hakkinda bilgiler

» Rakiplerin hareketlerini izleyen bilgiler
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» Reklam ve tanitmanin etkinligi

» Dagitim sisteminin etkinligi

» Stok aksakliklari(siklik ve nedenleri)

P Satis sonrasi miisteri hizmetlerindeki temel sorunlar

Basarisiz m1 Olmak stiyorsunuz?

» Olumsuz, karamsar, kétiimser olun,

P Sizden kétiilerle avunun, iyilere inanmayin,

» Plan yapmayin, hedefler koymayin, Kaderde ne varsa o olur
» Herkesi elestirin,

P Sizi elestirenleri tersleyin,

» Dogrular degil, yalan sdyleyin: Dogru sdyleyeni dokuz kdyden kovarlar, onuncuyu mu
arayacaksiniz ense yapmak varken?

» Kendinizi sevmeyin, gelistirmeyin,

» Yapmaniz gerekenleri erteleyin: bu isin yarini da var...

» isteksiz ve demotive olun, gevrenizi de kendinize benzetin,
» Calistiginiz1 ispatlamak i¢in giinde 1-2 goriisme yapin,

» Tiim konustuklarimizi unutun.
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. BOLUM-V
URETIM PLANLAMA

BiR KAC TANIM
» Uretim: Belirli faaliyet ve islemler sonucu yeni bir mal veya hizmet meydana getirme,
istihsal, tiiketim karsit1. (isim)

» Uretim Bigimi: Uretim siirecinde kullamlan is, arag ve gereglerin biitiiniidiir.

| Uretim Cesitleri |

! !

‘ Mal Uretimi ‘ ‘ Hizmet Uretimi ‘
‘ Siparis Uretimi ‘ ‘ Seri Uretimi ‘
| ' }
Devaml Aralikli Karigik
Uretim Uretim Uretim

Sema: Uretim Cesitleri

MAL URETIMi
» Mal iiretimi, tilketim ihtiyacini karsilamak amaciyla tiretilen mallarmn tiimiini ifade eder.
» Mallarin {iretim sekilleri ve mamul iiretim faaliyetleri farkliliklar arz eder.

SIPARIS URETIMI

P Siparis {iretiminde miisterinin talebi lizerine iiretim faaliyetine gecilir.

» Siparis miktarina gore liretim miktar1 da degisir. Siparis liretimlerde stok yapilmaz.
P Siparis {iretiminde mallar daha kaliteli oldugundan maliyet yiiksektir.

SERI URETIM

P Seri iiretimde isletmeler piyasa talebini karsilamak i¢in ¢ok miktarda tiretim faaliyeti
gosterirler.

» Uretim siiresince ayni biiyiikliik ve kalitede imalat yapilr.

P Seri halinde iiretimin, imal edilecek malin maliyetine, isletmenin cinsine, piyasanin talep
durumuna gore gesitleri vardir.
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DEVAMLI URETIM
» Devamli liretim, bir malin kisimlarimi imal etmekte uzmanlasmis is birimlerinin, birbirini
tamamlar seklide iiretim faaliyetinde bulunmasidir. (otomobil, beyaz esya)

1. Uretim faaliyetine katilan her is biriminin faaliyet ve islemi miikerrerdir.

2. Piyasa i¢in iiretim gerceklestirildiginden stok i¢in de iiretim yapilir.

3. Is akis planinda, is istasyonlar1 arasinda dengenin saglanmasi ¢ok énemlidir. Kargasa

oldugunda is yerlerinde zaman kaybi olur.

ARALIKLI URETIM

P Aralikli iiretim sisteminde tiretim belirli periyotlarla olmaktadir. ( atdlye iiretimleri)
P Aralikli iretim usuliine gore faaliyet gosteren isletmeler tek tip mamul {iretiminde
bulunmayip; iiriin i¢in gerekli olan parga ve yan gruplari da partiler halinde iiretirler.

KARISIK URETIM
» Karigik iiretim sistemi devamli ve aralikli iiretim ¢esitlerinin ortaklasa kullanildigi en
uygun usuldiir.

P Ana iiriin ve yan iiriin devamli bir sekilde seri halinde iiretilir.

HIZMET URETIMi

» Endiistri isletmeleri, liretimde bulunmak icin 6nce gerekli olan ham madde ve yardimc1
maddeleri tedarik ederler, daha sonra mamuliin {iretimine gegerler.

» Pazarlama faaliyetleri de mamul, fiyat, tanitim ve dagitim siireci i¢erisinde gergeklesir.

HIZMET URETIMi
» Mamuller 6nce iiretilip sonra pazarlanabildigi halde, hizmetler 6nce pazarlanip sonra
iiretilmek zorundadir.
» Hizmetlerin depolanamamasi, alic1 ve saticinin birlikte olma zorunlulugu; tiretim ve
pazarlamasinda bazi problemleri ortaya ¢ikarmaktadir.

* Hizmet isletmelerinde etkin iiretim icin bes stratejik nokta s6z konusudur:

1. Pazar

2. Hizmet

3. Dagitim Sunum Sistemi

4. Tmaj

5. Kiiltiir ve Misyon

1. Pazar: Biitiin hizmet sisteminin sekillendirdigi miisteri potansiyelinden olusur.
» Mevcut tiiketiciler ve potansiyel tiiketici olabilecek tiim kisi, grup ve organizasyonlar tahlil
edilmeli, istek ve arzulari, yonelimleri, yas, cinsiyet vb. demografik 6zellikleri belirlenmelidir.

» Pazarin sinirlari tespit edilmelidir.
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2. Hizmet: Miisteriye sunulan faydalardir.

» Hizmet kavrami, analiz edilmesi zorluklarla dolu olan bir ¢alismadir.

» Bazi 6zellikler 6lgiilebilir ve ayirt edilebilir, bir kism1 somut olarak ifade edilemez.
» Somut bir iiriin kolayca tasvir edilip biiyiikliigii, olustugu maddeler agiklanabilir.
» Hizmet ise kolayca gdsterilemez ve satig i¢in vitrine konulamaz.

3. Dagitim Sunum Sistemi:

» Personel: Hizmet organizasyonlarinin basarisi sahislara, kabiliyetli ve kapasiteli
elemanlarin bulunmasina baglidir.

» Miisteri: Miisterilerin tercihlerine 6nem verilmelidir.

» Teknoloji ve fiziksel kaynaklar: Yeni teknolojiler hizmet sektoriinde de dnemli bir yere
sahiptir. Yenilikler acilen uygulanmali ve kalite yiikseltilmelidir.

4. Imaj:

» Miisterilerde olumlu etkiler birakacak davranislarda bulunmak ve hizmetin onun ihtiyacini
karsilayabilecek 6zellikte oldugu imajinin birakilmas: gerekir.

» Bir isletmedeki fiziki goriiniim, manzara, havalandirma, désemeler ve kullanilan kirtasiye
malzemeleri olumlu bir imajin olugsmasina neden olmaktadir.

5. Kiiltiir ve Misyon:

Isletmeler igin kiiltiir ve misyon,

» Kurulusun ¢alisma seklini ve faaliyetlerinin sonucunu etkiledigi i¢in,

» Belirli insan topluluklarinca olusturulan, inanglara ve degerlere iligskin oldugu i¢in, dnem-
lidir.

URETIM YONETIMI

Uretim Y&netimi, isletmenin eline bulunan malzeme, makine ve insan giicii kaynaklarinn;
istenilen

» miktar,

» kalite,

» zaman,

» fiyat (maliyet)

ile tiretimini saglayacak bigimde bir araya getirilmesidir.
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Uretim Y6netimi

Girdiler Ciktilar
—_— Déniigiim Stireci —
(Input) (Output)

Sema: Uretim Siirecindeki Dogal Akis

AMACLARI

» Tiiketici isteklerinin fiyat, zaman, miktar ve kalite acisindan en iyi sekilde karsilanmast,
» Stok diizeyinin miimkiin oldugu kadar diisiik tutulmasi veya stok devrinin arttirtlmast,
» isletmenin insan giicii ve makine kaynaklarindan yararlanma derecesinin yiikseltilmesi

amaglarini gergeklestirmeye caligir.

ZAMANLAMA

» Bilgisayar Destekli Uretim Sistemleri,
» Esnck Imalat Sistemleri (FMS),

» Malzeme Ihtiya¢ Planlamasi (MRP),

» imalat Kaynaklari Planlamasi (MRP II),
» Kurumsal Kaynak Planlamasi (ERP),

» Tam Zamaninda Uretim (JIT).

MRP - Malzeme ihtiya¢c Planlamasi

Malzeme ihtiyag¢ planlamasi,

P Ana iiretim planinin uygulanabilmesi i¢in hangi malzeme,
» Ne kadar ve

» Ne zaman

sorularinin cevabini bulma ¢abasidir.

(Envanter Y 6netimi)
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MRP DONGUSU
AUC - Ana Uretim Cizelgesi
MPS - Master Production Schedule

Regete

BOM - Bill of Material Stok Kayitlart

MIP - Malzeme Ihtiya¢ Planlamasi
MRP - Material Requirements Planning

A= Eldeki miktar (adet/donem)

B= Siparis edilmis miktar (adet/dénem)
C= Gereken miktar (adet/donem)

X= Kullanilabilir miktar (adet/donem)
A+B-C=X

Ornek

11 100 adet kamyon iretilecektir.

« Eldeki envanter diizeyleri soyledir;
(eldeki miktar + siparis verilmis miktar)

Transmisyon A 2
Disli kutusu B 15
Disli C 7
D&vme mastari D 46

* A, B, C.D pargalari i¢in net ihtiyaglarin hesaplanmasi:

» Uretilecek kamyon say1st 100
* Gerekli transmisyon sayis1 100
* Envanterdeki transmisyon sayi1si 2

* Transmisyon A i¢in net ihtiyag 98
* 98 transmisyon i¢in gerekli disli kutusu 98
» Envanterdeki disli kutusu sayis1 15
* Disli kutusu B i¢in net ihtiyag 83
* 83 disli kutusu i¢in gerekli disli say1st 83
» Envanterdeki disli say1s1 7
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« Disli C i¢in net ihtiyag 76

* 76 disli i¢in gerekli dovme sayis1 76
* Envanterdeki dovme say1s1 46
» Dovme mastari D i¢in net ihtiyag 30

MRP II - imalat Kaynaklar1 Planlamasi

» Pazarlama, miihendislik, finansman, imalat ve stok denetimi hizmetlerinin bir arada ortak bir
veri tabanina dayandirilarak yapilmasini saglayan yonetim sistemleridir.

» MRP’ den farki malzeme kaynaginin yan sira isgiicii, makine ve finansman kaynaklarini da
es glidiimlii olarak planlamasi ve kontroliinii ger¢eklestirmesidir.

ERP - Kurumsal Kaynak Planlamasi

Isletmenin stratejik ama¢ ve hedefleri dogrultusunda miisteri taleplerinin en uygun sekilde
karsilanabilmesi igin; farkli veya ayni cografi bolgelerde bulunan tedarik, iiretim ve dagitim
kaynaklarinin en etkin ve verimli sekilde planlanmasi, koordinasyonu ve kontrol edilmesi

fonksiyonlarini bir arada bulunduran entegre bir yonetim sistemidir.

LRP
« Kalite Yoénetimi « Pross / Operasyon Planlama
« Depo Yonetimi « Laboratuvar Bilgi Planlama
« Kontrol Sistemleri « Diizenleyici Raporlama
« Bilgi Yonetimi « Insan Kaynaklar1
MRPI
« Lojistik Sistem « Kaynak Planlama
« Uretim Kontrol « Finansal Planlama
« Satis Planlama « Lot Kontrol
« Satin Alma Planlama * Muhasebe
MRP
« {irin agaglart
« ana tiretim plani
« malzeme ihtiyag planlama
* envanter yonetimi
« rotalar / is istasyolari

URETIM STRATEJILERI
Tepe yoneticileri arasinda yapilan bir aragtirma firma amaglari olarak en ¢ok se¢ilen konulari

sOyle tespit etmistir:

* Firmanin siirekli bityiimesini saglamak « Firmanin prestijini arttirmak
* Topluma hizmet etmek « Kar etmek

« Kaliteli mal iiretmek « Organizasyonu gelistirmek
+ {leri teknoloji kullanmak * Prodiiktiviteyi arttirmak

* Ortaklara daha fazla kar pay1 dagitmak « Tiiketiciyi memnun etmek

« Caliganlarin hayat standartlarini yiikseltmek
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SURECLER

TALEP PLANLAMA

YARATMA . .

Hammadde URETIM
Siparis Alma :; Malzeme r;

Planlamasi ve D STOK
Satis Tahmini . KONTROL

Uretim -
Planmasi
URETIM PLANLAMA

SEVK

» Isletmede is giicii, fiziksel arag ve imkanlarin verimli bir sekilde kullanilmasini, bu arag

ve imkanlara gore hangi iirlinii ne miktarda ve hangi metotlarla ve ne zaman fiiretilecegini

gosteren tasarima veya modellemeye denir.

PLANLAMA DUZEYLERI
Kazang Analizi
- Gelir Plan1 Bélge 1 Bélge 2
- - Satis Plan1
BUTCE
Satis ve Uretim Planlamasi \ /
- Satis Plam1 Uriin Grubu
- Uretim Plam
MASTER / N
PLAN Ana Uretim Planlamasi / \
- Talep Programi _— _—
- Ana Uretim Plani Uriin 1 Uriin 2
MIP I

Malzeme Ihtiyag Planlamasi
- Malzeme Ihtiyaglart

- Ana Uriin Plam

- Distan Tedarik Plan

|
| Bilesen Grubu 1 | | Bilesen Grubu 2 |

Parga 1 Parga 2

Jl4| GERi BESLENME / DUZELTMELER [

URETIM PLANLAMA VE KONTROLU

» Uretim Planinin Hazirlanmas: ve Uygulanmasi

» Uretim Planlama Stratejileri
» Uretim Faaliyetini Basitlestirici Careler

» Fonksiyonel Departmanlar i¢in Uretim Planlamasi

» Siparis Uretiminin Planlanmas:

» Uretim Planlamasinda Grafik Araglar
P Siralama ve Yiikleme Yo6ntemleri

» Uretim Programlamasi

» Gannt ve Kritik Yol Diyagramlari

» is Dagitim1 ve Takibi
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Kritik Yol Metodu

1 OO0
2Q.
%%@

ORNEK @
/ X
x / * A=1 giin
* B=4 giin
* C=5giin
* D=3 giin
Ornek...

» Yol 1: A+ C =6 Giin
» Yol 2: B+ D =7 Giin

** Buna gore kritik yol (B;D) dir. (7 GUN)

97



Gannt Semasi
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URETIM PLANLAMASININ ONEMi

Uretim planlamas1 gelecekte imalat veya hizmet faaliyetlerinin diizeylerini ve limitlerini belir-
leyen fonksiyon olarak tanimlanabilir

Modern bir imalat igletmesinde tiretim planlamasinin kaginilmaz bir sekilde yer almasini

gerektiren nedenler soyle siralanabilir;

» Uretim sistemlerinin faaliyet yogunlugu ve karmasiklig
Isletme igi faaliyetlerin koordinasyonu

Isletmeler arasindaki bagimlilik ve iligkilerin gelismesi
Tiiketici kiitlesinin genislemesi ve isteklerin degisik olmasi
Tedarik ve dagitim faaliyetlerinin genis bir alana yayilmasi
Hizmet, kalite ve fiyat rekabetinin yogunlagmasi

VVyVyYVYYVYY

Isletmenin ekonomik diizeyde ¢aligmasini saglamak amaci ile malzeme, makine zamani

ve insan giicii kayiplarinin minimum diizeye indirilme zorunlulugu

PRENSIPLER

» Uygun planlama periyodunun se¢imi

» Uygun mamul gruplarinin olusturulmast

» Kisitlayici faktorlerin bilingli olarak hesaba katilmasi



PLANLAMA STRATEJILERI
P Stoka tiretim

P Parti tiretimi

P Siparis {izerine tiretim

» Siparise dayali son montaj

DETAYLI PLANLAMA

Is Yeri

“lapasite

Is¢ilik

TEMEL VERILER

» Standart islem stireleri

» Makine-ekipmanin kapasite verileri
» islem siralan

» Malzeme verileri

» Uriin agaglari

» Takvim verileri

99

B
=

Maliyetlendirme

Uretim maliyetleri



isletmelerde...

SORUMLU DEPARTMAN FAALIYET
Satig-Pazarlama Talep Tahminin Yapilmast
Uretim Planlama Uretim Planinda Veri Olarak Kullanilmas1
Uretim Planlama Gergek Satiglarla Plan Arasindaki Sapmanin Belirlenmesi
Satis-Pazarlama Sapmalarin Nedenlerinin Aragtirilmasi
Satis-Pazarlama Diizeltmelerin Yapilmasi
Uretim Planlama Diizeltmlerin Uretim Planina Yansttilmast

SUREC ETKILESIMLERI

L . Problemli adet
SATIS Uretim talebi / SATIS PLANI ve termin bilgileri

Hammadde, -
PLANLAMA| Malzeme TEDARIK URETIM ve Gergeklesme
siparisi | | PLANI [F7%  SEVK PLANI verileri
——F.
.. Kaynak B
URETIM kapasite |—f Uretim
bilgileri
Hammadde,
Malzeme,
STOK Oriin SEVK
Stok bilgisi
TALEP TAHMINi

P Tecriibe ve sezgiye dayanan tahmin: Tepe yoneticileri i¢indir. Bu yontem basit ve diigiik
maliyetlidir. Ancak biiyiik tecriibe ve sezgiye dayanir. Yani siibjektiftir.

» indekslere gore tahmin: Bu tip tahmine rnek gostermek gerekirse ev aletleri iireten bir
firmanin satis tahminlerini milli gelirlere gére yapmasi olabilir. Bu tip tahminlerde yiiksek bir
giiven istenir.

» Ortalamalara gore tahmin: Bu tip tahminler gegmis satis bilgilerinin ortalamasina dayanan
ve genellikle satislar i¢in yapilan tahminlerdir.

» Istatistiksel tahmin: Gegmisteki taleplerin istatistiksel analizi iizerine kurulmus tahmin

tipidir. En giivenilir metottur.
Istatistiksel Tahminler...

» Ortalama Talep: Ortalama talep tiim gegmis verilerin aritmetik ortalamalarinin
bulunmasindan ibarettir.
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» Agirlikli Ortalamalar: Bu teknik yapilacak tahminde segilmis bazi zaman araliklarina daha
agirlik verilmesi ilkesine dayanir ve su sekilde hesaplanir.

» Ussel agirhikl ortalamalar: Bu teknik gegmis verilerin tiimiinii temsil eden, aym zamanda
yakin gecmisteki verilere daha agirlik veren bir yontemdir.

» Hareketli ortalamalar: Tesadiifi etkenlerin sebep oldugu degisimleri bir 6l¢iide elimine
etmek i¢in kullanilan bir yontemdir.

» Trend analizi: Siirekli artan veya siirekli azalan yani devamli bir yonde degisen tahmin-
lerde kullanilan bir yontemdir.

Talebi Etkileyen Faktorler

« Tiiketici gelirleri * Taksitli satiglar

* Reklam harcamalarindaki degismeler » Tiiketicilerin beklentileri

* Rakip firmalarin reklam yaklagimlari * D1s ekonomik etkenler

« Tiiketicilerin tat, koku, zevk vb. gibi * Politik ve askeri etkenler

ozelliklerindeki degismeler * Servis kolayligi

* Fiyat ve kalite imajinin birlikte » Tiiketicilerin inanglari

yaratilmasi » Ikamet olanaklar
TESIS PLANLAMA

» isletme igindeki iiretim verimliligini arttirmak ve darbogazlar1 gidermek amaciyla, tesisin
tiim makine ve ekipmanlariyla beraber yerlesimini inceleyen konularin biitiiniidiir.

P Tesisin dogru yere, dogru bir sekilde kurulmasi stok sistemi, iiretim planlama sistemi,
birim {iretim siiresi ve diger tiretim sistemleri agisindan son derece dnemlidir.

Kotii Yerlesim Belirtileri

» Birbiriyle iligkili tezgdh veya boliimlerin uzak mesafelere konulmasi,
P Tesis i¢i tasima maliyetlerinin ¢ok yliksek olmasi,

P Tesis i¢i tasima siirelerinin yiiksek olmasi,

» Uretim Planlamas1 ve stok sisteminin gereginden fazla karisik olmast,
» Gereksiz tasima yapilmast,

» Bos beklemenin ¢ok olmasi,

» Caliganlarin ¢evre kosullarindan rahatsiz olmast,

» Gereginden fazla donanim ve is giicliniin kullanilmasi,

» Daha nitelikli is giicii gerektirmesi.
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URETIM HATTI YERLESIMLERI
1.Uriin Tipi Yerlesim

2. Atolye Tipi Yerlesim

3. Proje Tipi Yerlesim

URON TiPi
i Seri Uretim { Oriine Gire Yerlegim Dijzenlemesi)
=
=
T . c: I-

a1y | Torna |—| Punty |——| Manta] ) 2
3 s
= c c:
2 S 2
409 Testere T Punt Montsj |—t 5 I
o £3 —_— Orng  |—y | FUNTD  (—| [ONTA) 22 3
[ (=
i i
o = -
(=] -‘. ] =

2 10| Testers |— > 3

estere Freze |—3|Marka |—| Torna ? 2

\
ATOLYE TiPi

atdlye Tipi Uretim {islemse] Temele Gire Yerlesim Diizenlemesi)

Harmmadde Tarna Eileyici 1311 Planua

Depasu Izlemler Y
\&Q Uriin Beposu
Testere Freze Puntolama Montaj T, a]

WE Y

mar kalama
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PROJE TiPi

Proje Tipi Oretim { Sabit Konumlu Yerlesim Diizenlemesi) )
&ra Malzemeler 3
Uriin
Tezgahlar _______—a@ AN
Parca
[ 5iicii O
Yardimet Araglar )
L F

ERGONOMI

» Uretim faaliyetlerinde artik insan yerine makine kullanilmakta, insanin kas giicii yerine
diisimsel yeteneklerinden yararlanilmaktadir.

» Uretim faaliyeti icinde insanin ile makine arasinda bir iliski s6z konusudur.

Iste giiniimiizde insan ile makine etkilesiminin bu denli artmas1 ergonomi bilim dalimin yani
bir etkilesimi inceleyen yeni bir bilim dalinin dogmasina neden olmustur.

» Insanin calisma gevresinin incelenmesini yapar.
» Insanin calisma alani ve fiziksel unsurlarinin, insanlar tarafindan daha kolay kullanilmasini
hedefleyen sistematik yaklagimlardir.

ERGONOMI DiSiPLINLERI

» Antropometrik ve Biomekanik niimerik veriler
» iste durus sekli

P Is1 — Sicaklik

P Giiriiltii

» Aydinlanma

» Kalp frekanslari

» Elektromyografi

P ( Kas Gerilmesi — Yorgunluk)
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STOK YONETIMi

» Envanter, liretim siirecinde kullanilan malzeme, iiriin veya kaynaklarin gelecekteki bir
ihtiyact karsilamak {izere stoklanmasidir.

» Stokun azi da ¢ogu da zararlidir.

P Stok yonetimi, ne zaman ve ne kadar temel sorularmin cevabidir.

NEDEN STOK?

» Islemler aras1 bagimsizlig1 saglamak

» Uriin talebindeki degisiklikleri karsilamak

P Kapasite esnekligi yaratmak

» Hammadde temin siiresindeki degisikliklere hazirlikli olmak
» Dagitim sisteminde esneklik saglamak

ARA STOK
P Bir dnceki istasyon ile bir sonraki iiretim istasyonu senkronize edebilmek icin ara stok
bulundurulur.

» Birden fazla parca ayni1 isleme girmek zorundaysa da ara stok olusur.

ABC ANALIZI

P Stok kalemlerinin degerlerine gore yapilan siniflandirmanin sistematik bir agilimidur.

» Stoklardaki her bir maddeyi izlemek ekonomik degildir.

» Stoklara yapilan yatirimin biiyiik bir bolimii genellikle birkag 6nemli madde (mamul) veya
madde grubu istiinde toplanmustir.

P Stoklardaki maddeler degerlerine gore gruplara ayrilabilir ve tek tek maddelerden ¢ok
belirli gruplarin kontroliine daha ¢ok agirlik verilebilir.

» A grubu kalemleri:

Stoklarin toplam miktarinin %10-15’i toplam degerin %70 civarinda pay1 bulunur.

» C grubu kalemleri:

Toplam stok miktarmim %350-60 gibi oldukga bilyiik bir paymni olusturmasina karsilik, deger
olarak ancak % 5-10 gibi oldukga kiiciik bir paya sahiptir.

Stok Cinsi |Yillik Kullanim | Birim Fiyat| Deger
A S1 30 60 1800
A S2 50 30 1500
A S3 60 20 1200
B S4 70 5 350
B S5 80 2 160
B S6 90 1 90
C S7 150 0.50 75
C S8 180 0.35 63
C S9 240 0.25 60
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DEPONUZDAKI STOGUN 12 NEDENI

Daha kisa teslim siiresi veren bir rakip

miigteri sipariglerinin
zamaninda kargilanma
orani arttinimak

istenir
En sonunda biri
(genellikle finans)
Sonra bu gidige son verir
her sey ... ve her seviyede
unutulur azalig baglar.

ol

Akla gelen ilk tedbir
envanter miktarlarinin
yilkseltilmesidir.

-

Her seviyedeki
envanter tirmaniga

geger

Kalite Problemlerinin Ustiinii Ortmek igin

- Malzeme aliminda miktar toleranslan

- Uretim Toleranslan

Kalite gulley = ———=—=—

Problemleri
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Biiyiik Parti Biyiikligii

- Tedarikei zorladig igin
- SET-UP uzun oldugu igin
- Byle ahigildidn igin

Parti iy - - -—--- -
Bilyiikligi Stok Seviyesi

Kayitlarinizin Dogruluguna Giivenmediginiz igin

- Var olani satin almak veya iiretmek

- Kullamimayacak olani temin etmek (BOM)

Kayt g - - ----- -
Dogrulugu Stok Seviyesi
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Kaynaklariniza Giivenmediginiz igin

- Soziinde durmayan tedarikgiler
- Teslim tarihine uymayan tretim hatti

Givenirlilik Stok Seviyesi

Talebin Yénetilmemesi

- Hatali Talep Tahminleri
- Tagima problemleri

- Kampanyalar igin énceden hazirhk

Talep P —————— - -

Yénetimi Stok Seviyesi
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Problemli Uriin Dizaym

- Fazla sayida ve degigik parga kullamimi
- Uretim gligliig
- Standartlagma

Dizayn g - — - - —--—- -+
Basansi Stok Seviyesi

B Malzeme Temin Siiresinin Uzun Olmasi

- Uzun ve belirsiz temin siiresi
- Giivenlik Stoklarinda Artig

Temin gullas == =—=—=== -
Siiresi Stok Seviyesi
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Dengesiz, Degisken Uretim Siiregleri

- Artan Hurda ve Yeniden iglem
- Artan Kalite Kontrol
- Uzun Set-Up siireleri

Dediskenlik Stok Seviyesi

m Dadinik, Diizensiz Yerlegim

- Zorlagan Kontrol
- Artan Tagima Siiresi
- Kayiplar

Daginikhk Stok Seviyesi
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“Formal” Planlama Sisteminin Olmayigi (MRP-II)

- Veri Entegrasyonu
- Egitimli Kadrolar
- Yénetimin Katilimi

Plansizlik Stok Seviyesi

Maliyet Muhasebenizin Birim Maliyet'i Diigiirme Gabasi

- Masraf dagiliminin etkisini azaltmak
- Uzun SET-UP ... Bilyiik Parti Miktan
- Birim igciligi az gdstermek

- “Toplam Masraf” yerine “Birim Maliyet” azaltma mantigi

Hatall gulley ———-——-—-— -
inamiglar Stok Seviyesi
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TEDARIKCI SECIiMi

TEDARIK ZINCiRi YONETIMI

» Ureticilerden tedarikgilere, ¢oziim ve hizmet saglayicilardan miisterilere uzanan tedarik
zincirindeki bilgi, materyal ve para akismin yonetimi ve siireglerin en iist seviyede otomatize
edilmesi anlamina gelmektedir.

» Dogru iiriinil, zamaninda ve 6nceden belirlenen sartlarda tedarik edebilmek, tiretim siirecini
kisaltip, kaliteyi artirirken, sirketin degisen ekonomik kosullara ve pazar sartlarina karsi esnek
olmasini da kolaylastirir.

TEDARIKCI HAYAT EGRIiSi

* Potansiyel Tedarikgileri tanimla
* Potansiyel Tedarikgi ile baglant
* Tedarik¢i Se¢imi

* Performans Y 6netimi

BASLANGIC

i . + fligki Y 6netimi
YONETIM \ » fliski Degerini Maksimize et
* Mevcut Tedarikgi Karari

YENILEME/ |+ Uygulanabilirse ¢ikis karar1
CIKIS * Sozlesme yenileme stratejisi
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TEDARIKCIi YONETIMi

» Kiiresel bilgi ve Tletisim teknolojilerinden yararlanmali,

P Zincir iiyeleri arasinda karsilikli bilgi aligverisi saglanmali,
P Partnerler arasinda birlikte ¢aligma saglanmali,

» Etkinlik ve verimlilik saglanmali,

P Tedarik zinciri modelinde 6zgiirlestirmeye gidilmelidir.

TEDARIKCI SECIMi

P Tedarik¢i mevcut Durum Analizi
P Teslimat yetenegi

P Siiregler

» Teknolojik Durum

P Tedarikgi Kiiltiiri

» Finansal durum

» Destek Sistemler

Tedarik zincirinin dogru koordine edilmesiyle;

» Tiim bilgi, materyal ve para akis1 yonetilebilir duruma gelir,
» Dagitim siiregleri kisalir,

» isletmelerin performanst en iist diizeye tasinir,

P Pazarda rekabet etme giicii artar

P Stok dengeleri optimize edilir,

» Uriin ve Hizmet kalitesi artar,

» Maliyetler azalir ve karlilik artar.
VERIMLILIK VE ETKINLIK

VERIMLILIK

Kaynaklari, amaca uygun kullanmaktir.

ETKINLIK
Siirecin, amaglanan katma degeri saglamasi / ¢iktilarin girdileri karsilamasidir.

Verimlilik Nedir?

» Cok calismak m1?
» Cok iiretmek mi?
» Hizli ¢aligmak m1?
» Tutumlu olmak mi?
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» Karlilik m1?

» Diisiik maliyetle tiretmek mi?
» Kaliteli tiretmek mi?

» Zamani iyi kullanmak nm1?

Japon Verimlilik Merkezi’ne gore verimlilik;

P Var olan her seyde, 6zellikle insanda siirekli gelisimi hedefleyen gelismeci bir diigiincedir.
» Bugiin diinden iyi, yarin bugiinden daha iyi olmalidir.

» Ekonomik ve sosyal yasamun siirekli degisen kosullara uyumlandirilmasidir.

» Yeni teknikler ve yontemleri uygulama ¢abasidir.

» Verimlilik orgiitlerle birlikte insanlarin yagsamlarini bigimlendiren bir davranistir.

Unlii yonetim gurusu Peter Drucker’a gore verimlilik;
» “En az ¢aba ile en ¢ok ¢iktiy1 verebilecek biitiin liretim kaynaklar1 arasindaki denge”dir.

isletmelerde toplam verimlilik él¢iimiiniin énciisii Davis ise verimliligi;
» “Tiiketilen kaynaklarla elde edilen iiriinlerde degisim” olarak tanimlamaktadir.

Verimlilik;

» Kavram,

» Terim,

» Olgii olarak farkl1 tanimlara sahiptir.

Verimliligi;

» iktisatcilar,

» Isletmeciler,

» Miihendisler, vb. farkli bigimlerde tanimlarlar.

Verimlilik;

» Dogru iiriin ya da hizmeti,
» Beklenen kalitede,

» Dogru zamanda,

» Cevreye zarar vermeden,

» En az maliyetle tiretmektir.

“Bir iiretim siirecinde elde edilen mal ve hizmetler (¢iktilar) ile kaynaklar

(girdiler) arasindaki iliski”dir.
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GIRDILER

SUREC

Bir bagka deyisle, iiretim siirecinde yer alan emek, malzeme, enerji, bilgi, zaman ve benzeri

faktorlerden nasil yararlanildigini gésteren bir orandir.

CIKTILAR

p—

. o CIKTI
VERIMLILIK = - -
GIRDI
Verimlilik Degisimleri
GIKTI ——— CIKTI —>
ARTAR | Gopy —> iR —
CIKTI —> CIKTI ——
AZALIR GRDI — GIRDI —
CIKTI CIKTI ——
e B
ARTAR GIRDI \ GIRDI ~~
CIKTI GIKTI
A N ~
AZALIR GIRDI \\.‘ GIRDI —
GIKT| —
ARTAR e —

Verimlilik Neden Olgiiliir?

“Ol¢mediginizi yonetemezsiniz!”

Bir denetim araci olarak verimliligin 6l¢iilmesindeki ana nedenler sunlardir;

» Kontrol
» lyilestirme
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» Strateji belirleme ve uygulama
» Yonetime bilgi saglama

Verimlilik gostergeleri;

» Sektor analizlerinde ve faaliyetlerin planlanmasinda,

» Ekonomik gelismenin ve buna bagli politikalarin izlenmesinde,

» Gelismis tilkelerde drnekleri goriildiigii izere ticretlerin belirlenmesinde kullanilmaktadir.

Verimlilik Olgiileri
TOPLAM FAKTOR VERIMLILIGI VE KISMi VERIMLILIK OLCULERI

Cikt1
Tek Faktor Girdisi (Isgiicii, Sermaye, Hammadde vb.)

m Faktor/Kismi Verimlilik =

Cikt1
Tim Sistem Girdileri

m Toplam Faktor Verimliligi =

FiZIKSEL VE PARASAL VERIMLILIK OLCULERI

. ... Cikt (kg)
Fak liligi =
m Faktor Verimliligi = 2 or Girdist (SaaD)

Cikt1 (m2)
Tek Faktor Girdisi (BG)

m Faktor Verimliligi =

Cikt1 (TL)
Tek Faktor Girdisi (Saat)

m Faktor Verimliligi =

Cikt1 (TL)
Tek / Toplam Faktor Girdisi/leri (TL)

m Toplam/Faktor Verimliligi =

STATIK VE DINAMIK VERIMLILiK OLCULERI

Belli bir donemin ¢iktist

tatik Verimlilik =
* Statik Verimlilik Orant = B e in girdisi

Belli bir donem igin Cikt/Girdi
Baz (bir dnceki) donem i¢in Cikt/Girdi

e Dinamik Verimlilik Oram1 =
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ETKINLIK (Efficiency)
“Isleri dogru yapryor muyuz?”’

Tiiketilmesi beklenen kaynaklar
Gergekten tiiketilen kaynaklar

m Etkinlik =

Etkinlik; bir isletmede belirlenen amaglarin gergeklestirilmesi igin tiiketilmesi beklenen
kaynaklar ile tiikketilen kaynaklar arasindaki iligki olarak tanimlanir.

Etkinlik, girdilerle iliskili bir orgiitsel performans 6lgiitiidiir.

u Etkinlik = Tiiketilmesi beklenen kaynaklar

Gergekten tiiketilen kaynaklar

Etkinlik, yararli ¢iktilarin iiretilmesi i¢in kullanilan iggiicli, hammadde ve malzeme, digardan
saglanan fayda ve hizmetler gibi girdilerin ne denli etkin kullanildig1 anlatan bir kavramdir.

Kaynaklarin etkin kullanimi ile kast edilen sudur: Fiili deger standart deger ile karsilastirildiginda

kaynak kullaniminda ger¢eklesen performans nedir?

Des
m Etkinlik = —ondart Deger
Fiili Deger
Ornek:
Bir isin standart diizeyde yapilmasina iliskin standart siire 2 saat ise ve bu is caliganlar tarafindan

standart kalitede olmak tizere 3 saatte basarilirsa;
Etkinlik =2 / 3 = 0.66 yani %66 olur.

Yararlanma Oram

Yararlanma Oranz; iiretim siirecinde gergekten kullanilan girdilerle, isletmenin varolan iiretim
kaynaklarina gore kullanilabilir giicii, yani potansiyel giicli arasinda yapilan bir karsilagtirma
dir.

Gergek Girdi (Tiiketilen Kaynaklar)

Kullanilabilir Girdi (Potansiyel Kaynaklar)

m Yararlanma Oran1 =

Makine kullanim oranlari, yararlanma oranina 6rnek olarak verilebilecegi gibi, mal ya da
hizmet tiretmek i¢in kullanilan ¢ogu girdi i¢in yararlanma oranlar1 hesaplanabilir.
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m Ornek:
Bir isletmenin ¢alisma siirelerine yonelik su bilgiler verilmektedir:
Calisan sayist: 25
Yillik galigilan giin say1s1:210
Vardiya sayist: 1
Vardiya siiresi: 8 saat
Toplam kayip iscilik siireleri (Yillik izin + Hastalik + Devamsizhik Siireleri + Bos Iscilik
Siireleri): 2,235 saat

Toplam ¢alisilmis isgilik siireleri:
25x 210 x 1 x 8 =42,000 saat

Fiili ¢caligma siireleri:
Toplam g¢alisilmis isgilik siireleri — Kayip is¢ilik siireleri =
42,000 — 2,235 = 39,765 saat

Caligma stirelerinden yararlanma orani:
Fiili iscilik stireleri / Toplam galisilmis is¢ilik siireleri=
39,765 /42,000 = % 94.67

Kalite

» Giivenilir olmaktir,

» insanlarin islerini hatasiz yapmalaridir.

» Sorunlara dogru teshis koymak demektir,

» Bir mal ya da hizmetin tiiketicinin isteklerine uygunluk derecesidir.
» Miisteri odakli olmaktir.

P Bir isi ilk seferinde dogru olarak yapmaktir,

P Siirekli olarak miikemmeli aramaktir,

» Sorunlar ortaya ¢ikmadan onleyici tedbirler almak demektir.

» Israfi azaltmaktir.

Olgiim icin...
» Uriin ve/veya hizmet iireten isletmelerde temel amaglar
» verimlilik diizeyini yiikseltmek,
P kapasite ve kaliteyi artirmak,
» maliyeleri diigiirmek ve
P caligma ortamini ergonomiklestirmektir.
COzUM =>>> 1S ETUDU
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IS ETUDU

P Metot Etiidii, islemlerin daha giivenli, daha diisitk maliyet ile, daha yiiksek kalite ile, daha
verimli, daha kisa siirede ve daha ergonomik bir ortamda yapilabilmesi amaciyla, mevcut
metodun incelenmesi, kaydedilmesi, analizi ve elestirisi yoluyla yeni metotlar gelistirmede
kullanilan bir yaklagimdir.

» Zaman Etiidii, metot etiidil ile belirlenmis islerin (darbogaz) baz1 teknikler dahilinde dl¢iilm-

esi ve gelistirme faaliyetlerine zaman verisi destekleri saglanmasidir.

KALITE

P Kalite miikemmellik degildir, kalite ihtiyaglara uygunluktur.

» Kalite 6nlemdir; sorunlar ortaya ¢ikmadan 6nce ¢oziimlerini olusturur, {irlin ve hizmetlerin
yapisina kusursuzluk katar.

P Kalite, miisterinin tatminidir; iirtin ve hizmetin ne kadar iyi oldugu konusundaki son kararin
verdigi memnunluktur.

P Kalite etkili olmaktir; igleri ¢abuk ve dogru olarak yapmaktir.

P Kalite bir siiregtir; siiregelen bir gelismeyi kapsar.

P Kalite, bir yatirimdir; uzun dénemde bir isi ilk defada dogru olarak yapmak, hatay1 sonradan
diizeltmekten daha ucuzdur.

6 SIGMA
Sigma Siire¢ Kapatisesi Milyon Firsattaki Hata Miktar1

6 Sigma 34

5 Sigma 233

4 Sigma 6.210

3 Sigma 66.807

2 Sigma 308.537

1 Sigma 690.000

AN S =g

ey

a—tla o

t2a

L0
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Example: Length of Stay (Target is 3 days)

0 = Standard Deviation G=173 Day
= 23 Day
Anays Days
1 3 5 1 a 5
Too Little Too Long

30 Process - 60 Process
34 DPM

66,800 Defects per Million (DPM)

YALIN URETIM
P> Yalin iiretim; yapisinda higbir gereksiz unsur tasimayan ve hata, maliyet, stok is¢ilik,
geligtirme siireci, iretim alani, fire, miisteri memnuniyetsizligi gibi unsurlarin, en aza

indirgendigi iiretim sistemi olarak tanimlanmaktadir.

YALIN URETIM TEKNiKLERI

‘\'LM\\‘\ ;\./m\

Gorsel
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BOLUM - VI .
TEMEL MUHASEBE VE FINANSAL ANALIZ

TEMEL KAVRAMLAR

Muhasebenin Temel Kavramlar1 Evrensel nitelikte olup muhasebe uygulamasina yon verirler.

» Sosyal Sorumluluk Kavrami
P Kisilik Kavrami

» Isletmenin Siirekliligi

» Donemsellik Kavrami

» Parayla Olgiilme Kavrami
» Maliyet Esas1 Kavrami

» Tarafsizlik ve Belgelendirme Kavrami
» Tutarlilik Kavrami

» Tam agiklama kavrami

» Ihtiyatlihk Kavram

» Onemlilik Kavrami

» Oziin Onceligi Kavrami

MALI TABLOLAR iLKELERI

Temel Mali tablolarin diizenlenmesinde isletmeler tarafindan uygulanacak kurallari ifade eder.
Mali tablolarin hazirlanmasinda esas alinan kavram ve ilkeler ile Tiirk Ticaret Kanunu, Ser-
maye Piyasas1 Kanunu ve ilgili diger mevzuat hiikiimlerinin farkli uygulamalara yer verdigi
durumlarda, isletmeler s6z konusu mevzuat hiikiimleri uyarinca istenilen bilgileri saglayacak
sekilde gerekli diizenlemeleri yaparlar.

MALI TABLOLARIN AMACLARI

» Yatirimeilar, kredi verenler ve diger ilgililer i¢in karar almada yararli bilgiler saglamak,

» Gelecekteki nakit akimlarini degerlendirmede yararl bilgiler saglamak.

» Varliklar, kaynaklar ve bunlardaki degisiklikler ile isletme faaliyet sonuglar1 hakkinda bilgi
saglamaktir.

MALI TABLOLAR NELERDIR?
» Bilango
» Gelir Tablosu
» Satislarin Maliyeti Tablosu
» Nakit Akim Tablosu
» Kar Dagitim Tablosu
» Oz Kaynaklar Degisim Tablosu
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BiLANCO NEDIR?
Bilango, bir isletmenin belli bir tarihte sahip oldugu varliklar ile bu varliklarin sagladigi
kaynaklar1 gosteren mali tablodur.

BiLANCO NASIL DUZENLENIR?

Bilangonun diizenlenmesinde, mali tablolar ilkelerinde verilmis agiklamalar esas alinir.

Bilangonun aktifinde yer alan varliklar, paraya doniisme hizlarina gore en ¢ok likitten en az likit
degere dogru, pasifinde yer alan kaynaklar ise basta bu kaynaklarin nereden saglandigina gore
6z kaynaklar ve yabanci kaynaklar olarak ayrima tabi tutulur ve en kisa vadeli kaynaktan en
uzun vadeli kaynaga dogru siralanmalidir.

GELIR TABLOSU NEDIR?

Gelir tablosu, isletmenin belli bir dénemde elde ettigi tiim gelirler ile ayn: donemde katlandig,
biitiin maliyet ve giderleri ve bunlarin sonucunda isletmenin elde ettigi donem net karinin veya
donem net zararini kapsar.

GIDER NEDIR?

Gider, gelir elde etmek amaci ile yapilan varlik (aktif) tiilkenmeleridir. Varliklarda bir azalmay1
ifade eder. Uretim, pazarlama gibi isletmenin faaliyetleri ile ilgili giderlerin yam sira borglanma
maliyeti ve vergiler de giderler grubunda yer alir. Amortismanlar ise isletmeden nakit ¢ikisi
gerektirmeyen giderlerindendir.

Gelir ve Gider Arasindaki Fark Neyi ifade Eder?
Gelir ile gider arasindaki fark; gelirler giderlerden fazla oldugunda kar, giderler gelirlerden
fazla oldugunda zarar olarak adlandirilir. Biitiin gelirler, giderler aralarindaki fark olan kar ve

zarar bir arada ve kaynaklarina gore siniflandirilmis bir sekilde Gelir Tablosunda gosterilir.

YASAL DEFTERLER

Vergi Usul Kanununun 220. maddesinde ve Tiirk Ticaret Kanununun 69. maddesinde basta bi-
lango ve isletme hesaplarinin esaslarini olusturan defterler olmak iizere tasdiki zorunlu defterler
belli edilmistir. Bunlar;

» Envanter ve Bilango Defteri

» Yevmiye Defteri (Giinliik Defter)

» Biiyiik Defter (Defter-i Kebir)

» Kasa Defteri
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TASDIK ZAMANI
1. Oteden beri ise devam etmekte olanlar ertesi y1l kullanacaklar defterleri o yilin Aralik ay1
i¢inde,
2. Yeniden ise baslayanlar, sinif degistirenler ve yeni bir miikellefiyete girenler, ise girenler,
ise baglama, sinif degistirme ve yeni miikellefiyete girme tarihinden 6nce; vergi miikellefiyeti
kalkanlar, muafliktan ¢ikma tarihinden baslayarak on giin iginde,
3. Defterin dolmast halinde veya diger nedenlerle y1l iginde defter kullanmak zorunda kalan-
lar kullanmadan once,
4. Ayni defteri ertesi y1l da kullanmak isteyenler kullanacag: yilin Ocak ay1 iginde tasdik
islemini yaptirmak zorundadirlar. (V.U.K, M:221)
5. Defterlere gegirilen bir kaydi ¢izmek, silmek veya kazimak suretiyle okunamaz hale get-
irmek yasaktir.
6. Yevmiye defterlerinde yapilan yanliglar ancak muhasebe kurallarma gore diizeltilebilir.
Yevmiye defteri disinda kalan defterlerdeki yanliglar, yanlis yazilan rakam veya yazinin
okunacak sekilde ¢izilmesi iist ve yan tarafindan yada ilgili bulundugu hesaba dogrusunun
yazilmasi yoluyla diizeltilebilir.
7. Isletmelerin defterleri giinii giiniine gecirilmesi esas olmakla birlikte islemler en geg
10 giin i¢inde defterlere kayit edilir. Kayitlarin siirekli olarak muhasebe fisleri, priminota
veya bordro gibi yetkililerinin imzasini tagtyan belgelere dayanarak yiiriitiilen isletmelerde
islemlerin sozii gegen belgelere kaydedilmesi, defterlere islenmesi yerine geger. Ancak bu
durumda en geg 45 giin icinde deftere yazilmalidir.
8. Giinliik Kasa defterlerine islemler giinii giinline kaydedilir.

MiZAN NEDIR?
Mizan, (saglama) yevmiye defterine kaydedilen islemlerin biiyiik defterdeki hesaplara aritme-
tiksel olarak dogru aktarilip aktarilmadigini kontrol etmeye yarayan tablodur.

MiZAN KACA AYRILIR?
» Mizanlar diizenlenirken defter yoniinden;
1. Biiyiik defter mizan1 (Esas mizan)

2. Yardimet defter mizani1 (Muavin defter) olarak ikiye ayrilir.

» Diizenlendikleri zaman yoniinden ise mizanlar;
1. Gegici Mizanlar: Ay sonlarinda hazirlandiginda “aylik mizan “, dénem sonunda envanter
kayitlar1 6ncesi hazirlandiginda da “ genel gegici mizan “ adim alir.
2. Kesin Mizan: Dénem sonunda envanter kayitlarindan sonra hazirlanan mizana “ kesin

mizan “ denilmektedir.
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MUHASEBE FiSLERIi
Tahsil Fisi: Isletmenin kasasma giren paralarin ne i¢in alindigin1 ve bu tahsilatin karsihigimda
hangi hesaba veya hesaplara alacak kaydedilecegini gdsteren bir belgedir.

Tediye Fisi: Isletmenin kasasindan ¢ikan paralarin ne icin &dendigini ve bu 6demenin
karsiliginda hangi hesaba veya hesaplara borg¢ kaydedilecegini gdsteren bir belgedir.

Mabhsup Fisi: Tahsil ve tediye disinda kalan, diger bir ifadeyle kasa hesabini ilgilendirmeyen
islemlerin kaydi igin kullanilan bir belgedir. Kasa hesabini ilgilendirmeyen islemlere hesaba
karsilik senet verilmesi, kredili alislar, kredili satiglar, ¢ek alinip, ¢ek verilmesi gibi islemler

ornek verilebilir.

» Muhasebe fislerinin kullanilmasi yasal bir zorunluluk olmamakla birlikte énemli yararlar
saglamaktadir. Muhasebe fisleri;

* Kayitlarda diizeni saglar,

* Yanlis Kayit olasiligin1 azaltir,

* Kayitlarin Kontroliinii Kolaylastirir,

+ Ayn1 Nitelikteki Islemlerin toplu kaydina olanak saglar.

**TESK ve alt kuruluslart igin tahsil, tediye ve mahsup fisi kullanmak zorunludur.

YEVMIYE DEFTERI

Yevmiye defteri, islemlerin tarih sirasi ile kaydedildigi bir defterdir. Yevmiye defterindeki ilk
kayit agilig bilangosunda ya da donem bagi bilangosunda yer alan varliklar, borglar ve sermaye
unsurlarini hesaplart yansitmak tizere yapilan “hesaplarin agilis” kayitlaridir. Bu ilk kayittan
sonra giinliik islemler yevmiye defterine tarih sirasiyla belgelere dayanarak maddeler seklinde
kayda alinir.

BUYUK DEFTER

Yevmiye defterinde maddeler seklinde yapilan muhasebe kayitlar1 daha sonra yevmiye deft-
erinden biiyiik deftere gegirilir. Biiyiik defter, islemleri sistemli bir sekilde hesaplara gore
smiflandirilmis olarak toplayan defter oldugu i¢in, yevmiye defterine maddeler seklinde yapilan
kayitta borglandirilan ve alacaklandirilan hesaplar, biiyiik deftere o hesap i¢in ayrilan sayfaya
hesabin durumuna gore borg ya da alacak tarafina kaydedilir.

GELIR HESAPLARI NASIL CALISIR?

Isletmenin faaliyetlerine bagli olarak bir gelir dogdugu zaman bu gelir sermayeyi arttiracagindan,
ilgili gelir hesabinin alacagna yazilir. Bir gider ¢iktiginda ise, sermayede azalis olacagindan bu
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gider ilgili gider hesabinin borcuna yazilir. Faiz gelirleri hesabi, komisyon gelirleri hesab1 gibi
gelir hesaplar1 her zaman alacak kalani verirler. Dénem sonunda gelir hesaplarinin toplamlari

yapilir, kalanlart bulunur ve kalanlar gelir ve giderleri toplayan “Dénem Kar1 ve Zarari
hesabina devredilir.

GIDER HESAPLARI NASIL CALISIR?

Gider, isletmenin gelir elde etmek icin bir aktifinin (varligm) kullanilmasi veya tiiketilmesi
sonucu meydana gelir. Isletmenin 6z sermayesindeki azalmalar1 gdsteren giderler, meydana
geldiklerinde, ilgili gider hesaplarinin borcuna kaydedilir.

Gider islemleri: Genel Yo6netim Giderleri Hesabi, Finansman Giderleri gibi konusuna uygun
adi tagtyan hesaplara kaydedilir. Gider hesaplar1 her zaman borg kalan1 verir. Hesap doneminin
sonunda biitiin gider hesaplarmin toplamlar1 yapilir, kalanlari bulunur ve kalanlar “ Dénem

Kar1 ve Zarar1 ““ hesabina devredilir.

DONEM KARI ZARARI

“ Donem Kar1 veya Zarar1” hesabi igletmenin bir hesap donemi i¢inde 6z sermayesinde kar
veya zarar seklinde meydana gelen artis veya azalisin gosterildigi bir cizelgedir. Bu hesabin
borg tarafi hesap donemi iginde meydana gelen biitiin giderleri, alacak tarafi ise biitiin gelirleri

gosterir.

HESAP PLANI

Muhasebede beklenen bilgilerin, raporlarin istenildigi sekilde ve icerikte olabilmesi i¢in, mali
nitelikteki islemlere ait etkin ve diizenli bir gekilde toplanmasi ve kaydedilmesi gerekir. Bilg-
ilerin muhasebe kayitlarina gecirilmesinde, isletmenin faaliyet konusuna, biiyiikliigiine ve yon-
teminin muhasebe bilgilerinden yararlanma durumuna goére bir¢ok hesap bulunmaktadir. Bu
nedenle, ¢esitli hesaplarin bir diizen i¢inde olmalar1 ve ayni olaylarin siirekli olarak ayni hesa-
plara kaydedilebilmelerini saglamak bakimindan, isletmeler kullanacaklar1 hesaplart 6nceden
belirleyerek bunlarin bir listesini, bir planinin yaparlar.

MAL VE HiZMET SATIMINDA BELGELER
Fatura: Satilan emtia veya yapilan is karsiliginda miisterinin bor¢landigi meblag1 gostermek
lizere emtiay1 satan veya isi yapan tliccar tarafindan miisteriye verilen ticari vesikadir.
1. Faturanin diizenlenme tarihi, seri ve sira numarast,
2. Faturay1 diizenleyenin adi, varsa ticaret unvani, is adresi, bagl oldugu vergi dairesi ve
hesap numarasi,
3. Misterinin adi, ticaret unvani, adresi, varsa vergi dairesi ve hesap numarasi,
4. Malin veya isin nevi, miktari, fiyat1 ve tutari,

5. Satilan mallarin teslim tarihi ve irsaliye numarasi (malin aliciya teslim edilmek {izere satict
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tarafindan tasindig1 veya tasittirildig: hallerde saticinin, teslim edilen malin alici tarafindan
taginmasi veya tasittirilmasi halinde alicinin, taginan veya tagittirilan mallar i¢in sevk irsali-

yesi diizenlenmesi ve tasitta bulundurulmasi sarttir.)

GIDER PUSULASI

Madde—234 1. ve 2. sinif tiiccarlarla defter tutmak mecburiyetinde olan serbest meslek erbabinin
ve giftcilerin :

» Kazanglar1 gétiirii usulde olan tiiccarlara,

» Kazanglari gétiirii usulde olan serbest meslek erbabina,

» Vergiden muaf esnafa yaptiklari isler ve onlardan satin aldiklari emtia i¢in tanzim edip is
yapana veya emtiay1 satana imza ettirecekleri gider pusulas1 gotiirli usulde vergiye tabi tiiccar
ve serbest meslek erbabi ile vergiden muaf esnaf tarafindan verilmis fatura hilkkmiindendir.

ALACAK SENETLERI

Isletmenin faaliyet konusunu olusturan mal ve hizmet satislarindan kaynaklanan senede
baglanmis alacaklari “ 121 Alacak Senetleri Hesabinda” izlenir. Alacak Senetleri Hesabi
isletmenin faaliyet konusunu olusturan mal ve hizmet satislar1 karsiliginda alinan senetler veya
poligelerin tutarlar1 lizerinden bor¢lanir.

VERGI

VERGI UYGULAMALARI

P 193 Sayili Gelir Vergisi Kanunu

» 5422 Sayili Kurumlar Vergisi Kanunu

» 213 Sayili Vergi Usul Kanunu

» 3065 Sayili Katma Deger Vergisi Kanunu

Vergi Miikellefi Olmak

P Ticari Kazang

» Zirai Kazang

» Ucretler

P Serbest Meslek Kazanci

» Menkul Sermaye iradi

» Gayrimenkul Sermaye Iradi
» Diger Kazang ve Iradlar

VERGI ODEVLERI

» Yillik Gelir Vergisi Beyannamesi
» Aylik KDV Beyannameleri

125



> Aylik veya ii¢ aylik muhtasar beyannamelerin
» Uger aylik dénemlerde hazirlanacak Gegici Vergi Beyannamelerinin verilmesi

SSK

Sosyal Sigortalar Kanunu (SSK) Uygulamalar1
» Isyerinin (Isverenin) Kayd:

» Caliganlarin Kaydedilmesi

» Bolge Calisma Miidiirlikleri

» ISKUR

» SSK Prim Bildirgeleri

» IS KANUNU

SERMAYE SiRKETLERI
» Ticari Isletme

» Tacir

P Ticaret Sicili

Tacir Olmanin Hiikiimleri

» Tacirler her tiirlii borglarindan dolayi iflasa tabidirler

» Kanun hiikiimlerine uygun bir ticaret unvan segmeye ve kullanmaya
» Isletmelerini ticaret siciline kaydettirmeye

» Ve defter tutmaya mecburdurlar

» Ticaret Kanunu’na gore defterlerin saklama siiresi 10 yildir

FINANSMAN FONKSIYONU

1. FINANS:

Isletmelerin kurulabilmesi, biiyiiyebilmesi, mal ve hizmetler iiretebilmesi igin ihtiyag
duyduklari para vb. varliklardir.

2. FINANSMAN:
Isletmenin ihtiya¢ duydugu para vb. varliklarm elde edilebilmesi ve isletmeye getirilmesidir.

3. FINANSAL YONETIM:
Isletmenin  kurulusu, mevcut durumun siirdiiriilebilmesi veya yeni yatirimlarin
gerceklestirilebilmesi igin ihtiyag duyulan finansin saglanmasi, isletmeye getirilmesi ve
isletmede uygun yatirnm alanlarinda degerlendirilmesi ve elde edilen net karm isletme
ortaklarina dagitimu siirecidir.
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4. FINANSAL PLAN:
Ureticinin iirettigi mal ve hizmetleri Pazar araciligiyla tiiketicilere ulastirma ve satma (para
mal) islemidir.

1. Kisa vadeli plan (Azami 1 yil)
2. Uzun vadeli plan (1 yildan uzun siireli planlar)

5. FINANSAL PLANLAMA KONULARI:
1. Yatirim ve finansman tercihi analizi
2. Alinan kararlarin gelecekteki sonuglariin tahmini
3. Hangi alternatifin uygulanacagina karar verme

4. Performans dl¢limii

6. FINANSAL KAYNAK SECIMINi ETKILEYEN FAKTORLER:

» Genel Ekonomik Durum

» Isletmenin Kredibilitesi ve Isletme Varliklarmin Yapisi (Isletme Ozellikleri)
» Endiistri Ozellikleri ve Rekabet

7. FINANSAL KAYNAK SECIMINDE GOZ ONUNDE TUTULMASI GEREKEN
ILKELER:

» Uygunluk

» Risk

» Maliyet

» Finansal Kaldiragtan Yararlanma

» Esneklik

» Kontrol ve Yo6netimin Paylasiimasi

» Zamanlama

8. FINANSAL KAYNAK fHTIYACININ TESPITINDE UYGULANAN YONTEMLER:
1. Satiglarin Yiizdesi Yontemi (Aktif Artis1 — Pasif Artis1 — i¢ Kaynak)

2. Bilango Kalemlerinin Giinliik Satis Tutarina Oran1 Y dntemi

3. Regresyon Analizi Yontemi (Bilango = a * Satis Tutar1 + b)

4. Oranlar Yontemi (Bilango/Gelir Tablosu)

5. Nakit Biitgesi Yontemi (Nakit Girisi — Nakit Cikigi)

9. FINANSAL KAYNAKLAR

1. VADELERINE GORE FINANSAL KAYNAKLAR

» Kisa Vadeli Finansal Kaynaklar: Donen varliklarin finansmaninda kullanilir. (<1 y1l)
» Satic1 Kredileri
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* Banka Kredileri

* Finansman Bonosu

+ Odenecek Vergi ve Diger Yasal Yiikiimliiliikler
» UZUN VADELI FINANSAL KAYNAKLAR: Duran varliklarin finansmaninda kullanilir.
(>1 y1l) Banka kredileri diginda, uzun vadeli kaynaklar hisse senedi, tahvil yada Eurobond gibi
menkul kiymet ihraci ile saglanir.

2. KULLANILDIGI KAYNAGA GORE FINANSAL KAYNAKLAR:
» Yabanci Para
» Yerli Para

3. YARATILDIGI ALANLARA GORE FINANSAL KAYNAKLAR:
» Dis Kaynak
» i¢ Kaynak
» Oz Kaynak
» Oto Finansman
* Yedekler (Kanuni ve Ihtiyari: Kanunen; her yil karm 1/20’si 6zsermayenin 1/5’ine
ulasilincaya kadar ayrilmali.)
* Karsitliklar (Amortismanlar)
* Dagitilmayan Karlar
* Finansal Kiralama (Leasing) Yoluyla Kaynak Saglama
» Menkul Kiymet Borsalari
« IMKB Hisse Senedi Piyasasi (Tedrici Kurulusla HS Satis1, Mevcut Ortaklarm HS Satis)
* Sermaye Artirimina Gidilmesi
+ IMKB Tahvil ve Bono Piyasasi (Tah. Mik. = Ozsermaye + Yedekler + Deger Artis1 — Zarar)

KAYNAK MALIYETI:

» Ozkaynak Maliyeti

» Yabanci Kaynak Maliyeti

» Agirlikli Ortalama Sermaye Maliyeti

YATIRIM KARARI:

» Duran Varlik Yatirimi
* Belirlilik Sartlarinda Proje Degerlendirme (Ortalama Karlilik Orani, Geri Odeme Siiresi
Yéntemi, Net Bugiinkii Deger Yontemi, I¢ Verim Oran1 Yontemi, Karlilik Endeksi Y éntemi)
* Belirsizlik Sartlarinda Proje Degerlendirme (Olasilik Dagilimi Yo6ntemi, Belirlilik Esiti
Yéntemi, Risle Gore Diizeltilmis Iskonto Orani Yontemi)

» Donen Varlik Yatirimi
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NAKIT VE NAKIT BENZERI VARLIKLARIN YONETIMi:

P Stok Yo6netimi

» Alacak Yonetimi

» Factoring (Finansman, Alacak Garantisi, Tahsilat ve Muhasebe)

KAR DAGITIM POLITIKASI:

Isletmenin elde ettigi karn, ne sekilde degerlendirilecegi ile ilgilidir. Temel amag, isletmenin
piyasa degerini artirmaktir.

KAR DAGITIM POLITiKASINI ETKILEYEN FAKTORLER:
» Sirket Ana S6zlesmesi

» Yasalar

» Vergi Diizenlemeleri

» Yeni Yatirim

» Borg Diizeyi

KAR PAYI ODEME YONTEMLERI:

» Nakit olarak

» Hisse senedi olarak

» Piyasadan kendi hisse senedini satin alarak

FINANSAL TABLOLAR
GELIR TABLOSU
. (KAR-ZARAR NAKIT AKIM
BILANCO TABLOSU) TABLOSU

oOrgiitiin finansal
durumunu gosterir.

Belli tarih araliginda

Belli tarih araliginda
oOrgiitiin gelir, harcama
ve net karini (zararini)

Belli tarih araliginda
oOrgiitiin nakit alimlarim
ve 0demelerini gosterir.

gosterir.

FINANSAL ORANLAR - I
Finansal temelli baglantilar ile finansal tablolardaki hesaplar arasindaki baglari gosterir.

» NAKIT ORANI

Orgiitiin kisa dénemli bor¢larina ne kadar nakit saglayabilirligini gosterir.
CARI ORAN = DONEN VARLIKLAR / KISA VADELI YABANCI KAYNAKLAR

ASIT TEST ORANI = DONEN VARLIKLAR(EKSI STOKLAR) / KISA VADELI YABANCI
KAYNAKLAR
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» KALDIRAC ORANI
Orgiitiin varliklart ile orgiitiin sahibi ve kreditorlerinin sagladigi kaynaklar arasindaki iliskiyi

gosterir.

BORC - SERMAYE ORANI = TOPLAM BORC/ OZ SERMAYE
BORC - VARLIK ORANI = TOPLAM BORC /TOPLAM VARLIKLAR

FINANSAL ORANLAR - II

Finansal temelli baglantilar ile finansal tablolardaki hesaplar arasindaki baglar: gosterir.

» KARLILIK ORANI

Orgiitiin kar etme basarisi ile genel finansal performansini gosterir.

OZKAYNAK GETIRISI(ROE) = NET KAR(VERGI SONRASI) / OZ SERMAYE
YATIRIMLARIN GETIRiSI(ROTA) = NET KAR (VERGI SONRASI) / TOPLAM VARLIK-
LAR

SATISLARIN GETIRISI(ROS) = NET KAR (VERGI SONRASI) / TOPLAM SATISLAR

» AKTIVITE ORANI

Temel varhiklarla satislar arasindaki iliskiyi gosterir.

STOK DEVIR HIZI = SATILAN MAL MALIYETI /ORTALAMA STOK
ORTALAMA STOK = (DONEMBASI STOGU+DONEMSONU STOGU) / 2

MALIYET TiPLERI-I
(URETIM VEYA URETIM DISI iSLEMLERiI KAPSAYAN)

URETIiM MALIYETLERI

5 o URETIM DISI MALIYETLER
» Dogrudan Hammadde Maliyeti

< S . . » Pazarlama ve Satis Maliyetleri
» Dogrudan Isgiicii Maliyetleri

. . . » Genel Yonetim Maliyetleri
» Uretime Katilan Tiim Maliyetler
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MALIYET TiPLERI-II
(ISTEKI DEGIiSIME TEPKi OLARAK ORTAYA CIKANLAR)

RN

DEGISKEN MALIYETLER
(Aktivitenin seviyesine gore
oraninin degistigi maliyetlerdir.)
hammadde, isgilik, enerji giderleri

gibi

SABIT MALIYETLER
(Aktivitenin seviyesine gore
degiskenlik gostermeyen sabit ka-
lan maliyetlerdir.) kiralar, yonetici

maaglari, faiz 6demeleri gibi

MALIYET TiPLERI-III
(BELIRLI BiR MAL MALIiYETIi UZERINDEN)

DOGRUDAN MALIYETLER
(Belirli bir malin maliyetine
dogrudan katilan)

DOLAYLI MALiYETLER
(Belirli bir malin maliyetine dolayl
olarak katilan)

MALIYETLENDIRME METODLARI
» SUREC MALIYETI SISTEMI
(Uzun sure igersinde orgiitiin bircok tip iiriin tirettigi anlarda kullanilan sistemdir.)

BIRIM MALIYETI = TOTAL URETIM MALIYETLERI /TOPLAM URETILEN

» JOB-ORDERING MALIYET SISTEMI
(Her donemde farkl iiriinlerin iivetildigi sirketlerde kullanilir)

FINANS

(Orgiitiin etkin ve verimli sekilde hedeflere ulasabilmesi icin kullanilan fonlarin planlanmas,

tedarik edilmesi ve yonetilmesi aktivitesidir.)
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FINANSAL YONETIM
(FINANSAL AKTIiVITELER)

» Sermaye Biitceleme Kararlari
Sirketin varliklary i¢in aldigi kararlar
» Finansal Kararlar

Sirketin parasin artirmast i¢in aldigi kararlar

SIRKET iCi FINANSAL YONETIM SIRKET DISI FINANSAL YONETIiM
(Firmanin varlik ve borglarina odaklanir) (Finansal piyasalardan firmanin parasini
» Net Calisma Sermayesi artirmaya odaklanir)
(Net Working Capital) » Para Piyasalar1
» Nakit Tahmini » Sermaye Piyasalari
FON KAYNAKLARI
BORC SERMAYE
OZSERMAYE (Odiing Alinan Para)
(Firma sahibinin parast) » Kisa Vadeli Borglar
» Hisse sahipleri veya sirket sahipleri Ticari Krediler, Banka Kredileri, Ticari
tarafindan saglanan sermaye Kagitlar, Factoringden Saglanan Paralar
P Venture sermayeciler tarafindan » Uzun Vadeli Borglar
saglanan sermaye Sirket Tahvilleri, Finansal Kiralama
(Leasing)
FINANSAL PIYASALAR

Sirketlerin ve devletin ¢ikarmis oldugu borg ve ortaklik belgelerinin alinip satildigi
piyasalardir.

PARA PIYASALARI SERMAYE PIYASALARI

PARA PIYASALARI

Sirketlere veya devlete 1 yildan az vadeli borglarla para saglayan piyasalardir. Bu piyasalarda
bor¢lanmak i¢in en sik kullanilan finansal arag¢ bonolardir. Bunun yani sira, Varliga Dayali
Menkul Kiymetler ve Repo/Ters Repo bu piyasalarda islem goren borglanma belgeleridir. Para
piyasalarinda yalnizca bor¢lanma belgeleri alinip satilir. Ortaklik hakk: saglayan belgeler liz-
erlerinde bir vade olmadig1 i¢in uzun vadeli sayilirlar ve sermaye piyasalarinda islem goriirler.
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ARACLAR

» Hazine Bonolar1
» Banka Bonolari
» Finansman

OYUNCULAR

» TC Merkez Bankasi
» Ticari Bankalar

» Katilim Bankalart

> Si rketler » Bonolari
> Klg(;l"ta]l(slf let lerl » Banka Garantili
> Fretl A ur;]{us art " > Bonolar
> F?C ormlg,L ap‘am $;r e er‘ - > Repo
inansal Leasing Yapan Sirketler > Ters Repo
SERMAYE PiYASALARI
Yatirimcilara menkul kiymetler saglar.
OYUNCULAR ARACLAR
» Sermaye Piyasasi Kurulu (SPK) P Sabit Getirili Sermaye Piyasasi Araglart
» Hisse Senedi Degisimi Yapanlar P Ortaklik saglayan sermaye piyasasi
» Aracilar araglart
» Menkul Kiymet Borsalart » Sermaye Piyasasi Araglari
» Yatirim ve Kalkinma Bankalart » Tiirev Piyasa Araglart

SERMAYE PiYASASI ARACLARI
Sabit Getirili Sermaye Piyasas1 Araclan
Isletme tahvilleri, Devlet tahvilleri, Yabanci tahviller, Eurobondlar

Sermaye Piyasas1 Araglari
Hisse Senetleri, Preferred Stocks, Yatirim Fonlari, Kar Dagitim Sertifikalari, Gayrimenkul

Sertifikalar1, Gelir Ortaklig1 Senetleri, Katilma Intifa Senetleri

Tiirev Piyasa Araglar

Opsiyonlar, Vadeli Islemler (Futures ve Forward) Swap islemleri
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. _.BOLUM-VII . .
YONETIM TEKNIKLERI VE IK

PETER ILKESI
Peter Diyor ki:

“Her ¢alisan kendi becerisizlik simirina kadar yiikselir.”
BiR KAC TANIM...

IKTIDAR: Baskalar: iizerinde kontrol, etki ve otoriteye sahip olma durumu.

YONETIM: Baskalar1 araciligs ile is yapabilme durumu.

» Organizasyonun amaglari i¢in yapmaniz gerekenleri, baskalarinin yardimini isteyip organize
ederek yapabilme durumu.

P Birbirleri ile ilgisiz kaynaklar1 parcalarin toplamindan daha biiyiik bir biitiine doniistiiren
silireg.

YONETICI: Organizasyonun yénetiminden sorumlu kisidir.
Bagkalarinin emegini kullanarak isbirligi i¢inde belirli amaglara ulagmak isteyen herkes yoneti-
cidir.

IDARECI-AMIR: Yukardan asagiya yonetici kademelerini olustururlar.

LIDER: Yonetimden sorumlu olsun olmasin, amaglar1 belirleyen bireyleri birbirine ve organi-
zasyona baglayarak harekete gegirebilen, moral ve itici giicli ayakta tutan doniistiirme giicline
sahip kisidir.

LUTFEN LISTELEYINIZ...
P Bir iist Yoneticinizde Mutlaka olsun ,istediginiz 10 Niteligi yaziniz..

» Bunlar sizin i¢in neden 6nemli?

SUNLAR OLABILIiR Mi?

» isi zevkli hale getirebilme

» Tutarlilik, Diirtistliik

» fletisim Kurabilme

» Dinleme, usturubuyla soyleyebilme
» Kararlilik

» Destekgi olma, “Kog” luk
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» Egitmenlik, Danigmanlik

» Tarafsizlik

» Yeni Fikirlere Agiklik

P Yetkilendirme

» Mizah Anlayist

» Ekibin giiclinden korkmama
P Zaman yaratabilme

» Motivasyon

Orgiitlenme Normlar
» insanlar ve Insan Kaynaklar1 Y6netimi

» Misyon, Vizyon, Amaglar ve Ozdegerler

» Uzmanlagma ve Beceri Farklilasmasi
» Otorite Zinciri

» Kaynaklar1 ve Sonuglari Denetim Sistemi

» Bilgi akis ve depolama ortami1
» Ceza ve 6diil sistemi

Yonetici Bakar.
» lleriye:
* Plan ve Hazirlik yapabilmek i¢in
« Taktik ve strateji olusturabilmek i¢in
» Cevresine:
* Ne oldugunu anlamak igin
* Cabalar1 organize edebilmek
* Esgiidiim saglayabilmek i¢in
» Geriye:
* Uygun isler yaptyor muyuz?
* Hedeflerin ve Planlarin neresindeyiz?
* Neler Yiiriimiiyor neden?
* Neler Yiirliyor Neden?
» Simdiye:
* Ne oldugunu anlamak igin
* Kontrolii ele almak
* Harekete gegmek
* Sorunlart ¢6zmek
» Kendisine:
* Liderlik
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» fletisim
+ Ogrenme

* Gelisme

Neler Beklenir?

» Kurumsal Basart ile lgili Olarak

* Kar, Mali ve maliyet kontrolleri Kaynaklarin denetimi, {iriin gelistirme, strateji ve taktikler
olusturma, raporlama, eleman se¢imi, egitimi, ¢alisgan mutlulugu, i¢ miisteri mutlulugu, del-
egasyon, bagkalarinin varligini kabul edebilme

» Kisisel Basari ile ilgili olarak

* Diiriistliik, vizyon, duyarlilik, adama, zeka, kendine kars1 objektiflik, kendi kendine yete-
bilme, karizma, cesaret, tevazu, sevgi, liderlik, iletisim, problem ¢6zme becerileri, stres altinda
calisma becerileri, zaman yonetimi, 6ncelikler yonetimi

LIDERLIK VE YONETICILIK
“Yonetim karmasgik bir sistem ile basa ¢cikmaktir. Liderlik ise degisim ile bas etmektir. *
Lider Yonetici

» O bir ..model

» O bir.. “Big Brother”

» O bir.. Kaynaklar uzmani
» O bir.. Gerilim yaratici
» O bir .. Gerilim disiiriicii
» O bir .. Baglant1 kayis1
» O bir.. Kaldirag

» O bir.. Arabulucu

» O bir.. Gelistirici

» O bir.. Degistirici

» O bir.. Motivator

» O Amirlerini etkiler

» O planlar, hedefler

» O harekete gecirir

» O ihtiyaglar1 karsilar

» O aidiyet yaratir

» O yapar, yaptirir

» O sever, sevdirir

» O cezalandirir
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Tarihsel Gelisim..
» Mr. Ford ve Sonrasi
» “Ne iiretirsem Satarim”dan “Satmak i¢in ne yapmaliyim” a
» “Kuyruktaki Miisteriden” “Miisteri Kraldir”a
» Hardware-Software-Humanware
» Makine Insan’dan
+ Insan, taklit edilemez yegane rekabet unsurudur
+ Insan tek kaynaktir

* Once Insan

Temel Kuramlar..
» Klasik (1900-1920’ler)
o Taylor-Fayol-Weber:
* Asli olan diizenlemeler ve denetlemelerdir.
+ Insan unsuru 6nemsenmez
+ [letisim talimat verme ve cezalandirma seklinde ortaya cikar
* Biirokrasi 6nemlidir. Pozisyonlar belirlenir, ve otorite verilir.. Gii¢ koltuklardadir. Asli olan
Hiyerarsidir.
» Davranis¢i (1930-1960’1ar)
e Hawtorne-Mayo-Mc Gregor
* Calisanlarin yiikselen iletisim ortaminda verimlilikleri artmaktadir
* Kisisel insani Degerler dnemlidir
+ Unlii X-Y Teorisi
» Cagdas:
» Insan 6rgiitiin temel degerlerinden biridir.
+ Orgiitiin amaglar1 insanin gikarlar1 dengesi esastir
* Toplam Kalite Y0dnetimi
» Insan Kaynaklar1 Y6netimi

“Liderlik degisimcidir, yaraticidir. Eski yontemleri sadece iyilestiriyorsaniz bu ¢ok iyidir
ve onemlidir. Ama liderlik degil yoneticiliktir.”
Kate Rand

Unlii X-Y Teorisi..
» X Kurami:
» Insan dogas1 geregi calismay1 sevmez
* Her seyden once kisisel giivenlik arar
» Zorlama, Denetleme, Y6netme, cezalandirma temel normlardir
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* Calisanlar edilgen, bencil ve tutucu varliklard:
* Hirslart yoktur, giidiiliirler

* Basarisizliklarin sorumlusu, calisanlardir

» Pasif ve statiktirler

+ Kat1 ve sert bir otorite gerekir

» Y Kuramt:

« I i¢in fiziksel ve diisiinsel caba birlikte harcanir

» Amaglara varmak i¢in tek yol ceza degildir

« Insanlar sorumluluk bilinci kendini denetleme ve yénetme becerilerine sahip olabilir.

« Insanlar ihtiyaclar1 gercevesinde basardikca ddiillendirilmelidir.

* Sorunlarin ¢6ziimiinde ¢alisanlarin yaraticilik hayal giicii ve ustaliklari biiyiik deger tagir.
* Birey aktif ve dinamik olabilir

* Yumusatilmig 1liml1 otorite kullanilir.

* Verimsiz ¢aligmalarin sorumlusu yoneticilerdir.

» Z Teorisi:

« Insan ne hayvandir ne de melek, dogustan iyi veya kotii degildir. Iyimser veya kétiimser olu-
namaz. Tarafsiz olunmalidir.

* Giidiileme zorlama veya goniillii olarak degil mantik yolu ile olur.

* Asil olan; duruma ve kisiye gére davranmayi becerebilmektir.

Yoneticiler..

» Yoneltici Tip:

« Ise 6nem verme

* Baskic, otoriter.. Tek yonlii iletisim

* Tepki ve duygularla ilgilenmez

« Kesin Itaat bekler.. Denetleyici ve olumsuz
« Isleri cabuk ve iyi yapilabilir.

» Goriismeci Tip:

* Otoritesini ¢ikar1 dogrultusunda iyi iliskilerle kuran
* Kendisine yakin astlarin1 koruyup kollayan
« Kararlar1 dostlar1 ile ya da yalniz alan

* Baba Tipli yoneticilerdir.

» Danismaci Tip:

+ Onemli Konularda danisir

* Davranis¢i tarza yatkindir

« Qdiillendirme ile ¢alistirir
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» Aktarmaci Tip:
* Astlara agir1 giivenir
* Yetkilerinin 6nemli kismini kolayca devreder
* Onerir, karar vermez
» Katilmaci Tip:
* Astlara ger¢ekei Giliven
* Karar yetkilerini tiim orgiite dagitir
* Tiim iletisim kanallarina dikkat eder
* Arkadaggadir
« Katilmaci demokratik bir orgiitsel yap1

Kimi Yéneticiler Etkisizdir..

» Kopuk:
» Konusmaz, yazisir, iletigimi diisiiktiir. Bireylerle ilgilenmez, catigmalardan degisikliklerden
kaginir. Yaraticiliga 6nem vermez. Sakin algak goniillii sabirhidir.

» Terk eden:
* Kurallara uyar. Karismaz, sorumluluk ve bagliliktan kacinir. Diisiincelerini gizler, dar
goriislii ve yaraticiliktan yoksundur. Sorumsuzdur. Bilgi-veri gizleyerek isi engeller. Ust
yonetimce haksizliga ugratildigini diisiiniir, intikam alir. Astlara saldirir, yikici elestirilerde
onerilerin karsisina olumsuz degerlendirmelerle ¢ikmakta ustadir.

» Misyoner:
* Catismalardan kaginir. Edilgendir. Y6n vermez. Hos ve sicak olmaya ¢alisir. Sevilmek ister.
Calisanlara rahat bir ortam yaratmaya, astlarm islerini kolaylastirmaya caligir. Insansal
sorunlar hep ondedir. Hep arkadaslariyla olur. Yonetsel gorevlerini unutabilir.

P Otoriteci:
» Elestirir, tehdit eder. Kararlar1 kendisi verir. Celiskileri baski altinda tutar. Itaat bekler,
korkulur sevilmez, iligkilerle ilgilenmez, giivenmez, ince ayrintilara kadar anlatir. Yaraticiligt
tanimaz, dvme ve begenme ile vakit kaybetmez.

» Odiing:
* Gereksiz katilimet, glicsiiz, direnmez, karar vermekten kaginir. Son teze gore davranir. Gri
kararlara bayilir tutarsizdir. Y onetimi bir ddiinler dizisidir.

Kimileri ise etkili..

» Gelistirici:
+ Dinleyicidir, Iletisim kanallar1 agiktir. Yol gosterir, egitir, anlayish destekleyicidir. Isbirligi
yapar giivenir, giivenilir, motive eder. Yeniliklere ve yaraticiliklara agiktir.

» Etkili-Adanmig, Olumlu-Otoriter:
» Caligkan, enerjik girisimcidir. Is bitirici ve sonug alicidir. Kaynaklar1 denetler karhilik bil-
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incindedir. Verimlilikle ilgilidir. Kisileri kirmadan isteklerini yaptirir. Katilima az 6nem verir.
P Biitiinlesmis:
* Yetkisini amaglardan alir, aidiyet yaratir. Katilim1 yegler amaglarin paylasilmasini ister
motivasyonla ilgilenir. Cift yonlii iletisimden yanadir. Takim ¢alismasi performansina gore
seger.
P Yiirtitiicii:
* Katilim1 dogru kullanir. Katilime kararlar alir. Amaglar1 benimsetir. Koordine edici davranir.
Verimlilikle ¢ok ilgilidir. Kigisel farkliliklarin farkindadir. Anlagsmazlik ve geliskileri dogal,
gerekli ve yararli karsilar. Tatmin yiiksektir ama amag degildir. Motivasyon esastir.

Ne Olmah?
» Yaklasim Esnekligi:
* Degisik durumlarda, farkli yaklasimlar uygulayabilme becerisi
* Bu tavirda kararlilik “Yaklagim Direngliligi”
* Yaklagim bagiboslugu degil
* Yaklagim katilig1 degil
» Durumsal Duyarlilik:
* Herhangi bir durumu goriip, algilayabilme becerisi
» Durumsal Yonetim:

* Durumun gerektirdigi, yonetim konumunu algilayarak, uygulayabilme bilgi ve becerisidir.

Yonetsel Etkililik...
» Temel amag etkili olmak
* Etki ¢iktilarla olgiiliir.
* Dogru kararlar vererek amaglara uygun sonuglar alma durumudur.
» Yiizeysel Etkililik
* Dakik olmak
» Zamaninda yanit vermek
* Cabuk karar almak
* Diizen g6riiniir Disiplin
» Kisisel Etkililik
» Ozel amaglar gergeklestirme diizeyi
* Liderlik
» Hareketli olmak, etkili olmak, verimli olmak:
* Kosusturmak, mesgul olmak
* Ciktilarin girdilere orani verimlilik

* Gergek hedeflerin yapilmas: etkililik
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Kisisel Giiciin Kullanilmasi..

» Otorite ve gii¢ degil, hedef ve eylemler ciddiye alinmalidir.

P Otorite ve gii¢ kuvvetli ilaglardir. Ancak gerektiginde, uygun dozlarda alinirsa yararl olur.
» Zorlamak yerine yonlendirmek esastir.

Liderlik ve Gii¢ Kullanimi
» Zorlayici kaba giic:

* Korkuya dayanir

* Cezalandirma esastir

* Calisanlarin bu giiciin varligina inanmalari esastir

» Organizasyonel ya da yasal gii¢
* Calisanlarin organizasyonel hiyerarsinin gii¢ kazandirdigina inanmalar1 esasina dayanir

* Birey olarak liderin giicli 5nemsenmez

» Odiillendirme Giicii
* Yonetici ddiillendirme kaynaklarina sahipse

» Benzesim Giicii- Karizmatik Gii¢
* Lider kisisel degerleri ile astlarina gekici geliyorsa
» ...gibi olmak istegi

» Uzmanlik Giicii
* Liderin sahip oldugu bilgi ve deneyim astlarma dnemli geliyorsa

Giigsiizliik...

» Dostluga teslim olug

» Catigmalardan kaginma

» Calisan mutlulugunu yanlis anlama
» QOdiing gii¢ kullanimi

» Sorumluluktan kaginma

> Asirt sorumluluk

» Miikemmeliyetgilik

» Hirs yoksunlugu

» Vizyonsuzluk

» Ust yonetimden destek alamama
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Liderlik
» Burada yalnizca bebekler dogar
» Liderler:
* Dogarlar
+ Ornekler goriirler
* Egitilirler
* Kisisel Disiplinleri vardir
» Liderler ve Yoneticiler
* Glinliik krizlerin arkasi, uzun vadeli diisiince
+ Kendi etki alanlarmin digina ilgi
* Vizyon degerler ve motivasyona duyulan ilgi
* Zor durumlara kars1 giiglii politik beceriler
* “Durum bu “ kabul edilemez
» Uzmanlar, 6gretmenler, Yoneticiler ve Liderler
» Liderlik etkidir.. izleyicileri ¢ekebilme yetisidir.
“Gelecegin cahil insanlari okumay1 bilmeyenler degil, 6grenmeyi bilmeyenler olacaktir.”
AlvinToffler

Liderlik icin

P Seviyenizi ylikseltin

» Onceliklerin farkinda olun

» Biitiinliik, tutarlilik ve kendin gibi olabilmek
» Vizyon sahibi olabilmek

» Degistirebilmek i¢in degisebilmek

» Problem ¢6zme becerileri

» Olumlu tutumlar eylemlerden 6nce

» insanlara, ekiplere ve gelisimlerine verilen nem
» Etkin iletisim

» Oz disiplin

Lider Davranis Kaliplari

» Karar alir duyurur

» Kararlarmin satigini yapar

» Fikirlerini sdyler soru bekler

» Alternatifli kararlar sunar

» Sorunu koyar, oneriler alir, karar verir
» Kisitlari belirler, karar1 birakir

» En genel siirlar iginde serbest birakir
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Liderlik ve Katihm
» Duygular:
* Duygularimizda var ve onlar yalnizca bastirtldiginda tehlikelidir

» Aciklik
* Farkl1 goriisler vardir ve tartigilabilir
* Her zaman, her seyin ortada olmasi demek degildir.
* Agiklik, kapalilik, giiven, otorite, otoriterlik

» Korku
* Glivensizligin ve kapaliligin sonucu
* Herkes kendi giivenliginin pesinde
* Yoneticinin kendi korkular

» Korku intikamini alir.

» Tatminsizlik
« ligisizlik yaratir
* Gorliniir-Goriinmez protestolar
» Kaytarma, verimliligi diisiirme
+ Kotii niyetli itaat

» Sahte demokrasi
* Verilmis kararlar1 sormak
» Alinmis kararlar1 degistirmek

Yoneticinin Kisisel Kalitesi
» Olumlu Fiziksel Yap1

» Olumlu ruhsal Yap1

» Olumlu entelektiiel yap1
» s bilgisi

» Kurum kiiltiirii

» Kisisel karizma

Yetki Aktarma

P Yetki aktaramayan yonetemiyor demektir.

» Unutulmasin, yonetim, baskalar1 araciligi ile isleri yapabilme yetenegidir
» Neden Kaginiriz?

» Yetki aktaramamanin sonuglari
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» Neden Kaginiriz?

* “Yetersiz Zaman”

* Cok 6nemli is, risk alamam”

* Calisanlara giivensizlik

* Kontrolii elde tutma istegi

* “En iyi ben yaparim” 6nyargisi

* “Ya isi benden iyi yaparsa” korkusu

* “Birileri benim ¢aligmadigimi diisiiniirse”
P Yetki aktaramamanin sonuglari

* Asir1 yiiklenen yoneticiler

+ Kétii kullanilan insan kaynaklar

* Calisanlarda gelisememe

* Kaybolan aidiyet

» Stres/liderlikten uzaklagsma

* Basarisiz yonetim

Yetki Aktarma Asamalari
» Hazirlik Yapin

» Planlayin

» Tartisin

» Kontrol edin

» Degerlendirme

Yetki devri neden aksar?

P Yonetici ne istedigini géremez ve anlatamazsa

» Hep ayni kisilere is veriliyorsa

P Yetkiler ve ana hedefler i¢indeki yeri iyi anlatilmamissa

P Verilen yetkiler kolay kolay geri aliniyorsa

P Yetersiz isler kabul edilebiliyorsa

P Yetkiyi alanin yapabilirligi yeterli sayilip isin beklenen sonuglart dnemsenmiyorsa
» Qdiillendirme Onemsenmiyorsa

Gorevlendirmemek
» Insanlar calistirmalisiniz
» Patronunu ¢alistiran isgiler
» Neden Gorevlendiremezsiniz?
* Gorevlendirmek risklidir
* Gosteris yapmay1 seviyorsunuz
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* Pratik isler daha is gibi geliyor
* Zaten ¢ok igleri var
+ O isi yapmay1 seviyorsunuz
* “Ben daha iyi yaparim”
* Ben daha ¢abuk yaparim”
* Cok yardim seversiniz
+ Ozel sorunlari var
» Nasil olacak?
» Caba harcayin
» Kendinizi disipline edin
» Yardimci olun “Kog¢” luk yapin, egitin
» Ozel yasan ile ilgilenin danismanlik yapin
» Ozel yasam ile is yasamim karistirmayin
» Motive edin, giivenin
» Sonuglarla denetleyin

Emir Verme..

» Neler Etkiler?
* Emri Veren
* Emrin Kapsami1
* Verilis bigimi

* Emri alan

Emir Verirken
» Kendinize Sorun:
* Saygt duyuyor mu?
* Bu emir i¢in yetkim var m1?
+ Etkili olamayacagi bir alanda m1 sonug almasini istiyorum
* Kendiliginden yapar miydi?
* Yeterli bilgileri verdim mi?
* Bunun bir emir oldugunu anladi m1?
* Kisiligine ve ilkelerine uygun mu?
» Su bilgiler var m1?
» Is nedir
* Nasil ve ne zaman yapilacak
* Nasil yardim edeceksiniz
* Bagar1 nedir? Kriterler
* Geri besleme nasil olacak
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Neden Yapamazlar?
» Ciinkii Bilmemektedirler
+ Isin ayrintilarini
+ Isin daha iyi nasil yapilacagimi
* Tam olarak kendilerinden ne beklendigini
* Tam olarak yetkilerini
* Geri beslemenin ne sekilde oldugunu
+ Kimden yardim alacaklarini
* Kendilerinin hangi katkilarda bulunabileceklerini

Zaman Onemlidir

P Para gibi biriktirilmez

» Mal gibi depolanamaz

» Odiing alamazsiniz

» Calamazsiniz

P Sadece tiikenir

» Kotii kullanildiginda stres yaratir

» Degistiremezsiniz

» Yapacaginiz tek sey elinizdekini iyi kullanabilmektir.

Zamani Kullanirken
» Hosumuza gideni

» Cabuk bitecek olant
» Kolay olan1

» Bildiklerimizi

» Yaptirilmasi isteneni
» Onemsiz isleri

» Tanidik isleri

» Acil Olani

ONCE YAPMA EGILIMINDEYIiZ

Unutmayniz...

» Aslolan ¢ok degil, akilli ¢alismaktir

» Her aptal kendini mesgul edebilir

» Dogru isi dogru ve optimum zamanda yapmaktir

» Onemli olan, “Onemli olanin her zaman 6nemli olmasidir”
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Nasil Yapmah?

» Kendinizi degerlendirin Gelismeleri izleyin

» Zaman bilinci edinin

» Simdinin hakkini verin

» Verimlilik —etkinlik kavramlarini ayirt edin

» Onemli ve acili ayirm

» Niyetten eyleme sonug igin ¢aba harcayin

» Planlayin

» Ertelemelere dikkat

» Boliinmelere dikkat

» Onceliler ve egolari dengeleyebilmeyi hayir demeyi &grenin
» Aliskanliklarinizi denetleyin, esir olmayin

» Okuma becerilerinizi gelistirin

» Hafizanizi kullanmay1 ve 6grenmeyi 6grenin

» Toplant1 yonetimini 6grenin

» Gorevlendirmeyi basarin

Cok ¢alisma-Etkinlik

» Cok calismak, dogru ve iyi ¢caligmak degildir

» isleri daha kisa zamanda daha gok ve iyi yapmak verimliliktir
» Basariy1 etkili ¢alismak ve etkin olmak getirir

» Etkinlik ise dogru olan igleri yapabilmekten gecer
P Pareto ilkesi burada da gegerlidir

“Sonuglarin % 80 ini islerin % 20 si yaratir”

Bunun ic¢in...

» Bir zaman ¢izelgesi hazirlayiniz, kendinizi ve ¢alisma tarzinizi anlayiniz
» Yarin i¢in bir yapilacak isler listesi yapiniz

» En 6nemli isi baga yazarak, isleri 6nemsize dogru siralarin

» Acil olmay1 hesaba katmayin

» Isleri numara sirasina uygun yapin

» Bitirmeden sonrakine gegmeyin

P Giiniin sonunda isler bitmediyse dert etmeyin

» Simdi yarm i¢in bir liste hazirlaymn

Motivasyon
» insanlari bir seyleri yapmaya zorlayabilirsiniz ama onlar1 o seyi yapmak istemeye
zorlayamazsiniz

» Atimizi zorla dereye gotiirebilirsiniz, ama onu suyu igmeye zorlayamazsiniz
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» Zamanlarini ve isgiiglerini satin alabilirsiniz ama inisiyatiflerini, sadakatlerini, aidiyetlerini
kazanmak zorundasiniz

» Motivasyon isten, i¢ten keyif alma ve derinlerden gelen basarmak isteginin yaratilmasidir.

...Takim Calismas: Ihtiyact...

MASLOW
Der ki:

Kendini
Gergeklestirme

itibar / Ego:
Takdir Gorme

Aidiyet Ihtiyaci:
BIR EKIBIN PARCASI OLMAK
/ Giivenlik Ihtiyaci: KARIYER \
Fizyolojik Thtiyaglar: Giyinme,
Yemek Yeme, Barinma...: PARA

Cahisanlarda Motivasyon Faktorleri

» Sosyo Psikolojik Gereksinimler:
* Geri besleme, ait olma, agikli, diiriistliik, sayginlik, giiven, adil olma, sorumluluk katilim
% 60

» Entelektiiel Gereksinimler
* Kendi kendine basarma ilging ve farkli gérevler, egitim, yaraticilik % 20

» Maddi Tesvikleri % 10

» Fiziki Ortamlar % 01

Motivasyonun Yok olusu
» Saskinlik

* Ne oluyoruz? Sebep ne? Kim?

« Isbirligi siirer, sorgulanir

» Isteki gabanm bir boliimii anlamaya harcanir
» Hiddet

» Incinme, ruhsal gerilimin artmasi

* Verimliligin artmasi dikkat ¢ekme cabalart

» Biling dis1 iimitlenme

148



* Miidafaa, Pasif direnisler
* “Sana ragmen basarili olacagim”
* Verimlilik normale déner, iletisim kopmaya baslar
* “Bir gey olacak diizelecek”
» Hayal Kiriklig:
» Isten kopus, gec kalmalar, erken gikmalar
* Verimsizlik baglar
* Verim diisiikliigii ile ilgi cekmek
* Meslek gururu, otorite ve sevgi duygularinda degisiklik
» Bos vermislik
* “O masaya ben bakmiyorum”
* “Bana ne”
* “Bunlara ¢ok bile”
» Son bulma
» Isi birakma
» Isi angarya olarak gérme
* Bulagicilik

Calisan Tatminsizse
» Saldirganlasirlar
« Karsilik verme, tavir koyma, ses yiikseltme
» Kacarlar
» Ise gelmeme, ortalarda gériinmeme
» Bagka seyle tatmin olma
» Is dis1 arayislar, yerine koyma
» Rasyonalizasyon
* Mazeret bulma, kendini kandirma
» Projeksiyon
* Sugu bagkalarma yansitmak, engellediklerinden sikayet

Calhisana deger vermek

» Asla reddetmeyin

P Asla pesin mahkum etmeyin

» Olumlayarak yaklagin

» Fikirlere hosgorii ile yaklasin

» Soz kesmeyin

» Kendilerinden sz etmeye tesvik edin
» Yakinlik ve igten bir ilgi gosterin
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Motivasyonun 9 asamasi

» Kendilerinden ne beklendigini a¢ik olarak anlamalarini saglaym
» Genel durum hakkinda bilgilendirin

» Kontrolii olabildigince onlara birakin

» Isin bastan sona tiim sorumlulugunu verin

» Onlar1 sampiyon yapin

» Geri besleme verin

» Odiillendirin

» Gelismelerinde firsat taniyin

» Yaklasilabilir olun

Motivasyon araglar:

» Performans Yonetimi
» Oneri sistemleri

» Acik ve etkin iletisim

Performans Yonetimi

» Caliganlarla yoneticiler arasinda etkin iletisim

» isin nasil yapilacaginm yillik hedeflerle iliskisinin ve sonuca etkisinin anlagilmasim
» Calisanin kendi yolunu iyi belirlemesini

» Performansa gore iicret anlayisinin desteklenmesini

» Elemanlarim beklentilerinin ortaya ¢ikmasim1 SAGLAR

Oneri Sistemleri
» Oneri sahibi galisanlar
+ Inamlmaz, kolay kars1 konulmayacak bir gii¢
« Japonya’da is¢i bagina yilda 17 6neri
» Oneri Vermek
* Bir gorev olmali
* Takdir ve 6diil almal
* Kriter olmal
» Nasil dneriler
» Kendi isinde iyilestirme
« Kaynaklarinda tasarruf
* Uygulamalarda siireclerde iyilestirme
* Ofis ortaminda iyilestirme

» Isi iyilestirme
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» Oneriler i¢in
* Bir kanal olusturulmali
* Tesvik edilmesi
* Degerlendirilmeli
» Odiillendirilmeli

Coaching

» Yoneticinin is iistiinde egitim vermesi
» Bir antrendr gibi davranabilmek

» Usta cirak egitimi gibi

» Ozel siiregler ve 6zel teknikler

BASARISIZLIGIN 12 NEDENi
» Kendini tanimamak
» Kendini Simartmak
» Hedefsizlik

» Giivensizlik

» Maymun Istahlihk
» Kirilganlik

» Mazeret Uretimi

» Vasata Razi Olmak
» Donanimsizlik

» Asil Sendromu

» Entelektiiel Kibir
» Ertelemek

ILETiSIM
Bir y&neticinin sahip olmas1 gereken kilit becerilerden en énemlisi ILETISIM dir.

ILETIiSIMIN TANIMI
Tletisim duygu, diisiince veya bilgilerin akla gelebilecek her tiirlii yolla baskalarina aktarilmasidar.

Iletisim bir géndericiden alictya mesaj iletilmesidir...

ILETIiSiIMIN OZELLIiKLERI

» iletisimde ilk dakika énemlidir.

» iletisim bilgi ahigverisi degildir

» iletisim kisiye degil kisiyle yapilir
» fletisim bir biitiindiir
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ILETiSiMi BELIRLEYEN FAKTORLER

» Kisinin kendisine bakis agis1

» Kisinin karsisindakine bakis agist

» Kisinin kendisine gonderilen mesaja bakis agisi
» Kisinin iletisim becerisi / beceriksizligi

Etkilesimin oldugu her yerde iletisim ve iletisimin oldugu her yerde de etkilesim vardir.
Bu iki olgu birbirlerinin vazgegilmez pargasidir.

ILETiSiM TURLERI
» Sozli
* Kelimeler
* Ses Tonu
» Sozsiiz
* Yiiz Mimikleri
* Gz Temasi
* Viicut Dili
* Bedensel Temas
* Mekanin Kullanimi
* Simge veya Ara¢ Kullanimi

INSANLARARASI iLETiSIiM
Tletisimde ilk dakika énemlidir.

Karsi karsiya gelen iki kisi arasindaki ilk etkilesim, iletisim siirecinin 6nemli bir belirleyicisidir.

Kisinin,

» Beden dili

» Kullandig1 kelimeler,

» Ses tonu,

» Tasidif1 aksesuarlar vb.

» Algilayan kisinin degerlerinde bir yer bulur ve o ¢ergeve igerisinde yorumlanir.
“ Durusundan hi¢ hoslanmadim “

“ Bakisini sevmedim “

“ Bir goriiste kamim 1sindi” gibi degerlendirmeler, o kisi ile gelisecek iletisimin temelini
olusturur.
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SOZLU ILETiSiM
» Dil kalesi
Modern insan iletisim kurarken yaklasik 4 bin kelime kullanir.
Bu kelime denizi igerisinde herkesin bir dil kalesi, kullanmay: tercih ettigi kelimeler vardir.
» Kelimeler
» Ne Soylemek istiyorum?
» Ne zaman soylersem, karsimdaki kisinin iletisim kanallar1 agik olur?
» Nerede iletisimi baglatsam yerinde olur?
» Ses tonu
* Yumusak ifadeler
* Ton
* Yersiz Vurgular
* Bosluk doldurma sézleri

* Belki, say1lir, gibi

ETKIN DINLEMENIN GUCU
DINLEMENIN 6 ASAMASI

» Dalip giden gozler

» Ezbere yanitlar

» Son kelimeyi tekrarlamak

» Sorular1 yanitlayabilmek

» Bagkalarina anlatabilmek

» Bagkasina gretebilmek

INSANLAR NEDEN DINLEMEZLER?
» {lgi diizeyi

» Dikkati dagitan engeller

» icsel soylesi

» Sunulus bigimi

» Beden dili

» GOz temast

» Konusma sirasini beklemek

» Aliskanlik

» Savunma mekanizmalari
ETKIiN DINLEMENIN ASAMALARI

» Dogru orantiy1 kullanin
» GOz temasini saglayin
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» Not alin

» Baskalarinin lafin1 agzindan almayin
» Ezbere karar vermekten kaginin

» Tepki verin

BEDEN DIiLi

» Goz iliskisi

Insanlarin yiiziine bakanlar, bakmayanlardan daha ¢ok hosa gider. Insanlarla onlar1 rahatsiz
etmeyecek Olgiide, ancak miimkiin oldugu kadar ¢ok g6z iliskisi kurun

P Yiiz ifadesi

Canli olun. Miimkiin oldugu kadar sicak ve dostga tebessiim edin ve giiliin. Yiiziiniiz, gevrenize
olan ilginizi yansitsin. Donuk ve ifadesiz gdziikmekten kaginin

» Bag hareketleri

Karsinizdaki konugurken sik sik baginizi hafifce asagi, yukari hareket ettirerek onu dinlediginizi
ve anladigmizi hissettirin. S6ylenenleri kabul edip etmemeniz 6nemli degildir. Sizinle konugana
“anlagildim” duygusu yasatin. Basinizi hafif dik tutun.

» Jestler

Cok agiriya kagmadan, jestlerinizi kullanin. Ellerinizi cebinizde tutmaktan ve kollarnizi
kavusturmaktan, ellerinizle agzinizi 6rtmekten kaginin.

» Beden durusu

Ayaktaysaniz dik durun, Oturuyorsaniz sandalye ve koltugunuzu tam olarak doldurun ve
arkaniza yaslanin. Birisiyle konusurken ve birisi dogrudan sizinle konusurken 6ne egilin ve
ilginizi gosterin.

» Yakinlik

Insanlara daima, onlar1 rahatsiz etmeyecek, miimkiin olan en yakin mesafede durmaya gayret
edin.

» Yonelig

Daima konustugunuz veya sizinle konusan insana doniik durun. Ikiden fazla insanla bir grup
olusturuyorsaniz, sizin i¢in 6nemli olanlarin digindakilere merkezinizi kapatmayn.

» Bedensel Temas

Insanlar1 tedirgin etmeden, miimkiin olan her durumda bedensel temas1 kullanin.

» Dis Goriiniis

Grup normlarina, toplumsal rol ve statiiniize uygun giyinin. Sag ve el bakiminiza zen gosterin

Kisilikler-...

» Patronsular

Elestirici, her zaman yapici degil, tepki goren fikirler, kat1 bir dis goriiniis, eski kafalilik, tek
tarafli vaazlar, asir1 teknik, duygulara verilmeyen 6nem, incitici, sevgisizlik ve korku yayma,

giivensizlik bosa harcanan enerji.
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» Fareler

Yiiriiyen Oziirler, rahatsizlik vermekten engel olmaktan korkarlar, hep beklerler, aptal gibi
dururlar, hayir demezler, yardimsever ve disiincelidirler, kendilerinden bagka herkes icin
“melek”tirler. Bastirtlmis benlik takdir ve taninma ihtiyaci sinir bozukluklari, yok olus.

» “Mustarip”ler

Acili, zayif, giligsiizmiis gibi. Saygi ve sevgi ihtiyaci. Yanlis kullanilan dayanma giicii ve
kararlilik, yalniz ve giivensiz insanlar

» “Mago”lar

Iyi giyim, pahali takilar, abartili yasam bigimi. Ozentilik, asir1 cinsel sinyaller, cinsel dykiiler,
‘Savulun ben geliyorum’ culuk. Samimiyete tahammiilsiizliik, basarisizlik korkusu, yiizeysel
yasam, olgunlagmamis ¢ocuk benligi, duygusal tatminsizlik yardim etmenin olanaksizlig:

» “Arkadan Vuran” lar

Hayir diyecekken evet diyen, “iistiin”lere karsi boynu kildan ince, asagilik duygusu, cift
goriintiiliiliik, tehlikeli hirs, ortami zehirleme yolu ile intikam, her isi kabul edip sonrada ac1
¢ekerler, sikayetlerini bir tek ilgilisi bilmez. Kendilerini degersiz hissederler, gerilimden ¢ikis
yollar1 arkadan vurmaktir.

» “Iskolik” ler

Is her seyleri, tek ilgi alanlandir. Asla gevseyemezler. Dinlenmek bosa harcanan zamandur.
Sorumluluk duygular: vardir. Sézlerinin eridirler. Etkili olamazlar, Isleri onlar1 kontrol eder,
iliski kuramazlar, genellikle sagliksizdirlar, gizli depresyon belirtileri, mutsuzluktan kagmaya

caligma.

Catismalar...
» Bozulan Dengeyi Korumak gerek...
* Davranigini degistirir
* Tutumunu degistirir
* Yeni bilgilerle mevcut bilgisini degistirir
* Psikolojik savunma mekanizmalar1 gelistirerek rahatsizliktan kurtulmaya galisir.

ifade Edebilmek...

» Diisiiniin nasil bir degisiklik yaratmak istiyorsunuz?

» Dilinizin beyninizden hizli ¢aligmasina izin vermeyin

» Anlagilir bir dil kullanin, s6zciik hazinenizi geligtirin

P Bir seferde gereginden fazla aktarim yapmayin

» Basi sonu, kahramani belli 6ykiilerle anlatin

» icinde, kim, ne nerede, ne zaman, nigin sorularmin cevabi olsun
» Popiiler yapay abartili sozciikler kullanmayin

» Kaliplar, jargonlar taklitler kullanmaym

» Suskunlugunda bir anlatim araci oldugunu unutmayin
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Olumlu Geri Besleme...
» Geri besleme ilgi ve dikkattir. Calisana gerekli oldugu bilinci verir.
» Yapilanlara tepki alinmasi basarinin yolunu acar
» Ovgii ve Elestiri Beceri ister
* Asagidan Yukartya elestiri, yukardan asagiya ovgi
* Kendinden kusku, 6vgii konusunda pintilik getirir
 Ben merkezli duygusallik giivensizlik yaratir
* Bagka basarilar1 tehdit olarak goriir
* Yapici elestiri daha biiyiik basari getirir
» Memnuniyet verici ve tesvik edici dvgii
* Gergekei ve diiriist
* Belli bir konuda
* Yiiz yiize
. R;ten
* Kii¢iik Diisiiriicti olmamalidir
* Dalavereci olmamalidir.
» Olumlu tepkileri kabul etme
* Higbir iltifat1 geri ¢evirmeyin
» {ltifatlar1 yapildig1 konuda kabul edin
* Her zaman bir art niyet aramayin

* Duygulariniz1 géstermekten kaginmayin

Olumsuz Geri Besleme...

» Yapici elestiriler Ovgiiniin degerini arttirir

» Bagkalarini incitme duygusu bos bir seydir.
» Haksiz elestirilere kars1 yikilmayin

» Yapici elestiriler beceri ister

» Olumsuz tepkileri kabul etmek de bir sanattir.

Elestirmek...

» Ac1 bir ilag ama disiplin aygit1 degil

» Tavir degistirtmez, yanlislari diizeltmezse tamamlanmis sayilmaz
» Elestiride Tutarlilik ve yansizlik ilkesi

» Ofkeli elestiri-Yapici Elestiri

P Elestirinin zamani gecikmis elestiri
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Elestiri Sirasinda...

» Belirsiz ve iistii kapali olmamalidir.

» Yeteneklerdeki yoksunluk ve zayiflik

» isteneni bilmeyeni elestirmek

» Parcala ve elestir

» Ofkeli elestiri

» Kisilige degil eyleme

» Yalnizken

» Olumlu tavir i¢inde

» Sizin olan degerlendirmelerde 1 tekil sahis
» Olumlu yanlari ve gelismeleri belirterek
» Duygulari denetleyerek

» ilgi gostererek, 6vgiide pintilik yapmadan
» Tartigmadan

» igneleme ve ima yapmadan

» Yumusatmayin, sdzlerinizi etkisizlestirmeyin
» Oziir hazirlanmasina olanak yaratmayin

» Haksizlik var m1?

» Olumlu Soézlerle kapatin

Elestiri aldigimizda

» Dikkatle dinleyin, filtreleri kontrol edin

» Empatik olun, duygularini anlaym

» Sonuna kadar konugma firsat1 verin

» Duygulariniz1 dinleyin, anlayi, denetleyin

» Sorumluluktan kagmayin, sorumluluklar1 iistlenin

» Savunmaya gegmeyin, yapamayis nedenlerinizi agiklayin
» Duygu ve diisiincelerinizi agiklayin

Onemli Yonetim Tavsiyeleri. ..

» Patron oldugunuzu unutturmayin, gosterin onlara

» Sorumluluk vermeyin alamazlar, alsalar da yapamazlar
» Patronsaniz uzmansinizdir bagkalarini dinlemeyin

» Onlara diisinmeleri ve konusmalar igin degil ¢aligmalari i¢in para veriyorsunuz
» Calisanlarla kaynasmayin zaman kaybi1 olur

» Sakin takdir etmeyin, simarirlar

» Hep aym sekilde yapin, degismeyin

» Her tiirlii yenilige ve iyilestirmeye direnin

» Saplantili olun kendinizi hep hakli gériin

157



P Biitiin diinyanin size karst oldugunu unutmayin sakin gevsemeyin arkanizi dénmeyin giiven-
meyin

» Kurallar1 en kat1 sekilde uygulatin, patron oldugunuz anlasilsin

» Anlasilmaz talimatlar verin, anlamazlar dneminiz anlasilir yapamazlar azarlarsiniz

P Stresinizi derinlestirin, siki can iyidir

» Kisa vadeli hedefler kovalayin uzun vadeye kim 6le kim kala

» Elestirilere aldirmayin begenmeyen baska yerde galigsin

» Egitmeyin, 6gretmeyin yerinize goz dikerler

» lyice arastirmadan espri yapmayin, derinlemesine incelemeden giiliimsemeyin

INSAN KAYNAKLARI YONETIMi
T.C. iS KANUNU

MADDE 1: Bu Kanunun amaci igverenler ile bir ig sozlesmesine dayanarak ¢alistirilan is¢ilerin
caligsma sartlar1 ve ¢alisma ortamina iliskin hak ve sorumluluklarini diizenlemektir.

MADDE 2:

» Bir is sozlesmesine dayanarak calisan gercek kisiye 1SCI,

» Isci calistiran gercek veya tiizel kisiye yahut tiizel kisiligi olmayan kurum ve kuruluslara
ISVEREN,

» Isci ile isveren arasinda kurulan iliskiye is iliskisi denir. Isveren tarafindan mal veya hizmet
tiretmek amactyla maddi olan ve olmayan unsurlar ile iscinin birlikte Orgiitlendigi birime
ISYERI denir.

MADDE 5 — Esit Davranma ilkesi

» Is iliskisinde dil, 1rk, cinsiyet, siyasal diisiince, felsefi inang, din ve mezhep ve benzeri sebe-
plere dayali ayirim yapilamaz.

Isveren, esasli sebepler olmadikga tam siireli ¢alisan isci karsisinda kismi siireli calisan isgiye,
belirsiz siireli ¢alisan is¢i karsisinda belirli siireli ¢alisan isciye farkli islem yapamaz.

Isveren, biyolojik veya isin niteligine iliskin sebepler zorunlu kilmadikga, bir isciye, is
sozlesmesinin yapilmasinda, sartlarmin olusturulmasinda, uygulanmasinda ve sona ermesinde,

cinsiyet veya gebelik nedeniyle dogrudan veya dolayli farkli islem yapamaz.

> Ayni veya esit degerde bir is igin cinsiyet nedeniyle daha diisiik ticret kararlastirilamaz.
Iscinin cinsiyeti nedeniyle 6zel koruyucu hiikiimlerin uygulanmasi, daha diisiik bir {icretin
uygulanmasini hakli kilmaz.

Is iliskisinde veya sona ermesinde yukaridaki fikra hiikiimlerine aykir1 davranildiginda isci,
dort aya kadar iicreti tutarindaki uygun bir tazminattan baska yoksun birakildigi haklarini da

talep edebilir.
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MADDE 7 — Gegici Is iliskisi

» isveren, yazili rizasini almak suretiyle bir isciyi baska bir isverene is gorme edimini yerine
getirmek lizere gegici olarak devrettiginde gegici is iliskisi gerceklesmis olur.

» Gegici is iligkisi belirli siireli ve yazili olarak yapilir, gerektiginde en fazla bir defa yenile-
nebilir.

MADDE 8 — is S6zlesmesi (Tamim ve Sekil)

» s sozlesmesi, bir tarafin (is¢i) bagimli olarak is gormeyi, diger tarafin (isveren) da iicret
6demeyi iistlenmesinden olusan sozlesmedir. Is sozlesmesi, Kanunda aksi belirtilmedikge, 6zel
bir sekle tabi degildir.

Siiresi bir y1l ve daha fazla olan is s6zlesmelerinin yazili sekilde yapilmasi zorunludur. Bu bel-
geler damga vergisi ve her gesit resim ve har¢tan muaftir.

» Yazili s6zlesme yapilmayan hallerde igveren is¢iye en geg iki ay i¢inde genel ve 6zel galisma
kosullarini, giinliikk ya da haftalik ¢aligma siiresini, temel iicreti ve varsa licret eklerini, {icret
6deme donemini, siiresi belirli ise s6zlesmenin siiresini, fesih halinde taraflarin uymak zorunda

olduklari hiikiimleri gosteren yazili bir belge vermekle yiikiimliidiir.

MADDE 9: Sozlesme Tiiriinii ve Calisma Bicimini Belirleme Serbestisi

P Taraflar ig sozlesmesini, Kanun hiikiimleriyle getirilen sinirlamalar sakli kalmak kosuluyla,
ihtiyaclarina uygun tiirde diizenleyebilirler.

Is sozlesmeleri belirli veya belirsiz siireli yapilir. Bu sdzlesmeler galisma bigimleri bakimindan
tam siireli veya kismi siireli yahut deneme siireli ya da diger tiirde olusturulabilir.

MADDE 11: Belirli Siireli Hizmet S6zlesmesi

» Belirli siireli is sdzlesmesi, siiresi zaman ve tarih olarak belirlenen veya is¢inin iistlendigi
isin tiirii, amac1 veya niteliginden siiresinin belirli oldugu anlasilan sézlesmedir. Is iliskisinin
bir siireye bagli olarak yapilmadigi halde s6zlesme belirsiz siireli sayilir.

Belirli siireli is s6zlesmesi, esaslt bir neden olmadikg¢a, birden fazla iist {iste (zincirleme)
yapilamaz. Aksi halde is s6zlesmesi baslangictan itibaren belirsiz siireli kabul edilir.

MADDE 13: Kismi Siireli Hizmet Sozlesmesi
» Iscinin normal haftalik ¢alisma siiresinin, tam siireli is sozlesmesiyle ¢alisan emsal isciye

gore 6nemli dl¢iide daha az belirlenmesi durumunda s6zlesme kismi siireli is sozlesmesidir.

MADDE 14: Cagn Uzerine Cahsma
» Yazili sozlesme ile iscinin istlendigi isin ¢ikmasi halinde is gdrme ediminin yerine
getirileceginin kararlastirildigy is iliskisi, cagri lizerine caligmaya dayali kismi siireli bir ig

sozlesmesidir.
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Hafta, ay veya yil gibi bir zaman dilimi i¢inde is¢inin ne kadar siireyle calisacagin taraflar

belirlemedikleri takdirde, haftalik ¢alisma siiresi on saat kararlagtirilmis sayilir.

MADDE 15: Deneme Siiresi

P Taraflarca is s6zlesmesine bir deneme kaydi konuldugunda, bunun siiresi en ¢ok iki ay ola-
bilir. Ancak deneme siiresi toplu ig sézlesmeleriyle dort aya kadar uzatilabilir.

Deneme siiresi i¢inde taraflar ig s6zlesmesini bildirim siiresine gerek olmaksizin ve tazminatsiz
feshedebilir.

MADDE 16: Takim So6zlesmesi

P Birden ¢ok is¢inin meydana getirdigi bir takimi temsilen bu is¢ilerden birinin, takim kilavuzu
sifatiyla igverenle yaptig1 sozlesmeye takim sézlesmesi denir.

Takim sdzlesmesinin, olusturulacak is s6zlesmeleri i¢in hangi siire kararlastirilmis olursa olsun,
yazil1 yapilmasi gerekir. Sozlesmede her is¢inin kimligi ve alacagi {icret ayr1 ayr1 gosterilir.
Takim s6zlesmesinde isimleri yazili is¢ilerden her birinin ige baslamasiyla, o is¢i ile igveren

arasinda takim sdzlesmesinde belirlenen sartlarla bir is sdzlesmesi yapilmig sayilir.

MADDE 17: Siireli Fesih

P Belirsiz siireli is sozlesmelerinin feshinden 6nce durumun diger tarafa bildirilmesi gerekir.
is sozlesmeleri;
» Isi alt1 aydan az siirmiis olan isci i¢in, bildirimin diger tarafa yapilmasindan baslayarak iki
hafta sonra,
+ Isi alt1 aydan bir buguk yila kadar siirmiis olan isci icin, bildirimin diger tarafa yapilmasindan
baglayarak dort hafta sonra,
+ Isi bir buguk y1ldan ii¢ y1la kadar siirmiis olan isci icin, bildirimin diger tarafa yapilmasidan
baslayarak alt1 hafta sonra,
» Isi {i¢ y1ldan fazla siirmiis isci icin, bildirim yapilmasindan baslayarak sekiz hafta sonra,

feshedilmis say1lir.

MADDE 18: Feshin Gegerli Bir Nedene Dayandirilmasi

» 30 veya daha fazla is¢i calistiran igyerlerinde en az alt1 aylik kidemi olan is¢inin belir-
siz siireli is sozlesmesini fesheden igveren, is¢inin yeterliliginden veya davraniglarindan ya
da isletmenin, igyerinin veya igin gereklerinden kaynaklanan gecerli bir sebebe dayanmak

zorundadir.

MADDE 19: Sozlesmenin Feshinde Usul

» Isveren fesih bildirimini yazili olarak yapmak ve fesih sebebini acik ve kesin bir sekilde
belirtmek zorundadir.

Isveren bakimindan beklenemeyecek haller hari¢ olmak iizere, hakkindaki iddialara kars:
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savunmasini almadan bir is¢inin belirsiz siireli is sdzlesmesi, o is¢inin davranist veya verimi ile

ilgili nedenlerle feshedilemez.

MADDE 20: Fesih Bildirimine itiraz

» Is sozlesmesi feshedilen isci, fesih bildiriminde sebep gosterilmedigi veya gosterilen se-
bebin gegerli bir sebep olmadigi iddiasi ile fesih bildiriminin tebligi tarihinden itibaren bir ay
icinde i mahkemesinde dava agilabilir.

Feshin gegerli bir sebebe dayandigini ispat yiikiimliiliigii isverene aittir.

MADDE 21: Gegersiz Nedenle Yapilan Feshin Sonugclar:

» isverence gecerli sebep gosterilmedigi veya gosterilen sebebin gecerli olmadigi mahkemece
veya Ozel hakem tarafindan tespit edilerek feshin gegersizligine karar verildiginde, igveren,
isciyi bir ay iginde ise baslatmak zorundadir. Isciyi basvurusu iizerine igveren bir ay icinde
ise baglatmaz ise, is¢iye en az alt1 aylik ve en ¢ok bir yillik iicreti tutarinda tazminat 6demekle
yiikiimlii olur.

Kararinin kesinlesmesine kadar ¢aligtirilmadig siire i¢in is¢iye en ¢ok dort aya kadar dogmus
bulunan ticret ve diger haklari denir.

MADDE?24: iscinin Hakh Nedenlerle Derhal Fesih Hakk:

MADDE 25: isverenin Hakli Nedenle Derhal Fesih Hakk:
» Saglik Sebepleri

» Ahlak ve lyi niyet Kurallarina uymayan haller ve benzerleri
» Zorlayici Sebepler

MADDE 30: Toplu Is¢i Cikartma

» Isveren; ekonomik, teknolojik, yapisal ve benzeri isletme, isyeri veya isin gerekleri sonucu
toplu is¢i ¢ikarmak istediginde, bunu en az otuz giin 6nceden bir yazi ile, igyeri sendika temsil-
cilerine, ilgili bolge miidiirliigiine ve Tiirkiye Is Kurumuna bildirir.

MADDE 32: Ucret

» Genel anlamda ticret bir kimseye bir is karsiliginda igveren veya iic¢iincii kisiler tarafindan
saglanan ve para ile ddenen tutardir.

Ucret, kural olarak, Tiirk parast ile isyerinde veya 6zel olarak agilan bir banka hesabina ddenir.

MADDE 53: Yilhk Ucretli izin Hakki ve Siireleri

» Isyerinde ise basladig1 giinden itibaren, deneme siiresi de icinde olmak iizere, en az bir yil
calismis olan isgilere yillik ticretli izin verilir.

Iscilere verilecek yillik ficretli izin siiresi, hizmet siiresi;
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* Bir yildan bes yila kadar (bes y1l dahil) olanlara 14 giinden,
* Bes yildan fazla on bes yildan az olanlara 20 giinden,
* On bes yil (dahil) ve daha fazla olanlara 26 giinden, az olamaz.

MADDE 77: isci Saghg ve Is Giivenligi

» Isverenler isyerlerinde is saghig1 ve giivenliginin saglanmas: icin gerekli her tiirlii 6nlemi
almak, arag ve geregleri noksansiz bulundurmak, is¢iler de is sagligi ve giivenligi konusunda
alman her tiirlii 6nleme uymakla yiikiimliidiirler.

insan Kaynaklar Politikalarimn Belirlenmesi, Sistemlerin Kurulmasi ve Uygulanmasi

Insan kaynaklar1 yonetimi nedir?
» Isletmelerde personel ydnetiminden insan kaynaklari yonetimine gecis hi¢ de kolay
olmamustir.
» Personel boliimii
« Is goren secimi
» Sicil dosyalar1 olugturma
» Ucret Bordrolari hazirlama
* Avans ve ikramiyeler
* Yillik izinler
* Hasta ve vizite kagitlar1
* Personel devamini izleme
« Isci saglig1 ve is giivenligi
» Sigorta kesenekleri, servis, yemek, vardiya
* Devamsizlik

Gibi konularda kayit tutuyordu

Personelden insan Kaynaklarma

1985’ lerden itibaren insan kaynaklari personel bdliimlerinin yerini almaya basladi.

Insan Kaynaklar1 yénetimi organizasyon icin en etkili isgiiciinii bulmak gelistirmek ve bunun
stirekliligini saglamak amaciyla ortaya konan faaliyetler biitiinii olarak tanimlanmaktadir.

Insan Kaynaklarn...

Insan Kaynaklar1 anlayis1 da ii¢ alanda odaklanmaktadir.

» Fonksiyonel departmanlardaki yoneticiler ayn1 zamanda birer insan kaynagi yoneticisidir.
» is gorenler artik orgiitsel degerlerdir.

» insan Kaynaklarmin uyumlastirma siireci oldugu yoniindedir.

Insan Kaynaklarmin dayandig: iki temel ayak vardir;
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» isletmenin hedefi dogrultusunda insan giiciiniin verimli kullanilmasi

» is gorenlerin gelisim ve gereksinimlerinin karsilanmasidir.

insan Kaynaklar1 Fonksiyonlar
» insan Kaynaklar1 planlamasi

» Is Analizi ve tanimlar1

» Eleman Se¢gme Yerlestirme

» Egitim ve Kariyer Gelistirme
» Performans degerlemesi

» is Degerlemesi ve iicretlendirme
» Endiistriyel iliskiler

» Is giivenligi isci saghg

» Bilgi Sistemleri

» Ozliik Isleri

ELEMAN TEMIN ETME KAYNAKLARI

» Sirket iginden

» Gazete ilanlarindan

» Danismanlik Sirketlerinden
e Insan Kaynaklar1 Damsmanlik Sirketleri
e Executive Search (Head Hunter)

» Grubun Diger Sirketlerinden

» Universitelerden

» Is ve Is¢i Bulma Kurumu

» Referans Bagvurular (Torpilliler)

SIRKET iCINDEN

» Havuzdaki (yedek) adaylar,

» Boliimlerinden, yoneticilerinden, iglerinden memnun olmayan, ancak kaybedilmemesi ger-
eken adaylar (Kariyer Planlama)

» Sirket igine ilan asarak gizlilik prensipleri dogrultusunda herkesin bagvurmasi ve uygun
adayin segilmesi (Job Posting)

DANISMANLIK SiRKETLERIi

» Adaylara ulagilmakta gii¢liik ¢ekiliyorsa
* Cok 6zel bir uzmanlik gerekiyorsa,
+ [lan ile is degistirmeyi diisiinmeyecek bir grup ise,
* Hedef grup ¢ok kiigiik ise,

163



» Pozisyon dolu ise
» Diger yontemlerden sonug alinamiyorsa
» Cok sayida eleman alinacaksa maliyeti diigiirmek igin

UNIVERSITELER

» Giris pozisyonlarini doldurmak,

P Yonetici aday1

P Yetistirme elemani gibi 6zel programlar i¢in adaylar segilir.

» Cok sayida adaya ulagilir,

» Basvuru havuzunu zenginlestirir,

» Maliyeti diisiiktir,

P Sirketin kisa siire igerisinde ¢ok fazla adaya tanitilmasini saglar,
P Piyasada sirket imajinin yaratilmasi,

» Cabuk sonuglanmasi,

REFERANS BASVURULAR
» Sirket sahipleri ve yoneticiler
» Adaymn uygunlugu ikinci planda kalir,
* Referansin 6nemi ve etkinligi konusunda baski hissedilir,
» Mevcut personel
« Sirket kiiltiiriine ve profiline en uygun adaylardir,
* Baski hissedilmez
» s iliskisi icinde olunan diger kurulus y&neticileri ve ¢alisanlarindan
» Adayn pozisyona uygunlugu olup olmaksizin énerilebilinir,
* Baski1 s6z konusu olabilir

UYGUN ELEMAN iYi HAZIRLANMIS iILANLA BULUNUR
ILAN TURLERI
» Acik flanlar
* Pozisyon ve ilan1 veren sirketle ilgili tiin nitelikleri agik¢a tanimlayan ilanlar
» Kor ilanlar

« Sirket hakkinda ve bazen de pozisyonla ilgili bilgi vermeyen ilanlar

ACIK iILANLARDA BULUNMASI GEREKENLER
» is Unvam

» Sirket Tanimi1

» Sirketin Kurum Kimligini vurgulamali

» fsin Tanim
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» Adaydan Beklenen Yeterlilik ve Deneyimler
» Bagvuru Zamani
» Bagvuru Metodu (Fax, telefon, e-mail v.b.)

OZGECMIS BiLGi BANKASI NASIL OLMALIDIR?

[k Elemede Tanitilacak Bilgiler

1. ADIM
Goériismeye Cagrilmadan Once
2. ADIM Tanitilacak Bilgiler
3 ADIM Gorilisme Sonucu Tanitilacak Bilgiler

SECME ve DEGERLENDIRME SURECIH
Miilakat1 basit bir goriismeden ayiran 4 6zellik;
» Etkilesim halinde olan iki taraf vardir,
» Planlanmis ve ciddi bir amag vardir,
* Tesadiifi bilgi aligverisi degildir,
* Her iki tarafin belirli beklentileri vardir,
» Bir davranis aligverisidir,
» {letisim ve karsilikl1 paylasimdir,
* Her iki taraf birbiri hakkinda gorsel izlenim edinir,

» Soru ve yanita dayanir,

GORUSME ONCESIi YAPILMASI GEREKEN HAZIRLIKLAR
Ozenli bir hazirlik asamas diisiincelerinizi planlamamza yardime1 olur
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P Pozisyonun is tanimini detayli incelenmeli, gerekiyorsa ilgili boliimiin yoneticisinden detayli
bilgi alinmalidir,
» Adayin 6zgegmisi goriismeden dnce gézden gecirilmelidir,
» Gerekiyorsa adaya 6zel sorular hazirlanmalidur,
» Gorlisme yapilacak mekanla ilgili olarak;
» Adayn oturacag koltuk pencerenin veya aydinlatmanin direkt karsina gelmemeli,
* Ayni yiikseklikte oturma diizeni kullanilmalidir.

GORUSME YAPAN KiSINiN 8 SORUMLULUGU
» Goriismeden Once;
» Goriismenin amagclarini belirlemek,
» Gorligme igin istenen ortam veya atmosferi yaratmak,
* Goriisme yapilacak kisiye verilecek bilgileri belirlemek, toplamak.
» Goriisme Sirasinda;
* Aday1 aktif olarak dinlemek,
* Gorilismenin gelisimini kontrol altina almak,
» fletisim engellerini ortadan kaldirmak,
» Gorlismeden Sonra;
* Gorligmenin kaydini tutmak,

* Gorligme sonucunun ozetini ¢ikartmak ve raporlamak,

GORUSME SIRASINDA DiKKAT EDILMESi GEREKEN NOKTALAR

» Aday kapida karsilanmali,

» Gorlisme yapacak kisi kendisini adi, soyadi ve unvani ile tanitmals,

» {lk bir kac dakika is dis1 konularda sohbet edilerek adayin rahatlamasi saglanmals,

» Telefon goriismesi yapilmamali,

Goriismeyi yapan Kisi;
* Gorligmenin sebebi,
» GOriismenin siiresi,
» Gorligme sonunda adayn sorularina yer verilecegi ile ilgili 6n bilgiler vermelidir,
* Sozler agizda yuvarlanmamali, kelime, kelime konusulmali,
* Sorular tekrarlanmamali,
» Ozel hayata yonelik sorular sorulmamali,
+ Isin niteligi gerektirmiyorsa kisiyi gerginlige itecek stres miilakati tiirii miilakat
uygulanmamali,
» GOriisme siiresince
* Aday %70, goriismeci ise %30 konusmalidir.
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Goriisme sonunda
* Adayn bilgi ve tecriibesi igin gerekleri ile eslesiyor mu?
* Aday1n bilgi ve deneyiminin derinligi ve genisligi ne diizeydedir?
» Kisi hangi alanda caligmay1 istiyor? Neden?
* Kisinin ¢aligma sartlar ile ilgili tercihleri nelerdir? Neden?

* Kisinin yetenek diizeyi nedir? Sorularina cevap veriyor olmalisiniz.

GORUSMEDE YAPILAN HATALAR
» Plansiz olarak goriismeye baslamak,
» Goriismecinin ¢ok konugmasi,

» Yanit1 sorunun i¢inde verme,

» Aday1 dinlememe,

» Aday1 bekletmek,

» Yanit1 sorunun i¢inde verme,

» Goriisme formunu tamamlamamak,
» Yanlis soru sormak,

» Konu belirleyememe,

» Cok olumlu bir adaya gelecege dair sozler vermek,
» Ayni sorulari tekrarlamak,

TESTLER

PSIKOTEKNIK TESTLER
UYGULAMALI TESTLER
AVANTAJLARI

» Subjektif yargilamalari elimine edebilir,

» Uygun adayn seg¢ilmesine yardimci olur,

» {5 goriismesi yapmakta basarili olan, yanlis adaylarin segilmesini dnleyebilir,

» Bagvuranin basari veya basarisizligini tahmin edebilir,
P Objektif bir yontemdir,
» Bagvuran hakkinda kantitatif verilerin elde edilmesini saglar,

DIiKKAT EDILMESi GEREKEN NOKTALAR

» Basvuran hakkinda elde edilen bilgiler garanti degildir. Yanlis sonuglar da elde edilebilir.

P Test sonucunda alinan biraz farkl bilgi dereceleri kisilerin birbirlerinden {istiin olduklarini

gostermez.
P Testi uygulayanlar isin karakteristiklerini ¢ok iyi bilmelidirler
» ise gore kullanilacak testler farkhilik gostermelidir.
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GORUSMELER...
» ADAYIN RAHATLATILMASI VE BILGILENDIRILMESI
* Hos geldin ve dostga sohbet,
+ Goriismenin amac1 ve siirecleri hakkinda bilgi verilmesi,
« Sirket ve pozisyon hakkinda bilgi verilmesi,
* Gerekiyor ise aranan 0zel yetkinlikler ile ilgili bilgi verilmesi...
» LK IZLENIM
+ [k izlenimin degerlendirilmesi
» GENEL GORUNUS
+ Ozenli mi?
* Uyumlu mu?
» Uygun mu?
» VUCUT DILI
» SES TONU
» OZGECMIS DEGERLENDIRMESI
+ Ozgegmisteki bilgilerin degerlendirilmesi
 Egitim
* Stajlar
» Gegmis Is Tecriibeleri
* Demografik Durumu
» {lgi Alanlari
» EGITIMLE ILGILI TIPIK SORULAR
» Universite boliimiiniizii secerken ne tiir faktérler etkili oldu?
» Universite sirasinda sizi tatmin eden ugraslarmiz / basarilarmiz neler?
» Universite egitiminin kariyerinize ne tiir bir katkis1 olacagm diisiiniiyorsunuz?
» Universite sirasinda en ¢ok hangi derslere ilgi duyardiniz?
» OZGECMIS DEGERLENDIRMESI
* Yonetsel Becerilerin Degerlendirilmesi
* Gegmis YoOnetim Tecriibeleri
* Siireleri
* Yetki ve Sorumlulugun Boyutlar1
* Bagli Calisilan Kisi
* Bagli Calisan Sayist
* Performans
» OZGECMIS DEGERLENDIRMESI
* Teknik bilgi diizeyinin degerlendirilmesi
» Isle ilgili teknik bilgilerin irdelenmesi
* Bu bilgileri nerede edindigi

168



* Nasil edindigi
* Bu bilginin kullanildig: mesleki tecriibelerin irdelenmesi

» OZGECMIiS DEGERLENDIRMESI
» Kisilik Ozelliklerinin degerlendirilmesi
* Belirleyici Kisilik Ozellikleri neler?
* Bunlar isin gerektirdigi kisilik 6zelliklerine uygun mu?
« Sirketin Kurum Kiiltliriine uygun mu?
* Rahatsiz edici kisilik 6zellikleri var mi?
+ [letisimin boyutlari
* Genel Yaklagim
» KiSILIKLE ILGILI TiPiK SORULAR
* Kendinizi bana anlatir misiniz?
* Kendinizde en fazla begendiginiz 3 6zelligi tanimlar misiniz?
* Size imkan verilse hangi 6zelliklerinizi degistirmek isterdiniz?

* Arkadaslariniz sizi nasil tanimlar? Neden?

GORUSME TEKNIKLERIi
MULAKAT TURLER]

» MULAKATI YAPAN VE MULAKATA KATILAN ADAY SAYISINA GORE
* Birebir Miilakat

* Panel Miilakat

* Grup Miilakat1

» MULAKATIN YAPISINA GORE
* Yapilandirilmamis Miilakat

* Yapilandirilmis Miilakat

* Stres Miilakati

* Durumsal miilakat

* Davranig Odakl: Miilakat

* Degerlendirme Merkezi

STRES MULAKATI

Stres altinda caligmay1 gerektiren islerde kisinin baski altinda ne tiir tepkiler verecegi ve strese
ne kadar dayanikli oldugunu test etmek amaciyla uygulanir.

» Goriisme 6ncesi C.V. incelenmesinde adayimn C.V.’sindeki olas1 zayif noktalar tespit edilir,
» Goriismenin baslangicinda kiside gegici bir giivenlik duygusu uyandirilir,

» Aniden kisinin zay1if noktalar1 sorgulanmaya baglanir. Bu sorgulama kisinin ge¢mis tecriibe-
sinin uzunluguna bagl olarak 40 dk. kadar siirdiiriiliir.
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STRES MULAKATI SIRASINDA GORUSMECININ
DIKKAT ETMESI GEREKENLER

» Baslangicta muhakkak sahte bir giivenlik duygusu uyandirilmals,
» Stres miilakatina aniden baglanmali,

» Adaya yonelik sorular kisisel olmamali,

» Adaym tepkileri miimkiinse not edilmeli,

» Adayin sinirlenmesi durumunda goériigme bitirilmeli ve kendisine durum agiklanmalidir,

STAR TEKNIGI

STAR / PIE

Situation: Durum

Task: Alinan Gérev

Actions: Faaliyetler/Aksiyonlar
Results: Sonuclar

Prepare: Hazirlan
Interview:Goriis

Evaluate: Degerlendir

» Situation / Task
* Aday is ve sorumluluklarinin boyutlarini, degisiklikleri tanimlar
* Yoneticisinden veya miisterisinden gelen herhangi bir talebi belirler
* Terminlerini / deadlinelarini tanimlar
» I5 arkadaslarr ile iliskilerini tanimlar
» Actions
* Karsilastigi durum ya da gérevde NE yapt1 yada NASIL davrandi?
* Aksiyonlar adayin yetkinliklerini tanimlar
» Adayimn DAVRANIS yapisin1 ve ayn1 zamanda yapamadiklar1 hakkinda bilgi verir
* STAR’1n kalbidir...
» Results
* Adayn yaptig1 aksiyonlarin sonuglaridir,
* Neden sonug iliskisi i¢inde adayin anlattiklarinin tutarliligi ve dogrulugu konusunda bilgi
edinilmesini saglar...

TiPiK STAR / PIE SORULARI

» Gegmiste yasadiginiz ve zorlandiginiz bir is deneyimini anlatir misiniz?
» Neden zorlandiniz?

» Bu zorluklari asabilmek i¢in neler yaptiniz?

» Sonuglari ne oldu?
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» Ogreniminiz esnasinda en fazla zorlandigimz ders hangisi oldu?
» Neden zorlandiniz?

» Bu derste basariya ulasabilmek i¢in neler yaptiniz?

» Sonuglari neler oldu?

iS TEKLIFi
» Uygun adaylara su bilgileri igeren bir ’IS TEKLIFI” yapilmalidir;
* Pozisyonun Unvani
» Ise Baslama Tarihi
» Ucret
* Diger Haklar
» i Teklifinin ekine detayl bir Is Tanimi eklenmesi yararli olacaktir.
» Is Teklifinin kabul edilmesi ile ilk is¢i — isveren iliskisi kurulmus olur.

ORYANTASYON

Ise yeni baslayan adaylarm is yeri ortaminda siiratle sosyallesmelerini saglayarak bireysel
performans ve organizasyonel stabilitenin saglanmasidir. Adaym yeni basladigi donemdeki
yalnizlik ve bunun yarattig1 gerginligin oryantasyon siireci ile ortadan kaldirilmasi ile aday
kurum kiiltiiriine daha hizli adapte olur.

Oryantasyon siireci bir uyum siirecidir. Bu uyum Insan Kaynaklari Departmani ile kisinin
yoOneticisinin ortaklasa calisarak siirekli gézlemleme ve geri bildirim saglamalari ile olur. Bu
siire¢ adayin is bag1 yapmasindan 6nce baglar ve minimum 1 ay siirer.

ORYANTASYON PROGRAMI iCERIGi
» Organizasyona Ait;
« Isyeri gecmisi (tarihsel bilgiler)
* Organizasyon semasi,
» Ust yoneticilerin isimleri ve pozisyonlari,
* Calisanlarin isimleri ve pozisyonlari,
* Deneme siiresine ait bilgi,
« Sirket politika ve kurallar1,
» s giivenligi bilgileri,
» I5 s6zlesmesi,
+ Isyeri telefon rehberi,
» Ucret Paketine Ait;
+ Ucret 6deme giinleri,
* Tatil siireleri ve zamanlari,
* Egitim bilgileri,
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* Saglik sigortas,
» ise Ait Bilgiler;
* Performans degerlendirme formu ve prosediiri,
« s yeri mekany,
+ {5 tanim1 ve sorumluluklari,

» Tliskili diger isler ve tammlar,

PERFORMANS DEGERLENDIRME SiSTEMi
Hedeflerle Performans Yonetimi Nedir?
“Hedeflerle Performans Yo6netimi” etkin ve dnemli bir yonetim araci olup kurulus hedefleriyle

bireysel hedefleri biitiinlestirerek bireylerin yarattiklar1 degeri bu ortak amaglar ve hedefler
dogrultusunda yonlendirir.”

Performansin Artirillmasi

Hedeflerle Performans Y6netimi, performansin {i¢ agidan artirilmasini saglar;
» Hedeflere ulasma

» Yetkinlikleri gelistirme

» Giinliik verimliligi ve etkinligi saglama

Hedeflerle Performans Yonetiminin Faydalar:

CALISAN YONETICI

* Bireysel potansiyelinin farkinda olma * Caligana verilere dayali ve yapilandirilmis geri
* Algilanmalar konusunda geri bildirimlerle bildirim verme

yetkinliklerini gelistirme

* Bagsarili performansi giiclendirme, ¢aligani
* Yoneticiden verelere dayali ve yapict geri yiireklendirme

bildirim alma

* Yoneticiye hedefler, sonuglar ve davraniglari ile
ilgili fikirlerini aktarma

* Hedeflere ulagmak i¢in gelisim faaliyetleri ile
ilgili taleplerini iletme

» Fikirlerini ve diistincelerini paylasma

* Basarisi lizerinde daha fazla kontrol sahibi olma

 Calisan ile daha etkili iletisim kurma
* Caliganlarinin, dolayisi ile kendisinin
performansini artirma

SIRKET

« Sirket insan kaynaklar1 potansiyelini kullanma ve gelistirme

« Sirket stratejilerinin yayginlasmasini saglama

* Bireylerin hedefleri ile sirket hedeflerinin entegrasyonunu saglama
» Sirket performansini izlenebilir hale getirme

+ Insan kaynaklar1 verimliligini artirarak is sonuglarmi iyilestirme

* Caligsanlarin memnuniyetini artirma

« Sirket i¢inde iletisimi artirma

172



Performans Degerlendirmenin Diger insan Kaynaklar1 Fonksiyonlari fle iliskisi
Stratejiler <
(Csmaw () —» ( Fliimve
Gelisimin Saglanmast

> ( IseAlnma .

Per"fom.lar}s

Yonetimi —
Ucret Sistemi

cr? istemi
Yonetimi
Kariyer
Tanimlari

Performans Degerlendirme Sistemi

Performans degerlendirme sistemi ii¢ boliimden olugmaktadir:
» Yetkinlik Degerlendirme

» is Hedefleri

» Gelisim Hedefleri

A+ Ustiin Performans

A Bagsarili Performans
B Yeterli Performans

C Yetersiz Performans
D Bagarisiz Performans

1. YETKINLIKLER

Yetkinlikler Nedir?

» Rastlantisal olmayan bireysel davraniglardir.

» Yetkinlikler yapabilirlik potansiyelini temsil eder.

» Basariy1 destekleyen ve davranigsal olarak tanimlanabilen temel 6zellikler kiimesidir.
» Bilgi, yetenek, motivasyon ve kisilik bilesenlerinden olusur.
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Yetenek

YETKINLIK

AAAN

“Yetkinlik Kigsinin Isini Yaparken Uyguladigi Yontemdir.’

BILGI

» Universite Egitimi
» Yabanci Dil

» MS Office

» Vergi Mevzuati

BECERI

» Planlama

» Organize Etmek
» Iletisim Becerisi
» Analiz Etmek

» Aktif Dinleme

DAVRANIS

» Sosyal — Entellektiiel
» Kisilik

» Yonetimsel

» Giidiisel
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BECERI
BILGI

YETKINLIKLER

DAVRANIS

Sirket Yetkinlikleri - Tiim Cahsanlar i¢in
» isbirligi ve Ekip Caligmast

» Arastirma ve Hizli Ogrenme

» Iletisim Becerisi

» Mesleki ve Teknik Bilgiyi Operasyona Uyumlu Sekilde Yansitabilme
» Oncelikleri Belirleme - Hizli Karar Alma
P Yaraticilik ve Yenilikgilik

» Miisteri Odakli Olma

» Bagarma Arzusu

» Kisisel Biitlinliik

» Giincel Olma

» Kendine Giivenin Kullanilmasi

» Sirket Kiiltiiriine Uyum

» Problem C6zme Becerisi

Sirket Yetkinlikleri - Yoneticiler icin
» Etki ve Tesir

» Girigimcilik

» Farkli Kiiltiirlere Uyum

» Liderlik Becerisi

» Planlama/ Organizasyon Becerisi
» Delegasyon

» Motivasyon Yaratma

» Stratejik Bakis

» Eleman Yetistirme
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Sirket Yetkinlikleri — Satis Temsilcileri i¢in

» Mesleki ve Teknik Bilgiyi Operasyona Uyumlu Sekilde Yansitabilme
» Sirket Kiiltiiriine Uyum

» Iletisim Becerisi

» Miisteri Odakli Olma

» isbirligi — Ekip Calismas:

» Kisisel Biitiinliik

» Oncelikleri Belirleme — Hizl1 Karar Alma

» Bagsarma Arzusu

» Girigimcilik ve Yaraticilik

UNUTMAYALIM...

» Calisanlar kendilerinden ne beklenildigini bildiklerinde,

» Stratejiler ve hedeflerin belirlenmesine katkida bulunduklarinda,
» Kisisel hedeflerin belirlenmesinde aktif rol aldiklarinda

» Performansin nasil degerlendirildigini bildiklerinde

» Yaptiklari isin biitline katkisini gorebildiklerinde,

» Ust yonetimin yapmak istediklerini anladiklarinda,

YUKSEK PERFORMANS GOSTERIRLER

UCRETLENDIRME

Gegtigimiz Hata! Hicbir icindekiler tablosu 6gesine rastlanmadi.40-50 yil boyunca sirketler
calisanlarina ‘hangi hedef ya da beklentiler kargiliginda ne kadar iicret ddenmesi’ gerektigi ile
ilgili dogru kararlar vermek i¢in ¢esitli yontemler kullandu.

Gegmiste oldugu gibi bugiin de biitiin bu yontemlerin temel amaci, maliyetleri kontrol altinda
tutarken kalifiye isgiiciinii sirkete ¢ekecek, elde tutacak ve motive edecek bir iicret sistemi
kurmaktir.

GUNUMUZDE UCRETLENDIRME SiSTEMLERININ KURULMASINDA YASANAN
SORUNLAR

» Diisen kar paylar1 ve artan kalifiye iggiicii arz1 karsisinda iicret biitgelerinin daralmast,

» Ucretlendirmede agirlikli olarak kullamlan temel iicretin eski agirligim kaybetmeye
baglamas1 ve degisken ticretin toplam iicret paketindeki agirligini arttirmasi,

» Agirlikli olarak sirket i¢i adalete odaklanan, ise gore ilicretlendirme mantiginin yetersiz

kalmaya baglamasi.
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Geleneksel Yap1 Yeni Yapt

Ucretlendirme Stratejisi

Toplam Ucret Paketinin Amac1

Isin Degeri

Performans Sisteminin Temeli

Temel ve Degisken Ucret

Kime Degisken Ucret Verilir

» Sirketiniz igin asagidaki faktdrleri gdz oniine alarak bir “’Ucret Skalas1” belirleyin;
+ Emsal Piyasa Ucretleri
» Sirketin Odeme giicii
» Bu Ucret Skalasini size bagvuruda bulunan kisilerin yetkinliklerini de dikkate alarak
uygulaym,
Ucret Skalaniz1 her 6 ayda bir revize ederek piyasa iicretlerinde meydana gelen degisikliklere

kars1 rekabetgi licretlendirme politikanizi koruyun.
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