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GiRiSiM VE GIiRiSIMCILIK KAVRAMLARI

Girisimci, mal veya hizmet Uretmek/pazarlamak Uzere kar ve zarar riskini goéze alarak, sahip oldugu sermayeyi yatirima doénustiren kisidir. S6z konusu isin surekli ve bir meslek
olarak surdurtulmesine isi girisimcilik denilmektedir. Girisimci kavraminda vurgulanan en énemli unsur «Risk» kavramidir. Risk, istenmeyen bir durumun meydana gelme olasiligi olarak
tanimlanmaktadir. (Burada sinav 6érnegi bos kagit verme)

Girisimci kavraminin 6zunu yenilik (inovasyon) olusturmaktadir. Buna gore Girigsimci, kar elde etmek amaciyla degisim ve firsatlari kullanmak yada yaratmak igin inovasyon yapan
kisidir, seklinde tanimlanmaktadir. Bu gergevede Girigsimcilik kavrami da sdyle tanimlanmaktadir: Onemili is firsatlarinin (genellikle yenilikgi) farkina varmak suretiyle, proje ile uyumlu risk
alma yonetiminin saglanmasiyla projenin basari ile gergeklestiriimesini saglayacak yonde beseri, mali, hammadde ve malzeme kaynaklarini hizla harekete gecirmek igin igletmede
haberlegsme ve yonetim becerileri uygulamalari ile birey yada bireylerin deger yaratma gabalaridir.

Girisimciligin iki ayrilmaz pargasini Yaraticilik ve Yenilik kavramlari olugturmaktadir. Yaraticilik, yeniligin alt yapisini olusturmaktadir. Yaraticilik kavrami ile yeni fikirler geligtirme,
problemler ve firsatlara yeni bakig acilar getirmek olarak tanimlanirken; Yenilik ise bu problem ve firsatlara insanlarin yasam kalitesini gelistirecek ve iyilestirecek yonde yaratici ¢6zum
yollarini uygulama becerisidir seklinde tanimlanmaktadir.

isletmelerin faaliyet gdsterdigi gevre kosullari ve rekabet ortami devamli degdisime ugramakta ve bu hizli degisen is ortami igerisinde yaraticilik ve yeniligin isletmelerin vazgegilmez
bir pargasi haline getirmistir. isletmeleri yenilikgi olmaya zorlayan nedenleri baglica dért maddede toplamak mimkindir.

a. Pazarla ilgili nedenler: Artan rekabet ortami, rakipler kargisinda Ustunluk saglama vs.

b. Orgltsel nedenler: Verimliligin saglanmasi, kari arttirmak, yaratici bir érgitsel yapi olusturmak vs.

c. Sosyal nedenler: Kamuoyunda igletmenin imajini yukseltmek, tuketicilerin degisen taleplerini kargilamak vs.

o

. Isgérenlerle ilgili nedenler: Nitelikli personeli isletmeye ¢ekebilmek, motivasyonlarini ve Uretkenliklerini arttirmak vs.

YENI BiR ISLETME KURMA KARARINI ETKILEYEN FAKTORLER
Scheinberg ve Macmillan; 1988'de 11 ulkede yaptiklari arastirmalarda girisimcileri yeni bir isletme kurmaya sevkeden 6 degerin oldugunu saptamisglardir. Bu degerler sdyle
siralanmistir;
v Kabul gérme ihtiyaci
Gelir elde etme araci olarak gérilmesi
Kendini gelistirme araci olarak gérilmesi
Bagimsiz olma istegi
Toplumu gelistirme istegi
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Bir ¢ikis yolu olarak gortlme



GiRiSIMCILIK OZELLIKLERI VE GiRIiSIMCILIK TURLERI

Cesitli sebeplerle girisimcilik faaliyetine yonelen girisimcilerde bazi 6zellikler bulunmaktadir. Buna goére yapilan ¢esitli arastirmalara gore basarili girisimcilik 6zellikleri olarak sunlar sayiimaktadir:

1. is ve gérevlere baglanma: Girisimciler basladiklari isi yarim birakmazlar. Basarinin kolay ve ¢abuk elde edilemeyecegini bilen basarili bir girisimci, isi sansa birakmadan projelerini basarili bir sekilde

tamamlayincaya kadar biyuk bir gayret gosterirler.

2. Belirsizlikle yasama becerisi ve orta diizeyde risk alma: insanlar farkli ¢zelliklere sahip olduklari igin kimileri biylk risklere girmeyi tercin ederken kimileri ise bunu géze alamazlar. Aslinda basarili

girisimcilerin buyuk bir kismi blyuk risklere girmezler, yani kumarbaz degildirler. Buyuk riskler yerine orta dizeyde risklere girmeyi tercih ederler. (Tlrkcell-Sabanci 6rnegi)

3. Firsatlari yakalama: Girigimcileri diger bireylerden ayiran belki de en énemli 6zellik, potansiyel firsatlari daha ¢abuk goérup degerlendirebilmesidir.

4. Objektif olma: Girigsimciler islerini yuritirken duygusal olmaktan ziyade kararlarini objektif olarak alirlar. Arkadas veya akraba ile galisma yerine uzmanlarla ¢alismay: tercih ederler.

5. Geri bildirim ihtiyaci: Girisimciler yaptiklari islerle ilgili olarak hemen geri bildirim isterler. Buna gore elde edilen sonuglarin iyi veya kétu olmasi degdil neyi ne kadar basardigini bilmesi 6nem tagimaktadir.

6. lyimserlik: Girisimciler devamli olarak risk ve belirsizlik altinda ¢alistiklari igin en kétii durumlarda bile iyimser olabilme ézelligine sahip olarak miicadele gliglerini zinde tutarlar.

7. Paraya olan tutum: Girigsimcilerde slphesiz para kazanma amaci vardir, fakat onlar igin dnemli olan isletmenin yada projenin basarili olmasidir. Para sadece basarili olmanin bir gostergesi olarak
degerlendirilir.

8. Proaktif yonetim: Proaktif olarak galigan girisimciler sorunlar ortaya ¢iktigi zaman yada bir sonraki atacagi adimi dnceden bilir. Clinkl sorunlar ortaya gikmadan 6nleyici tedbirleri distinmustar.

9. Bagimsiz olma:

10. Basarma ihtiyaci: insanlari belirli bir ydnde davranmaya sevkeden temelde (¢ ihtiyagtan birii de basarili olma ihtiyacidir. (Mc Clelland)

11. igsel kontrol odagi: Bu dzellik psikolojide «kisinin kendi davraniglari ve sonuglari {izerinde kontrol sahibi olduguna inandigi bir kigilik yonelimi» olarak tanimlanmaktadir. Eger tersi yani digsal kontrol
odagi olursa, kisi kendi davraniglari ve sonuglari Uzerinde baskalarinin, sanssizlik vb. gibi kendi digindaki etkenlerin etkili olduguna inanmasi durumu s6z konusudur. Buna goére basaril bir girisimci, i¢sel
kontrol odagina sahiptir ve kendi kararlari ve davraniglarini kontrol edebilecegine inanir.

GiRiSIMCILIK TURLERI

Girisimci her zaman piyasada bulunmayan, bulunsa da musterilerini yeterince tatmin etmeyen veya baska pazarlarda satilsa bile o pazarda yeni olan mal veya hizmetleri piyasaya slirmez. Bazen
yeni olan, piyasaya daha énce musterilerin hizmetine hig sunulmamis olan mal veya hizmetleri de piyasaya sunabilir. Dolayisi ile buna goére girisimciligi, firsat girisimciligi ve yaratici (yenilikgi) girisimcilik
olmak Uzere iki grupta ele almak mimkundar.

1. Firsat Girisimciligi: Piyasada mal veya hizmetin bulunmamasi veya az bulunmasi gibi mevcut durumlarin degerlendiriimesini ifade eder. Firsat girisimciligi temelde, pazardaki mevcut firsatlari
gorerek yada potansiyel firsatlari sezinleyerek, mevcut olan mal veya hizmeti pazara sunmaktir. Bu firsat, mevcut olan bir mal veya hizmetin pazara yeterince sunulamamasi veya pazarda hi¢ olmamasi
yada mevcut isletmelerin istenilen kalitede hizmeti pazara sunamamalarindan kaynaklanir.

2. Yaratici Girisimcilik: Yeni bir fikir veya bulusu yada mevcut olan bir mal veya hizmetin dizayn, fiyat, kalite gibi yonlerden iyilestirilerek pazara sunulmasidir. Birgok bilim adamina goére asil

girisimcilik budur.



GiRISIMCILIGIN AVANTAJ VE DEZAVANTAJLARI

Girisimci olmanin baglica avantajlari olarak sunlar saylimaktadir:

1. Bagimsizlik 2. Basarma duygusu 3. Sayginlik elde etme 4. Kar elde etme 5. Kigisel gelisime olan katkisi 6. Diger

Girisimci olmanin dezavantajlari ise soyle siralanmaktadir:

1. Girigsimciler kendi isinin patronu gibi goriinseler bile gergcekte tam olarak bagimsiz degildirler.Misteriler, devlet kurumlari, yasalar vb. agilardan aslinda buyik bir baski altinda ¢calismaktadirlar.

2. Girigsimci ylksek dizeyde bir is stresi icerisinde calismaktadir. Katlanmis oldugu risk ve faaliyetlerini sirdirebiimek ve para kazanmak ve hayatini devam ettirebilmek gibi stresli bir ortamda
calismaktadir.

3. Girisimcinin mesai saati yoktur.

4. Girisimci basariyi elde etmeden 6nce birkag kez blyik basarisizliklar yasamistir. Bu nedenle yeniden kendine olan glveni kazanmak yiksek motivasyonu gerektirir.

5. Zorlu galisma temposu bazi fiziksel problemleri de beraberinde getirmektedir.

GIRISIMCILIGIN FONKSIYONLARI
Girigsimciligin 6nemi, ihtiyaglarin belirlenip bunun toplumsal refaha donismesinde yatmaktadir. Neticede girisimcilerin yurittikleri projeler, istihdam ve gelir dizeyinin ylUkselmesine katki

saglamaktadir. Daha genis bir bakis agisiyla disinecek olursak girisimciligin ekonomik, toplumsal ve bireysel islevlerinden s6z etmek olasidir.

Ekonomik Fonksiyonlari

* Yeni Urlin ve hizmetler sunmak yani ekonomik hayati canlandirmak

» Cesitliligin artmasiyla ekonomik blylimeye destek olmak

+ Piyasa ekonomisine gecisi ve 6zellestirme surecini hizZlandirmak

» Kamudaki istihdam azaltarak tretkenlikte daha hizli yol almak
Toplumsal Fonksiyonlari

*  Toplumun degdisen talepleri algilanir ve karsilanir.

« Kadinlarin girisimcilige 6zendiriimesiyle ekonomik ve sosyal hayatta daha fazla yer almalarina destek saglanir.

» Bolgesel gelismiglik farklari ortadan kalkar.
Bireysel Fonksiyonlari

* Bireyin basarma ihtiyaci kargilanir.

+ Bireyin toplumsal hayata entegrasyonu hizlanir.

+ Kendine guvenen ve glvenilen bireylerin ortaya ¢iktidi bir toplum duizeni yaratilr.



GIRISIMCI OLMA SEKILLERI

1. Kendi igini Kurma

Girisimci olma sekillerinin basinda, ¢esitli nedenlerle kendi isini kurup bagimsiz olarak ¢alisma istegine sahip olan bir girisimcinin kendi isini kurmasi gelmektedir. Bu sekilde bir
girisimci olabilmek, girisimcinin zihninde bir ig fikrinin olusmasindan sonra fizibilite arastirmasiyla baslayan uzun ve titiz calisma sireci olarak gerceklesebilmektedir.

2. Var Olan igletmeyi Satin Aima

Girisimci olmanin bir bagka sekli de var olan ve faaliyette bulunan bir igletmenin satin alinmasi suretiyle s6z konusu olmaktadir. Cok ayrintili bir arastirmanin ardindan bir is yerini
satin almak yeni bir is kurma seceneginden daha avantajl bir formul olarak gérilebilir. Ayni sekilde bir isletmeyi satin almak suretiyle girisimci olmanin sakincalari da s6z konusu
olabilmektedir.

Mevcut olan bir igsletmenin satin almanin avantajlari olarak sunlar sayilabilir:

a. Risk: Halihazirda bagariyla igleyen bir igletmenin satin alinmasi, yeni bir is kurmaya gére daha az risklidir. Satin alinan igletmenin pazarda bir payi ve musterileri vardir. isletmeyi
satin almakla birlikte, bankalarla, tedarikgilerle ve musterilerle olan iyi iligkilerde satin alinmis olmaktadir. Ayrica isletmenin galisanlarinin tecrtibeleri de stin alinmig olmaktadir.

b. Kar: Basarili bir sekilde igleyen isletme yeni bir ise kiyasla daha gabuk kar getirir. Yeni bir isletme kurulus asamasindaki yiksek kurulug harcamalari nedeniyle ilk yillarinda kar
elde edememesi yada duguk kar elde edilmesi gibi bir durum s6z konusudur.

c. Planlama: Mevcut bir isletmede, yeni kurulan bir igletmeye kiyasla finansal ve Pazar planlamasi daha kolaydir. isletmenin gegmis yillarina iliskin bilgiler sayesinde gelecege
yonelik planlarin yapilmasi daha kolay ve isabetli olabilecektir.

d. Maliyet: Mevcut bir igletmeyi satin almak, yeni bir isletme kurmaya kiyasla gogu zaman daha az maliyetli olabilmektedir.

e. Finansman Kolayligi: Ge¢gmigi olan bir igsletmenin borg almasi ve bor¢lanma maliyetleri, yeni kurulan igletmeye kiyasla daha kolay ve daha dusik maliyetli oimaktadir.

Mevcut olan bir igsletmenin satin almanin dezavantajlari olarak ta sunlar sayilabilir:

a. Isletme ile ilgili hastaliklari miras alma: Mal veya hizmet kalitesi gerilemis, satis personelinin miisterilere olan tutum ve davraniglari ile firma imaji bozulmus olabilir. Dolayisiyla
tim bu sorunlar birlikte satin alinmis olur.

b. Yetersiz ve niteliksiz personel: Satin alinan igletme ile birlikte niteliksiz ve sorunlu personel de transfer edilmis olur.

c. Kéti uygulamalar: isletme politikalari, gelenekleri, siiregleri gibi alanlarda benimsenmis olan kétii uygulamalar da satin alma birlikte miras alinmis olur. Saglksiz ¢alisma
kosullari, faturalarin 6denmesinde gecikmeler gibi uygulamalar érnek olarak verilebilir.

d. Eskimis bina ve tesisat: Satin alinan igletmede kullanilan makine ve techizat yipranmis ve verimli galismaktan uzaklasmig olabilir.

e. Eskimis envanter: Hammadde, yari mamul ve mamul eskimis, kullaniimaz hale gelmis olabilir. Bunun farkinda olmayan alici, degersiz yada degeri dismis drlnlere fazla Ucret
6demek durumunda kalabilir.

f. Fazla deme yapma: isletmeye gercek degerinin gok lizerinde ddeme yapilmasi s6z konusu olmus olabilir.



FRANCHISING (iSiM HAKKI SOZLESMESI)

3. Franchising ( isim Hakki Sézlegmesi)

Yeni bir isletme kurmak veya kurulu bir igletmeyi satin alma sonrasinda, sirekli degisen kosullar altinda basariya eristirmek 6zellikle kiiglik yatirnmcilar agisindan ¢ok gugtir. Kiglk isletmelerin bu
glglukleri gézmeleri, 6zellikle blyuk isletmelerin sagladigi imkan ve firsatlardan yararlanmalari durumunda daha kolay olmaktadir.

istatistiklere gére kendi imkanlariyla isini siirdiirmeye calisan bir isletmecinin ilk 5 yilda basari orani %35 diizeylerinde kalirken, franchising sisteminin icinde yer alan bir isletmenin s6z konusu dénem
icinde basarili olma ihtimalinin %95 oldugu gortlmektedir.

Tim dinyada kabul goren bir sistem olan “franchising”in temelleri yaklasik 150 yillik bir gegmise dayanmaktadir. ABD’de 1863 yilinda Singer Dikis Makineleri sirketinin dagitim sisteminde yaptigi
uygulama buglinki anlayisa uygun ilk drnek olarak kabul edilmektedir. Daha sonra 1888'de General Motors’un uygulamasini gérmekteyiz. 195Q’lerin sonlarinda itibaren tim diinyaya yayilan bir sistem

olmustur..

Franchising sisteminin Glkemizde ki uygulamalarini 1980'lerin ikinci yarisindan itibaren gérmeye baslamaktayiz. Bu sistem ile Turkiye pazarina ilk giren firmalar; McDonald's, Pizza-Hut, Wendy's ve
Kentucky Fried Chicken gibi dinyaca unlu fast food zincirleri olmustur. Turkiye'ye fast-food ile giren ve 6zellikle hizmet sektdrinde buyuk ilgi ile kargilagan franchising, dzellikle son yillarda ¢ok hizli bir
bicimde yayginlasmaya baglamistir.

Tirkge karsih@! ‘imtiyaz’ olan franchise ingilizce bir kelimedir. Franchising, birbirinden bagimsiz iki taraf arasinda olusturulan sézlesmeye dayali bir iliskiyi tanimlamakta kullaniimaktadir. En basit
anlatimiyla franchising’i, «hak sahibine verilen para karsihdinda belirli sinai haklari ticari alanda kullanma izni» olarak 6zetlemek mimkindur. Franchising sézlesmeleri, bir Griin, bir marka ya da bir hizmeti
kapsiyor olabilir. imtiyaz sahibi tarafin, belirli bir siire sarti ve bazi sinirlamalarla ticari islerini yiiriitmek tizere bu hakki ikinci bir tarafa devretmesi s6z konusudur. Franchising’in en énemli tarafi imtiyaz hakkini
veren tarafin isin ydnetim ve organizasyonu konusunda know-how yani bilgi ve destek sagliyor olmasidir.

Franchisor; bir Uriine, hizmete veya bilgi birikimine, bunlara ait kalitesi kanitlanmig ve basarili bir markaya/isme sahip olup da, bunlarin satis dagitim veya isletme hakkini belirli bir bedel karsihgi
veren taraf anlamina gelmektedir.

Franchisee; ise dogrudan veya dolayl bir mali bedel karsiliginda franchisorun ticari adini/markasini, know-how'ini, is gérme ve teknik yontemlerini, sistemini ve diger sinai/fikri mulkiyet haklarinin
kullanimini Ustlenen taraf demektir.

FRANCHISING TURLERI

Franchising uygulamalari, uygulandigi Glkeye gére ve sunulan firsatlar agisindan iki grupta ele alinmaktadir. Sistem uygulandidi tlkeye gore; ‘ulusal’ ve ‘uluslararasr’ olarak, sunulan firsatlar agisindan

ise «urin ve marka franchising»i ve «igletme sistemi franchising»i seklinde siniflandiriimaktadir. Franchising sézlesmesi bir Ulke sinirlar icerisinde, sehirler ya da bdlgeler arasinda yapiliyorsa ‘ulusal

franchising’; s6zlesme iki Ulke arasinda yapiliyorsa ‘uluslararasi franchising’ olarak adlandiriimaktadir.



FRANCHISING ( iSIM HAKKI SOZLESMESI)

Uriin ve Marka Franchising’i; ise, satis iliskisi gergevesinde satici firmanin, kendini iretici firma ile 6zdeslestirmeye galismasini kapsamaktadir. Bu tiir franchising esas olarak belirli bir marka yada ticari
unvanin kullaniimasini igcermektedir. Ayrica imtiyazi veren firma karsi taraf tGzerinde sevk ve idare dahil, genis ve surekli bir denetim hakkina sahip olmaktadir. Bazi basit konularda, franchise alan kurulug
uretim safhasina da girebilmektedir. Otomobil ve kamyon saticilari, benzin istasyonlari, alkolstz i¢ki Ureticileri bu tir franchising'in en tipik érneklerini olusturmaktadir.

isletme Sistemi Franchising’inde franchisee ve franchisor arasinda sadece iriin, servis ve marka alaninda degil, bir biitiin olarak isletme sistemi icerisinde pazarlama ve tretimle ilgili tim faaliyetleri de
iceren bir igbirligi yapiimaktadir. Daha basit bir anlatimla, bu tir franchising ‘akil satmak’ olarak tanimlanabilir. Oteller, restoranlar, perakende satis magazalari, kiralama ve danigmanlik hizmetleri bu

siniflandirma igerisinde yer almaktadir. Son yillarda isletme sistemi franchising'inin biyime hizi diger franchising'lere gére daha fazladir.

FRANCHISING SISTEMININ AVANTAJLARI
denenmis, basarisi kanittanmis ve taninmis bir marka ile birlikte, isletme sistemine ait teknikleri ve prosedurleri kullanmak mimkin olmaktadir.

Kisa zamanda isin pUf noktalarini 6grenen girisimci, gergek bir rekabet Gstinligine sahip olmaktadir. Franchise veren igletme Franchisee'ye egitim hizmetleri ve uzman personel destegi saglamaktadir.
Bu sistemde girisimcinin arkasinda surekli olarak danismanlik alabilecegi, her konuda kendisine destek olan "bir bilen« bulunmaktadir. Béylelikle is dinyasina yeni adim atan bir girisimcinin finansal olarak
istihdam edemeyecegi profesyonellerle beraber galisabilme sansi dogmaktadir.

Girisimci, 6nemli dlglide para harcayarak olusturabilecegi musteri potansiyeline franchising sistemi sayesinde, isini kurar kurmaz sahip olmaktadir. Taninmis markalarin sagladidi surekli musteri ve is
yapma imkanindan yararlanabilme sansi dogmaktadir. Marka, tliketici tarafindan kabul gérdiigu ve bilindigi igin, girisimci rahatlikla Griini satabilmektedir.

Marka ile birlikte ulusal veya uluslararasi standarda ve kaliteye sahip olunmaktadir. Boylelikle, triin kalitesini standart olarak koruyabilmektedir. Girisimci, hazir bir sisteme sahip olarak ise basladigi igin
reklam ve tanitma giderlerinden tasarruf saglanmaktadir. Kaliteli personel bulma, ise alma ve yetistirme konularinda franchise veren igletmenin tekniklerinden yararlaniimaktadir.

Franchise veren isletmenin mali ve hukuk danismanlarindan yararlaniimaktadir. Franchisor'in surekli olarak yaptigi arastirma ve gelistirme ¢abalarindan yararlaniimaktadir. Mali, ticari ve personel
konularinda saglanan destekle, teknik islevlere agirlik verilip basari sansi arttirimaktadir. Bu sayede girisimci tim zamanini ve enerjisini satis ve pazarlama ustiine yogunlastirabilmektedir.

Girisimci, kendisi gibi ayni isi benimseyen ve isletmelerini kuran insanlarla rahatlikla fikirlerini paylasabilir ve dinyadaki son gelismeleri takip edebilir. Franchisor ile ortak hareket edilerek kiguk
isletmelerin karsilagacaklari risk ve isletmecilik sorunlari minimize edilmektedir. isletmenin kurulus agamasinda; kurulug yerinin segiminde bilimsel tekniklerin kullaniimasi, leasing vb. kaynaklardan finansal

destek saglanmasi, isletmeler i¢in standart yonetim, muhasebe, satis ve stoklama fonksiyonlarinin dogru bir sekilde uygulanmasi mimkiin olmaktadir.



FRANCHISING ( iSiM HAKKI SOZLESMESI)

FRANCHISING SISTEMININ DEZAVANTAJLARI

Franchising sistemine katilmak igin 6denmesi gereken baslangi¢ bedeli genellikle ylksektir. Baslangi¢ Ucretleri yapilmak istenen isin tlrtine goére; franchise veren firmanin markasinin kullaniimasi,
gerekli techizat, demirbas ve stoklarin alinarak magazaya yerlestiriimesi, is yerinin dizenlenmesi, egitim, egitim malzemelerinin saglanmasi karsiliginda alinir. McDonalds, Wimpy, Holiday gibi taninmig bir
isletmeden franchise almanin maliyetiyle, emlak, ev temizleme hizmetleri gibi alanlarda franchise almanin maliyeti farkhdir.

Franchise s6zlesmesine gore; gerekli malzeme ve ekipman, ana firmanin belirledigi magazalardan alinir ya da ana firma tarafindan temin edilir. Franchisee kendi bdlgesel tedarikgisinden daha ucuza
satin alabilece@i malzemeleri bile ana firmanin belirledigi yerlerden satin almak zorundadir.

Karin taraflar arasinda nasil paylasilacagi konusundaki kararlar, franchisor’'in finansal giicinden dolayi franchisor tarafindan belirlenir. Franchise alan, sisteme giris tcretinden bagka surekli olarak, aylik
satislarin belirli bir ylizdesini yani royalty bedelini (%1-%11) ana firmaya édemek zorundadir. Franchising sisteminin franchisee agisindan énemli bir diger dezavantaji, franchisee’nin hukuken bagimsiz bir
isletmeci olmasina ragmen ana firma tarafindan surekli denetlenerek kontrol edilmesidir.

Franchisee , standardizasyonun bozulmamasi geregdi kendi bolgelerinde sattiklari tGrinlerin iceriginde degisiklik yapamazlar. Tim urin cesitlerinin yapilisi, franchise zincirindeki her isletmede ayni olmak
zorundadir. Sunulan mal ve hizmetlerin kalitesi, bi¢imi ve igerigi sabit ve gizli tutulmaktadir. Franchise alan, faaliyette bulunacagi bolge sinirlarinin sézlesmede belirtimesine dikkat etmelidir. Kendi birimine

yakin bir yerde, yeni bir franchise biriminin agilmasi sonucu franchisor’la aralarinda ¢atisma dogabilir.

GIRiSIMCILIKTE BASARI FAKTORLERI

Yapilan her girisimcilik faaliyetinin basarili olmasi s6z konusu degildir. Hatta istatistikler basarisiz olma olasiiginin basarili olma olasiligindan ¢ok daha fazla oldugunu géstermektedir. Bu nedenle
girisimcilikte basari veya basarisiz olmaya etki eden faktorlerin bilinmesinde yarar bulunmaktadir.

1. GIRISIMCILIKTE BASARI FAKTORLERI

a. Is Olanaginin Bulunmasi: Bundan kasit, ihtiyac duyulan bir alanda yatirnmin bulunmayacag olabilecegi gibi, mevcut yatinmlarin misteri ihtiyaclarini yeterince tatmin edememesi de olabilir. Bu agidan
girisimciler ya piyasada olusabilecek firsatlari kollayarak yada musterilerin olabilecek muhtemel ihtiyaglarini édnceden tespit ederek ilgili alanlara yatirrm yapmak suretiyle girisimci olurlar ve basari sanslari
artabilir.

b. ise Baslamak icin Uygun Zamanin Secilmesi: Yatinm yapilacak alanla ilgili en uygun zamanin segilmesi 6nemlidir. Bazen kriz ortamlarinda bazi Griinlerin satislari artabilirken, bazen de bir pazarda
bir Griine iliskin yogun bir rekabetin sonunda bazi igletmelerin pazardan ¢ekilmeleri sonucunda o alanda yatirim yapmak en uygun dénem olabilmektedir.

Ekonomik durumun iyi okunmasi, gelecekle ilgili dogru tahminlerde bulunulabilmesi, en uygun zamanin segilmesi agisindan son derece énem tasimaktadir. Ekonominin durgun oldugu dénemlerde
isglct maliyetleri disebilir ve bu durum maliyetlerin diisiik olacagi anlamina gelebilir. Fakat bu durum ayni zamanda durgunluk donemlerinde (cretlerde diists ve isten ¢ikarmalar gibi gelismelere yol acabilir

ve bu durumda da satin alma glicii azalir. Bunun yanisira genel ekonomik gostergeler iyi olsa bile sektorel olarak olumsuzluklar yasanilabilir.



GIRISIMCILIKTE BASARI FAKTORLERI

c. Yonetim Yetenegi ve Tecriibesi: Yonetim sadece isletmedeki beseri faktorlerin dedl, bltiin kaynaklarin planlanmasini, yonlendiriimesini ve koordine edilmesini kapsayan genis bir kavramdir.
Tecribe ise insanlarin bir stire¢ boyunca karsilastiklari olay ve durumlar sonucunda elde etmis olduklari, cogu 6grenilerek elde edilemeyecek olan kazanimlardir.

d. Ozsermaye ve Kredi imkanlari: isletmenin kurulmasi icin gerekli olan yatirm sermayesinin yanisira, isletmeyi kurduktan sonra giderlerini gelirleri ile karsilayincaya kadar ihtiyac duyulacak olan
harcamalar igin gerekli olan galisma sermayesine sahip olmanin énemi blyiktir. Dolayisiyla isletme kurma galismalarina baglamadan 6nce gerekli olan sermaye tutarinin gergekgi bir sekilde hesap edilmesi

gerekir. Bu sermaye, girisimcinin 6z kaynaklari ile kargilanamamasi durumunda ihtiyag duyulan bu sermayenin kredi/bor¢ olarak temin edilmesi énem tasir.

2. GIRISIMCILIKTE BASARISIZLIK NEDENLERI

Yapilan arastirmalar kiiglk isletmelerin basarisizlik oranlarinin biyilk isletmelere kiyasla daha fazla oldugunu ortaya koymaktadir. Basarisizlikta en énemli neden, finansal sorunlardir. Arastirmalara
gére Kuiigiik ve Orta Buytikliikteki isletmelerin (KOBI) %57’sinin kuruluglarindan itibaren ilk bes yilda basarisiz oldugunu ortaya koymaktadir.

Genel olarak girisimcilerin basarisiz olmalarina sebep olan baslica nedenleri sdyle siralayabiliriz.

a. Kurulus Yerinin lyi Secilememis Olmasi

b. Rekabet Faktdrlerinin Dikkate Alinmamasi: Pazara yeni giren bir girisimci, kendi kaynaklari ile birlikte, rakipleri ve piyasa yapisini (Monopol, tam rekabet vb.) da dikkate alarak kendisine bir hedef
Pazar belirlemelidir. Bu ¢ergeve de 6rnedin SWOT Analizi ile rakiplerine olan Ustin ve zayif ydnlerini ortaya koymalidir. Buna gdre de rekabet edebilecedi, amaclarina ulasabilecegi ve varliini surdirebilecegdi
bir pazari tercih etmelidir.

c. Sermaye Yetersizligi: Girisimcilerin en énemli basarisizlik nedenlerinden birisidir. Ozellikle kigik isletmeler, isletme (Calisma) sermayesinin yetersizligi nedeniyle, isletiiemeyen, kapatilan, disik
kapasite ile caligsan gibi olumsuzluklara kargi kargiya kalmaktadirlar.

d. Kisisel Unsurlar: Girisimcinin bizzat kendisinden kaynaklanan kisisel unsurlar; ticaret bilgisinin yetersizligi, hazirlikll olmada ise baslamak ve &ézellikle bazen firsatlarin kagiriimamasi igin yeterli

zaman ayirmadan acele olarak alinan kararlar vb. seklinde kargimiza ¢gikmaktadir.
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is plani, kurulmasi distinilen igletmenin faaliyet ve finansal detaylari ile pazarlama firsatlari ve stratejisi, ydnetim becerisi ve yeteneklerini gésteren bir belgedir. Detayl bir sekilde hazirlanmig bir is
plani, igletme igin gerekli olan finansman kaynaklarini, bunlarin nasil saglanacagini ortaya koyar ve kurulmasi distiniilen girisimin neden basarili olacagini gésterir. ig plani, girigimcinin basaril bir girisim igin
kullanacagi ve igletmenin isleyisini tanimlayacak yol gdsterici bir rehberdir.

is plani, ¢ temel amag igin kullanilabilecek bir aragtir. Bunlar; iletisim, planlama ve yénetim olarak siralanabilir. iletisim araci olarak, i plani sermaye saglama, yapilacak yatirimi cazip hale getirme,
stratejik is ortaklari bulma anlaminda kullanilir. Genis kapsamli ve tim detaylari igeren bir is planinin hazirlanmis olmasi, kurulacak isletmenin ya da yeni girisimin potansiyel karliligini gésterir.

Yoénetim araci olarak is plani, isletmenin gelisim evrelerine bagli olarak takip edilecek yollarin belirlenmesi, sonuglarin izlenmesi ve gelismenin dederlendiriimesinde kullanilir. Bu anlamda is plani
surekli olarak yenilenen ve ¢esitli asamalarda kazanilan bilgi ve deneyimlerim surekli olarak glincel tutulmasi gereken bir belgedir.

Planlama araci olarak ise is plani isletmenin her asamasinda yol gdstericidir. Gelisim agsamalarina baglh olarak ortaya ¢ikan engellerin ortadan kaldirilmasi ve yeni alternatiflerin olusturulmasinda da

kullanilir. s planinin okunmasinin ve degerlendirilmesinin girisimci, fon saglayanlar ve diger yatirimcilar agisindan faydalari vardir. Bu faydalar agagida agiklanmigtir.
IS PLANININ GIRISIMCIYE SAGLAYACAGI FAYDALAR

is Planinin girisimciye saglayacagi faydalar asagidaki sekilde siralanabilir:

Girisimcinin isletmeyi elestirel ve objektif bir bakis agisiyla gérmesini saglar.

is planina danhil edilen rekabet, ekonomik ve finansal kosullari iceren analizler, girisimcinin isletmenin basarisi igin yapacagi varsayimlari dikkatli bir sekilde olusturmasinda yardimci olur.
isletmenin biitiin unsurlari plan igerisinde gosterildigi icin, girisimci, isletme stratejileri gelistirerek ve bunlar sinayarak, disaridaki degerlendiriciler icin de sonuglar Uretir.

is plani, amaglarin degerlendirilebilmesi igin tahminlerin ve gergek sonuglarin karsilastiriimasi konusunda da élgiitler olusturur.
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Tamamlanmis bir is plani, girisimciye disaridaki fon saglayicilar ve yatirimcilarla iletigsim araci olma ve isletme igin de galisma rehberi olma goérevi yapar.
i$ PLANININ FON SAGLAYICI VE YATIRIMCILARA SAGLAYACAGI FAYDALAR

is plani fon saglayicilara ve yatirnmcilara da asagdidaki faydalari saglayacaktir:

is plani, fon saglayicilara ve yatirimcilara pazar potansiyeli hakkinda bilgiler verir ve pazar payinin nasil korunacagini planlar.

is plani detayl finansal tablolar araciligiyla, isletmenin ihtiyaci olan borg gesidi ve miktari ile 6z sermaye bilesimini gésterir.

is plani kritik riskleri ve énemli olaylari tanimlayarak isletmenin basarisi icin olasi senaryolari ve eger/ne analizleri Gretir.

isletmenin bitiini hakkinda detayl bilgiler saglayarak fon saglayicilara ve yatinnmcilara finansal degerlendirme konusunda gerekli bilgileri verir.

is planini okuyacak fon saglayicilar ve yatirmcilar, girisimcilik gegmisi olmayan bireylerin, planlama ve yénetim yetenegi konusunda fikir sahibi olur.
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is plani, yatirimcilarin, yatirmdan bekledigi 6z sermaye getirisini de gésterir.
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iS PLANININ HAZIRLANMASINDA KAGINILMASI GEREKEN HATALAR

is plani hazirlanmasinda kaginilimasi gereken birgok nokta vardir. Girigimciler tarafindan yapilan genel hatalar alti baslik altinda incelenmistir. Asagida bu hatalari daha belirgin kilmak igin belirli
gostergeler ve tehlike sinyallerine isaret edilmis ve bu sorunlarin olasi ¢ézimleri sunularak, yeni bir girisimin basarisini engelleyecek hatalardan nasil kaginilacagi da ortaya konulmustur.

> Gergek¢i Olmayan Hedeflerin Plana Konulmasi: Bu hatanin nasil ¢bzllecedi hemen akla gelse de su gdstergeler hatanin ne kadar itici olacagini géstermektedir: Ulasilamaz hedefler, islerin
basarilamayacagi zaman kisitlari, dncelik yanhsliklari ve eylemlerin adimlandiriimamis olmasi. Bu hatadan kaginmanin tek yolu belirli adimlarin, belirli sirelerde basarilabilecegi araliklarin belirtildigi bir
zaman tablosu olusturulmasidir.
» Olasi Engellerin Tahmin Edilememesi: Genellikle disllen bu hata, girisimcinin fikrine asirni gdmilmesi durumunda ortaya g¢ikmaktadir. Bu durumda girisimci, dogabilecek olasi problemleri fark
etmeyebilir. Olasi problemlerin belirlenememesinin goéstergeleri, plana olasi hatalarin ve zayifliklarin dahil edilmemesi ve alternatif planlarin yapiimamasidir.
» Kararhlik ya da Taahhiit Eksikligi: Cogu girisimcinin kendi girisimi konusunda kararllik eksikligi gosterdigi gérilmektedir. Bu hatayla ilgili gdstergeler, gecikmeler, siiriincemede birakilan igler, kisisel
yatirim arzusunun olmamasi ve hizli zengin olma yoluna gitme arzusudur. Bu hataya digsmemenin yolu, hizli bir sekilde hareket ederek ve tim profesyonel gereklerin yerine getirildiginden emin olarak finansal
katilim konusunda istekliligin gosterilmesidir.
» Tecriibe Eksikligi: Fon saglayicilarin ve yatirnmcilarin, girisimcilerin isletmecilik konusundaki tecriibelerine blylik 6énem vermeleri nedeniyle, girisimcilerin sahip olduklari tecribelerini is planinda
gostermeleri ¢cok énemlidir. Birgok baslangic dizeyindeki girisimci, tam olarak bilgi sahibi olmadiklar fikirleri uygulamaya koymaya cgalistigindan dolayi basarisiz olmaya mahkdmdur. Clnki onerdikleri igle
ilgili 6zel konulari géz ardi etmektedirler. Tecrlbesizligin gostergeleri, isletmenin bulundugu 6zel alanda tecriibenin olmayisi, isletmenin yer alacagdi pazarin tam olarak taninmayisi ve isletmenin nasil ve neden
basarili olabilecegi ve bu fikri kimin kabul edebileceginin bilinmemesidir. Bu hatadan kaginmak igin girisimciler isletme igin gereken kisisel tecribeleri oldugu konusunda kanitlar ortaya koymaldirlar. Eger
ozellikli bilgi ve tecribeden yoksun iseler, bunlari bu bilgilere sahip insanlardan saglamalidirlar.
» Pazar Bolimlendirilmesinin Yapilmamasi: Cogu girisimci, potansiyel tiiketicileri belirlemeden girisim fikrini ortaya atmaktadirlar. Girisimcinin bir mali ya da hizmeti begenmesi digerlerinin bunlar satin
alacag anlamina gelmez. isletmenin arkasindaki bu fikri kimin alacadi konusundaki belirsizligin géstergeleri, énerilen mal ya da hizmete yénelik bir ihtiyacin oldugunun kanitlanamamasi ve girisimcinin bdyle
distnddgu icin digerlerinin de bu mali alacagi varsayiminin yapilmasidir.
>  Planin Giinceli Yansitmamasi: is plani konusunda sikga yapilan hatalardan birisi de planinin yazildiktan sonra zaman igerisinde giincellenmemesi ve planin eski kalarak gergegi yansitmayan bilgiler

iceriyor olmasidir. Bu nedenle is planinin zaman icerisinde guncellenmesi gerekir.



