GİRİŞİMCİLİK[footnoteRef:1] [1:  İlgili ders notu, internette erişime sunulan çeşitli çalışma ve ders notlarından derlenerek hazırlanmış ve eğitim dökümanı olarak kullanılmaktadır. ] 

Girişimciliğin Tarihsel Gelişimi
İnsanoğlunun varoluşundan bu yana süregelen yeni talepler ve bunların arzı girişimciliğin doğmasına neden olmuştur. Gelişen toplumun büyüyen ekonomiyi ve dolayısıyla girişimciliği etkilediği bilinmektedir. 15.yy da coğrafi keşifler, rönesans ve reformun etkisiyle gelişmeye başlayan girişimcilik kuramı teknolojik gelişmeler ve sanayi devrimi ile gelişimini sürdürmüştür.
Girişimciliğin geçmişi insanoğlunun tarihi kadar eskilere dayanmış olsa da, tanım olarak iktisat teorisinde yüzyıllarca yer bulamamış, 20.yy dan sonra kabul görmeye başlamıştır. Adam Smith 1776 yılında “Wealth of Nations (Ulusların Zenginliği)” adlı eserinde kapitalizmi tanımlamış ve kapitalist ile girişimciyi bağdaştırmıştır. Ancak 18. yüzyılda Richard Cantillon tarafından tanımlanan Fransızca “entreprende” ve Almanca “unternehmen” kelimelerinden türetilen ve İngilizce “entrepreunership” kavramlarının literatürde kullanılmasıyla girişimcilik tanımının gelişimi başlamıştır.
Kavram olarak girşimcilik uzun zamandır hayatımızda olmasına rağmen girişimciliğin ve dolayısı ile girişimcinin tanımı konusunda ortak bir görüş bulunmamaktadır. Girişimci, risk alan kişi olarak ilk kez 1755 yılında Richard Cantillon tarafından tanımlanmıştır ve Jean Baptiste Say (1803) tanımı girişimcinin yönetici özeliğinin olması gerekliliğini de ekleyerek geliştirmiştir. John Stuart Mill 1848’de girişimciliği “özel girişimlerin ana tetikleyicisi, üretimin dördüncü faktörü” olarak tanımlamıştır.
Joseph Schumpeter “The Theory of Economic Development” adlı eserinde “yaratıcı yıkıcılık” kavramını kullanarak girişimciyi yenilikler yapan ve varolanı geliştiren kişi olarak tanımlamıştır. Joseph Aloyisus Shumpeter (1934)’e göre, “Girişimciler, varolan hizmet ve ürünleri yeni ürün ve hizmetlere dönüştürerek inovasyon yaparken girişimcilik sürecini tamamlayan kişilerdir.” Shumpeter’e göre, girişimciliğin unsurları aşağıdaki gibidir: 
1. Müşterinin henüz tanımadığı yeni bir ürünü ya da mevcut bir ürünün yeni kalitesini ortaya koyma,
 2. Yeni bir üretim tekniği geliştirme, 
3. Ülkedeki herhangi bir üretim biriminin önceden girmediği yeni Pazar bulma,
 4. Yeni hammadde ve yarı-mamül kaynaklarının bulunması, 
5. Herhangi bir endüstride yeni organizasyonların oluşturulması. 
Alfred Marshall (1936)’a göre, “girişimsel süreç, evrimsel bir gelişmedir. Girişimci bu evrimden sorumlu kişidir.”
Thomas C. Coachran’a göre, girişimciliğin Amerika’da daha hızlı bir biçimde gelişmesine neden olan üç değişim aşağıdaki gibidir:
1. Hızlı Sanayileşme
2. Profesyonel Yönetimin Önem Kazanması
3. Kitle Üretimin Yapılması
David McCleland’a göre, “girişimci başarı güdüsü yüksek olan kişidir. Bu ihtiyacını karşılayabilmek için girişimcilik sürecini başlatan kişidir.” David McClelland, girişimciyi, enerjik ve orta düzeyli risk almaya eğilimli kişi olarak tanımlamaktadır.
Frank Knight’a göre başarılı bir girişimci olmak için, belirsizlik üstlenme ve yargısal karar vermede başarılı olmak gerekir. Girişimcilerin özellikleri:
1. Bilgi ve Yargılama, 
2. İhtiyat (herhangi bir konuda, ileriyi düşünerek ölçülü davranma) 
3. Üstün Yönetsel Yetenek, 
4. Güven. 
Girişimci kavramı ile fırsat kavramını ilk kez birleştiren Bygrave ve Hefers olmuştur. Hisrich ve Peters (2001) ise girişimciyi var olan girdiler ile daha iyi çıktılar elde eden kişi olarak ifade etmiştir.
Girişimciliğin olmazsa olmazlarından biri yenilikçiliktir ve dolayısıyla Morgan’ın da tanımladığı gibi “Yaratıcılık, yenilikçiliğin annesidir”, yaratıcı düşüncenin ticarileşmesi ile yenilikçilik ortaya çıkar. 
Peter Drucker’a göre de yenilikçilik girişimciliğin en önemli parçasıdır, girişimci değişimleri fark eder ve bunları farklı işler için fırsata çevirir. Başarılı bir yenilik için girişimci değişimin kaynağını, nedenlerini, sonuçlarını içerdiği fırsatları iyice değerlendirmelidir.
Bu araştırmalar ışığında girişimcilik; kişilerin kendi fikirlerini gerçekleştirebilmek için yeni bir işe başlayarak ülke ekonomisi ve istihdam ile topluma katkıda bulunması olarak tanımlanabilir. Girişimci ise yaratıcı ve yenilikçi, risk almayı seven, fırsatları değerlendirebilen ve geliştirebilen, yönetici özelliği olan kişi olarak tanımlamak mümkündür. 
Girişimci, yaratıcı ve yenilikçi özelliği ile yeni iş alanları bulur, risk alma özelliği ile birçok insanın girmeye çekindiği işlere girer, gözden kaçan fırsatları görür, değerlendirir veya hali hazırda var olan sistemlerin eksiklerini görür ve bu eksikliklerden güçlü yönler çıkarır. Ayrıca girişimci yeni girdiği bu işlerin en iyi şekilde yönetilmesi için çalışır fakat olası bir başarısızlığı da göze alır.
Girişimcilikle İlgili Temel Kavramlar
Fransızca “entreprende” ve Almanca “unternehmen” kelimelerinden türetilen, İngilizce “entrepreunership” olarak literatürde kullanılan girişimcilik kavramının Türkçe anlamı, “üstlenmek”tir.  
· Girişim: Topluma mal ve hizmet sağlamak için ekonomik faktörlerin bir araya getirildiği, karşılığında kar sağlamayı hedefleyen ekonomik ve hukuki birimdir.
· Girişimci: Üretim faktörlerini bir araya getirerek yeni ve yaratıcı fikrini ortaya koyacağı girişimi risk alarak gerçekleştiren kişidir. Kısacası, girişimde bulunan kişidir.
· Girişimcilik: Girişimci tarafından gerçekleştirilen bütün faaliyetlerdir. 3 tür girişimcilik yaklaşımı vardır: a) Bireysel Yaklaşım; b) Çevresel Yaklaşım; c) Firma Yaklaşımı.
· Girişimsel: Girişimcinin sahip olduğu yaklaşım.
· Girişimsel süreç: Girişimcinin işini yaparken geçirdiği evreler.
Girişimci ve Girişimcilik Özellikleri
Çeşitli sebeplerle girişimcilik faaliyetine yönelen girişimcilerde bazı özellikler bulunmaktadır. Buna göre yapılan çeşitli araştırmalara göre başarılı girişimcilik özellikleri olarak şunlar sayılmaktadır: 
· İş ve görevlere bağlanma: Girişimciler başladıkları işi yarım bırakmazlar. Başarının kolay ve çabuk elde edilemeyeceğini bilen başarılı bir girişimci, işi şansa bırakmadan projelerini başarılı bir şekilde tamamlayıncaya kadar büyük bir gayret gösterirler. 
· Belirsizlikle yaşama becerisi ve orta düzeyde risk alma: İnsanlar farklı özelliklere sahip oldukları için kimileri büyük risklere girmeyi tercih ederken kimileri ise bunu göze alamazlar. Aslında başarılı girişimcilerin büyük bir kısmı büyük risklere girmezler, yani kumarbaz değildirler. Büyük riskler yerine orta düzeyde risklere girmeyi tercih ederler. (Türkcell-Sabancı örneği) 
· Fırsatları yakalama: Girişimcileri diğer bireylerden ayıran belki de en önemli özellik, potansiyel fırsatları daha çabuk görüp değerlendirebilmesidir. 
· Objektif olma: Girişimciler işlerini yürütürken duygusal olmaktan ziyade kararlarını objektif olarak alırlar. Arkadaş veya akraba ile çalışma yerine uzmanlarla çalışmayı tercih ederler. 
· Geri bildirim ihtiyacı: Girişimciler yaptıkları işlerle ilgili olarak hemen geri bildirim isterler. Buna göre elde edilen sonuçların iyi veya kötü olması değil neyi ne kadar başardığını bilmesi önem taşımaktadır. 
· İyimserlik: Girişimciler devamlı olarak risk ve belirsizlik altında çalıştıkları için en kötü durumlarda bile iyimser olabilme özelliğine sahip olarak mücadele güçlerini zinde tutarlar. 
· Paraya olan tutum: Girişimcilerde şüphesiz para kazanma amacı vardır, fakat onlar için önemli olan işletmenin ya da projenin başarılı olmasıdır. Para sadece başarılı olmanın bir göstergesi olarak değerlendirilir. 
· Proaktif yönetim: Proaktif olarak çalışan girişimciler sorunlar ortaya çıktığı zaman ya da bir sonraki atacağı adımı önceden bilir. Çünkü sorunlar ortaya çıkmadan önleyici tedbirleri düşünmüştür. 
· Bağımsız olma: 
· Başarma ihtiyacı: İnsanları belirli bir yönde davranmaya sevkeden temelde üç ihtiyaçtan biri de başarılı olma ihtiyacıdır. (Mc Clelland) 
· İçsel kontrol odağı: Bu özellik psikolojide «kişinin kendi davranışları ve sonuçları üzerinde kontrol sahibi olduğuna inandığı bir kişilik yönelimi» olarak tanımlanmaktadır. Eğer tersi yani dışsal kontrol odağı olursa, kişi kendi davranışları ve sonuçları üzerinde başkalarının, şanssızlık vb. gibi kendi dışındaki etkenlerin etkili olduğuna inanması durumu söz konusudur. Buna göre başarılı bir girişimci, içsel kontrol odağına sahiptir ve kendi kararları ve davranışlarını kontrol edebileceğine inanır.
Girişimcilerin sahip olması gereken kişisel özellikleri ise aşağıdaki gibi sıralanabilir:
· Motivasyon ve Tutku (Derin bir amaç, en önemli değer, heyecanlı, iyimser ve gelecek yönelimli, başarılı olacağına dair inançlı)
· Kararlılık ve Sabır (Bir günde girişim başarılı olmaz, zaman alıcıdır, birçok kez başarısız olunduğuna dair oluşan düşüncelere karşı dirençli olunmalıdır.)
· Çok Yönlülük (Kaynaklar çoğu zaman sınırlıdır, bu nedenle onları en verimli şekilde kullanmak gerekir.)
· Esneklik ve Açık Görüşlülük (Fikir üzerinden ilerlense de diğer fikirlere karşı esnek olunmalı, planlar her zaman yolunda gitmeyebilir, açık görüşlü olarak yeni çözümler üretilmelidir.)
· Yenilikçi ve Yaratıcı Olma (Fırsatlar fark edilerek peşinden koşulmalıdır.)
· Risk Alma Toleransı (Risk alma toleransı söz konusu olmalıdır. Herhangi bir girişim başlatmak doğası gereği risklidir.)
· Vizyon Sahibi Olmak
· Sürekli Öğrenme Eğilimi (Yılmama) (Hata yapılacaktır. Birçok girişimci birçok kez başarısız olmuştur. Önemli olan tekrar denemektir.)
Girişimcilik ile ilgili bilinen yanlış ifadeler aşağıdaki gibidir:
1-Girişimci doğulur, sonradan olunmaz.
2-Herkes yeni bir iş kurabilir. 
3-Girişimciler kumarbazdır. 
4-Girişimciler bütün olayı sahiplenmek ister.
5-Girişimciler kendilerinin patronudur ve bağımsızdırlar. 
6- Girişimciler büyük firmalardaki profesyonel yöneticilerden daha çok çalışırlar.
7-Girişimciler çok stres altında çalışırlar.
8- Girişimciler genç ve enerjik olmalıdır. 
9-Girişimcilerin motivasyon kaynağı para kazanmaktır.
10-Girişimciler başkaları ile çalışamaz. 
11-Başarılı girişimci, iyi okul performansı gösterir. 
Ünlü Girişimcilerin Sözleri
«Peşinden gidecek cesaretiniz varsa, bir gün bütün hayalleriniz gerçek olabilir» Walt Disney
«Kalbinizin ve sezgilerinizin yolundan gidecek cesarete sahip olun. Kalbiniz ve sezgileriniz ne yapmak istediğinizi bilirler. Bunun dışındaki her şey teferruattır.» Steve Jobs 
«Başarıyı kutlamak iyidir. Ama başarısızlıklardan alınan dersleri iyi öğrenmek daha önemli» Bill Gates
«Başarısızlık, yeniden ve daha zekice başlayabilme fırsatından başka birşey değildir» Henry Ford 
Girişimci ve Benzer Kavramlar
Girişimci ve Yönetici: Yönetici disipline, girişimci kontrole önem verir. Yönetici problemlere, girişimci fırsatlara odaklanır. Yöneticilik statik, girişimcilik dinamiktir. Yönetici eski, girişimci yeniyi düşünür. Girişimci risk alır, pazarı takip eder, yöneticilik özellikleri barındırır; yönetici üretim faktörlerini temin eder, işletme için kar zararı kontrol eder, işletme sahibine karşı sorumluluk taşır. 
Girişimci - Lider: Liderlik öncü olmak, insanları etkileyebilmektir. Liderlerin pes etmemesi ve başarıyı kovalaması girişimciler ile ortak özelliğidir. Girişimciler genellikle işin başlangıç aşamasına önem verirken, liderler işin gelişimine veya büyümesine daha çok odaklanırlar. İyi bir girişimcinin iyi liderlik özelliklerine sahip olması önemlidir.
Girişimci – Sermayedar: Sermayedar, toplumun mal ve hizmet ihtiyacını fark ederek sermayesini yatırıma dönüştüren kişidir. Her sermayedarın girişimcilik özellikleri taşıması gerekmemektedir.
Girişimci – İşveren: İktisatta, işveren işçi ve işgöreni istihdam eden, işgücü kiralayan ve bu kişilere karşı sorumlu olan kişidir.
Girişimci Olmayı Etkileyen Faktörler 
1. Var olan hayat koşullarını ve yaşam tarzını terk etme
2. Girişimci olma arzusuna sahip olunduğu konusunda karar verme 
3. Hem iç, hem de dış faktörlerin, girişimci olma konusunda imkan sağladığı konusunda karar verme. 
Girişimciliğin Avantajları
Girişimciliğin Bireysel Faydaları
· Bağımsızlık ve Kendi İşine Sahip Olma İmkanı
· Yüksek Kazanç Elde Etme
· Bütün Potansiyeli Ortaya Koyma
· İlgi Alanını Takip Etme
· Kiminle Çalışacağını Seçme
· Problem Çözerek Farklılık Yaratma
· Yüksek Yaşam Tatmini
· Esneklik 
Girişimciliğin Makro Faydaları
· Bir ulusun cankurtaranı
· İnovasyon faydası
· Büyümeyi geliştirmesi
· Karlılığı artırması
· İstihdam artışı
· Sosyal faydası
Girişimciliğin Dezavantajları
· Kişisel Özveri
· Sorumluluk Yükü
· Zarara Fazla Tolerans Gösterememek
· Sağlık Sorunları
Girişimcilik Ekolleri
· Büyük (üstün) İnsan Ekolü (sezgi, kuvvet, enerji, dayanıklılık, özgerçekleştirme)
· Psikolojik Özellikler Ekolü (kişisel değerler, risk alma, başarı ihtiyacı)
· Klasik Ekol (yenilik, yaratıcılık, buluş)
· Yönetim Ekolü (üretim planlaması, insanların örgütlenmesi, sermaye elde etme, bütçeleme, kontrol)
· Liderlik Ekolü (motivasyon, yöneltme, önderlik etme)
· İçgirişimcilik Ekolü (Karmaşık yapılı örgütlerde fırsatların farkına varma ve kararların maksimizasyonu, bölüm içindeki yaratıcılık ve rekabeti geliştirme, yönetsel becerilerin çoğaltılması)



GİRİŞİMCİLİK TÜRLERİ
1. Orijinal Girişimcilik
2. Profesyonel Girişimcilik
3. Teknik Girişimcilik
4. Stratejik Girişimcilik
5. Küresel Girişimcilik
6. Yaratıcı Girişimcilik
7. Fırsat Girişimciliği
8. Takipçi Girişimcilik
9. Kamu Girişimciliği
10. Akademik Girişimcilik
11. Eko-girişimcilik
12. Sosyal Girişimcilik
13. İçgirişimcilik
14. Kurumsal Girişimcilik
15. Firma Girişimciliği
· Orijinal Girişimcilik 
Bağımsız bir şekilde girişimciliği orijinal haliyle ilk defa oluşturan girişimciliktir. Hayal ve düşleri gerçekleştirmek üzere ilk defa kurulan ve orijinal olan girişimcilik türüdür. Fransız girişimci Adrien Herve-Pellissier, tasarım dokuz ay süren ve “olumsuz görüntüyü engelleyen iç çamaşırı” üretmiştir. Fransa’nın Rennes şehrinde ilk kez birinin pantolonunu düşük gördükten sonra bu iç çamaşırını tasarlamaya karar veren Adrien, tanesini 21 dolara satmıştır. 
· Profesyonel Girişimcilik 
İşletmelerin işletme içinden ya da dışından uzman bir kişiye devredilmesidir. 1980 ekonomik krizde çok yaygın rastlanmıştır. Özellikle iyi yönetilmeyen KOBİ’lerin faaliyetlerinin birinin ya da bir kaçının kiralanması ya da satılmasıdır. Örneğin Starbucks, 60 kahve dükkanı varken Xerox yöneticisi olan Howard Schultz tarafından 1982 yılında firmaya dahil edilmiştir. Yerel yatırımcıların yardımları ile 1987 yılında alınmıştır. Şu an yaklaşık 21000 dükkanı bulunmaktadır. 
· Teknik Girişimcilik 
Yenilik ve AR-GE faaliyetlerinin finanse edilmesi ve yönetilmesini içine alan girişimcilik türüdür. Genellikle yüksel teknolojiye sahip, eğitimleri yüksek, bilgili ve deneyimli girişimcilerin projelerine yapılan yatırımlardır. Örneğin; Yıldız Teknik Üniversitesi’nin Yıldızlı Projeler Yarışması, Dokuz Eylül Üniversitesi DEGA Programı. Henry Ford arabayı üretmedi, ama Fordist üretim ile üretim maliyetlerini düşürüp orta sınıfın araba alabilmesini sağlamıştır.
· Girişimci Girişimciliği 
Daha önceden başarılı olmuş girişimcilerin, yeni girişimcileri hedef alan yatırımlarıdır. İyi fikirleri olan girişimcilere rasyonel ortak, iyi bir finansör, motivasyon aracı, organizatör, cesur bir arkadaş olma durumudur. Baybars Altunbaş, franchising ile ilk ilgilenen kişidir. Ulusal Franchise Derneği’ni kurdu. Melek Yatırımcılar Derneği’nin başkanı, "çırağım olacak girişimciler arıyorum." mottosuyla girişimci girişimciliğini geliştirmiştir.  
· Fırsat Girişimciliği 
Geleceğe ilişkin öngörülerde bulunarak karlı olabilecek alanlara yatırım yapmaktır. Fırsat girişimciliğinin unsurları, pazar, fırsat, yatırımdır. Örneğin; Tom Anderson, My Space. Birçok sosyal paylaşım sitesi olmasına karşın müzik ve video paylaşımı ilk kez My Space ile düşünüldü ve 500 milyon üye kazandı. 
· Stratejik Girişimcilik 
Stratejik yönetim ve girişimciliğin kesiştiği noktadır. Ekonomik refahı sağlamak için çevresel fırsatların rekabet avantajı oluşturacak şekilde değerlendirilmesini ifade eder.  Unsurları, stratejik düşünme ve dışa odaklılıktır. Örneğin; Facebook 19 milyar dolara WhatsApp’ı 2014 yılında satın aldı. WhatsApp 2014 yılında her gün 1 milyon yeni kullanıcı kazanıp, ikamelerinden çok daha hızlı bir büyüme göstermektedir. 
· Küresel Girişimcilik 
Firmaların ürünlerini sunacakları yeni pazarlar bularak rekabetçi avantaj sağlaması için gerçekleştirdiği faaliyetlerdir. Küresel anlamda üç temel zorluk vardır: a) uzaklık; b) bağlam; c) kaynak.
Küresel girişimcilik örnekleri, Coca-Cola, McDonalds, Burger King, Pepsi, Adidas, Nike, Ford, Audi, LG şeklinde gösterilebilir. 1886’da Atalantalı eczacı Pemberton baş ağrısını gidermek için şurup olarak üretildi. Bir müşteri su yerine soda ile denerken beğenilmesi üzerine muhasebecisi Robinson’un önerisi ile içeceğin adı Coca-Cola oldu (Pemberton Inc.). 1888’de 2300 dolara Chandler’a satılır. 1919’da firmanın değeri 25 milyon dolar olur. Günümüzde değeri yaklaşık 80 milyar dolardır. 
· Takipçi Girişimcilik 
Pazardaki gelişmeleri izlemekle yetinen, bu gelişmelere göre davranan, yenilik yapan girişimcileri takip eden girişimcilik türüdür. Genellikle değişim hızı yüksek, dinamik pazarlarda görülür. Cep telefonu ve bilgisayar ürünleri için sıkça takipçi stratejiler gözlenir. Örneğin; Apple iPhone 7 ve iPhone 7 Plus cihazları ile 3.5 mm kulaklıklardan vazgeçti. Kısa bir süre sonra piyasaya sürülen Samsung Galaxy S8’de de 3.5 mm kulaklık girişi kullanılmayacağını açıkladı. Gelen tepkiler sonrasında kullanılmasına karar verildi. 
· Kamu Girişimciliği 
Kamusal problemlerin çözümünde kullanılan insan gücü ve maddi kaynakların kullanımında ve yönetimindeki etkin bir yöntemdir. Unsurları, daha az bürokrasi, daha fazla esneklik, daha fazla yenilikçilik, daha fazla rekabet gücüdür. Örneğin; Atatürk Orman Çiftliği, Makine ve Kimya Endüstrisi Kurumu, Eti Maden İşletmeleri Genel Müdürlüğü, Devlet Malzeme Ofisi, Türkiye Atom Enerjisi Kurumu
· Akademik Girişimcilik 
Üniversitelerin geleneksel anlayıştaki eğitim ve öğretimlerinin yanına üniversiteden sanayiye teknoloji transferini gerçekleştirmeleridir. Üniversitelerdeki bilimsel gücün ticari uygulamalara dönüşmesidir. Örneğin; Teknoloji Transfer Ofisleri, Kuluçka Merkezleri. Teknoloji Geliştirme Bölgeleri’ndeki firmaların yaklaşık %20’si akademisyenler tarafından kurulmuştur. 
· Yaratıcı Girişimcilik 
Yeni bir fikir veya buluşu, mevcut olan bir mal veya hizmeti tasarım, fiyat, kalite gibi yönlerden geliştirerek pazara sunulmasıdır. Örneğin; Hovding adlı ürün bisiklet kaskı konusunda yaratıcı bir yaklaşım getirmiştir. Hava yastığı açılması ile güvenlik, boyuna takılması ile konfor elde ediliyor. 
· Kurumsal Girişimcilik 
Orta ve büyük ölçekteki işletmelerin gösterdiği girişimci davranışıdır. Temel unsurları, yeni pazarlara girme, yeni yatırımlarda bulunma, yenilik yapmadır. Örneğin; Facebook’un messenger eklentisi, görüntülü konuşma özelliği, Vestel’in Kırgızıstan pazarına açılmaya karar vermesi gibi.
· İçgirişimcilik 
Örgütsel bir ağ içinde veya kurulu bir işletme içindeki bireylerin kendi yenilik ve yaratıcılıkları ile kurumları adına girişimcilik faaliyetleri sergilemeleridir. İçgirişimci özellikleri; yenilikçilik, destekleyicilik, inisiyatif alma, proaktiflik, bilgi edinimi, rekabetçiliktir. 
	İçgirişimcilik (Intrapreneurship) kavramının diğer isimleri, firma girişimcisi, firma içi girişimci, girişimsel çalışan, girişimsel çalışan faaliyeti, çalışanlar arası girişimsel faaliyet, içgirişimsel davranış, içgirişimci şeklinde karşımıza çıkmaktadır. 
· Eko-girişimcilik 
Çevresel sorunlara çözüm bularak sorunların içindeki fırsatları ortaya çıkaran bir girişimciliktir. Örneğin; Brezilya’da AlmapBBDO tarafından hazırlanan Beer Turnstile kampanyası. Rio karnavalında bira kutularını sokağa atmak yerine getirilmesi karşılığında metro bileti verilmiştir. Saatte ortalama 1000 kutu elde edilmiştir.  
· Sosyal Girişimcilik 
Ticari hedeflerin dışında yaşamlarını toplumsal sorunların çözümüne de adayan girişimcilerin faaliyetleri ile ortaya çıkar. Çevre, eğitim, sağlık vb. alanlarda ortaya çıkabilirler. Örneğin; Better World Books, kullanılmayan kitapların internetten satışı ile ortaya çıktı. Bağışlanan kitaplar ve kütüphane yardımları ile kitap okuma oranının artırılması işletmenin hedefleri arasındadır (www.betterworldbooks.com).  
· Firma Girişimciliği (Firm Level Entrepreneurship) 
Örgütler çevreleri ile uyum sağlayarak rekabet avantajı elde etmeyi amaçlarlar. 3 temel sorunları vardır: a) Girişimsel Problem; b) Mühendislik Problemi; c) Yönetsel Problem. Fırsatların peşinde koşmanın takipçi stratejiye oranla daha başarılı olduğu gözlenmektedir. Firma girişimciliği üzerine yapılan çalışmaların 3 ana konu üzerine odaklandıkları gözlenmektedir: Kapsam, Süreç, Birey.
 
Girişimsel Yönelim (Entrepreneurial Orientation) 
Lumpkin ve Dess girişimcilik yönelimi (entrepreneurial orientation) olarak adlandırdıkları olgunun ise girişimsel sürece odaklanarak yöntemlere, uygulamalara ve karar verme stillerine göre, yeni iş kurulumunun nasıl gerçekleştiğini açıklamaya çalıştığını bildirmektedirler. 
· Özerklik; Fırsatların kovalanmasında bağımsız faaliyet gösterebilme yeteneği ve niyetidir.
· Yenilikçilik; Yeni ürünlerle, hizmetlerle ya da teknolojik süreçlerle sonuçlanacak yeni fikirlerin, deneylemenin ve yaratıcı süreçlerin desteklenme ve uygulanma konusundaki firmanın eğilimidir. 
· Risk Alma; Başarısızlık olasılığı bulunan tehlikeli seçimleri yapma eğilimidir. 
· Proaktiflik; Yeni fırsatları kovalarken ve öngörürken inisiyatif almadır. 
· Rekabetçi Agresiflik; Firmanın pazardaki rakiplerine karşı üstünlük sağlamak için yeni bir iş kurarak ya da pozisyonunu güçlendirerek doğrudan ve yoğun bir şekilde mücadele etme yoğunluğudur. 
Girişimci ve İçgirişimci Arasındaki Farklar 
· Beklentiler
· Risk Alma Derecesi
· Öğrenme Stratejileri
· Özerklik İsteği
· Eğitim Derecesi 
İçgirişimciliği Artırma Yöntemleri 
· İyi bir planlama yapmak,
· Bürokrasiyi azaltmak,
· İşbirliğini  artırmak, kişiler arası etkileşimi çoğaltmak,
· Yeni girişimlere gerekli beşeri ve finansal kaynakları ayırmak,
· Net çıktılar yanında yeni fikirleri ile katkı yapan çalışanları ödüllendirmek,
· Hatalarından öğrenen bir örgüt yaratmak,
· Çalışanları içgüdü ve hislerini izlemelerine fırsat vermek,
· Aktif ağları ve kaynak paylaşımını çoğaltmak,
· Esneklik sağlamak,
· Teşvik edici ödüller vermektir.
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GİRİŞİMCİLİKTE BAŞARI VE BAŞARISIZLIK FAKTÖRLERİ
Girişimcilikte Başarı Faktörleri 
1. İş Olanağının Bulunması
2. Doğru Zamanlama
3. Yönetim Becerisi
4. Yeterli Öz Sermaye ve Kredi Olanakları
5. Riske Karşı Sigortalama
6. Küresel Düşünmek
7. Kuruluş Yerini Doğru Seçmek
8. Ekip Oluşturmak
9. Sürekli Eğitim
· İş Olanağının Bulunması
Gereksinimlerin tespiti önemlidir. Yatırım hiç yok ya da müşteri beklentileri karşılanmıyorsa yeni bir iş olanağı bulunmuş olur. Mevcut ve potansiyel rakipler, ikame tehdidi ve pazar paylarına dikkat edilerek, yeni iş olanağı bulunabilir. Süreç aşağıdaki gibi işlemektedir.
Pazar Araştırması – Gereksinimin Belirlenmesi – Yatırım
· Doğru Zamanlama
En uygun dönem seçilmelidir. Örneğin; ekonomik durgunluk zamanı (genellikle talebin arzdan düşük olduğu durumlarda) işgücü ücretleri düşer, maliyetler azalır. Fakat satın alma gücü de azalacaktır. Kriz zamanı normal harcamalar artar, düşük mallara olan talep yükselir.
· Yönetim Becerisi
Kurulan girişimdeki kaynakların planlanması, yönlendirilmesi ve eşgüdümlenmesidir. Yönetim becerisi, tecrübe ile birleştirilirse yaşanacak birçok sorun için çözüm üretilebilir.
· Yeterli Öz Sermaye ve Kredi Olanakları 
Kazanç için yatırım yapmak şarttır. Yatırım için gerekli sermaye girişimcide bulunmayabilir. Yatırım geri dönüş oranı ve borçlanma fiyatı kritik noktalardır. % 60 özsermaye ile karşılanmalı, 6 ila 12 aylık faaliyeti kapsayacak düzeyde olmalıdır.
· Riske Karşı Sigortalama
Çevresel belirsizliklere karşı sigorta yapılmalıdır. Örneğin: yangın, doğal afet vb…
· Küresel Düşünmek
Dünyayı bütüncül bir pazar olarak kabul edip bütün müşterilere uygun hizmet/ürün geliştirmek…
· Kuruluş Yerini Doğru Seçmek 
Sanal örgütler için geçerli değildir. Müşteri kitlesi, potansiyel müşteri, pazara ve piyasaya yakınlık, insan gücüne erişim, teşvik edici ya da sınırlayıcı hukuki veya yasal düzenlemeler, bölge ve iklim koşulları, hammaddeye erişim gibi etmenler göz önüne alınmalıdır.
· Ekip Oluşturmak
Rekabet gücünü elde tutabilmek iyi bir beşeri sermayesine bağlıdır. Doğru ekip oluşturmak istenen amaçlara ulaşmayı kolaylaştıracaktır.
· Sürekli Eğitim
Yeni bilgi, entelektüel sermayenin gelişmesine olanak sağlar. Çevre koşullarına uyum kolaylaşır.
  Girişimcilikte Başarısızlık Faktörleri 
1. Sermaye Yetersizliği
2. Kuruluş Yerinin Doğru Seçilmemiş Olması
3. Rekabet Aktörlerinin Dikkate Alınmaması
4. Kötü Planlama
5. Yetersiz Zaman
6. Aşırı Güven
7. Eğitim Yetersizliği
8. Eksik Yönetim Becerisi
9. İşi Sevmeme
10. Kişisel Unsurlar 
Yapılan çalışmalar girişimlerin büyük oranda finansal sorunlar yüzünden başarısız olduğunu göstermektedir. KOBİ’lerin %57’si ilk 5 yılda başarısız olmaktadır.
· Sermaye Yetersizliği
Kuruluş+işe başlama= Yatırım Sermayesi
İlk kara kadar gerekli olan ödemeler=İşletme Sermayesi
Girişimcilerin yaşadığı en büyük problem işletme sermayesi eksikliğidir.
· Kuruluş Yerinin Doğru Seçilmemiş Olması 
Yanlış seçim yüksek maliyetle sonuçlanabilir. İşletme varlığını sürdüremez.
· Rekabet Aktörlerinin Dikkate Alınmaması 
Hedef pazarın koşulları, Rakiplerin gücü, Dikkatli bir pazar araştırması yapılmadığında sonuç hüsran olabilir.
· Yetersiz Planlama
Geleceğe ilişkin projeksiyon yanlış yapılırsa sonuç başarısız olabilir. Doğru bir fizibilite çalışması önemlidir. Yetersiz iş planı ya da iş planının hiç olmayışı: seçeneklerin tam belli olmamasına, iş imkanları kısıtlılığının fark edilememesine, patent ya da telif hakkı kaybına, kaynak eksikliğine neden olabilmektedir. 
· Yetersiz Zaman
Dinamik pazarlarda tüketicinin gereksinimleri de hızlı değişir. Beklemek fırsatın kaçmasına, acele davranmak da yüksek riske neden olur.
· Aşırı Güven
Bütün işleri kendi yapmaya çalışan bir girişimci de nerede duracağını bilmeyen bir girişimci de başarısızlıklar ile karşılaşabilir.
· Eğitim Yetersizliği
Girişim büyüdüğünde işler karmaşıklaşır. Girişimin büyümesi ile profesyoneller ile çalışılması gerekliliği tartışmasız bir gerçektir.
· Eksik Yönetim Becerisi
Her girişimci iyi bir yönetici değildir ama asgari bir iş yönetimi bilgisine sahip olmak şarttır. Kurumsallaşmak şarttır. Zamanında doğru profesyoneller ile çalışılmaz ise girişim küçülmeye ya da yok olmaya gidebilir.
· Kişisel Etmenler
Ticaret bilgisi eksikliği, hazırlıksız işe başlamak başarısızlığı beraberinde getirir.

Türkiye’de Girişimcilerin Yaşadığı Sorunlar 
1. Girişimcilik, Yöneticilik ve Mülkiyet: Girişimlerin birçoğunda bu üç unvan da aynı kişide toplanmaktadır. 
2. Kurumsallaşma: Firmalar belli bir süre sonrasında kişilerden bağımsız, işlerin otomatik bir şekilde ilerleyeceği bir noktaya gelmelidir.
3. Aile İşletmeleri (Nesilden nesile aktarma): Türkiye’de özellikle birinci nesilden ikinci nesile geçişte başarısızlıklar artmaktadır. Üçüncü nesile geçiş oranları çok düşüktür. 
4. Teknik Kökenli Girişimci: Yöneticilik, Finans ve Pazarlama bilgilerindeki eksiklikler girişimin başarısızlığına doğrudan etki etmektedir.
5. Eksik Fizibilite: Talep tahmini, kapasite ve yer seçimlerindeki büyük hatalar. 
6. Kötü Piyasa Araştırması: Çok masraf ve emek istemeyen piyasa araştırmasının hiç yapılmaması ya da özensiz yapılması ciddi bir sorundur. Özellikle ülke pazarını kapsayacak girişim için bu boyutta uygun bir araştırma yatırım için daha da önemlidir. Tecrübe ve kişisel gözlem yetersiz kalmaktadır. Ürün yaşam eğrisi dikkate alınmalıdır. 
7. Yenilik ve Taklitçilik: Türkiye’de yenilikten öte taklitçilik daha ön plandadır. Küreselleşme konusunda yetersiz bir çabadır.
8. Finansman: Sermaye ve borçlanma ile sağlanır. 
9. Ortaklık: Ortaklık çoğu zaman babadan çocuklara geçerek yaşanmaktadır. İnsanlar bir araya gelip bir ortaklık kuramamaktadırlar.
10. İşletmeler Arası İşbirliği: İşbirliği ülkemizde çok azdır. İşbirliği tek başına gerçekleştirilemeyecek faaliyetlerin yapılmasına, gelişime götürür. Bunun aksine yoğun rekabet KOBİ’ler tarafından ülkemizde daha çok tercih edilmektedir.
11. Cesaret ve Risk Üstlenme: Hem başarı hem de başarısızlık yönü vardır. Bazen cehaletten gelen bir cesaret ve risk alma davranışı gözlenmektedir.
12. Devlet Teşvikleri: Devletten sağlanan teşvik para kazanma aracı değil, girişimin devamlılığını sağlamak üzere kullanılmalıdır.
13. Vergi Sistemi: Adil ve etkin bir vergi sistemi oluşturulmalıdır.
14. Kalite Güvencesi Desteği: Marka bağımlılığı, KOBİ’lere karşı güvensizlik ve tek başına işletmenin başarması mümkün olmayan bir sorun. Devlet desteği gereklidir.
15. Devlet İhalelerinde Kota: KOBİ’ler için genellikle fırsat olmaz. Büyük işletmeler ihaleleri almaktadır.
16. Bilgiye Ulaşma Konusunda Yetersizlik: Bilgiye ulaşma konusundaki isteksizlik, farkındalık eksikliği ya da çekingenlik girişimleri sıkıntıya sokabilmektedir. 
17. Sosyal Çevre: Dış çevrenin baskıcı yapısı girişimci olmanın önünde engel çıkarmaktadır. Pasif ve edilgen bir yapıdaki kişilikler; toplulukçu, belirsizlikten hoşlanmayan bir yapı ile kadın girişimcilerin önündeki engeller önemlidir. 
GİRİŞİMCİLİK: YARATICILIK VE YENİLİK
· Girişimcilik ve Yaratıcılık
· Yaratıcılık Kavramı
· Yaratıcılık Süreci
· Yaratıcılık Teknikleri
· Örgütsel Yaratıcılık
· Girişimcilikte Yaratıcılığın Önemi
· Girişimcilik ve Yenilik
· Yenilik Kavramı
· Yenilik Kaynakları
· Yenilik Süreci
· Yenilik Türleri
Girişimcilik ve Yaratıcılık 
Yeni girişimlerde yaratıcılık ve yenilik hayatta kalmak için temel bir gereksinimdir. Yenilik yapılabilmesi için yaratıcılık şarttır. Fakat yaratıcılık her zaman hayata geçmez. Girişimci ve yaratıcı bir bireyin ortak özelliği başarı güdüsünün yüksek olmasıdır.
Yaratıcılık Kavramı 
İnsan yaratıcılığın hem öznesi hem de nesnesidir. Yeniliklerin temelinde yaratıcılık yatar. Yaratıcılık bireysel ve örgütsel karar alma sürecinde kullanılan ve en doğru kararın verilmesinde birçok alternatifin ortaya çıkmasını sağlayan fikir ve düşüncelerdir. 
Yaratıcılığı Etkileyen Faktörler:
· Piyasa liderliği
· Küreselleşme
· Müşteri bilinci
· Çalışanların değer yargıları
· Teknoloji
· Nüfus yapısı
Yaratıcılık Süreci 
1. Hazırlık: Sorunun tanımlanması, sınırların çizilmesidir. Düşünce gücü ve yaratıcılık faaliyetleri yoğunlaşmaktadır.
2. Kuluçka Dönemi: Yaratıcı düşüncelerin üremesi için bekleme sürecidir. Algının gerçekleşmesi, benzetme, ilişkilendirme gibi zihni çalışmalar gerçekleşir.
3. Açığa Çıkma: Aydınlanma da denilir. Zihin yeni bir algı yaşadığı için sıçrama yaşanır. Kuluçka dönemi ile arasındaki süre belli değildir.
4. Değerlendirme, Uygulama ve Sonuç Alma: Açığa çıkan fikir mutlaka değerlendirmeye alınarak uygulanmalıdır. Doğrulama ya da onaylama olarak da adlandırılır.
Yaratıcılık Teknikleri 
1. Beyin Fırtınası: Eleştiri yoktur. Daha fazla fikir teşvik edilmelidir. İleri sürülen görüşler geliştirilmelidir.
2. Ters Beyin Fırtınası: Hatalar ve başarı engelleri tartışılır.
3. Gordon Yöntemi: Sistematik bir yöntemdir. Genel çözümler üretilir. Problem tekrar tanımlanır. Yeniden çözüm önerileri getirilir. Dikkat edilmesi gereken hususlar: ön eleme, amaç, alışılagelmiş, katılım, mecazi olmak.
4. Düşünce Haritası: Beyin fırtınasının bir türüdür. Bir daire içine konu yazılır. Fikirler daha küçük kutulara yazılarak ana daire ile ilişkilendirilir. Alt fikirler daha küçük dairelere yazılara fikirlerin dairelerine bağlanır.
5. Matris Yönetimi: Ürün ve ürüne ilişkili düşünceler iki boyutlu bir tabloya yerleştirilerek değerlendirilir.
6. Yatay Düşünme Tekniği: Edward De Bono, tarafından 1960 yılında geliştirilmiştir.
7. Odak Grup Görüşmeleri: 8 – 14 kişilik gruplar halinde 1-3 saatlik görüşmeler yapılır. Moderatör görüşmeleri yönlendirir. Katılımcılar ana konuyu tartışırlar.
8. Varsayımları Sorgulama: Varsayım düşüncelerin temelindedir. Varsayım sorgulanacak düşünceler ile yeni düşünceler üretilmesi teme hedeftir.
Örgütsel Yaratıcılık
	Yaratıcı Birey 
	Yaratıcı Örgüt 

	Kavramsal açıklık 
	Düşünen insanlar, açık iletişim kanalları 

	Özgün ve alışılmamış düşünceler 
	Alışılmamış yöntemlerin kullanımları 

	Kaynağa göre değil değerine göre değerlendirme 
	Mevkiye göre değil, değerine göre değerlendirme 

	Önemli derecede zaman tahsisi 
	Yatırım tahsisi, analiz şartı 

	Otorite kabul edilmez 
	Kendi kendine yönetim 

	Karar bağımsızlığı 
	Özerk ve bağımsız bir iklim 


Örgütsel yaratıcılığın geliştirilmesi için; 
· Uygun bir ortam yaratmak,
· Fiziksel çevreyi yapılandırmak,
· Uygun örnekleri öne çıkarmak,
· Yöntemler geliştirmek (beyin fırtınası vb.),
· Fikirlere açık olmak,
· Boş zaman tahsis etmek,
· Kendi kendini yöneten takımlar kurmak,
· Rehberlik etmek,
· Yaratıcılığı ödüllendirmek gerekmektedir.
Girişimcilik ve Yenilik 
Drucker, yeniliği girişimcinin özgül bir işlevi olarak görmektedir. Girişimcileri yeniliğe iten nedenler: pazarla ilgili nedenler, örgütsel nedenler, sosyal nedenler, işgörenlerle ilgili nedenler olarak sıralanabilir.
Yenilik Kavramı 
Schumpeter’e göre yenilikçilik 5 başlık altında toplanmaktadır:
· Yeni ürün ya da hizmetler
· Yeni üretim araçları
· Yeni pazarlar 
· Yeni kaynaklar
· Yeni sektörler
Yenilik Kaynakları 
· Beklenmedik Gelişmeler
· Uyumsuzluklar
· Süreç Değişimleri
· Sektör ve Pazar Yapısındaki Değişiklikler
· Demografik Yapıdaki Değişiklikler
· Algılamalardaki Değişiklikler
· Yeni Bilgi
Yenilik Süreci 
1. Araştırma: Yenilikçiliğe temel olacak fikirler araştırılır. Tesadüfen de olsa sistematik bir yaklaşımın sonucudur.
2. Geliştirme: Araştırma sonrasında elde edilen fikirler işletmenin amaçlarına ve kaynaklarına göre potansiyeli araştırılır. Üretilen fikirlerin ön elemesi yapılır.
3. Uygulama: Ürün ya da prototipin laboratuvar ortamı dışında denemesi ve izlenmesi aşamasıdır. Ticarileşmeden önce küçük miktarlarda üretilerek deneme amaçlı pazara sunulur.
4. Ticarileşme: Büyük miktarlarda üretilerek pazara sunulur. Reklamlar verilir. Müşterilerin fikirleri alınarak düzenlemeler gerçekleştirilir.
Yenilik Türleri 
1. Radikal ve Kademeli Yenilik: Devrim niteliğindeki yenilikler radikal yenilik olarak adlandırılır. Var olan ürünleri, formları ya da teknolojileri değiştirerek, geliştirerek veya yeniden yapılandırarak gerçekleştirilen yenilik türü kademeli yeniliktir.
2. Ürün ve Hizmet Yeniliği: Ürünlerin özelliklerinde meydana getirdikleri teknik içerikli küçük değişiklikler ürün yeniliği kapsamında değerlendirilmez. Ürün ve hizmetlerdeki değişimler ürün yeniliği içerisindedir. Örneğin; Scotch BriteTM.
3. Üretim Yeniliği: Makine, teçhizat ve yazılımlardaki değişimleri içeren yeniliklere denir. Örneğin; Toyota’nın tam zamanında üretim sistemi.
4. Tedarik Yeniliği: Lojistik faaliyetlerdeki işletme girdilerinin azaltılması, araç ve gereçlerin işletmeye tahsisi veya ürünlerin teslim amacına yönelik teçhizat, yazılım ve teknikleri içerir. Örneğin; DHL, RFT sistemi.
5. Pazarlama Yeniliği: Ürünlerin tasarımı ve ambalajlanması, konumlandırılması, tutundurulması veya fiyatlandırılmasındaki değişimleri kapsayan yeni bir pazarlama yöntemidir. 
6. Tasarım Yeniliği: İşletmenin pazarda tespit ettiği ihtiyaçları karşılayacak ürünü, teknolojinin imkanları ile üreticisine kar sağlayacak şekilde yeniden planlanmasıdır.
7. Ürün Dağıtım Yeniliği: Yeni satış kanallarının tanıtımını içermektedir.
8. Tutundurma Yeniliği: Mal ve hizmetin tanıtımında kullandığı araçlarda yaptığı yenilikleri kapsayan bir yeniliktir.
9. Süreç Yeniliği: İşletmelerde belirli mal ve hizmetleri üretebilmek için yapılması gereken bir dizi iş ve faaliyet topluluğu olarak tanımlanabilir. Süreç yeniliği üretim ve dağıtım süreçlerindeki değişimi kapsar. Tato-Nano örneği verilebilir.
10. Örgütsel Yenilik: Örgütsel anlamda 4 yenilikten bahsedilir: buluş, geliştirme, kopyalama, sentez.
11. Stratejik Yenilik: İş modellerinin yeniden yapılandırılması ve oyunun kuralları ile rekabetin doğasını değiştirerek pazarın yeniden şekillendirilmesi, stratejik yenilik olarak adlandırılır. 
İnovasyon Sınıflamaları 
· Temel türler: Ürün inovasyonu, Süreç inovasyonu, Pazarlama inovasyonu, Örgütsel inovasyon
· Sonuçların yenilik derecesine göre türler: Artırımsal, Radikal, Çığır Açıcı
· İnovasyon kaynağı açısına göre türler: Ar-Ge, Ar-Ge Dışı
· İnovasyon stratejisi açısına göre türler: Açık, Kapalı
KADIN GİRİŞİMCİLER
Uluslararası alanda firma sahiplerinin % 25-33’ü kadınlardır. (2005)
Ortadoğu’da oran % 13’lere kadar gerilemektedir. (2006)
Avrupa’da yüksek artış gelişmiş ülkelerde iken Doğu Avrupa’da en düşük artışlar yaşanmaktadır.
Türkiye’de kırsal alanda kadınların işgücüne katılım oranı %49.7’den %35.7’ye düşmüş, kentsel alanda ise %17.1’den % 21.3’e çıkmıştır.(2007-2013) 
Kadın Girişimcilerin Artışın Nedenleri
· Hukuki ve yasal düzenlemeler
· Demografik gelişmeler
· Şehirleşme oranlarındaki artış
· Eğitim olanaklarının artması
· Geçim sıkıntısı ve ekonomik zorluklar
· Evlenme oranlarındaki azalma
· Toplumların kadınlara bakışı hakkındaki olumlu gelişmeler
· Çocuk bakımı ve diğer olumlu hizmetler 
Kadın Girişimci Tanım
Ev dışı bir mekanda, kendi adına kurduğu bir işletmesi olan, bir işletmede tek başına veya çalıştırdığı diğer kişilerle birlikte çalışan veya sahibi olması sıfatıyla ortaklık kuran, iş ile ilgili olarak çeşitli kamu ve özel kuruluşlarla temaslara geçen, işletmenin geleceği ile ilgili planlar yapan, işletmeden elde ettiği kazancı, yatırım ve kullanım alanları üzerinde söz sahibi olan, işletmesi adına tüm riski üstlenen kadındır.
Kadınların Girişimci Olma Nedenleri 
1. İtme Nedenleri:
· ülkenin ekonomik koşullarından kaynaklanan işsizlik sorunları, 
· kadınlara uygun olmayan iş koşulları
· kadınların özellikle ücretli işlerde cinsiyet ayrımcılığına uğramaları
2. Çekme Nedenleri:
· bağımsızlık isteği 
· kendini gerçekleştirme isteği
· kendi işinin patronu olma, aile ve iş sorumluluğu
· arasındaki dengeyi kurma isteği
Kadın Girişimci Tipleri       (Kaynak: Goffee ve Scase)
	Girişimci Yönelim 
	Cinsiyet Rollerine Yönelim 

	
	
	Düşük
	Yüksek 

	
	Yüksek 
	Yenilikçi 
	Geleneksel 

	
	Düşük 
	Radikal 
	Evcil 


Bu faktörlerden ilkine göre kadın girişimciler, bireyselcilik ve kendine güven ilkelerini benimseyen geleneksel girişimcilik eğilimindedirler. Diğer faktör de kadın girişimcilerin erkeklerin astı konumunda olmayı kabullenen geleneksel cinsiyet rolünü içermektedir.
1. Geleneksel Kadın Girişimci 
Hem girişimcilik ideallerini hem de geleneksel cinsiyet rollerini üstlenen ve ikisini de aynı ölçüde yerine getirmeye çalışarak iş-aile görevlerini dengeleyen ve işini de fazla büyütmeyi düşünmeyen “geleneksel girişimci”.
2. Yenilikçi Kadın Girişimci 
Girişimcilik ideallerini geleneksel cinsiyet rollerinin çok daha üstünde tutan ve işletmesinin büyümesini öncelikli hedefleri arasına koyan “yenilikçi girişimci”.
3. Evcimen (Evcil) Kadın Girişimci 
Geleneksel cinsiyet rollerini girişimcilik ideallerinin üstünde tutan ve adeta girişimciliği yan işmiş gibi gören “evcimen girişimci”.
4. Radikal (Köktenci) Kadın Girişimci 
İş-aile dengesini kurmaktan çok kadınların ikinci plana itilmelerini önlemeye çalışan ve işini de bu amaca hizmet eden bir araç olarak görerek organize eden “köktenci girişimci”.
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Kadın Girişimcilerin Sorunları 
· Sermaye: Asya’da bazı ülkelerde kadının sahip olduklarına ailenin erkek üyesi el koyabiliyor. Türkiye’de kişisel ve aile tasarrufları ile sermaye, banka yöneticilerinin ön yargılı tepkisi söz konusudur. Çoğu banka kadınların eşlerinden ya da bir erkek garantörden kendi adlarına borç alabilmeleri ya da teminat için gayrimenkullerini ipotek edebilmeleri için izin almalarını istemektedir.
· Toplum Baskısı: Ataerkil toplum yapısı ağırlıklı olduğu için «Kadının yeri evidir» anlayışı hakimdir. Erkek egemenliğine aykırı bir durum oluşturması söz konusudur.
· Ayrımcılık ve Cam Tavan Engeli: Kadınların hemşire, sekreterlik ve öğretmenlik gibi işlere uygun görülmektedir. Mısır’da kadınlar polis, asker ya da adli görevlerde görev alamazlar. Erkeksi işler ve kadınsı işler diye ayrım söz konusudur. Cinsiyete dayalı meslek ayrımcılığı yapılmaktadır. Cam Tavan Sebepleri: (1) Erkekler tarafından konulan engeller; (2) Kadın yöneticiler tarafından konulan engeller; (3) Kişinin kendine koyduğu engeller.
· Basma Kalıp Yargılar: Güvensizlik, Ticari ve Yönetsel Tecrübe Eksikliği, Başarısızlık Beklentisi
· Rol Çatışması: Aile içi rol ve iş hayatındaki rolün birlikte yürütülemeyerek çatışmaya yol açması
· Eğitim Eksikliği: Kadınların aldıkları eğitim düzeyi ile erkeklerin arasında fark bulunmaktadır.
· Mesleki Örgütlenme: Kadın örgütleri, sosyo-ekonomik bakımdan gelişmiş, gelişen ve geçiş dönemindeki ülkelerde sürekli artış göstermektedir. Örneğin; ABD’de 700 kadın örgütü, Rus Kadınları Birliği, Türkiye’de Kagider.
İŞ KURMA, BAŞKA İŞLETMEYİ SATIN ALMA, 
FRANCHİSE, EV EKSENLİ ÇALIŞMA
İŞ KURMA
Yapılan araştırmalar bir işletmenin temelden kurulmasının, franchise veya devralınması durumundan daha zor olduğunu göstermektedir. Franchise ya da devralmadan temel farkı; zihninde canlandırdığı, şekillendirdiği, detaylandırıldığı fikirlerin başkalarına ödün vermeksizin gerçekleştirilebildiği imkanın elde edilmesidir. 
1.1. İş Kurma Süreci 
· Motivasyona sahip olmak
· İş Fikrini Belirlemek
· Çalışma Programını Oluşturmak
· İş Fikrinin Ön Değerlendirmesi
· Yapılabilirlik Analizleri
· İş Planı Hazırlamak
· İşi Kurmak ve Geliştirmek 
1.1.1. Motivasyona Sahip Olmak 
· Başkalarından emir alarak çalışmama isteği,
· Mevcut seçeneklerden daha çok maddi ve manevi kazanım elde etme imkanı,
· Kendi geleceğine kendi karar verme isteği,
· Hayatını kazanma seçeneklerinin sınırlı olması,
· Bağımsız ya da esnek bir iş ortamına sahip olmak,
· İş fırsatlarını değerlendirme isteği.
1.1.2. İş Fikrini belirlemek 
· İş fikirlerinin 3 temel dayanağı vardır:
· Geçmiş deneyim
· Bilgi ve beceri
· Piyasadaki fırsatlar 
1.1.3. Çalışma programı oluşturmak 
· İş fikrinin belirlenmesinden işin kurulması ile müşterilere kadar geçen süreçte birbirinden farklı ve birbirine bağlı birçok faaliyet gerçekleştirilmektedir.
· Dolayısıyla süreç iyi planlanmalı, plan ile eldeki kaynaklar verimli kullanılmalıdır. 
1.1.4. İş Fikrinin ön değerlendirilmesi 
· Fikir realize edilmelidir.
· Gerçekleştirilmesi zor ya da karlılığı düşük projeler bu aşamada fark edilmektedir.
· Zaman ve maliyet kaybı bu aşamada önlenir.
1.1.5. Yapılabilirlik analizleri 
· Ekonomik analiz:
· Pazar araştırması ve talep tahmini,
· İşletme büyüklüğünün ve kapasitesinin belirlenmesi
· İşletmenin kuruluş yerinin seçilmesi
· Teknik analiz:
· Kurulacak arazi seçimi,
· Üretimde kullanılacak teknoloji seçimi,
· Makine etüdü ve seçimi,
· Hammadde ve yardımcı malzeme etüdü ve seçimi,
· Enerji etüdü ve seçimi,
· Donatım araçlarının seçimi
· Finansal Analiz:
· Yatırım tutarının hesaplanması,
· İşletmenin gelir ve gider tahminlerinin yapılması
· Finansal kaynakların hesaplanması
· Karlılık durumuyla ilgili analizler
· Organizasyon durumu
· Hukuki Analiz 
1.1.6. İş planı hazırlamak 
· İş planı neyin, ne zaman, kimin tarafından yapılacağının belirlenmesidir. 
· Ayrıntılı bir iş planı girişimciyi büyük maliyetlerden korur ve hedeflere ne ölçüde ulaşıldığının belirlenmesini sağlar. 
1.1.7. İşi Kurmak ve geliştirmek 
· İş yerini kiralama,
· Yasal kuruluş işlemleri,
· Makine-ekipman ve malzeme satın alınması,
· Personel temini
· Deneme üretimi
· İşletmenin faaliyete geçirilmesi 
İŞLETME TÜRLERİ
A. Hukuki Yapılarına Göre İşletme Türleri 
Hukuki yapılarına göre işletmeleri aşağıdaki gibi sınıflandırmak mümkündür: 
1. Tek kişi işletmeleri
2. Şirketler
a. Adi şirketler
b. Ticari şirketler
· Şahıs şirketleri
· Kolektif şirketler
· Komandit şirketler
· Sermaye şirketleri
· Anonim şirketler
· Limited şirketler
· Eshamlı Komandit Şirket
	     3.Kooperatifler
	
Hukuki yapılarına göre işletmeler aşağıdaki sorulara verilen yanıtlara göre farklılaşmaktadır. 
· Faaliyet Konusu: hangi ürünleri üretecek?
· Mülkiyet ve Ortaklık: kurucusu kim?
· Büyüklük: ihtiyaç duyulan kaynak nasıl ve nereden?
· Sermaye: kuruluş sermayesi ne kadar?
· Devlete Karşı Yükümlülükler: hangi tür vergi?
· Sorumluluk: kimlere karşı ne kadar sorumluluk?
· Kontrol: girişimcinin işletmedeki kontrol gücü ne kadar?
· İşletmenin Hedefleri: büyüme hedefleri nedir? 
· Maliyet: kuruluş ve işletme maliyetleri ne kadar? 
1.2.1.1. Tek kişi işletmeler ve Özellikleri
- Tek sahibi vardır. Riskler tamamen bu kişiye aittir.
- Kurulmaları ve son ermeleri yasal açıdan kolaydır.
- Örgüt esnektir.
- Sermaye genellikle yetersiz, büyüme olanakları sınırlıdır.
- Devamlılık belirsizdir.
- Tek kişi işletmesinin ticaret kaydı için işletme sahibinin şahsen başvurması gereklidir. 
1.1.2.2. Şirketleri ve Özellikleri
Birden fazla kişinin emek ve sermayelerini bir sözleşme ile birleştirerek kurulan işletmelerdir. Kuruluş koşuları, birden fazla kişi ortak olmalı, ortak bir amaç bulunmalı, ortaklar arasında amaca ulaşmak için bir sözleşme bulunmalı, amaca ulaşmak için ortak mal ve emekleri sermaye olarak şirkete getirilmesi gereklidir. Şirket türleri aşağıdaki gibi özetlenmektedir. 
1.1.2.2.1. Adi Şirketler 
Adi şirketler sahibinden ayrı bir varlığı olmayan şirketlerdir. En basit şirket modelidir. Tüzel kişilikleri yoktur. Ortakların müşterek mülkiyeti vardır. Adi şirketler;
· Kuruluşu belli bir şekle tabi değildir.
· Sözleşme noter ile onaylatılır, herhangi bir ibare yoksa kar ve zarar eşittir.
· Kararlar oybirliği ile alınabilir.
· Borçlarda ortak sorumluluk vardır.
· Tüccar ise bölgenin ticaret odasına kayıtlı olmalıdır.
· Asgari bir sermaye gerekli değildir.
· Herşey üzerinde mülkiyet vardır, ve ortakların getirdiği sermaye üzerinde tasarruf hakkı yoktur. 
1.1.2.2.2. Ticaret Şirketleri (ŞAHIS ŞİRKETLERİ) 
Tüzel kişiliğe sahiptirler. Ortakların sorumlulukları sınırsızdır. Ortak sayısı azdır ve devri zordur. Şirketten ayrılan ortağın sorumluluğu bir süre devam eder. Ortaklar şirket borçlarına karşı sınırsız sorumludur.
· Kolektif şirket: 
a. Diğer ortakların rızası olmadan ortaklıktan çıkılamaz.
b. Ortaklardan her biri şirket alacaklılarına karşı sorumludur.
c. Yeni bir ortak için bütün ortakların onayı gereklidir.
d. Ortaklar kar ve zararı belli oranlarda bölüşebilir.
e. Kolektif kişilere yalnızca gerçek kişiler ortak olabilir.
· Komandit şirket:
a. Ortaklardan birkaçı tamamen sorumlu değil, kattıkları sermaye oranında sorumludurlar. Sınırlı ortaklara “komanditer ortak”, sınırsız olanlara “komandite ortak” denilir.
b. Komandite ortak gerçek kişiler olmalı, komanditer ortak gerçek ya da tüzel kişiler olabilir.
1.1.2.2.2. Ticaret Şirketleri (SERMAYE ŞİRKETLERİ) 
· Sermaye üzerine bina edilmiş şirket türüdür.
· Sorumluluk şirkete getirilen sermaye ile sınırlıdır.
· Ortakların birinin ayrılmasıyla ortaklık bozulmaz.
· Ortaklık payları satılabilir ya da devredilebilir.
· Genellikle sermaye ortakları ile yönetim ayrıdır. Bu nedenle sermaye şirketi olarak adlandırılırlar. 
· Anonim, limited ve sermayesi paylara bölünmüş komandit şirket olarak 3’e ayrılırlar. 
Anonim şirketler 
Gerçek ya da tüzel kişi tarafından kurulan ve paylara bölünen bir temel sermayesi vardır. Borçlarına şirketin varlığı kadar sorumlu ortaklıkları ifade eder. Anonim şirket:
· Bir veya daha fazla kişi tarafından kurulabilir.
· Ortaklar gerçek ya da tüzel olabilir.
· Temel bir sermaye şarttır ve bu en az 50 000 TL’dir.
· Şirketin ticari ünvanı olmalı ve çalışma konusu belli olmalıdır.
· Sermayesi belli paylara bölünmüş olmalı ve borçlarından yalnız malvarlığı ile sorumlu bulunmaktadır.
· Pay sahipleri sadece taahhüt ettikleri pay ile şirkete karşı sorumludur.
· Ani ve tedrici olarak ikiye ayrılır. 
Limited Şirketler 
· En az bir ortakla kurulur, ortaklar 50’yi geçemez. Temel sermaye en az 10 000 TL’dir.
· Bakanlar kurulu temel sermayeyi 10 kata kadar artırabilir.
· Bankacılık, sigortacılık ve borsa bankerliği ile uğraşamazlar.
· Şirkete getirilen sermaye için hisse senedi çıkarılamaz.
· Ortaklı pay tutarı ne olursa olsun her ortağın bir payı vardır.
· Ortaklık pay devri diğer ortakların iznini gerektirir.
· Şirket evraklarında limited şirket kelimesi geçmesi zorunludur.
· 20’den fazla ortağı olan limited şirketlerde en az bir denetçi şartı vardır.
Şahıs ve Sermaye Şirketlerinin Karşılaştırılması
	Şahıs Şirketleri 
	Sermaye Şirketleri 

	Gerçek kişiler 
	Gerçek veya tüzel kişi 

	Sınırsız ve zincirleme sorumluluk 
	Taahhüt edilen sermaye kadar sorumluluk 

	Asgari sermaye zorunluluğu yok 
	Asgari sermaye zorunluluğu var 

	Kişisel emek ve itibar sermaye olabilir 
	Kişisel emek ve itibar sermaye olamaz 

	Oybirliği ve eşit oy hakkı 
	Oy çokluğu ve hisse kadar oy hakkı 

	Bir ortağın ölümü veya iflası önemli 
	Bir ortağın ölümü ya da iflası önemli değil 

	Yalnızca ticaret 
	Her türlü iktisadi amaç 

	Sermaye paylara bölünmez 
	Sermaye paylara bölünür

	Her ortağın temsil hakkı var 
	Yönetim ve temsil belirli organların elinde

	Ortaklık devri zor 
	Ortaklık (pay) devri kolay

	Yalnızca tescil ve ilan ile kurulur 
	Bazı durumlarda izin gerekli 

	Şirket vergi mükellefi değil 
	Şirket vergi mükellefidir 



3. KOOERATİFLER 
İnsan ihtiyaçlarını karşılıklı yardımlaşma yoluyla giderilmesini sağlamak ve ortakların çıkarlarını korumak amacıyla oluşturulmuş ekonomik kuruluştur. Kooperatif ilkeleri:
· Serbest giriş çıkış
· Demokratik yönetim
· Sermayeye sınırlı faiz verilmesi
· Kooperatifçilik eğitiminin geliştirilmesi
· Kooperatiflere iş birliği yapılması 
B. Üretilen Mal Ve Hizmet Çeşidine Göre İşletme Türleri 
· Üretim malı üreten işletmeler
· Tüketim malı üreten işletmeler (Dayanıklı veya dayanıksız)
· Hizmetler
C. Büyüklüklerine Göre İşletme Türleri
· Mikro işletmeler
· Küçük işletmeler
· Orta büyüklükteki işletmeler
D.  Mülkiyet Yapılarına Göre İşletme Türleri
· Özel mülkiyete ait olan işletmeler
· Kamu işletmeleri
· Karma işletmeler
· Yabancı sermayeli işletmeler 
1.3. İşletmenin Kurulması İçin Gerekli İşlemler 
· Girişimin hukuki statüsünün belirlenmesi
· Girişime sermaye konulması
· Şirket unvanı ve işletme adının belirlenmesi
· Şirket sözleşmesi
· Ticaret sicili ve ticaret siciline kayıt
· Vergi dairesine yapılacak müracaat
· SGK’ya yapılacak müracaat
· Belediyelere yapılacak bildirimler
· Esnaf odaları, ticaret ve sanayi odalarına yapılacak müracaat 

KURULU BİR İŞLETMEYİ SATIN ALMA
Girişimciler kendileri bir şirket kurabilecekleri gibi kurulu ve faaliyetlerini sürdüren bir işletmeyi de satın alarak girişimcilik yapabilirler. Bunun en önemli nedeni yeni bir alanda ya da yeni bir sektörde sonuçlarını tam kestiremeden hareket etmektense başarılı olmuş bir şirketi satın alarak ya da devralarak riski minimize edebilmektir. 
1. Satın Almada Dikkat Edilecek Faktörler
· Girişimcinin Kişisel Tercihleri: Girişimcinin geçmişi, yetenekleri, ilgi alanları ve deneyimleri, o girişimcinin nasıl bir işletme satın almak istediğini etkilemektedir. Girişimcinin işin büyüklüğü ve yeri ile ilgili tercihleri de satın alma sürecini etkilemektedir.
· Seçilen İşle İlgili Değerlendirme: İş çevresi, işletmenin geçmiş yıllarda elde ettiği karı ve ne kadar satış rakamına ulaştığı işletmenin sahip olacağı muhtemel fiyat açısından da yol gösterici olabilir. İşletmenin envanteri, ekipmanı, patenti ve ünü gibi maddi ve maddi olmayan varlıkları tek tek inceleme konusu yapılmalıdır. Bu aşamada: İşletmenin satış ve kar durumu nasıldır? Vergiler ödenmiş midir? Stokların gerçek değeri nedir? Stoklar satın alınabilecek durumda mıdır yoksa eskimişler midir gibi sorulara cevap aranır? 
· Kazanç: Satın alınması düşünülen işletmenin geçmiş yıllara ilişkin gelir tabloları ve bilançoları incelendiğinde, onun kazancı konusunda belli bir fikir edinilebilir. Satın alıcı, işletmenin mevcut kazancını; öncelikle, kendisini geçindirip geçindiremeyeceği yönünden, sonra da yapacağı yatırımın (işletmeye ödeyeceği paranın) getirisi açısından değerlendirmelidir. İşletmenin mevcut kazancının yetersiz olması durumunda, bunun alınacak önlemlerle artırılıp artırılmayacağı araştırılmalıdır. 
· Finansal Rasyolar: Bir işletmenin faaliyetlerini yürütmedeki başarısını ve ilerlemesini, finansal rasyoları kullanarak incelenmektedir.
· Likidite Rasyoları, 
· Kârlılık Rasyoları, 
· Kaldıraç Rasyoları  
· Devir Hızı (Etkinlik) Rasyoları.
Muhasebe kayıtlarının  ve  mali tabloların mukayese  edilmesi işletme  faaliyetleri ile  ilgili önemli eğilimleri ortaya  koyar. Bir dizi gelir tablosu  analiz  edilerek satış hacmi, satılan malların  maliyeti, faaliyet  giderleri ve net gelir eğilimi hakkında bilgi edinilebilir. Bunun yanında borç  sermaye  ve  varlık  kalemlerindeki önemli değişmeler  hakkında  bilgi  edinilebilir. Bu açıdan bakıldığında kredi kurumları ve finans yöneticileri, işletmenin  bazı  önemli istatistiklerinin genel bir görünümünü elde etmek istediğinde rasyo analizini kullanır. Yetkililer, zaman içinde  bu  ölçütleri izleyerek, işletmenin  performansında  önemli trendleri yakalayabilirler. 
· İşletmenin İmajı: Pazarda iyi bir isme (imaja) sahip olan bir işletmeyi devralmak, isim yapmamış bir işletmeyi satın alarak veya yeni bir işletme kurarak pazarda yer edinmekten çok daha avantajlıdır. İşletme sahibinin müşterilerine, satıcılara ve personeline karşı olan tutum ve davranışları işletmenin başarısında önemli bir yere sahiptir. İş adamının personeline kötü davranması, onlara az ücret ödeyerek gereğinden çok çalıştırması işletmenin iyi bir isme sahip olmamasına neden olabilir. 
· Satıcılarla İlişkiler: Satıcılar devralınacak işletmenin eski sahibiyle ticari ilişkilerde bulunuyor veya bulunmak istemiyor olabilir. Bu nedenle, satıcılar, işletmenin yeni sahibiyle de iş yapmak istemeyebilirler ya da bunun tersi de olabilir. Bu nedenle satın alıcı, her iki olasılığı da dikkate alarak, kendisine mal verecek satıcılarla görüşmelidir. 
· Rekabet: Devir alınması düşünülen işletmenin mevcut olan ve gelecekteki rekabet durumu dikkatle değerlendirilmelidir. 
· Satış Nedeni: İşletmenin söylenen ile gerçek satılma nedenleri iyi araştırılmalı ve belirlenmelidir. 
Kurulu Bir İşletmeyi Satın Almanın Avantajları 
· Başarılı bir şekilde sürdürülmekte iken satın alınan bir işletmenin faaliyetleri gelecekte de başarı ile sürdürülebilir. 
· Devralınan faaliyet konum itibari ile uygun bir yerde olabilir
· Çalışanlar ve satıcılar belirlenmiştir. 
· Ekipmanlar monte edilmiş ve üretim kapasitesi belirlidir.
· Gerekli stoklar mevcut ve ticari kredi sağlanmış durumdadır.
· Yeni iş sahibi zaman kaybetmeden işi sürdürme fırsatı bulacaktır. 
· Yeni iş sahibi eski iş sahibinin deneyimlerinden yararlanabilecektir. 
· Satılan iş iyi bir kelepir olabilir. 
Kurulu Bir İşletmeyi Satın Almanın Dezavantajları 
· Bir işletmeye ortak olmak veya satın almak, sadece onun mal varlıklarına ve kazancına ortak olmak değil, aynı zamanda sorunlarına da ortak olmaktır. 
· Firma hakkında kötü bir izlenim olabilir.
· Çalışanlar uygun nitelikte olmayabilir.
· Faaliyetin konumu tatmin olmayabilir.
· Ekipman ve tesisler ekonomik ömürleri dolmuş ve kullanılamaz durumda olabilir.
· Gerekli değişim ve yeniliklerin yapılmasında genelde güçlüklerle karşılaşılma ihtimali çok daha yüksektir.
· Stoktaki malların süresi geçmiş olabilir. 
· Şirketin alacaklar hesabındaki rakam bilançoda gösterilen değerin altında olabilir. 
· Faaliyete değerinden fazla bedel talep edilebilir. 
· Ortak arayan işletmelerin önemli bir bölümü finansal yönden dar boğazda olan işletmelerdir ve bu güçlüğü işletmeye getirilecek ek sermaye ile aşacaklarını umarlar.
· Ancak genellikle, sıkıntıya neden olan temel etken (uygun olmayan kuruluş yeri, rekabet, demode teknoloji gibi) finansal olmadığından, getirilen ek sermaye, çoğu kez, sorunun aşılması için yeterli olmayacaktır. 
· Bunun sonucunda, işletmeye sonradan ortak olan kişi de kısa bir süre sonra birikimini yitirecektir. 
· Diğer yandan, çoğu durumda karlı olan bir işletmeye ortak olmak için istenilen bedelin (paranın) ortaklık payının gerçek değerinin çok üstünde olduğu görülür. 
· Bu durumda kişi, işletmeye getireceği sermaye karşılığında normal kabul edilecek bir kazancın çok altında bir getiriyi elde edebilecektir. 
· Bu nedenle, kurulu bir işletmeye ortak olmadan önce, kişi, işletmeyi ayrıntılı olarak incelemeli; ortak olmaya karar vermesi durumunda, ortaklık karşılığında kendisinden istenilen bedelin ortaklığın gerçek karşılığı olup olmadığını hesaplamalıdır
FRANCHİSİNG
Tarihsel Gelişim 
İstatistiklere göre kendi imkanları ile işini sürdürmeye çalışan bir işletmecinin ilk 5 yılda başarı oranı %35 düzeylerinde kalırken, franchise sisteminin içinde yer alan bir işletmenin söz konusu dönem içinde başarılı olma ihtimali %95 tir. İlk örnekleri Amerika Birleşik Devletlerinde; Singer dağıtım kanalları uygulaması, 1888’de General Motors, 1902’de Racall’dır. Fakat asıl dönem 1950 sonrasıdır. 1960’larda girişimciliğin gelişmesinde önemli bir rol oynamaktadır. 1960 da Franchising sektörünün ilk birliği olan Uluslararası Franchise Birliği (International Franchise Association) kurulmuştur. 1970’lerde Avrupa da hızla yaygınlaşan Franchising sisteminin ülkemizdeki uygulamaları ise, 1980’lerin ikinci yarısına rastlamaktadır. Türkiye de de Ulusal Franchising Derneği (UFRAD) 1991 de Franchising sisteminin doğru öğrenilmesini, yürütülmesini ve sağlıklı bir şekilde gelişmesini sağlamak amacıyla kurulmuştur. Franchising vererek Türkiye pazarına ilk giren firmalar; McDonald s, Pizza-Hut, Wendy’s ve Kentucky Fried Chicken gibi dünyaca ünlü fast food zincirleri olmuştur. 
Türkiye de Franchising sistemi yıllardır ilk kuşak veya geleneksel Franchising denilen ve bir ürün veya ticari ismin imtiyazı olarak kullanılan şekli ile bayilik, mümessillik olarak varlığını sürdürmektedir. 24 Ocak 1980 kararları ile birlikte bürokratik engellerin ortadan kaldırılması ve yabancı yatırımcılara eşit haklar verilmesi, uluslararası Franchising firmaları tarafından ilgi ile karşılanmıştır. Yabancı firmalar, kendi marka adlarını, işletme yöntemlerini kullanma haklarını yerel pazar koşullarını daha iyi bilen Türk yatırımcılara Franchising olarak vermeye başlamışlardır. Yabancı firmalar, Türkiye de bir firmaya franchise verme yetkisi vererek ya da kendileri bir şirket kurarak faaliyetlerini sürdürmektedirler. Kendi işini kurmak isteyenler önceleri bayi, acente açarlarken, günümüzde tanınmış bir firmadan franchise alarak kendi işlerinin sahibi olmaya başlamışlardır. 
Ülkemizde hazır yemek (fast food) alanında Mudurnu Chicken, yiyecekte Sagra Special, giyimde Limon ve Mudo, hizmet alanında Turyap Franchising sisteminin kullanımını başlatan firmalar olmuşlardır. Türkiye de ikinci kuşak yani işletme sistemi franchising ile ilk gelişen sektörler hazır yemek (fast food), kozmetik, giyim ve taşımacılık olmuştur. Örneğin; McDonalds, Kentucky Fried Chicken, Wimpy, Beauty Shops, Levi’s, Benotton, Lee, Express Cargo, Mail Boxes 
Franchısıng Uygulamalarındaki Başarısızlıklar 
Franchising uygulaması aşağıdaki nedenlerden dolayı başarılı olamamaktadır:
· Tüketici alışkanlıkları, iklim, bölgesel koşullar vb. konularda araştırmanın yetersizliği, 
· Ürünün satılması planlanan tüketici kesimin bir bölümün maddi koşullarının talep edilen bedeli ödemeye elvermemesi,
· Yıllık planlanan (öngörülen) ciro rakamlarına ulaşılamaması,
· Satışa konu olan ürün ve hizmetlerin satılması planlanan tüketici kitlesi için gerçek anlamda tüketime konu olmaması,
· İkame malları üreten kuruluşların rekabeti, 
· Konuda uzman olmayan kişilere sorumluluk verilmesi,
· Altyapının (kamu hizmetleri vb.) yetersiz kalması. 
FRANCHISING TANIM 
Franchising sistemi, pazarını genişletmek isteyen işletmelere en elverişli şartlarda büyüme imkanları sunarken girişimcilere de büyük bir organizasyonun desteği ve güvencesiyle yatırım yapma olanağı sunmaktadır. Franchising, «franchise-veren (franchiser) ile franchise-alan (franchisee)» olarak adlandırılan, birbirinden hukuken bağımsız iki taraf arasında gerçekleştirilen sözleşmeli bir ilişkidir. 
Franchise-veren, kendi alanında başarılı olmuş, belirli bir kalite standardında, tanınmış bir markadaki ürün ve/veya hizmetin, işletme sisteminin sahibidir. Franchise-alan, belirli bir süre ve belirli bir bedel karşılığında franchise-verenin ticari ve/veya hizmet markasını, bilgi birikimini (know-how), işletme sistemini, diğer sınai ve mülkiyet haklarını kullanma hak ve sorumluluğunu üstlenen bağımsız bir işletmedir. Türkçe karşılığı imtiyaz olan franchise İngilizce bir kelimedir. 
Franchisee fee: Franchising in, isim, marka veya sistemi kullanma hakkı karşılığında franchisor e ödediği başlangıç bedeli anlamına gelir. Türkçe de karşılığı giriş bedelidir.
Royalty: Yıllık ciro ve kardan, anlaşmada belirlenen oranlarda yüzde olarak ödenen, bir lisans veya ticari marka sahibinin sahip olduğu hakları bir başkasına devretmesi karşılığında aldığı bedeldir. Bunun karşılığı olan Türkçe terim lisans bedelidir. 
FRANCHISING ÖZELLİKLERİ 
· Franchising, bir pazarlama ve dağıtım yöntemidir. 
· Taraflar arasında sürekli bir ilişki söz konusudur. Bu ilişki bir borç ilişkisidir. 
· Franchise sözleşmesinin tarafları birbirinden bağımsızdır. 
· Franchise alıcısı kendi adına ve hesabına hareket etmektedir. 
· Franchise alan işletme personelini kendisi seçmektedir. 
· Franchise sözleşmesi, hak ve yükümlülükleri çerçevesini belirleyen bir franchise paketini kapsamaktadır. Bu pakette Franchise veren işletmenin pazarlama ve satış politikaları, maddi olmayan varlıkların kapsamı ve organizasyonla ilgili konular yer almaktadır. 
· Franchise sözleşmesinde Franchise alanın yararlanacağı imtiyazın karşılığı olarak bir ücret belirlenir. Bu ücret, başlangıçta ve dönemsel olarak ödenmesi gereken ücretlerden oluşmaktadır. 
· Franchise sözleşmesi tek satıcılık, lisans sözleşmesi, know-how gibi sözleşme unsurlarını bir araya getiren, kanuni çerçevesi olmayan karma bir sözleşmedir. 
Franchısıng Ve Benzer Kavramlar 
-Lisans Anlaşmaları
- Bayilik
- Distribütörlük
- Acentelik
- Dikey Bütünleşmiş Zincirler 
- Ortak Girişim 
* Lisans Anlaşmaları Ve Franchısıng 
Lisans sözleşmesinde; bir fikir veya sınai hakkın sahibi (lisans veren) bu hakkının kullanılmasını bir ücret karşılığında (lisans ücreti) belli süre için, zamanla sınırlı veya sınırsız olarak başkasına (lisans alana) devreder. 

	
	Lisans 
	Franchising 

	Konu 
	Ürün (Tek bile olabilir) 
	Bütün iş 

	Taraflar 
	Köklü İşletmeler 
	Küçük İşletmeler 

	Süre 
	Genellikle yıl 
	5 - 10 yıl 

	Kontrol 
	Az 
	Çok 

	Anlaşma 
	Pazarlığa açık 
	Pazarlığa kapalı 



*Bayilik Sistemi Ve Franchısıng 
Bayi; toptancıdan kendi adına aldığı malı müşteriye satan, tamamen bağımsız üçüncü bir kişi veya üreticiyle tüketici arasındaki aracı olarak tanımlanır.
	
	Bayilik 
	Franchising 

	İsim 
	Kendi ismi
	Ana firmanın adı

	Tercih Nedenleri 
	Mali güç, sahip olunan işyeri, iş tecrübesi
	Kişisel özellikler (azim, sürekli çalışma vb.)

	Satış 
	Başka firma ürünleri de olabilir
	Başka firma ürünleri olamaz.

	Kontrol 
	Az
	Çok

	Royalty 
	Yok
	Var

	Görünüm 
	Bayi sahibinin tercihi
	Standart görünüm

	Kullanım Süresi 
	Yok
	Var

	Satış Bilgisi 
	Yok
	Var



*Distribütörlük Ve Franchısıng 
Distribütör, hukuken bağımsız, firmanın ürünlerini belirli bir bölgede kendi adına alıp satma hakkına sahip olan, firmanın imajını koruyarak standartlarını sürdüren, belirli seviyede stok bulunduran aracıdır. İmalatçı firmadan aldığı ürünleri, fiyatının üzerine yaptığı masrafları ve karı ekleyerek satar. Acente ile distribütör birbirine karıştırılmamalıdır. Acente, imalatçı firmanın temsilcisiyken, distribütör hukuken bağımsızdır. Acente komisyon alır, stoklama, fiziksel dağıtım yapmaz; distribütör ise, fiyat farkından marj elde etmesi ve stok bulundurması, promosyon, fiziksel dağıtım yapmasıdır. 


* Acentalık Ve Franchısıng 
Acente belirli bir mal yada hizmetin satışında kesin olarak bir firmaya bağlı çalışma zorunluluğu getirmektedir. Acentelikte bağımsızlık yokken Franchising de bağımsızlık vardır. Acenteliğin Franchisingden farkı, acente ana firma hesabına kendi adına ticaret yapar. Ana firmanın Türkiye de şubesi yoksa ana firma adına da yapabilir. Ana firma adına hak koruma amacı ile hareket eder, dava açar, kendisine dava açılır, para tahsil edemez ve sözleşme yapamaz (özel izin gerekir). Piyasa hakkında ana firmaya bilgi verir, alım satım dışında yaptığı hizmetlerin karşılığını ana firmadan isteyebilir. 
*Dikey Bütünleşmiş Zincirler Ve Franchısıng 
Amerika Pazarlama Derneği’nin tanımına göre, bir tek merkeze bağlı ve faaliyetlerinin belirli ölçüde merkezden idare edildiği ve genellikle aynı tip perakendeci mağazalardan oluşan bir grup mağazaya zincir mağaza denir. Zincir mağazalarda birbirine benzeyen mağazalar aynı mülkiyet altında birleşir ya da süpermarketlerde olduğu gibi bir mağaza yatay olarak pazara yayılır. Migros, İGS gibi. 
*Ortak Girişim Ve Franchısıng 
Ortak girişim, iki ya da daha fazla bağımsız işletmenin sınırları çizilmiş belirli bir amacı gerçekleştirmek üzere kaynaklarını birleştirmeleridir. Ortak girişimde iki ya da daha fazla sayıda girişimci bir projeyi ayrı ayrı yerine getirmek yerine, birlikte yerine getirmek üzere bir araya gelirler ve bir anlaşma yaparlar. Aralarındaki ilişki Franchise veren ile alan arasındaki ilişkiye benzer. Petrol, gaz, otomotiv, kimya, tıp, bilgisayar, inşaat imalat, hizmet gibi birçok sanayi dalında ortak girişim yapılabilir.
Franchısıng Avantajları 
· Marka İsminin Gücü: Piyasada belirli bir yere ve üne sahip olan firmanın isim hakkından yararlanma işletmenin Pazar payını ve satış gücünü arttırır. 
· Yönetimin Destek ve Eğitim Faaliyetlerinden Yararlanma: Eğitim faaliyetleri yönetsel faaliyetlerden işletmenin günlük faaliyetlerine ilişkin tüm detayları kapsamaktadır. 
· Mal ve Hizmetlerde Kalite Standardizasyonu: Firma ve marka imajı için franchising sistem zincirinin tüm halkaları ve her aşamada performans düzeyinin korunması gereklilik olmakta ve bu anlamda ana firma franchise alan firmaya destek hizmetler vermektedir. 
· Ulusal Düzeyde Yapılan Reklam Programlarından Yararlanma: Franchising sistemi ile franchise alan işletmeler kazançlarının belirli bir yüzdesi üzerinden bu harcamalara katılmak suretiyle çok büyük maliyetlere maruz kalmadan reklam faaliyetlerini gerçekleştirirler. 
· Mali Destek: Normalde mali destek sağlama gibi bir yükümlülüğü yoktur. Ancak, başlangıç maliyetinin çok yüksek olduğu kuruluş aşamasından belirli kalite standartlarının sağlanmasını isteyen ana firma bazı durumlarda direkt mali destek sağlama ihtiyacı ve gerekliliğini duymaktadır.
· Kabul Görmüş Ürünler ve İş Formatı: Hazır kurulu bir işletmenin kabul görmüş ve marka olmuş ürünlerini alma, yöntem ve tekniklerini uygulama yeni bir işletme kurmaya kıyasla işletmeye kısa zamanda daha büyük mesafeler almasına yardımcı olmaktadır. 
· Merkezi Satın Alma Gücü: Ana firmanın merkezi ve büyük ölçekte satın alma gücüne katılabilmesidir. Ana firma büyük ölçekte mal, araç gereç ve malzeme alımlarından sağladığı miktar avantajını franchise alan firmaya da yansıtabilmektedir. 
· Yer Seçimi ve Bölge Korunması: Kuruluş yeri seçimi kararı franchise alan işletmenin sorumluluğundadır. Ancak son onayı ana firma vermektedir. Ana firma kuruluş yerinin doğru tayin edilmesinde karara yardımcı olmaktadır. 
· Başarılı Olma Şansı: Yapılan araştırmalar yeni bir iş kurmaya kıyasla franchising sistemi ile piyasaya girmenin başarı ve devamlılığı sağlama olasılığının daha yüksek olduğunu göstermektedir.  
Franchısıng Dezavantajları 
· Franchise Ücretleri ve Kar Paylaşımı: Franchise alan ana firmaya firmanın ismini, mal ve hizmetleri ile işletme sistemini kullanmasından dolayı belirli bir ücret ödemek durumundadır. Bunun yanında ana firma kar paylaşımı olarak düzenli olarak brüt satışların yüzdesi olarak belirli bir oranda pay talep etmektedir. Bu ödemeler franchise alan işletmelere bazen önemli tutarlara ulaşarak ciddi bir maliyet yükleyebilmektedir.
· Standardize Edilmiş Olan Faaliyetlere Zorunlu Bağlılık: Franchise alan firma bağımsız olmayan bir işletme sahibi olmaktadır. Katı standartlar ve talep edilen yazılı raporların hazırlanması franchise alan firma açısından zor ve ağır olabilir. Ancak firma ana firmanın standartlarını devamlı olarak ihlal ediyorsa franchise veren taraf imtiyaz hakkına son verebilir. 
· Satın Alma Sınırlılıkları: Kalite standartlarını korumak adına franchise alan firma malları, özel ekipmanları, ve diğer teçhizatları ana firmadan ya da ana firmanın onayladığı tedarikçi firmalardan satın almak durumunda kalabilir. 
· Sınırlı Mamul Hattı: Birçok franchise anlaşması franchise alan firmanın sadece ana firmanın onayladığı ürünleri satabilmesine imkan tanımaktadır. Franchise alan işletme buna uymadığı takdirde lisans anlaşmasının iptal edilmesine kadar gidilebilmektedir 
· Tatmin Edici Olmayan Eğitim Programları: Ana firma eğitim, danışmanlık ve teknik destekler vereceğini taahhüt etmekle ve hatta bu konuda franchise alan firma belirli bir ücret ödemekle birlikte, gerçekte istediği eğitim desteğini bulamayabilmektedir. 
· Pazarın Doyma Noktasına Ulaşması: Franchising ile ilgili en büyük risklerden biri pazarın bu ürünlerde doyma noktasına gelmesidir. Bazı franchising anlaşmaları bölgesel korunma sağlarken, bazıları ise sağlamamaktadır. Bu tür durumlarda franchise alan firmaların satışları olumsuz olarak etkilenmektedir.  
· Sınırlı Özgürlük: Franchise alan işletme franchising anlaşması imzaladığı takdirde denetim ve karar verme yetkilerinin önemli bir bölümünü kaybetmektedir. Franchise alan işletme anlaşmayı imzalamadan önce sistemle ilgili tüm detayları ve sonuçlarını ayrıntılı olarak incelemelidir. 
Franchısıng İle İlgili Yanlış Bilinenler 
-Franchising piyasaya girmenin en güvenli yoludur. Çünkü, franchising alan işletmeler asla batmaz. 
-Franchise veren işletmenin tahmin ettiğinden daha düşük maliyetle işletmeyi açabilirim. 
-Franchise işletme ne kadar büyük olursa o kadar da başarılı olurum. 
-Franchise veren firmanın iş sisteminin %80 inini kullanmakla birlikte, kendi tecrübe ve know-how sistemimi kullanarak geliştireceğim. 
-Tüm franchise anlaşmaları aynıdır. 
-Herkes başarılı bir franchise sahibi olabilir. 
-Kendi başına iş kurmanın en ucuz yolu franchising dir. 
-Franchise veren işletme iş problemlerimi benim için çözecektir. Bu nedenle de ona royalite ödüyorum. 
-Franchise işletmemi açtığım zaman, istediğim şekilde işletmeye yön vereceğim. 

EV EKSENLİ ÇALIŞMA
Evde çalışan, işveren, taşeron ya da aracı arasındaki istihdam ilişkisidir. Aslında üretimin verimsiz ve eski bir türü olarak görülmesine karşın ekonomik modernleşme ile ivme kazanmıştır. Daha fazla verimlilik elde etmek isteyen şirketler üretimin geleneksel formlarında büyük bir esneklik sağlayabilmektedir. Sanayi devrimine geçişin ilk aşamalarında yoğun olarak kullanılmaktaydı. Ancak, Fordist üretim ev eksenli çalışmanın azalmasına neden olmuştur. 1970 sonrası dönemde, üretkenliğin azalması, imalat sektöründeki fazla kapasite, yüksek enflasyon ve işsizlik artışı ekonomiyi sıkıntıya sürüklemiştir. Ev eksenli çalışma yönteminin gelişiminde aşağıdaki süreç etkili olmuştur.
· 1980’ler ihracata dayalı ekonomi anlayışı
· Emek yoğun işlerin fason olarak işletme dışından sağlanma gereksiniminin ortaya çıkışı
· Maliyeti düşürebilme çabası olarak ev eksenli üretime dönüş
· İşçi çalıştırmak yerine eve iş verme yöntemi ön plana çıkmıştır. 
Esnek Üretim Ve Esnek Çalışma 
Esnek üretim, klasik üretim biçimi olan işlemlerin basit parçalara ayrıldığı fordist üretim biçiminden farklıdır. Esnek üretimde tekrarlanan seri üretim değil, değişen müşteri ve Pazar taleplerine bağlı olarak çok amaçlı, fonksiyonlu üretim araçları ile aynı periyotta farklı üretimler yapabilmektir. 
Esnek çalışma ise çalışma süreleri, çalışma biçimleri, ücret, istihdam şekli, üretici kişiler gibi konuların sabit kalıplara oturtulmadan işçi ve işverene rahat hareket edebilme serbestisi tanınmasıdır. Ev eksenli, çalışma esnek çalışma biçimlerinden biridir.
Az gelişmiş ve gelişmekte olan ülkelerde yoğun olarak görülür. Almanya, İtalya, Fransa , Japonya, Portekiz ve İrlanda gibi gelişmiş ülkelerde de yaygındır. Çok büyük bir bölümünü kadınlar oluşturur. Türkiye’de %85, Almanya, Hollanda, Yunanistan, İrlanda ve İtalya’da %95, Japonya’da %93.5, Hindistan’da %90, Cezayir’de %97, Fransa’da %84, İspanya’da %75, İngiltere’de %70 oranındadır.
Süreç içerisinde küreselleşme ve rekabet kitle üretimin önüne geçmekte, formel biçimler parçalanmakta, esneklik arttıkça fabrikadan eve doğru bir eğilim artmaktadır. Kısacası enformal sektör ağı yaygınlaşmaktadır. 


Enformal Ekonomi 
	Az topraklı çiftçiler, mevsimlik tarım işçileri, esnaf, sokak satıcıları, kapıdan pazarlamacılar, ücretsiz aile işçileri, sözleşmesiz çıraklar, gündelikçiler, yevmiyeliler, parça başı ya da götürü işler, çile atölyeleri, tamir bakım hizmetleri, götürü işlerde geçici olarak çalışanlar, çöp ayıklayıcı ve toplayıcıları, pazarcılar, sipariş alarak üretim yapanlar, aracılardan parça başı iş alarak evde yapanları kapsamaktadır.
Dikkat!!! Grafiker, mimar, yazılımcı gibi üst düzey meslekler değil.
Enformal ekonomideki çalışanların ortak özelliği formel ekonomiye göre çalışanların genellikle dezavantajlı çalışanlardır. 
EV EKSENLİ ÇALIŞMA 
Evde yapılan çalışmadır. Temizlik, çocuk bakımı gibi başkasının evinde yapılan, herhangi bir ödeme yapılmadan gerçekleştirilen çalışmalardan farklıdır. En önemli özelliği “yapılan işin de çalışanların da görünmezliğidir.” Burada “ev yapımı” ya da “el yapımı” yeterli bir tanımlama değildir. Örneğin; kilim-halı-battaniye-kumaş dokumacılığı, kuru çiçek boyama, makine ve el nakışı, yufka açma, turşu yapımı, lokantalara ev yemeği yapma, meze hazırlama, bazı altın gümüş işlemeleri, evde çocuk bakımı, toka yapımı, takı yapımı, çamaşır yıkama, kumaş boyama, gıda, dokuma, konfeksiyon ve ayakkabı sanayinde bolca örnekleri görülmektedir. Otomotiv ve elektronik sanayinde eve iş verme görülmektedir. Montaj işleri dışında hemen hemen her sektörde ev eksenli çalışmaya rastlanmaktadır. 
Ev Eksenli Çalışmanın Artış Nedenleri 
1. Kişisel bilgisayar ve faksların gelişimi sonucu ortaya çıkan elektronik devrim
2. Kendi işini kurarak ekonomik güvenlikleri sağlama eğilimi
3. Bağımsız olma arzusu
4. Hizmet işlerindeki artış
5. İşe gidiş gelişlerin zaman ve para kaybını artırması
6. Fiziki engellilerin tercihlerini bu yöne kaydırması
7. Kadınların tercihleri
8. Toplumsal koşullar (homescholling) 
Ev Eksenli Çalışma Türleri 
· Kendi hesabına çalışanlar
· Sipariş üzerine çalışanlar
· Bağımlı çalışanlar
Ev Eksenli Çalışma Özellikleri 
· Götürü usulü ücretlendirilirler.
· Ayrı bir çalışma mekanı yoktur.
· Üretim biçimi düşük teknoloji gerektirir.
· Üretilen malların ayrı bir piyasası yoktur.
· Aracılık ilişkisi ile yapılan işlerden pay dağıtılır.
· Kadın emeğinin görünmezliği belirginleşir.
· Kendilerini işçi olarak tanımlamazlar.
· İşin gerçek sahibi bilinemez.
· İş akışı süreksiz yani kesiklidir.
· Ücretler düşüktür.
· Çalışma süresi ve sosyal haklar belirsizdir.
· Sağlık sorunları vardır, iş güvenliği yoktur.
· Sosyal ilişkiler bozulabilir.
· Çocuk emeği yaygınlaşmıştır.
Ev Eksenli Çalışanların Özellikleri 
· Yalnızlık
· Kendi kendini disipline edebilme
· Aile üyelerinin onayı
· İş ile ev ayırımını yapamama 
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Motivasyon Bagan Basan
Kigisel bagimsizhk Bagimsizhik
Is tatmini
Cikis Noktast Mevcut isten memnunsuzluk Iste ezilme
Mevcut isin genigletilmesi
Desarj ya da rahatlama Girigime dair ilgi
Kazanma firsats Kigisel degisimler
Finansal Kaynaklar Kigisel gaba ve birikim Kisisel gaba ve birikimler
Banka finansman
Yaunmeilar Kigisel varlik
“Aile ya da arkada destedi
Mesleki Altyaps Iy sahasindaki tecriibe Iy sahasindaki tecribe
Sahada yiksek basan (Uzmanlik) ‘Sahada orta dizey yonetimsel tecriibe
Ceyitli dallarda rekabet Hizmet sektort ile ilgili mesleki
altyapt
Kisisel Ozellikler Fikir sahibi ve ikna edici Esneklik ve Tolerans
Basanya odaklanmig Bagariya odaklanmis
Idealist Yaratic: ve realist
Yiksek duzeyde kendine given Orta duzeyde kendine gaven
[ Ovgye defier ve enerjik Ovgliye defer ve enerjik
Kendinin patronu olmaly Sosyal ve ckonomik gevie ile
anlagabilme yetenegi
Altyaps Girigime baslama yasi 25-35 Ginigime baslama yas: 35-40
Babast kendi igine sahipti Babast kendi igine sahipti
Lisans derecesi:igletme yada teknik | Lisans derecesi liberal sanat
saha
Tik dogan gocuk Tlk dofan gocuk
Destek Gruplar Arkadaslar, profesyonel danismanlar | Yakin arkadaslar
(avukat-muhasebeci)
15 kuruluglan Ey
Ey Aile
Profesyonel kadin gruplan
Ticari igletmeler
Kurulan Tyletme Tiiri Uretim ya da yapi Hizmet  sekiori(egitim _ servisleri,

damgmanlik ya da halkla iliskiler)





