Is Plani calisma sayfasi

Section 1 Business Basics

isminiz:

isletme adi: e

Telefon numarasi:
E-mail adresi:
Web sitesi

is Tanimi

Ne satacaksiniz? (Urtin veya hizmetler)

Section 2 Identifying the need




Belirlemis oldugunuz ihtiya¢ nedir?

Bu piyasadaki bir bogluk mu — veya zaten var olan bir tGriin veya hizmeti
mi sunuyorsunuz?

Miisterileriniz kimlerdir? Kim olduklarini nasil biliyorsunuz?

Miittefikleriniz kimlerdir? Size nasil yardim edebilirler?

Rakipleriniz kim?

Kendi trlinlerinize veya hizmetlerinize benzer bir Grin veya hizmet
satiyorlarsa — ne kadar ucret aliyorlar / Nerede bulunuyorlar?

Section 3: Success factors




Tipik musterinizi tanimlayin

Onlarn sattiginiz Griin veya servisleri satin almaya yonlendiren nedir?

Miisterileriniz, baska bir yere gitmek yerine neden sizin igletmenizi
kullanacaktir?

Benzersiz satis noktaniz nedir?

isletmenizin karli olmasini nasil saglayacaksiniz? (igletme giderlerinize
karsilik fiyatlandirma stratejinizi diistiniin).

Section 4: Marketing your business

Musterileriniz genellikle sattiginiz iiriin veya hizmeti nasil buluyorlar?



Uruin veya hizmet tamamen yeniyse — onlarin ya da toplumun ihtiyag
duydugu bir sey oldugunu nasil bileceklerdir?

isinizi nasil pazarlayacaksiniz?

Bunun maliyeti ne kadar olacaktir?

Section 5: Your Business Aims

Bolum 1 — 3’teki bilgileri kullanarak is amaglarinizi tanimlayiniz.




Section 6: The Economy for the Common Good

Isiniz toplumu ne sekilde destekleyecektir? Toplum lizerinde nasil bir
etkisi olacaktir?




Section 7: Logistics, costs and income

Sattiginiz mallari nasil Greteceksiniz?

Tedarikgiler

Tedarikciyi secme nedenleri

Odeme yontemleri ve sartlar

Musterileriniz Grunleri nasil alacaklar?

Section 8: Internal organisation

isletme maliyetleri




Kurumsal yapi (Personel)

Binanin kiralanmasi veya satin alinmasi

Ekipman

Nakliye

Sigorta

Kisisel maliyetler (hayatta kalmak icin ne kadar paraya ihtiyaciniz var?)

Fiyatlandirma stratejisi
Birim basina maliyet
Birim basina fiyat

Kar



