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Craft-Act Projesi: Geleneksel Kulturu Tesvik
Eden Eylemler Yoluyla Direng, Gelecek ve Ye-
tenedi islemek, Avrupa Birligi tarafindan ortak
finanse edilen bir Erasmus+ KA2 projesidir.

Bu proje, AMAL for Education APS (italya)
koordinatorligunde, AIYD Amal insani Yardim
Dernegi (Turkiye) ve ItaliaHello (italya) ortak-
lIiginda yurutUlmektedir.

METINLER VE ARASTIRMA

Italya I¢in Girisimcilik ve Finansal Egitim Reh-
beri, AMAL for Education APS (italya) ve AIYD
Amal insani Yardim Dernegdi (TUrkiye) tarafin-
dan olusturulmus ve gelistirilmistir.

Arastirma ve Metin: Claudia Cacicia, Rasha
Elavad, Abdulaziz Neccar, Isabella Chiari

Tarkiye'de
Yabancilar igin

Zanaatkarlik ve TASARIM VE GRAFIKLER
SerbeSt MeSIek Tasarim ve grafikler Amal for Education

tarafindan 6zenle hazirlanmistir.

GORSELLER VE GRAFIKLER

Bu rehberdeki tum gorseller projeye 6zgudur
veya Envato Elements ve Vecteezy'den alin-
mis olup, kullanim ve cogaltma icin uygun
lisanslara sahiptir.

Yasal Uyari

Avrupa Birligi Ortak Finansmani ile
Gergeklestirilmistir. Bu yayinda ifade edilen
gorusler yalnizca yazar(lar)a aittir ve Avrupa
Birligi veya hibe veren otoritenin goruslerini
yansitmak zorunda dedildir. Avrupa Birligi veya
hibe veren otorite bu goruslerden sorumlu
tutulamaz.
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1. Introduction

Finansal bilgi, gunumuz
dunyasinda guvenlive karli bir
gelecek insa etmenin temel
araclarindan biridir; insanlarin
bilingli kararlar almasini ve
firsatlari  degerlendirmesini
saglar. Finansal egitimin
hakimiyeti yalnizca bireysel
gelisimi desteklemekle
kalmaz, ayni zamanda
finansal basariya ulasmaniza
da katki saglar. CuUnkuU
finansal anlayis, daha akillica
vatinm kararlari almaniza ve
uzun vadeli finansal istikrar
planlari yapmaniza yardimci
olur.

Bu arac seti, finansal egitimin
temel konularini incelemeyi
amaclar. Ele alacagimiz ana
basliklar sunlardir:

- Gelir, gider, butceleme ve
kar kavramlarini aciklayarak
paranin nasill kazanilip
yonetilecegine dair genel
bilgiler,

- KUguk bir isletme kurarken
temel gereklilik olan pazar

arastirmasl  ve urdnunuzu
pazarda nasil ve nerede
konumlandiracaginiz,

- Kar marjini optimize etmek
icin stratejik fiyatlandirma
yontemleri,

- Isletmenizi farklilastirmanizi
saglayacak markalasma ve
etkili pazarlama kanallari.

Bu konulara hakim olmaniz,
isletmeniz icin bilincli
kararlar almaniza katki
saglayacaktir.  Girisimmci  bir
yaklasimla daha iyi bir gelir
elde etme ve nihayetinde
finansal bagimsizliga
ulasma potansiyeline sahip

olacaksiniz.
Girisimcilik, ozellikle
ekonomik entegrasyon

sUrecinde, Suriyeli bireylerin
Turkiye isgUcu piyasasina
entegrasyonunayonelikumut
vadeden bir yol sunar. Kendi
isinizi kurarak, kendinize
ve cevrenizdeki  topluluk
Uyelerine  yeni istihdam
firsatlari yaratabilirsiniz. Kendi
becerilerinizi kullanarak yerel



ekonomiye deger katan yenilik¢i UrUnler ve
hizmetler olusturabilirsiniz.

Bu arac seti, kucUk bir isletme kurmak icin
gereken bazi temel becerileri kazandirmayi
hedefler. Bu beceriler, farkli sektorlerde faaliyet
gostermeye veya benzer yolda olan bireylere
rehberlik etmeye olanak saglar. Girisimcilik,
sosyal uyumu tesvik eden bir arag olarak daislev
gorebilir, cunku farkli kulturel gecmislere sahip
topluluklar is faaliyetlerinde bir araya gelerek
karsilikli guven ve anlayis insa eder, bu da guclu
sosyal baglarin olusumuna katki saglar.

Turkiye'nin zengin kulturel mirasinda, Suriyeli
girisimciler geleneksel el sanatlari gibi kulturel
degerlerini yansitan isletmeler kurarak kendi
miraslarini koruma ve tanitma sansi bulabilirler.
Elsanatlari, sadece bir hobi degdil,aynizamanda
yetenekli kisilerin gelir elde etmesine olanak
endustri

taniyan bir olarak gorulmektedir.

Turkiye'nin  zengin el sanatlari mirasi, yurt

icinde ve uluslararasi alanda onemli bir pazar

potansiyeline sahiptir. Comlekgilik, seramik,

nakis,ahsapisciligigibifarklialanlarda drdnlerin

satisi ile bireyler finansal bagimsizhklarini

saglayabilir.

El sanatlarini gelir kaynagi olarak kullanmak,
bireylerin kultdrel miraslarini daha genis bir
kitleye tanitarak koruma ve yasatma imkani
icin
alanlardan biri pazarlardir. TUrkiye'de el sanatlari

sunar. Urdnlerinizi  sergilemek ideal
pazarlamak icin 6ne ¢ikan pazarlardan bazilari:

Istanbul Kapalicarsi: DUnyanin en buyuk
pazarlarindan biri olup her turld el yapimi esya
bulunabilir.

Izmir Kemeralti Carsisi: Seramik ve ahsap
darunlerin de yer aldigl geleneksel el sanatlar
pazaril.

- Gaziantep Bakircilar Carsisi: Zanaatkarlarin ve
cesitli kucuk dukkanlarin bulundugu pazar.

- Mardin Pazari ve daha fazlasi.

El sanatlari icin yalnizca pazarlar degil, Turkiye
genelinde duzenlenen fuarlar da UrUnlerinizi
tanitmak icin énemli firsatlar sunmaktadir;
ornegin Crafistanbul EI Sanatlari ve Tasarim

Fuari.




2. FINANSAL EGITIM

VAKFHI

2.1 Temel Kavramlar

Finansal egditim konusuna
girdigimizde odaklanmamiz
gereken bazi temel kavramlar
vardir: gelir, gider, butceleme
ve kar.

Gelir GCelir, ardn veya
hizmetler karsiiginda elde
edilen para miktarini ifade
eder. Gelir kaynaklariarasinda
maas, devlet yardimi, yatirm
kazanclari veya serbest
meslek gelirleri bulunur.

Ancak, gelir her zaman nakit
olarak ifade edilmez; bazen
mal veya hizmetlerin degisimi
seklinde de olabilir. Gelir
kavramini anlamak icin brut
gelir ile net gelir arasindaki
farki bilmek onemlidir: brut
gelir, herhangi bir gider
cikarilmadan once kazanilan
toplam miktardir; net gelir
ise gider ve kesintilerden

sonra kalan miktardir. Bu
ayrim, bireysel  gelirlerin
yani sira isletme gelirleri icin
de gecerlidir. isletmelerde
net gelir, harcamalar
dusuldukten sonra kalan
tutari ifade eder.

Uc tar gelir vardir:

- Aktif Gelir. Dogrudan bir
arun veya hizmet saglama
karsihginda elde  edilen
gelirdir. Ornegdin, maas veya
Ucret aktif gelir olarak kabul
edilir.

- Pasif Gelir: Mulk kiralama,
telif hakki veya yari zamanl
isletme gibi cabuk kazanc
saglamayan kaynaklardan
elde edilen gelirlerdir.
Ornegdin, bir daireyi kiraya
vermek pasif gelir kaynagdidir.

Portfoy Geliri:
Yatirimlardan saglanan
gelirdir. Hisse senetleri,
tahviller veya tasarruf

hesaplarindan elde edilen faiz



gelirini icerir. Bir varligi karla satmak “sermaye
kazanci” olarak da adlandirilir.

GiderlerGiderler,malvehizmetlerinmaliyetlerini
karsilamak icin yapilan odemelerdir. Giderleri
izlemek, bir isletmenin finansal saghgini
anlamak icin gereklidir, cunkU isletmenin kar
mi ettigi yoksa borc mu biriktirdigini gosterir.
Giderlerin  kategorilere ayrilmasi, isletme
sahiplerinin maliyetleri azaltmak icin gerekli

adimlari belirlemesine olanak tanir.

Isletmelerde giderler iki muhasebe yontemine
gore raporlanabilir:

Tahakkuk Esasi: Para henuz
odenmemis olsa bile gider islem aninda
kaydedilir.

Nakit Esasi: Gider, para gercekten

harcandiginda kaydedilir
Isletme giderlerinin turleri:

isletme Giderleri: Kira, kamu hizmetleri,
calisan maaslari gibi isletmenin faaliyetini
surdurebilmesi icin zorunlu maliyetlerdir.

isletme Disi Giderler: Temel faaliyetle
dogrudan ilgisi olmayan maliyetlerdir, drnegdin
doviz kuru kayiplari.

Sabit Giderler: Kira veya sigorta gibi

isletme performansindan bagimsiz olarak ayni

kalan maliyetlerdir.

Degisken Giderler: Uretim seviyelerine
goére degiskenlik gosterir. Ornedin, Uretim
arttikca hammadde maliyetleri de artar.

Tahakkuk Eden
odenmemis

Giderler: Henlz

ancak  odenmesi  gereken
giderlerdir, 6rnegin édenmemis fatura borclari.

An Ademeli Giderler: Bir villik yazilim
aboneligi gibi, gelecekteki hizmet veya mal icin

pesin olarak ddenen giderlerdir.

Bltceleme

Gelir ve giderlerinizi analiz ettikten sonra,
butcelemenin temel ilkelerini de gdz dnunde
bulundurmaniz gerekir, cunkd bu Uc¢ kavram
birbiriyle yakindan iliskilidir. Butceleme, genel
anlamda, kazanc ve harcamalarinizin farkinda

olmanizi saglayan bir yonetim surecidir.

Butce, duzenli guncellemeler ve ayarlamalar
aktif  bir
hesaplamalar yerine, yalnizca temel toplama ve

gerektiren belgedir. Karmasik
cikarma islemlerini icerir. Giderleri kategorilere
ayirmak (ornegin aylik veya wyillik, duzenli
veya duzensiz) harcama kaliplarinin net bir
gorunumunu sunar ve gerektiginde iyilestirme
yapilmasi alanlari

gereken belirlemeyi

kolaylastirir.
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KUcuk bir el sanatlari isletmesi icin butce hazirlamaya yonelik bir rehber:

1. Gelir Kaynaklarinizi Tanimlayin

Zanaatkarhk isiniz icin tum olasi gelir kaynaklarini listeleyerek baslayin. Bu kaynaklar, el
yapimi Urunlerin satisindan, ¢zel siparislerden, atdlye calismalarindan veya cevrimici magaza
satislarindan elde edilen gelirleri icerebilir. Ornegdin, seramik comlek yapiyorsaniz, hem yerel
pazarlardan hem de cevrimici satislardan gelir elde edebilirsiniz. Henuz yeni basliyorsaniz,
gecmis satis verilerini veya pazar arastirmasini baz alarak aylik ya da mevsimsel gelir
beklentilerinizi tahmin edin.

2. Harcamalarinizi Kategorize Edin

Sabit ve degisken giderlerinizi belirleyin ve kategorilere ayirin. Sabit giderler her ay ayni kalir
(ornegin, bir studyo alani icin kira veya sigorta maliyetleri), degisken giderler ise Uretim ve
satislara bagli olarak degisir; 6rnegin, siparisler arttikca daha fazla kil ve sir malzemesi satin
almaniz gerekebilir. Giderleri su kategorilere ayirmak faydali olacaktir:

o Malzemeler: Kil, kumas, boya ve aletler gibi Uretim icin gereken malzemelerin maliyeti.
¢) Kira/Yakit Giderleri: Calisma alaninizin dtzenli masraflari.

o Pazarlama:isletmenizicevrimiciya dayerel fuarlarda tanitmakicin yapilan harcamalar.
o Paketleme ve Nakliye: Malzemelerin tasinmasi veya Urunlerin musterilere ulastiriimasi
icin gereken maliyetler.

o Profesyonel Hizmetler: Vergi danismani ya da muhasebeci ile yapilan gérusme
Ucretleri.

3. Aylik ve Yillik Butgeler Belirleyin

Sabit giderleri karsilayabilmek ve gelir dalgalanmalarini hesaba katabilmek icin aylik bir
butce hazirlayin. Zanaatkarlik isletmeleri, tatil donemi hediyeleri gibi mevsimsel taleplerle
karsilasabileceginden, daha yavas gecen aylara hazirlik icin yilhik bir butce de faydahdir.
Ornegin, tatil dénemi satislarini artirmak icin butcenizin daha buayUk bir kismini Kasim ve
Aralik aylarinda pazarlama faaliyetlerine ayirabilirsiniz.

4. Dlizenli Takip ve Ayarlama Yapin

Gerceklesen tum gelir ve giderleri basit bir elektronik tabloya veya butceleme uygulamasina
kaydedin ve bunlari tahminlerinizle karsilastirin. Ay icerisinde kazang¢ ya da harcamalariniza
goére buUtcenizi her ay yeniden duzenleyin. Ornegdin, yeni bir proje nedeniyle malzeme
maliyetleriniz bir ay daha yUksekse, bu durum nakit akisinizi kontrol etmenize ve sonraki ay
icin gerekli ayarlamalari yapmaniza yardimci olacaktir.

5. Bilyime ve Beklenmedik Durumlar icin Plan Yapin

lyi hazirlanmis bir butce, gelecekteki hedefleri ve beklenmeyen harcamalari da icerir.
Ornegin, firn ya da dikis makinesi gibi yeni bir ekipmana yatirim yapmay!i planliyorsaniz,
bunlari butcenize uzun vadeli harcamalar olarak ekleyin. Ayrica, onarimlar veya malzeme
tedarikindeki gecikmeler gibi beklenmeyen giderler icin bir acil durum fonu olusturmak
adina her ay bir miktar para ayirin.



Kar
Kar, bir
net kazanci ifade eder; yani gelir

isletmenin elde ettigdi

giderlerden fazla oldugunda

olusur. Bir isletmenin kari, isletme
paray!
(tutmak veya

sahiplerinin bu nasil
degerlendirecegine
isletmeye yeniden yatirim yapmak)
tutardir.  Kari

hesaplamak oldukca basittir: belirli

karar verebilecegi
bir donem boyunca giderleri toplam
gelirden c¢ikararak hesaplanir.

Gelir ile kar arasindaki farki soyle
ozetleyebiliriz:

«Gelir, isletmenin toplam satis
miktaridir.
«Kar, giderler cikarildiktan sonra

kalan net kazanctir,
Bir isletmede Uc¢ tur kar bulunur:

-Brit Kar: GCelirden, mal Uretim
maliyetini  c¢ikardiginizda kalan
miktardir.  Bu, Urdn satisindan

dogrudan elde edilen geliri gosterir.
Ornegin, bir mucevher parcasini 100
Tl'ye satip 40 TL Uretim maliyeti
harcadiginizda, brut kariniz 60 TLdir.
isletme Kar: Brit kardan, satis
ve idari giderler gibi ek masraflar
tutardir.
Ornegdin, bruat kariniz 60 TL, ancak

cikarildiginda kalan
pazarlama ve ofis masraflari icin 20
TL harcadiysaniz, isletme kariniz 40
TL olacaktir.

Net Kar: Vergi ve faiz dahil tum
ciktiktan
nihai kardir. Yukaridaki ornekte, tum

masraflar sonra kalan

masraflardan sonra kalan 30 TL, net
karinizi temsil eder.

Geliri
satislarl, banka faiz gelirleri gibi diger

hesaplamak kolaydir:  Tum

gelir kaynaklarini toplayin. Toplam

geliri elde ettiginizde, kari bulmak
icin tum giderleri ve kesintileri bu

miktardan c¢ikarin.  Boylece net
kazanc olan kar kalir.

2.2 Pazar Arastirmasi ve
Fiyatlandirma Stratejileri
Pazar Arastirmasi

Kucuk bir isletme kurmayi
dusundugunuzde, hedef pazar
hakkinda arastirma yapmak son
derece onemlidir. Bu arastirma,

hangi Uurunlerin daha cok talep
gordugunu ve hedef kitlenizin satin
alma davranislarina goére Urunlerinizi
nasil cazip hale getirebileceginizi
anlamanizi saglar.

Kucuk bir isletme acarken dikkate
almaniz gereken faktorler:

Talep:  Urununtz/hizmetiniz — icin
talep var mi?

-Pazar Buyuklugu: Kag kisi bu tGrunu
satin alabilir?

-Ekonomik Gostergeler: Ortalama
gelir ve istihdam durumu nedir?
-Konum: Potansiyel musterileriniz
nerede? Size nasil ulasabilirler?
-Pazar Doygunlugu: Bulundugunuz
bolgede cok fazla rekabet var mi?
-Fiyatlandirma: insanlar Grinuntze/
hizmetinize ne kadar odeme
yapmaya istekliler?

Bir comlek dukkani 6rneginde pazar
arastirmasi faktorleri:

-Talep: Yerel halk, benzersiz ve el
yapimi urunlere deder veriyor mu?
Comleklere olan talebi artirabilecek
bir dekorasyon trendivar mi?

-Pazar

Buyuklugu: Comleklerinizi

satin alma olasiligi olan insan sayisini
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belirleyin. Sanat topluluguna sahip veya turistik
bir kasaba, yerel halkin yani sira el yapimi
urunleri takdir eden turistleri de icerebilir.
-Ekonomik Gostergeler: Yerel halkin  gelir
seviyesi ve istihdam oranini dusunun. Daha
yvUuksek gelirli bir bolge, el yapimi tUrunlere daha
fazla harcama potansiyeline sahip olabilir.
-Konum: Magazanizin kolayca bulunup ziyaret
edilebilecegi bir alan secin, ornegin bir sanat
bolgesi veya populer bir alisveris merkezi.
Konumunuz toplu tasima ile ulasilabilir olursa,
daha fazla yaya trafigi saglayabilirsiniz.

-Pazar Doygunlugu: Cevredeki diger comlek ve
zanaatdukkanlariniinceleyin. Pazarda cok fazla
benzer dukkan varsa, farkli bir Urin sunarak
one cikabilir veya daha az rekabetin oldugu bir
konumu tercih edebilirsiniz.

-Fiyatlandirma: Bolgenizde insanlarin seramik
Urinlere ne kadar &deme yapmaya istekli

oldugunu arastirin. Benzer magazalardan
fiyat bilgisi toplayarak, maliyetlerinizi karsilayip
kar

yvapabilirsiniz.

elde edebilecek sekilde fiyatlandirma

Pazar Arastirmasi

Pazar arastirmasl cok cesitli konulari icerir ve
bircok teoriye dayanir. Bu yuzden, en onemli
noktalarin temel bir 6zetini sunmak yerinde
olacaktir. ilk olarak, hedef kitlenizin kim
oldugunu anlamaniz gerekir: Urinuntz gencg
kadinlar icin mi tasarlandi, yoksa yetiskinler
veya cocuklar icin mi daha uygun?

Bu tur sorular, musterilerinizin ihtiyaclarini
anlamanizisaglarvebdylecelUrununuzUpazarda
nasil  konumlandiracaginizi belirlemenize
yardimcl olur. Bunun icin pazari segmentlere
ayirmalisiniz.  Pazar segmentasyonu, her
tuketicinin ayniihtiyaclara sahip olmamasi veya
bir Urinu satin almamasindan dolayr Gnemlidir.
Segmentasyon ile Urunu satin alma olasiligr en

yuksek olan kisileri hedefleyebilirsiniz. Genelde

segmentasyon demografi, sosyoekonomik
ozellikler, satin alma davranislari, yasam tarzi ve
degerler gz onune alinarak yapilr.

Seramik dukkaninizi

Ornegin: acmay!l

planladiginizi dusunelim. Satacaginiz Urun
tudrlerini belirlemeden 6nce, bolgenizdeki kadin
ve erkek nufusu, yas gruplari ve meslekleri gibi
temel verileri toplamalisiniz. Ardindan, onlarin
olarak ne satin aldiklarini

genel (6rnegin,

cevredeki dukkanlardan elde edeceginiz
bilgilerle) ve bu Urunlere ne kadar harcamaya
istekli olduklarini (diger dukkanlarda Urunlerin
fiyatlarina bakarak) anlamaya calismalisiniz.
El sanatlari UrUnleri satacadiniz igin hedef
kitleniz genc ve yetiskin kadinlar olabilir;
dolayisiyla onlarin satin alma aliskanliklarina

odaklanmalisiniz.

Bubilgilerdogrultusunda,ornegin bélgenizdeki
geng¢ ve yetiskin kadinlarin vazo satin almayi
sevdigini, ancak bu Urunler icin yUksek bir fiyat
odemeye isteksiz olduklarini  égrendiginizi
varsayallm. Bu durumda, seramik dukkaniniz
icin basarili bir strateji, dustk maliyetle basit

vazolar sunmak olabilir.

Fiyatlandirma Stratejileri

Yeni bir isletme acarken, belirlediginiz fiyatin
basari acisindan onemli bir gostergesi vardir.
Urdndnuzt cok duasuk veya cok yUksek
fiyatlandirmak karinizi olumsuz etkileyebilir.

Fiyat belirlerken, hedef pazarinizive rakiplerinizi
(ozellikle kucuk isletme ortaminda) iyi analiz
etmek dnemlidir. BazilarifiyatiyUksek tutmanin
daha fazla kar getirecegini dusunebilirken,
bazilari dusuk fiyatin otomatik olarak daha
fazla musteri cekecedini varsayabilir. Ancak
bu her zaman gecerli degildir. Asagida farkl

bazilari  yer

fiyatlandirma stratejilerinden

almaktadir:



«Fiyat Kirma: Baslangicta 6zel mduUsterileri
cekmek icin yuksek fiyat belirleyin ve ardindan
rakipler pazara girdikge fiyati dusurun. Ornegin,
bir comlek sanatcisi baslangicta benzersiz
vazolar icin yUksek bir fiyat belirleyebilir ve
bolgede benzer Urunler ciktikca fiyati kademeli
olarak dusurebilir.

-Pazar Penetrasyon Fiyatlandirmasi: ik
asamada dusuk fiyat belirleyip muUsteri sadakati
kazandiktan sonrafiyatiartirin. Ornegdin, yeni bir
seramik dukkani acarken baslangicta kupalar
ve tabaklarda indirim yapabilir, populerlik
kazandiktan sonra fiyatlari yUkseltebilirsiniz.
Premium Fiyatlandirma:

Kaliteye veya

o0zgunluge onem veren yuksek gelirli
muUsterilere yonelik bu strateji, el boyamasi
comlekler gibi Urunlerde isciligi vurgulayarak
uygulanabilir.

«Ekonomik Fiyatlandirma: Dusuk fiyatlarla
butce bilincine sahip musterileri hedefleyin.
bir
bolgede basit kaseler veya bardaklar gibi uygun

Dusuk gelirli  musterilerin - bulundugu
fiyath drunler sunabilirsiniz.
-Paket Fiyatlandirmasi: Birden fazla Urunu bir

araya getirip indirimli bir fiyatla sunun. Ornegin,

bir kase, kupa ve tabaktan olusan bir “mutfak
seti” olusturarak tek tek almak yerine seti tercih
etmelerini saglayabilirsiniz.

Deger Tabanlh

Fiyatlandirma: Mdusterinin

alglladiglr degere gore fiyat belirleyin; bu
ozellikle benzersiz UrUnlerde faydalidir. Sinirli
sayida Uretilmis sanatcl imzal bir seramik
parcasl koleksiyon parcasl olarak daha yuksek
bir fiyatla satilabilir.

-Dinamik Fiyatlandirma: Fiyatlari piyasa
talebi veya sezonlara gére ayarlayin. Ornegin,
tatil etkinliklerde

hediyelik esyalara olan talep arttiginda fiyat

sezonunda veya yerel
yUkseltebilirsiniz; ancak bu strateji dikkatli bir

piyasa takibi gerektirir.

Hangi stratejiyi secerseniz secin, belirlediginiz
fiyat maliyetlerinizi karsilamali ve bir kar marji
icermelidir. En basit formudl maliyet fiyati
(Urunuyaratmakicin harcadiginiz maliyet) + kar
marjidir. Tek bir stratejiye bagl kalmak yerine,
ilk asamalarda farkli yaklasimlar deneyerek
urunleriniz ve hedef pazariniz icin en uygun

fiyatlandirma stratejisini bulabilirsiniz.
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2.3 Markalasma ve Pazarlama

Bir
temel bilgilere degindikten sonra, son olarak

kucuk isletme kurmak icin gereken
markalasma ve pazarlama kanallari Uzerinde

durmaliyiz.

Markalasma

Markalasma, musterilerinize  kendiniz  ve
hakkinda

Marka, logonuz,sloganinizveiletmekistediginiz

drunleriniz sundugunuz imajdir.
mesajlailgilidir;isiniziileriye tasimak istiyorsaniz
dogru bir marka stratejisine ihtiyaciniz var.
Markanizi olustururken isletmenizi kendine
0zgu hikayesi ve kisiligi olan bir birey gibi
dusunmelisiniz. Bu nedenle renk, yazi tipi ve
semboller gibi gdrsel unsurlarin secimi, iletmek

istediginiz kKimligi temsil eder.

Hedef kitlenizin kim oldugunu belirlemek
bu surecte onemlidir; cunkd mesajinizin ve
sloganinizin bu kitleye hitap etmesi gerekir.
Ornegin, geleneksel el sanatlar Urtinleri satan
bir isletme aciyorsaniz, ulkenize 6zgu renkler
ve semboller secmek, musterilerinize net bir
kimlik mesaji verir.

Ayni 6rnek, markalasmadaki baska bir dnemli
faktoru de gosterir: duygusal bagd kurmak.

Uraninuzin  6éne  clkmasini  istiyorsaniz,

musterilerinizin - duygularina  dokunmaniz
gerekir. Geleneksel el sanatlarl satiyorsaniz,
marka kimliginizi musterilerinizin  kulturel
miraslariyla bad kurmalarina olanak taniyacak
sekilde onlara

olusturabilirsiniz.  Boylece

duygusal bir fayda saglamis olursunuz.

Benzersiz bir marka stratejisi gelistirmek icin
dorttemelunsurudusunmelisiniz: misyonunuz,
hedefleriniz, amaciniz ve degerleriniz. Bunlari
net bir sekilde tanimlamazsaniz markalasma

yoluyla dogru bir mesaj iletmek zor olabilir.
Ornegdin, markanizin 6zUnU sanat aracilidiyla
iki kaltara birlestirmek olarak tanimliyorsaniz,
bunu farkh kulturlerin teknik ve desenlerini bir
araya getiren benzersiz Urunler veya logo ve
isim secimlerinizle yansitabilirsiniz.

Marka
kurallara

olusturmanin kesin
bir
unutmamak énemlidir. Markaniz isletmenizle
birlikte

renkler ve sloganlar karmasik olmak zorunda

zorlayicl  veya

bagli sure¢  olmadigini

gelisebilir ve degisebilir. Logolar,
degildir; bazen en basit secimler daha buyuk
bir etki yaratabilir. Onemli olan, degerlerinizi ve

kimliginizi acik bir sekilde iletmeleridir.

Pazarlama Kanallari

Markalasma  unsurlari dogru  pazarlama
kanallari ile birlestirildiginde karlihgi artirabilir.
GUnumuzde sosyal medya, genis bir potansiyel
musteri  kitlesine ulasmada  buyuk  rol
oynar. Sosyal medya platformlarini yalnizca
urunlerinizi tanitmak icin degil, ayni zamanda
hedef kitlenizin ilgi alanlarini 6grenmek icin de
kullanabilirsiniz. Facebook ve Instagram gibi
platformlar araciligiyla insanlarla etkilesime
gecebilir ve hem gorunurluk kazanabilir hem
de hangi UrUnlerin en cok ilgi cektigini daha lyi

anlayabilirsiniz.

Isletmenizin sosyal medyada aktif olmasi size
su avantajlari saglar:

-Urlnlerinizi  tanitmak icin  calismalarinizin
fotograflarini sergileyebilirsiniz.
-MUsterilerinizle dogrudan iletisime gecebilir,
yorumlar veya begeniler yoluyla geri bildirim
alabilir ve en populer Urunleri belirleyebilirsiniz.
Jsinizin hikayesini anlatabilirsiniz. UrUnlerinizi
nasil yarattiginiza dair fotograflar, hikayeler veya
sahne arkasl paylasimlariyla musterilerinizle
bag kurabilir ve yenilerini cekebilirsiniz. Boylece,

misyonunuzu ve hedeflerinizi daha iyi iletmis



olur, insanlarin isinizin amacini anlamalarini
saglarsiniz.

Tutarll ve duzenli icerik yayinlayarak sosyal
medya sayfanizin bUyUmesini saglayabilirsiniz.
Reklamlar icin ddeme yapma secenegi mevcut
olsa da zorunlu degildir.

Kuguk isletmeler icin sosyal medyay! yalnizca
rastgele resim paylasmak vyerine belirli bir

planla kullanmak onemlidir. Aksi takdirde
sayfaniz dUzensiz gorunUr ve potansiyel
musterilere hitap  etmez Markalasma

hakkindaki onceki bilgileri hatirlayarak, sosyal
medya gdnderilerinizde marka imajinizin ve
mesajinizin  tutarll oldugundan emin olun.

Gorsel olarak cekici  bir sayfa, potansiyel
musterilerinizin sizinle ve markanizla daha fazla
ilgilenmesinisaglar. insanlarin kim oldugunuzu
ve ne sundugunuzu bilmeleri ve hatirlanabilir

bir etki yaratmaniz gerekir.

Sosyal medya ayrica rakiplerinizi analiz etmek
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veya onlardan ilham almak icin de bir arac
olabilir. Facebook'ta sizinle ayni alanda faaliyet
gosteren Kisilerin bulundugu gruplar veya
forumlar bularak yeni teknikler o6grenebilir,

rakiplerinizin hedeflerini gdzlemleyebilir ve

trendleri takip edebilirsiniz. Ayni zamanda
insanlarla baglanti kurarak yeni musteriler
bulabilir ve hedef kitlenizin satin  alma

aliskanliklarini kesfedebilirsiniz.

Sosyal medyanin sundugu bilgi ve olanaklari
g6z ardi etmemek onemlidir. Bu dogrultuda,
markalasma ve pazarlama stratejinizi
olustururken su adimlari takip edebilirsiniz:
1.Degerlerinizi, hedeflerinizi, amacinizi  ve
misyonunuzu belirleyin.

2.lletmek istediginiz mesaji dusunun.

3. Sizi yansitan akilda kalici bir isim, logo veya
slogan olusturun.

4. Urunlerinizle uyumlu olabilecek renkleri
secin.

5. Hedef kitlenizle

hikayeyi planlayin.

paylasmak istediginiz

h
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3. Turkiye Ve
Suriye'de El

Sanatlarinda Kulturel

Miras

Sanat ve el sanatlar, her
kdltdrde énemli bir rol oynar;
her medeniyetin tarihini ve
kimligini temsil ederken, ayni
zamanda o Ulkenin gelenek

ve goreneklerini ifade
etmenin bir yolunu sunar.

Kulturel mirasin korunmasi ve
gelistirilmesi insanlara bircok
yonden fayda saglayabilir:
-Kendi  kokleriyle  yeniden
baglant kurmalarina
yardimci olur.

-Insanlar arettiklerini
cocuklarina aktararak gurur
ve basarl hissi yasarlar.

-Bu miras, yalnizca bilgi ve
beceri dedil, ayni zamanda
bir degerdir: insanlar sahip
olduklarini hem ogretir
hem de bundan kazang
saglayabilirler.

Geleneksel Turk El Sanatlari

Turk el sanatlari, halicihiktan
cinicilige, nakis islemeye,
bakir isciligine,  seramik
ve comlekeilige, ahsap
isciligine kadar genis bir
yvelpazeye vayilir. Nakis,
Turk el sanatlarinin essiz bir
ornegidir; vyalnizca susleme
icin degdil, ayni zamanda
tasarimlarindaki  semboller
araciliglyla bir iletisim araci
olarak da kullanilir. Bu sanat
farkli  tekniklere  sahiptir
ve kullanilan igne tdrune
gore degisiklik gosterir.
Kastamonu, Konya, Elazig,
Bursa, Bitlis, GCaziantep,
Izmir, Ankara, Bolu,
Kahramanmaras, Aydin, icel,
Tokat ve KuUtahya gibi illerde
yaygin olarak Uretilmektedir.
Seramik ise temel olarak
suyu depolamak ve korumak
amacilyla kullanilan  eski
bir tekniktir. Anadolu'nun



gecmisini ortaya cikarmak amaciyla yapilan
kazilarda Tas Cagdi'na ait seramik eserler
Catalhoyuk, Beyce Sultan ve Demirci Hoyuk
gibi bolgelerde kesfedilmistir. Ozellikle Osmanli
Imparatorlugu déneminde seramik populerlik
kazanmis ve bu doneme ait goz alici eserler
gunumuze ulasmistir.

Suriye ElSanatlariEblave Ugaritdonemlerinden
itibaren Halep ve Sam gibi antik sehirlerde
zanaat sanatinda ustalasmis zanaatkarlar
vardi. Bu ustalar, Orta Dogu pazarlarina hizmet
veriyordu; ancak Suriye el sanatlarindaki ustalik
MuslUman sinirlarini asarak Avrupa'ya da
yayildi. Ornedin, Granada'da kurulan mozaik
endUstrisi bu yayllmanin bir érnegidir.

Suriye el sanatlarinin bir diger ozelligi, karmasik
desenleriyle dunya genelinde talep goren
“damask” kumasidir. Onceleri sadece ipekten
yapilan bu kumas, gunumuzde cesitli elyaflarla
Uretilmektedir. Pamuktan yapilan ve ipek ile
dima (ipeksi bir kumas) ile islenen diger unlu
bir kumas da Aghabani'dir. Bu renkli kumaslar,
kaftanlar ve elbiseler icin kullanilir ve eski
sokaklarda, carsilarda satilr.

Damascene Brocade, altin ve gumus ipliklerle
dogal ipekten dokunan bir baska unlu Suriye
kumasidir. Tarih  boyunca Iuks giysilerde
kullanilan bu kumas, gunimuzde mobilya
dosemeleri ve canta gibi aksesuarlar icin de
tercih edilmektedir.

Seramik yapimi Suriye'de 5 bin yil dncesine
dayanir. Fatimiler déneminde Un kazanan bu
zanaat, bugln muzelerde sergilenen parlak
seramik parcalar olarak korunmustur. Memluk
doneminde de Qishan seramikleriyle populerlik
kazanan comlekgilik, ozellikle Sam'da gelisti.
Bu dénemde Sam’in anitlarini temsil eden

seramiklere “Sam Cinileri” adi verildi.




4.IPUCLARI: Engeller
ve Cozumler

Yeni bir ise baslamak kolay
degildir; karsilasabileceginiz
cesitli engelleri dikkate
almak énemlidir.  Ozellikle
finansal zorluklar goz
onunde  bulundurulmalidir.
Sinirl kaynaklara sahipseniz,
pazarlama ve markalasma
gibi temel adimlar ekstra
caba gerektirebilir ve bu
durum sureci zorlastirabilir.
Ayrica, doymus bir pazara
giriyorsaniz, hizlica musteri
cekmek ve sorunsuz bir
baslangic yapmak da zor
olabilir.

Bilgi ve deneyim her zaman
yeterli olmayabilir; bazi
hatalar, yanlis kararlar veya
operasyonel yetersizliklerden
kaynaklanabilir. Ancak,
is sUrecinde calisarak ve
deneyim kazanarak dogru
yontemleri ogrenirsiniz.
Bu, basarisiziga mahkim

oldugunuz anlamina

gelmez. Her olasiiga acik
fikirli olarak vyaklasarak, is
deneyiminizden en iyi sekilde
yararlanabilirsiniz. Celecek
ongorulemez; basarisizlik
ihtimali oldugu gibi basari
ihtimali de vardir.

Gelisen bir isletmeyi en
iyi sekilde yonetmek
icin asagidaki ipuclarini

uygulayabilirsiniz:

-Merakli olun: Pazariniz
hakkinda olabildigince
bilgi edinin, sorular sorun
ve sorunlarinizin temel
nedenlerini anlamaya calisin.
-Farkli goruslere acik olun:
Cevrenizden tavsiye isteyin ve
olasl sorunlari daha genis bir
bakis acisiyla degerlendirerek
cozum seceneklerinizi artirin.
-Basarisizliktan ders c¢ikarin:
Hata yaptiginizda cesaretinizi
kaybetmeyin. Aksine, bu
hatalari gelisim firsati olarak



gorun.

-Sorunlart kUguk parcgalara ayirin: Sorunlari
daha kucuk parcalara bolmek, ne yapilmasi
gerektigini adim adim dustunmenize yardimci
olur ve isleri daha yonetilebilir hale getirir.

-Geri bildirimlere acik olun: Musterileriniz ve
cevrenizden gelen geri bildirimleri dikkate alin
ve isinizi surekli olarak gelistirmeye calisin.

Goruldugu gibi, kucuk bir isletme kurmak
kolay degildir; ancak bir o kadar da o6dullendirici
ve donusturucu olabilir. Bu onemli adimi
atmaktan korkmamalisiniz. Kendi isletmenizin
size getirebilecegdi olumlu sonuclari dusunun:
ozerklik, kisisel gelisim, tutkularinizin pesinden
gitme, finansal oédul ve istikrar saglama, is
varatarak ve hizmet sunarak toplumunuza
katkida bulunma gibi bircok avantaj elde
edebilirsiniz.

Daha da onemlisi, pismanliktan kaginmaya
calisin. Hayatinizi “ya soyle olsaydi” sorulari ile
yasamayin; elinizden gelenin en iyisini yaparak
her turlu ihtimale karsi basarisizligi kabul edin.




5. Yabancilar
Icin Turkiye'de
Zanaatkarlk ve
Serbest Meslek

Zanaatkarlk ve Serbest
Meslek

Zanaatkarlar  ve serbest
calisanlar, ticari faaliyetlerinde
fiziksel cabaya ve sinirli
sermayeye dayanan,
el sanatlari  ve sanatsal
becerilere sahip kisilerdir. Bu
Kisiler sinirh mali kaynaklar
ve sermaye nedeniyle sabit
yverlerde tUccar veya sanayici
olarak calisamazlar. Genellikle
mobil veya gecici yerlerde
calisirlar ve isleri kolaylastiran
bazi muafiyetler sayesinde
asgari vergiye tabi tutulurlar.
isletme hesaplari basit bir
muhasebe defterine gore
kaydedilir ve calismalari, 7
Haziran 2005 tarihli 5362 sayili
Turk Kanunu kapsaminda
duzenlenir.

On Calisma Asamasi

Herhangi bir ise veya faaliyete
baslamadan once asagdidaki
unsurlara dikkat edilmelidir:
1.Meslek veya Zanaat Secimi:
isletme sahibinin  yapacag!
meslek veya zanaatl
belirlemesi gereklidir.
2.Dogru Lokasyonun Secimi:
Isin basarisini destekleyecek
ve musteri cekebilecek uygun
bir konum belirlenmelidir.
3.Beklenen Gelir Tahmini: isin
ekonomik uygulanabilirligini
degerlendirmek icin  yilhk
beklenen gelir tahmin
edilmelidir.

4 Uygun Lisans Secimi:
Zanaatkar veya serpest
calisan olarak uygun lisans
secilerek bu meslekte bir is
yveri veya sirket kurulmasi
degerlendirilmelidir.
Kanunla Turk Vatandaslarina
Mahsus, Yabancilara Yasak
Meslekler ve Roller



Turkiye'de bazi meslek ve roller, Turk
vatandaslarina ézgudur ve yabanci uyruklu
bireyler  tarafindan icra edilemez. Bu

mesleklerden bazilari:

1.Guvenlik Sirketlerinin Kurucularive Yoneticileri
(Ozel Guvenlik Kanunu, md. 5)

2.0zel
Kanunu, md. 10)

Guvenlik  Gorevlileri  (Ozel Guvenlik

3.Mahalle ve Carsi Mufettisleri (Mahalle ve Carsi

Kanunu, md. 3)

4 Mali  Musavirler (Yeminli Mali Musavirlik
Kanunu, md. 4)

5.Kooperatif Yonetim Kurulu Uyeleri
(Kooperatifler Kanunu, md. 56)

6.Gumruk  Musavir  Yardimcilari  (Gumruk

Kanunu, md. 227)
7.Dis Hekimlerive Hemsireler (Tababet Kanunu,
md. 6 ve 63)

8.Avukatlar (Avukatlik Kanunu, md. 3)
9.Hakimler ve Savcilar (Hakimler ve Savcilar
Kanunu, md. 7)

10.Noterler (Noterlik Kanunu, md. 7)

Bu duzenlemeler, hassas mesleklerin yalnizca
tarafindan

Turk vatandaslari yurutulmesi

ve ulusal istihdamin korunmasi amaclyla

yapimistir.

Uzmanlik Sertifikasi Gerektiren Meslekler ve

isler

Uzmanlik sertifikasi gerektiren meslekler
sunlardir:

-Boya Uzmani -Fayans Doseme Uzmani
-Elektrik¢i -Asansor Uzmani -Motor Sarma

Uzmani-Ahsap Marangozu -Pastaci Sefi-Berber
Kasap -Restoran Uzmani

Bu alanlarda sertifika saglayan kuruluslar
arasinda GAZMEK ve KOSGEB bulunmaktadir.
Kayit ve Lisanslama Islemleri- Lisanslama
sUrecinde dikkate alinmasi gereken adimlar:

1.Meslek veya Ticareti Belirleyin: Yapacaginiz

meslek veya ticareti tanimlayin.

2.Lokasyon  Secimi: Lokasyonu belirleyip
belediye onayi alin.
3.Hukuk Mdusavirine Danisma: Lisanslama

sUrecine dair prosedurler icin danisin.

4.Esnaf ve Sanatkarlar Odasi ile Sozlesme
Hazirhgu.
5.Kira Sozlesmesi: Aylik verginin %25 oraninda

odenecegdini unutmayin.

6Vergi Dairesi Bildirimi ve Vergi Levhasi
AllInmasi.

7Esnaf ve Sanatkarlar Odasi Kaydr: s
baslangicindan itibaren 30 gun icinde
tamamlanmahdir.

8.Belediye Ruhsati Alinmasi.

9.Elektronik imza Alinmasi  Calisma izni

basvurulariicin.

10.Yasal E-Posta Temini: Resmi yazismalar icin
kullanilacaktir.

Onemli Notlar ve Temel Noktalar

1.is Stratejinizi Belirleyin: Uygun is stratejisini
secin (serbest meslek veya sirket turu) ve kisitli
meslekleri gdz 6nunde bulundurun.
2.Lokasyonun Detayli incelemesi: Teknik ve

yasal uygunluk icin denetim yapilmalidir.

3.Deneyimli  Bir Mali Mdusavirle Calisma:
Islemlerin sorunsuz  tamamlanmasi  icin
onemlidir.

4Zamaninda Vergi Odeme: Cezalardan
kacinmak ve mevcut indirimlerden

yararlanmak icin.

5.Zorunlu Aylik Sigorta Odemesi: isveren sigorta
duzenlemelerine uyum saglamak icin.

6.0da
Uyeliginizin devami icin gereklidir.

Aidatlarinin Duzenli Odenmesi:
7Mali Musavir ile Surekli lletisim: Surecte her
adimda yol gosterici olacaktir.

8.Devlet Destegdi ve Tesviklerinden Yararlanma:
Turkiye'nin  bazi illerinde  mevcut olan
tesviklerden ve kadinlar ve engelli bireyler icin

saglanan ozel tesviklerden yararlanin.
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sit. Ullum assum verear excum, ei assum incorr!

CRAFT

Crafting Resilience Future and Talent
through ACtions promoting Traditional Culture Co-funded by
the European Union

Avrupa Birligi Ortak Finansmani ile Gergeklestirilmistir.
Ifade edilen goriis ve diisiinceler yalnizca yazar(lar)a aittir
ve Avrupa Birligi veya hibe veren otoritenin goriislerini
yansitmak zorunda degildir. Avrupa Birligi veya hibe veren
otorite bu goriislerden sorumlu tutulamaz.



