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1 . İŞ PLANI ÖZETİ

1.1 Girişimci

	AYDIN TOPTANCILIK

	DOĞAN AYDIN, ÖMER AYDIN

	MUDANYA YOLU, BURSA

	AYDİNDOGAN_84@HOTMAİL.COM


1.2 İş Fikrinin Kısa Tarifi

	HAVLU, BORNOZ VE NEVRESİM TAKIMI TOPTANCILIK İŞİ YAPILACAKTIR.         

	BURSA ’DA BÜYÜK ALANLARDA YAPILAN HAVLU, BORNOZ VE NEVRESİM TAKIM İMALATI DİREKT OLARAK ÜRETİCİ İLE TÜKETİCİ ARASINDA KÜÇÜK BOYUTLARDA YAPILMAKTADIR.

	İŞLETME, ÜRETİCİ ILE TÜKETİCİ ARASINDA KÖPRÜ GÖREVİ GÖRECEKTİR.

	TOPTANCILIK SEKTÖRÜNDEKİ DİĞER IŞLER TAKİP EDILECEK, İŞLETMENİN İŞ ALANLARI GENIŞLETİLECEKTİR.

	HAVLU, NEVRESİM TAKIMI VE BORNOZ SATIŞI YAPILACAKTIR.


1.3 Genel Olarak İş Kurma Süreci Planı

	İŞ FİKRİNE UYGUN BİR YERDE BÜRO AÇILACAK.

	HAVLU, BORNOZ VE NEVRESiM TAKIMI ÜRETİCİ FİRMALARLA ARACILIK ANLAŞMASI YAPILACAK.

	NAKLİYE İŞLERİNDE KULLANILMAK ÜZERE ORTA BOYUTTA BİR KAMYONET ALINACAK, UYGUN YERDE DEPO KİRALANACAK.

	İŞLETMENİN KURULUŞU AŞAMASINDA, TOPTANCILIKLA UĞRAŞAN KİŞİLERLE YERİNDE ZİYARETLER YAPILARAK, TANIŞILACAK VE BİRE BİR İLİŞKİLER KURULACAK.

	SÜRÜCÜ BELGESİ OLAN VE İŞİN NİTELİKLERİNE ÖZGÜ FİZİKSEL YAPIYA SAHİP BİR ELEMAN İŞE ALINACAKTIR.


2 . GİRİŞİMCİ

2.1 Girişimcinin Kişisel Özellikleri

2.1.1 Kişisel Bilgiler 

	ADI SOYADI
	DOĞAN AYDIN

	ADRESİ


	Y.KARAMAN MAH. ŞIMŞEK SOK. NO:14 KAT:2

OSMANGAZİ/ BURSA

	TELEFON 
	(0224)2471177
	DOĞUM YERİ
	BURSA

	CEP
	(0533)2648694
	DOĞUM TARİHİ
	14/07/1984

	FAX
	
	MEDENİ DURUMU
	BEKAR


2.1.2 Eğitim Durumu

	SON MEZUN OLDUĞUNUZ EĞİTİM KURUMU:
	ALİ OSMAN SÖNMEZ TEKNİK LİSESİ

	BÖLÜMÜZ:
	ELEKTRONİK
	MEZUNIYET TARIHINIZ:
	2002

	KATILDIĞINIZ KURS/SEMINER V.B PROGRAMLAR

	YIL
	PROGRAMIN ADI VE KONUSU
	SÜRESI
	VERILEN BELGE

	4
	BİLGİSAYAR YAZILIM VE DONANIM
	     6 AY 
	İŞLETMENLİK

	
	
	   
	          

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


	Bildiği Yabancı Dil:
	İNGİLİZCE
	 Düzeyi*:
	                  ORTA 

	
	
	Düzeyi:
	

	Bilgisayar Kullanma Deneyimi:
	      İYİ 


* Temel – Orta – İyi 

2.1.3 Çalıştığı İşler 

Bugüne kadar çalıştığınız işyerlerini sondan başa doğru belirtiniz.

	  ÇALIŞMA DÖNEMINIZ
	                                      İŞYERI ADI
	           BÖLÜMÜNÜZ
	                      GÖREVINIZ
	ÇALIŞMA SÜRENIZ

	2004
	POLTEKS
	TEKSTIL
	STAJYER
	30 IŞ GÜNÜ


2.1.4 Bilgi-Beceri ve Deneyimler

İş fikrinizin başarısı açısından olumlu etkileri olacağına inandığınız diğer bilgi, beceri ve deneyimlerinizi belirtiniz.

	 TEKSTIL ALANINDA BIR MIKTAR DENEYIME SAHIBIM.

	 TEKSTIL ILE UĞRAŞAN BIR AILENIN BIREYIYIM.

	 ÜNIVERSITE EĞITIMIME BAŞLAMADAN ÖNCE, BIR SÜRE FIILEN DE BU IŞLERDE ÇALIŞTIM.


2.2 Girişimcinin İş Fikrini Seçme Nedenleri

	BIR ÖNCEKI KISIMDA DA BELIRTTIĞIM GIBI, IŞ FIKRIMIN IÇINDE BULUNDUĞU SEKTÖR, YABANCISI OLMADIĞIM BIR SEKTÖR


	BUNUN YANI SIRA AILEMIN BU ÇEVREDE TANINMIŞ OLMASI VE INSANLARLA KISA ZAMANDA IYI ILIŞKILER KURABILMEM, BENDE BU IŞ FIKRININ DOĞMASINI SAĞLAMIŞTIR.



2.3 Girişimcinin Hedefleri

2.3.1 Girişimcinin kısa dönemli hedefleri

İşinizi kurduğunuz ilk yılda ulaşmayı planladığınız hedefleriniz nelerdir?

	İLK KURULUŞ YILINDA, SANCISIZ BIR KURULUŞ SÜRECI GEÇIRMEK, ŞIRKETIN KURULUŞU SIRASINDA YASAL GÜÇLÜKLER VE SORUNLAR YAŞAMAMAK.

	ULAŞILAN BU MÜŞTERI GRUBUNDAN TEKSTILLE UĞRAŞAN KISMININ %30-%35’LIK KISMINA MAL SATMAK.

	EN ÖNEMLISI DE ULAŞILAN TÜM MÜŞTERILERIN GÜVENINI KAZANMAK.


2.3.2 Girişimcinin orta dönemli hedefleri

İşinizde ilk beş yıl içinde ulaşmak istediğiniz hedefler nelerdir?

	İLK YILIN SONUNDA ULAŞILAN MÜŞTERI GRUBUNU, ÜÇÜNCÜ YIL SONUNDA IKI KATINA ÇIKARTMAK

	ŞIRKETE KARŞI OLUŞAN GÜVEN DUYGUSUNU, MÜŞTERILERIN GÖZÜNDE DAHA DA SAĞLAMLAŞTIRMAK IÇIN ÇALIŞMALAR YAPILACAKTIR.


2.3.3 Girişimcinin uzun dönemli hedefleri

İşletmenizin beşinci yılından sonra ulaşması gereken hedefleri neler olarak görüyorsunuz?

	ŞIRKET DINAMIZMINDEN BIR ŞEY KAYBETMEDEN, MÜŞTERI MEMNUNIYETINI SAĞLAYARAK, PAZAR PAYINI KORUMAK BU DÖNEMDEKI EN ÖNEMLI HEDEFTIR.

	BU DÖNEMDEKI ŞIRKET STRATEJISI VAR OLAN MÜŞTERILERI, ŞIRKET HIZMETLERINDEN MEMNUN ETMEK OLACAKTIR. TABİKİ ULAŞILMAK ISTENEN KITLEYI GENIŞLETILMEK HEDEFLENMELI, FAKAT BU HEDEF IKINCI SIRADA YER ALACAKTIR.


3 . KURULACAK İŞİN TEMEL NİTELİKLERİ ve KURULUŞ DÖNEMİ PLANI NEDİR?

3.1 İşin sahip olacağı yasal statü

3.1.1 Girişimci işi hangi işletme türüne göre kuracaktır? Nedenleri nelerdir?

	İŞLETME LIMITED ŞIRKET TIPINDE KURULACAKTIR.

	BUNUN SEBEBI YASAL OLARAK ŞIRKETLERE, DEVLET VE ÖZEL SEKTÖR TARAFINDAN SUNULAN OLANAKLARDAN YARARLANMAKTIR.

	LIMITED ŞIRKET TÜRÜNÜN SEÇILME NEDENI ISE, KURULUŞU DAHA KOLAY VE IŞIN TÜRÜNE DAHA UYGUN OLMASI VE YASAL SORUMLULUKLARININ DAHA AZ OLMASIDIR.


3.2 İşin kuruluşunda ortaklık yapısı ve özellikleri

3.2.1 Kurulacak işletmenin ortakları kimlerdir ve ortaklık pay dağılımı nedir?

	KURUCU ORTAKLAR
	ORTAKLIK PAYLARI

	                                             DOĞAN AYDIN
	                        %51

	                                              ÖMER AYDIN
	                        %49


3.2.2 Ortakların işletmeye katkıları neler olacaktır ve işletmede alacakları görevler nelerdir?

	KURUCU ORTAK OLARAK BEN, IŞLETMENIN BAŞINDA FIILEN BULUNUP ÇALIŞACAĞIM.

	DIĞER KURUCU ORTAK BABAM IŞE, IŞLETMEDE HER HANGI BIR GÖREVDE BULUNMAYACAK, MANEVI DESTEĞI YETERLI OLACAKTIR.


3.3 İşin kurulması için alınması gerekli izinler, ruhsatlar ve diğer resmi dökümanlar

	İZIN / RUHSAT / KAYIT
	İLGILI KURUM
	YAKLAŞIK SÜRE

	İŞ YERI AÇMA RUHSATI
	BELEDIYE BAŞKANLIĞI
	2 GÜN

	TICARI FAALIYET İZNI
	TICARET ODASI
	         2 GÜN

	ŞIRKET SÖZLEŞMESI
	NOTER
	         1 GÜN

	VERGI KAYIT İŞLEMLERI
	VERGI DAIRESI
	         2 GÜN

	ŞIRKET KURULUŞ İZNİ
	SANAYI VE TICARET BAKANLIĞI
	         2 GÜN


4 . İŞ FİKRİNİN PİYASA VE TALEP ÖZELLİKLERİ ARAŞTIRMASI SONUÇLARI 

4.1 İş fikrinin içinde bulunduğu sektör/altsektörler hangileridir ve özellikleri nelerdir?

	İŞ FIKRI, TÜRKIYE’DE ÇOK GENIŞ BIR ALANA YAYILMIŞ OLAN, TOPTANCILIK SEKTÖRÜNDE YER ALMAKTADIR.

	TOPTANCILIK SEKTÖRÜ, SON YILLARDA ÜRETICIYE FAZLA PARA KAZANDIRMAMASINA KARŞIN, PARA AKIŞI BAKIMINDAN OLDUKÇA BÜYÜK BIR SEKTÖRDÜR.


4.2 Kurulacak işletmenin ilişki içinde bulunacağı müşteri, girdi ve işgücü piyasaları ve temel özellikleri nelerdir?

	BU SEKTÖRDE ÜRETILEN MAL VE HIZMETLER FIYAT VE KALITE BAKIMINDAN BIR BIRINDEN ÇOK FARKLI OLMADIĞINDAN DOLAYI, TERCIH SEBEBI KARŞILIKLI GÜVEN VE IYI ILIŞKILER OLACAKTIR.

	HER HANGI BIR ÜRETIM FAALIYETINDE BULUNULMAYACAĞINDAN DOLAYI, ŞIRKETIN TEMEL GIRDISI, MÜŞTERIYE SATILAN ÜRÜNDÜR VE BU GIRDIDEKI DEĞIŞIMLER STANDARDA YAKINDIR, YINE STANDARDA YAKIN ŞEKILDE FIYATA YANSIYACAKTIR.

	İŞLETMENIN IŞ GÜCÜ IHTIYACI OLDUKÇA KÜÇÜKTÜR VE IŞGÜCÜ PIYASASININ DURUMU FAZLA ETKILI DEĞILDIR.


Ürün ya da hizmetin sunum bölgesi ve bölge içinde müşteri kitlesi kimlerdir ve bu kitlenin talep özellikleri nelerdir? 

	ÜRÜN YA DA HIZMETIN SUNUM BÖLGESI BURSA VE ÇEVRESINDE TEKSTIL ILE UĞRAŞAN KIŞILERDIR.

	BU KITLE OLDUKÇA GENIŞTIR VE GÜVENDIĞI VE IYI ILIŞKILER IÇINDE OLDUĞU KIŞILER VE IŞLETMELERLE IŞ YAPMA TALEBINDEDIR.


4.3 Girişimcinin hedeflediği sunum bölgesinde rakipler kimlerdir, özellikleri nelerdir?



	HEDEFLENEN BÖLGEDE TOPTANCILIK ALANINDA FAALIYET GÖSTEREN BIR FIRMA YOKTUR.

	HAVLU SATIŞINDA ISE BIR ÇOK RAKIP IŞLETME BULUNMAKTA VE BÖLGENIN FARKLI KESIMLERINDE, FARKLI IŞLETMELER ETKILI BIÇIMDE FAALIYET GÖSTERMEKTEDIR.

	BORNOZ TOPTANCILIĞINDA  GEÇMIŞ YILLARDA FAALIYETTE BULUNAN FIRMALAR OLMUŞ, FAKAT SON BIRKAÇ YILDA BU ALANDA ETKILI BIR IŞLETME BULUNMAMAKTADIR.


4.4 Ürünlerin ya da hizmetlerin müşterilere tanıtımında temel alınacak faktörler nelerdir?

	İŞLETME, IŞ HAYATINA ETKILI BIR GIRIŞ YAPACAK, REKLÂM VE TANITIM FAALIYETLERI ILE MÜŞTERILERIN DIKKATINI ÇEKECEKTIR.

	KALITELI HIZMET VE MÜŞTERI MEMNUNIYETINI GERÇEKLEŞTIREREK, MÜŞTERININ GÖZÜNDE FARK YARATACAKTIR.


5 . İŞLETMENİN UYGULAYACAĞI PAZARLAMA PLANI 

5.1 Satış ve Pazarlama Çalışmalarında Temel Hedefleriniz

5.1.1 Pazarda ilk yıl ve üçüncü yıl sonunda ulaşmayı hedeflediğiniz pazar ve bölgeyi tarif ediniz

	İLK YIL SONUNDA BURSA VE ÇEVRE ILLERININ YARISINA YAKININDA FAALIYET GÖSTEREN TEKSTILCILER TARAFINDAN TANINAN VE IHTIYAÇ DUYDUKLARINDA AKILLARINA GELEN ILK FIRMA OLMAK.

	ULAŞILAN BU MÜŞTERI GRUBUNDAN TEKSTILLE UĞRAŞAN KISMININ %30-%35’LIK KISMINA TOPTANCILIK YAPMAK.

	ÜÇÜNCÜ YILIN SONUNDA, BURSA VE ÇEVRE IL VE ILÇELERININ BIR KISMINA ULAŞILARAK, ULAŞILAN BÖLGEYI ILK YILIN IKI KATINDAN DAHA BÜYÜK BIR ALANA ÇIKARTMAK.

	SATIŞ ORANI FAZLA DEĞIŞMEYECEK, BÖLGENIN ARTMASI SONUCU SATIŞ MIKTARI ILK YILIN IKI KATINA ÇIKACAK.


5.1.2 Ulaşmak istediğiniz müşteri grupları kimlerdir?

	HAVLU SATIŞI YAPAN IŞLETMELER

	KÜÇÜK VE ORTA BÜYÜKLÜKTE TOPTANCILIK YAPAN IŞLETMELER


5.1.3 Müşteri gruplarınızın büyüklüğü ve harcama özellikleri nelerdir? 

	KÜÇÜK VE ORTA BÜYÜKLÜKTE TOPTANCILIK YAPAN IŞLETMELER SAYI OLARAK BÜYÜK OLMAKLA BERABER HARCAMA ÖZELLIKLERI DE YÜKSEKTIR.

	BÜYÜK ÖLÇEKLI IŞLETMELER SAYI OLARAK AZ, FAKAT HARCAMA ÖZELLIKLERI OLDUKÇA BÜYÜKTÜR.


5.2 Rekabete Yönelik Önlemler

5.2.1 Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında güçlü olacağı yönler nelerdir? 

	İŞLETMENIN NEVRESIM TAKIMI TICARETINDE, BU IŞLE PROFESYONEL ANLAMDA UĞRAŞAN RAKIP BIR IŞLETME YOKTUR. BU ALANDA BIR PAZAR OLUŞTURMA ÇALIŞMALARINDA BULUNULACAKTIR.

	HAVLU SATIŞINDA ISE, PIYASADA BIRÇOK RAKIP FIRMA VARDIR. FIRMANIN BU PASTADAN PAY ALMASINDA GENIŞ BIR ÜRÜN YELPAZESI SUNMASI ÖNEMLI BIR ETKENDIR.


5.2.2 Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında zayıf olacağı yönler nelerdir? 

	İŞLETMENIN RAKIPLERI KARŞISINDAKI EN ZAYIF YÖNÜ, YENI BIR IŞLETME OLMASI VE BU SEBEPLE BIRÇOK KIŞI TARAFINDAN BAŞLANGIÇTA TANINMIYOR OLMASIDIR.


5.2.3 İşletmenizin kuruluş döneminde piyasada zayıf olduğu yönler için planladığınız önlemler nelerdir?

	İŞLETMENIN TANITILMASI IÇIN ÇALIŞILACAKTIR. BUNUN IÇIN KÜÇÜK EL ILANLARI HAZIRLANACAK

	BU TANITIM FAALIYETLERI BIZZAT MÜŞTERININ AYAĞINA KADAR GIDIP SOHBET EDEREK, BIRE BIR ILIŞKILER KURULARAK YAPILACAKTIR.

	MÜŞTERIYE GENIŞ BIR ÜRÜN YELPAZESI SUNULACAKTIR

	FARKLI BIR HIZMET ANLAYIŞI BENIMSENECEK, ÜRÜNÜN, MÜMKÜN OLAN EN KISA SÜREDE MÜŞTERILERIN AYAKLARINA TESLIM EDILECEĞI TEMINATI VERILECEKTIR


5.3 İşletmenin Tahmini Satış Planı

5.3.1 Kuracağınız işletmede ilk yıl ulaşmayı planladığınız aylık satış ya da hizmet düzeylerini ürün adeti ya da adam-ay birimiyle gösteren "Ürün/Hizmet  Satışı Planı(aylık)" tablosunu hazırlayınız.

5.3.2 İşletmenizde hedef aldığınız yıllık satış ya da hizmet gerçekleşmelerinin yıl içi dönemlere dağılımı nedir? Aylara göre satış düzeyi değişimini etkileyen faktörler nelerdir?

	GENELDE YIL IÇI SATIŞLARDA DÜZGÜN BIR SATIŞ EĞRISI HEDEFLENMEKTEDIR.ANCAK KIŞ 

	AYLARINDA SATIŞLARDA DURAKLAMA SÖZ KONUSU OLABILMEKTEDIR.ÇÜNKÜ DOĞAL ŞARTLAR

	NEDENIYLE UZUN SEFERLER GERÇEKLEŞTIRILEMEMEKTE YA DA ÇOK ZAMAN ALMAKTADIR.

	BUNUN İÇIN KIŞ AYLARINDAKI SATIŞLARI DAHA DÜŞÜK TUTUP BUNU DOKUZ AYDA 

	KARŞILAYABILECEK BIR SATIŞ PLANI GERÇEKLEŞTIRILMIŞTIR.KIŞ AYLARINDAKI BU BOŞLUKLARI 

	DA MAKINELERIN DÜZENLI YILLIK BAKIMLARININ YAPILMASI VE YENI DÖNEM ÇALIŞMALARA 

	HAZIRLANMASI HEDEFLENMEKTEDIR.


5.3.3 Öncelikle ikinci ve üçüncü yıllar olmak üzere 10 yıllık işletme dönemi için  satış düzeylerinde beklediğiniz gelişme şeklini açıklayınız.

	İLK YILLARDA GERÇEKLEŞTIRILECEK SATIŞLARDAN ÇOK MIKTARLARDA NAKIT KAZANILMASI

	DÜŞÜNÜLMEMEKTEDIR.SEKTÖRDE YENI OLMANIN VERMIŞ OLDUĞU DEZAVANTAJLARI DA GÖZ

	ÖNÜNDE BULUNDURARAK İLK YILLAR İÇIN SATIŞ DÜZEYLERI KARA YÖNELIK OLMAKTAN ÇOK

	İŞLETME GIDERLERININ KARŞILANMASINA YÖNELIK DÜŞÜNÜLMEKTEDIR.ANCAK DAHA SONRAKI

	YILLARDA ANLAŞMA YAPILAN FABRIKA SAYISI ARTTIKÇA VE YURT İÇI PAZAR AĞI GENIŞLEDIKÇE

	KARA YÖNELIK SATIŞLAR GERÇEKLEŞTIRILEBILECEĞI DÜŞÜNÜLMEKTEDIR.BUNUNLA BIRLIKTE 

	SATIŞ DÜZEYLERI ARTIP KARA GEÇILINCE EK ATELYELER KURULARAK DAHA DA GENIŞ BIR 

	PAZARA HÜKMETME HEDEFLENMEKTEDIR.


Ürün/Hizmet Satışı Planı (Aylık)

	
	Aylar (adet ya da adam-saat olarak)

	Ürün/Hizmet
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	HAVLU TAKIMI
	20000
	30000
	5000
	12000
	10000
	30000
	20000
	3000
	1000
	5000
	35000
	40000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


5.4 Ürün ya da Hizmetlerinizin Satış Bedelleri

5.4.1 Ürünlerinizin ya da hizmetlerinizin toplam birim maliyetlerini, birim ürün/hizmet karşılığında beklediğiniz kazanç oranlarını ve satış fiyatlarını aşağıdaki tabloya kaydediniz.

	                                      Ürün/Hizmet
	Toplam Birim Maliyet
	Hedeflenen Kazanç Oranı
	                        Birim Satış Fiyatı

	HAVLU
	9,1 YTL
	5,9 YTL
	15 YTL

	
	
	
	

	
	
	
	


5.4.2 Ürün ya da hizmetlerinizin satış fiyatlarını belirlerken politikanız nedir?

	ÜRÜN YA DA HIZMETLERIN SATIŞ FIYATLARINI BELIRLERKEN, MINIMUMA INDIRGENMIŞ MALIYETLER IYI HESAPLANACAK VE BU DEĞERIN ÜZERINE BELIRLI BIR KAR PAYI ILAVE EDILECEKTIR.

	FIYATLAR BELIRLENIRKEN ÇOK DIKKATLI DAVRANILACAK, MÜŞTERI IÇIN TERCIH SEBEBI OLMAKTAN UZAKLAŞILACAK, FIYAT AYARLAMALARINDAN KAÇINILACAKTIR.


5.4.3 Hizmet sektöründe iseniz hizmetlerinizin fiyatlarını ne şekilde belirlemektesiniz?

	HAVLU SATIŞINDAN DÜŞÜK ORANDA KAR PAYI ALINACAK, BU ORAN PIYASADAKI RAKIPLERE GÖRE DAHA DÜŞÜK TUTULARAK FIYATLARIN, IŞLETME ILE DAHA ÖNCE IŞ YAPMAMIŞ POTANSIYEL MÜŞTERILER IÇIN BIR CAZIBE YARATMASI SAĞLANACAKTIR.

	İŞLETMENIN GERÇEK FAALIYET ALANINI NEVRESIM TAKIMI TICARETIDIR. NEVRESIM TAKIMI POTANSIYEL MÜŞTERILERLE IYI IŞ ILIŞKILERI KURMAK IÇIN KULLANILACAKTIR.

	NEVRESIM TAKIMI TICARETINDE DE ARZ TALEP DENGESINE GÖRE, SERBEST PIYASA EKONOMISI ILKELERI UYGULANACAKTIR.


5.5 Ürün ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Ulaştırma Metotları 

5.5.1 İşletmenin pazarlama çalışmaları ve müşteri kitleniz açısından yerleşim yeri hangi özelliklere sahip olmalıdır?

	İŞLETMENIN BÜROSU, MÜŞTERI GRUPLARININ UĞRAK YERLERINE YAKIN BIR YERDE OLMALIDIR. SAMIMI VE RAHAT BIR ORTAM YARATILMALI, ÇOK LÜKS DÖŞENMIŞ, SOĞUK BIR HAVA YARATACAK BIR DIZAYNDAN KAÇINILMALIDIR.  


5.5.2 İşletmenizin müşterilere ulaşmak için kullanacağı dağıtım/iletişim  kanalları nelerdir?

	İŞLETMENIN KURULUŞ AŞAMASINDA VE SONRAKI ALTI AYLIK ZAMAN DILIMINDE YEREL BASIN VE YAYIN KURULUŞLARINDAN YARARLANILACAKTIR.

	ÜRÜNLERIN MÜŞTERIYE ULAŞTIRILMASI FIRMAMIZ TARAFINDAN, FIRMANIN KENDI OLANAKLARI KULLANILARAK SAĞLANACAKTIR.


5.5.3 Dağıtım ya da kitleye ulaşım kanalında hangi aracılar bulunacak ve görevleri ne olacaktır?

	DAĞITIM KANALINDA ARACI KONUMUNDA FIRMANIN ELEMANI GÖREV ALACAK, ÜRÜNÜ MÜŞTERININ DEPOSUNA KADAR TESLIM EDECEK VE YERINE YERLEŞTIRECEKTIR.

	KITLEYE ULAŞIM KANALINDA ISE DAHA ÖNCE ALIŞ-VERIŞ YAPTIĞIMIZ MÜŞTERILER BULUNACAK, DIĞER POTANSIYEL MÜŞTERI GRUPLARINA TAVSIYEDE BULUNARAK ARADA KÖPRÜ GÖREVI GÖRECEKLER.


5.5.4 Ürünlerinizin dağıtımında gerekli olan araçlar ve sistemler nelerdir?

	ÜRÜNLERIN DAĞITIMINDA FIRMAYA AIT KAMYONET KULLANILACAKTIR.

	HER ZAMANKINDEN DAHA BÜYÜK ALIŞ-SATIŞ GERÇEKLEŞTIRILDIĞINDE EĞER MESAFE DE UZAK ISE DAHA BÜYÜK KAPASITELI ARAÇLAR NAKLIYE BEDELI KARŞILIĞI KULLANILACAK.


5.6 Ürün ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Tanıtma Metotları

5.6.1 Reklam ve tanıtım çalışmalarınız ya da müşteriler ile bağlantı kurma yöntemleriniz neler olacaktır?

	YEREL BASIN VE YEREL RADYO KANALLARI TANITIM FAALIYETLERI IÇIN, IŞLETMENIN KURULUŞU AŞAMASINDA KULLANILACAKTIR.

	BUNUN YANI SIRA YERINDE ZIYARETLER YAPILARAK, MÜŞTERIYLE BIRE BIR ILIŞKILER KURULACAKTIR.

	İŞLETME ILE DAHA ÖNCE IŞ YAPAN KIŞILERIN, POTANSIYEL MÜŞTERILERE FIRMANIN REKLAMINI YAPMASI SAĞLANACAKTIR.


5.6.2 İlk aşamada tanıtım çalışmalarınızı yönelteceğiniz müşteri kitleleri hangileridir?

	KÜÇÜK VE ORTA BÜYÜKLÜKTE TOPTANCILIK YAPAN IŞLETMELER FIRMANIN TANITIM ÇALIŞMALARINDA ILK OLARAK HEDEFLEDIĞI KITLELERDIR.


5.6.3 Reklam ve tanıtım çalışmalarına ayıracağınız bütçe nedir?

	İLETIŞIM KANALLARI KULLANILARAK YAPILACAK OLAN REKLAM ÇALIŞMALARI, KÜÇÜK ÇAPTA VE KISA SÜRELERI KAPSAYACAĞINDAN 1000-1500 YTL’LIK REKLAM BÜTÇESI YETERLIDIR.


5.6.4 Reklam ve tanıtım çalışmalarının ürün ya da hizmetlerinizin satış miktarına ne yönde katkısı olacaktır?

	REKLAM VE TANITIM ÇALIŞMALARI IŞLETMEYI HER ZAMAN GÖZÜ ÖNÜNDE VE GÜNDEMINDE TUTMAYA YARAYACAK VE TERCIH SEBEBI OLACAKTIR.


5.7 İşletmeniz İçin Yapacağınız Pazarlama Çalışmalarının Aktivite Planı

5.7.1 Tüm pazarlama çalışmalarınızı "İşletme Pazarlama Aktivite Planı (aylık)” tablosuna kaydederek, zamanlamasını ve sorumlularını belirleyin.

İşletme Pazarlama Aktivite Planı (Aylık)

	Pazarlama Aktiviteleri


	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	Sorumlu
	Bedel

	HAVLU PAZARLANMASI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	0
	    SATIŞ ELEMANI 
	      380 YTL

	,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


6 .
ÜRÜN VE HİZMET ÜRETİMİNDE KULLANILACAK TEMEL SÜREÇLER VE ÜRETİM PLANI

6.1 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İş Akışı ve Üretim Planlaması

6.1.1 Ürün ya da hizmetlerin müşterilere sunulacak düzeye kadar geçirdikleri aşamaları gösterir "Üretim İş Akış Şemanızı" çiziniz?

6.1.2 Üretim iş akışının çeşitli bölümleri için alternatif  metotlar var mıdır? Sizin tercih ettiğiniz metod hangisidir?  Nedenleri nelerdir?

	ÜRETİMDE İŞ AKIŞININ DEVAMLILIĞINI SAĞLAMAK İÇİN BÜTÜN İŞLERiN İŞ BÖLÜMÜ METODUYLA

	YAPILMASI DÜŞÜNÜLMEKTEDİR.HERKES UZMANI OLDUĞU BİLDİĞİ İŞİ YAPACAK VE BÖYLELİKLE

	KALİTE KONTROL VE PERFORMANS KONTROLLERi DAHA KOLAY YAPILACAK VE 

	DEĞERLENDİRİLECEKTİR.İŞÇİLER O İŞİ SADECE KENDISININ YAPIYOR OLDUĞUNUN FARKINDA

	OLACAK VE HERHANGİ BIR HATA OLDUĞU TAKDİRDE SADECE SORUMLUNUN KENDİSİ 

	OLACAĞININ FARKINDA İŞLERİNİ YÜRÜTECEKTİR.BÖYLELİKLE YAPILAN HATALAR DA MiNİMİZE

	EDİLECEKTİR.


6.1.3 Pazarlama planında belirtilen satışların gerçekleştirilmesi için gerekli aylık üretim planlarınız nedir?  “Üretim Planı” tablosunu doldurunuz.

6.1.4 Üretim planınıza uygun üç yıllık dönemsel kapasite kullanım oranlarınızın  yaklaşık düzeyleri nelerdir?

	İLK YIL İÇİN :%60


	İKİNCİ YIL İÇİN:%75


	ÜÇÜNCÜ YIL İÇİN:%80


6.2 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İçin Gerekli Makine ve Ekipmanlar

6.2.1 Üretim iş akışına göre gerekli makine ve ekipmanların türleri nelerdir?

	İŞ GRUPLARI
	GEREKLİ MAKiNE-EKiPMAN

	SATIN ALMA
	KAMYON (NAKLİYE),KAMYONET

	SATIŞ
	KAMYONET


6.2.2 “Makine-Ekipman Gereksinimi” tablosunu hazırlayınız.

6.2.3 İşletmede kullanılmasına karar verilen makine ve ekipmanın seçimini belirleyen özellikler nelerdir?

	İŞLETMEDE KULLANILACAK OLAN ARAÇ (KAMYONET), BÜYÜKLÜK AÇISINDAN İHTİYACA YANIT VEREBİLECEK ŞEKİLDE  ORTA KAPASiTEDE YÜK TAŞIMA HACMİNE SAHİP OLMALIDIR.

	GEREĞiNDEN BÜYÜK KAPASİTELİ BİR ARAÇ, MALİYET OLARAK YÜKSEK OLDUĞU GİBİ, HEM AKARYAKIT KULLANIMI AÇISINDAN, HEM DE KULLANIŞLILIK AÇISINDAN DEZAVANTAJ YARATACAKTIR.

	ARAÇ KAPASİTESİNİN ÜSTÜNDE TAŞIMA GEREKTiREN ZORUNLU DURUMLARDA NAKLiYE BEDELi ÖDENEBİLİR.



Üretim Planı (Aylık)

	
	Aylar (adet ya da adam-saat olarak)

	Ürün/Hizmet
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	HAVLU
	20000
	30000
	5000
	12000
	10000
	30000
	20000
	3000
	1000
	5000
	35000
	40000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Makine-Ekipman Gereksinim Tablosu

	
Makine-Ekipman
	Adeti
	
Marka-Model
	Maliyeti
	
Ödeme Planı

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


6.3 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İçin Gerekli Hammadde ve Diğer Girdiler

6.3.1 Ürününüzün oluşumu sırasında kullanılan hammadde ve diğer malzemelerin birim ürün içinde miktarları nelerdir?

	ÜRÜN ADI

	HAMMADDE VE MALZEME GİRDİ TÜRLERİ
	BİRİM MİKTAR

	HAVLU
	%100

	NEVRESİM TAKIMI
	%100

	BORNOZ
	%100


6.3.2 Hammadde ve diğer girdilerin temin edileceği yer, koşullar, fiyat ve diğer açıklamaları içeren “Hammadde ve Diğer Malzemeler Temin Koşulları” tablosunu hazırlayınız.

6.3.3 Üretim planına göre üretimde kullanılacak aylık girdi ihtiyacı nedir?  "Hammadde ve Diğer Malzemeler Temin Planı (aylık)" tablosunu doldurunuz.

6.4 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İçin Gerekli İşgücü

6.4.1 Üretim iş akış şemasına göre üretim aktivitelerini oluşturan iş grupları nelerdir?

	BİR ÜRETİM YAPILMADIĞINDAN iŞ GRUPLARI SATIN ALMA VE SATIŞ İLE SINIRLI KALMAKTADIR.   

	BAYİLİK ALINACAĞINDAN DOLAYI SATIN ALMA İŞLEMİ DE ÇOK FAZLA EMEK VE ÇABA GEREKTiRMEYECEKTİR.


6.4.2 İş gruplarının gerektirdiği işgücü grupları ve nitelikleri nelerdir?

	İŞ GRUPLARI
	GEREKLİ İŞGÜCÜ
	İŞGÜCÜ NİTELİKLERi

	SATIN ALMA
	----------
	

	SATIŞ
	1 PERSONEL
	FİZİKİ AÇIDAN YETERLİ, SÜRÜCÜ BELGESİNE SAHİP, GÜVENiLİR.


6.4.3 “Üretim İşgücü Planı” tablosunu hazırlayınız.

6.4.4 Brüt işgücü ücretlerini ne şekilde belirlediniz?

	ÇALIŞAN PERSONEL, ALACAĞI MAAŞLA HAYATINI SÜRDÜREBiLECEK, ALDIĞI MAAŞTAN ÖTÜRÜ İŞİNDEN NEFRET ETMEYECEKTİR.

	İŞÇiNiN SİGORTA PRİMLERİ GÜNÜNDE ÖDENECEKTİR. BU FAKTÖR BİLE GÜNÜMÜZ ŞARTLARINDA ÇALIŞANI MEMNUN ETMEYE YETERLiDiR.

	EĞER KENDi ŞAHSI ÇABALARIYLA  İŞLETMEYE MÜŞTERi KAZANDIRIR VEYA SATIŞ YAPARSA, PRİM İLE ÖDÜLLENDİRİLECEKTİR.


6.4.5 İşletmenin üretim akışında ihtiyaç duyduğunuz işgücünü nasıl temin edeceksiniz? 

	TOPLAM İŞGÜCÜ GEREKSİNİMİ YALNIZCA 1 PERSONELLE SINIRLI OLDUĞUNDAN, TEMİNİ AŞAMASINDA BİR PROBLEM YAŞANMAYACAKTIR.

	BU SEBEPLE SEÇİCİ OLUNABİLECEK, FİZİKİ ŞARTLARIN YANI SIRA KARAKTER ÖZELLİKLERiNE DE DiKKAT EDİLECEKTİR.


6.5 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İçin Seçilen Kuruluş Yeri ve İşyeri Özellikleri

6.5.1 İşletmenin kurulması için seçilen yerin özellikleri ve seçilme nedenleri nelerdir?

	İŞLETMENiN KURULACAĞI YER, ÖNCELİKLE BENİM DOĞUP BÜYÜDÜĞÜM, ÇOCUKLUĞUMU VE GENÇLiĞİMİN BİR KISMINI GEÇİRDİĞİM, BAĞLARIMI HALEN KOPARMADIĞIM, TANIDIĞIM VE BENİ TANIYAN VE SEVEN İNSANLARLA DOLU.

	İŞLETMENİN KURULACAĞI YER, BU SEKTÖRDE PAZARIN ÇOK BÜYÜK OLDUĞU VE PAZARDA BİR BOŞLUĞUN OLDUĞU BİR BÖLGE.

	İŞLETMENİN KURULACAĞI YER, BAŞLANGIÇ AŞAMASINDA HEDEFLENEN MÜŞTERİLERİN BULUNDUKLARI YERİN TAM ORTA NOKTASI.


6.5.2 İşyerinde,  ürün ya da hizmetlerin elde edilmesi için kurulması gerekli tesisat/ donanımın özelliklerini aşağıdaki tabloda kısaca belirtiniz.

	TESISAT/DONANIM TÜRÜ
	ÖZELLIKLERI

	ELEKTRİK TESİSATI
	ÇOK ESKİ BİR TESİSAT OLMAMASINA ÖZELLİKLE DİKKAT EDİLMELİDİR.ÇÜNKÜ SANAYİİ MAKİNELERİ ÇOK GÜÇLÜ BİR ELEKTRİK TESİSATINI GEREKTİRMEKTEDİR.

	SU TESİSATI
	SU DA ÇOK ÖNEMLİDİR.TEMİZLİK AÇISINDAN SU VE KANALİZASYON TESİSATI DA ÖNEMLİDİR.

	ISINMA TESİSATI
	OFİS İYİ ISINMALI, KALORİFERLİ YER KİRALANABİLİR.

	AYDINLATMA TESİSATI
	SANAYİİ MAKİNALARININ ÇOK FAZLA AYDINLATMAYA İHTİYACI VARDIR.İYİ AYDINLATILMAYAN BİR YERDE KAZALAR DA ÇOK OLACAKTIR.

	TELEFON/FAX/BİLGİSAYAR SİSTEMİ


	MÜŞTERİLERLE İLETİŞİMİ SAĞLAMAK İÇİN TEKNOLOJİK DONANIMLARIN DA OLMASI ŞARTTIR.

	OFİS DONANIMI


	GEREKLİ ANLAŞMALARIN YAPILMASI VE BUNLARIN KAYIT ALTINDA DÜZENLİ BİR ŞEKİLDE TUTULMASI İÇİN İYİ BİR OFİS DONANIMI OLMALIDIR.


Hammadde Ve Diğer Malzemeler Temin Koşulları Tablosu

	HAMMADDE/MALZEME
	SATICI FiRMA
	BİRİM
	SATIŞ BEDELİ
	AÇIKLAMA*

	HAVLU
	İPLİK FABRİKASI
	500 M
	750 YTL
	ÇEK KARŞILIĞI ALINIR,KENDİ ARAÇLARIMIZLA ALIRIZ

	NEVRESİM TAKIMI
	TOPTANCI 
	100 M
	100 YTL
	PEŞİN ALINIR,KENDİ ARAÇLARIMIZLA ALIRIZ

	BORNOZ
	TOPTANCI 
	750 ADET
	7.5 YTL
	PEŞİN ALINIR,KENDİ ARAÇLARIMIZLA ALIRIZ


* Ödeme koşulları, teslimat süresi, teslimat miktarı, nakliye koşulları

Hammadde Ve Diğer Malzemeler Temin Planı (Aylık)

	
	AYLAR (ADET YA DA ADAM-SAAT OLARAK)

	HAMMADDE/DİĞER GİRDİLER
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	BORNOZ
	100000
	150000
	25000
	60000
	50000
	150000
	100000
	15000
	5000
	25000
	175000
	200000

	HAVLU
	10000
	15000
	2500
	6000
	5000
	15000
	10000
	1500
	500
	2500
	17500
	20000

	NEVRESİM TAKIMI
	200000
	300000
	50000
	120000
	100000
	300000
	200000
	30000
	10000
	50000
	350000
	400000


7.
ÖRGÜTLENME VE YÖNETİM PLANI

7.1.1 Kurulacak işin, üretim dışındaki temel süreçleri (satınalma ve pazarlama satış) hangi iş gruplarını içermektedir? 

	İŞLETMENİN FAALİYET GÖSTERDiĞi HAVLU SEKTÖRÜNDE BAYİLİK ALINACAĞINDAN DOLAYI, SATIN ALMA İŞLEMİ FİRMANIN TALEBİ KADAR ÜRÜNÜN FABRİKA TARAFINDAN FİRMANIN DEPOSUNA TESLİM EDİLMESİYLE GERÇEKLEŞİR. SATIŞ İSE, SÜREKLİ BİR REKLAM VE TANITIM FAALİYETLERİ İLE YAPILACAKTIR.

	BİR DİĞER SEKTÖR OLAN NEVRESİM TAKIMI TİCARETİNDE İSE, SATIN ALMA VE SATIŞ ARZ TALEP DENGESİNE GÖRE KENDİ YÖNETİMİM ALTINDA YAPILACAKTIR.

	

	


7.1.2 Kurulacak işin destek süreçleri (iş yönetimi, kontrol ve idari işler) hangi iş gruplarını içermektedir? Ne şekilde yürütülecektir?

	İŞLETMENİN BÜYÜKLÜĞÜ VE FAALİYET GÖSTERECEĞİ İŞ KOLUNUN ÖZELLİKLERİNDEN DOLAYI PROFESYONEL YÖNETİCİ ÇALIŞTIRMAYI GEREKTİRMEZ.

	İŞ YÖNETİMİ, KONTROL VE İDARİ İŞLER TAMAMIYLA KENDİ KONTROLÜM ALTINDA OLACAKTIR.


7.1.3 "Üretim Dışı Aktiviteler İşgücü Planını" hazırlayınız.

7.1.4 İşletmenin üretim, üretim dışı temel aktiviteler ve destek aktiviteler ile ilgili tüm iş gruplarını kapsayan örgüt şemasını hazırlayınız.

7.1.5 İşletmede örgüt şemasında yeralan yönetim kadrolarının görevleri, yetkileri ve sorumlulukları nelerdir? Bu aşamada bu görevleri yürütücek kişilerden belirledikleriniz var mı? Var ise işle ilgili kısa özgeçmişlerini yazınız.

Üretim Dışı Aktiviteler İşgücü Planı

	İŞ GRUBU
	GÖREV TÜRÜ
	İŞGÜCÜ SAYISI
	AÇIKLAMA

	YÖNETİCİ
	SATIN ALMA
	1 KİŞİ
	İŞLETME İÇİN GEREKLİ HAMMADDE TEMİNİ YAPILACAKTIR.

	PAZARLAMA
	ÜRÜNLERİ PAZARLAMA
	1 KİŞİ
	ÜRETİLEN MALLARIN PAZAR YERLERİNDE SATILMASI



GÖREV, YETKİ ve SORUMLULUKLAR


GÖREVIN ADI
:KALİTE KONTROL


BAĞLI OLDUĞU BIRIM
: KALİTE KONTROL BİRİMİ

VEKALET EDECEK KADRO  
:PAKETLEME ELEMANI


1.  İŞÇİNİN  ADI SOYADI:-

2. VEKALET EDECEĞİ BİRİM:KALİTE KONTROL BİRİMİ

3.VEKELET EDCEĞİ İŞÇİNİN ADI SOYADI:-



ÖZGEÇMİŞ
Adı, Soyadı

:DOĞAN AYDIN

Doğum Tarihi
:14/07/1984

Bildiği Diller

:İNGİLİZCE


Eğitim Bilgileri
2003- :KOCAELİ ÜNİVERSİTESİ

1999-2002:BURSA TEKNİK LİSE VE ENDÜSTRİ MESLEK LİSESİ

1991-1999:HÜRRİYET İLKÖĞRETİM OKULU


Temel Nitelikleri

AZİMLİ,ÇALIŞKAN,ÇABUK SIKILMAYAN,ALINGAN,İNCE ELEYİP SIK DOKUYAN,KOLAY

KOLAY BİR YERE ALIŞAMAYAN,İNSANLARI TANIMADAN KONUŞMAYAN


İş Deneyimi

Katılınan Seminer, Konferans, vb. Aktiviteler 
BİLGİSAYAR YAZILIM VE DONANIM
     6 AY 
İŞLETMENLİK

Referanslar


7 . İŞLETME FİNANSAL PLANI

7.1 İşletmenin kurulması için gerekli yatırım ve işletme sermayesi ihtiyacı

7.1.1 İşin kurulması için gerekli sabit yatırım ihtiyacını gösteren "Başlangıç Yatırım Sermayesi İhtiyacı Tablosu" hazırlayınız.

7.1.2 İşletmenin mevcut çalışma planlarına uygun olarak sabit ve değişken işletme giderlerini  hesaplayarak, "İşletme Giderleri İhtiyacı Tablosu" hazırlayınız.

7.1.3 "İşletme Sermayesi Tablosuna" gider kalemleri için elde tutulması gereken işletme sermayesi miktarlarını kaydediniz.

7.2 İşletmenin kurulması ve işletmeye alınması için gerekli toplam yatırım ihtiyacı,  potansiyel finansal kaynaklar

7.2.1 İşletmenin sabit yatırım ihtiyacı ile işletme sermayesini toplayarak, toplam yatırım ihtiyacını belirleyiniz.

7.2.2 "İşletme Finansman Yapısı Tablosu" üzerinde toplam finansman ihtiyacını belirtiniz. Kredi, özkaynak ve diğer potansiyel parasal girdilerin miktarlarını ayrı ayrı belirleyerek, tabloya kaydediniz. 

7.3 "İşletmenin kredi ihtiyacı

7.3.1 Başvurulması planlanan kredi türünün, kredi faizi ve ödeme süresine göre faiz ve anapara ödemeleri hesaplanarak, Kredi Geri Ödeme Planını yapınız.

7.4 İşletmenin tahmini nakit akışını ve finansal karlılığını gösteren hesaplamalar 

8.4.1 İşletmenin "Gelir-Gider Tablosu" nu hazırlayınız.

8.4.2 İşletmenin planlanan her türlü nakit girişi ve nakit çıkışını dönemler itibariyle kaydeden ve net sonucu gösteren "Nakit Akımı Hesaplaması Tablosu" nu hazırlayınız. 

8.4.3 "Karlılık Hesabı Tablosu" ile işletmenin dönemsel net kazançları gösteriniz.

8.4.4 İşletme gelirlerinin satış maliyetlerini karşıladığı "Başabaş Noktası" nı hesaplayınız.

8.4.5 İşletmenin yatırım geri dönüş süresini hesaplayınız.

8.4.6 Kendi işinizi kurmak için yaptığınız yatırım harcamaları ile işletme döneminde elde ettiğiniz gelirleri karşılaştıran ve kurulan işin karlılık oranını gösteren  "İç Karlılık Oranı "nı  hesaplanıyınız.

Başlangıç Yatırım Sermayesi İhtiyacı Tablosu

	YATIRIM HARCAMALARI
	TUTAR
	AÇIKLAMA

	1. ARAZİ BEDELİ
	10000 YTL
	KİRA İLE TUTULACAKTIR

	2. ETÜD VE PROJE GİDERLERİ
	30000YTL
	İŞYERİNİN DÖNÜŞTÜRÜLMESİ

	3. ARAZİ DÜZENLEMESİ 
	-
	-

	4. BİNA – İNŞAAT GİDERLERİ
	10000 YTL
	İŞLETMENİN DEKORASYONU

	5. MAKİNE VE TECHİZAT GİDERLERİ (YERLİ)
	50000 YTL
	YERLİ ALINACAK

	6. MAKİNE VE TECHİZAT GİDERLERİ (İTHAL)
	-
	-

	7. YARDIMCI İŞLETMELER MAKİNE-EKİPMAN GİDERLERİ
	-
	-

	8. İTHALAT VE GÜMRÜKLEME GİDERLERİ
	-
	-

	9. TAŞIMA VE SİGORTA GİDERLERİ
	5000 YTL
	ÇALIŞANLARIN SİGORTASI

	10. MONTAJ GİDERLERİ
	-
	KENDİLERİ MONTAJINI YAPIYOR.

	11. İŞLETMEYE ALMA GİDERLERİ
	-
	KENDİLERİ GETİRİYOR.

	12. LİSANS GİDERLERİ
	-
	-

	13. GENEL GİDERLER
	3000 YTL
	-

	14. BEKLENMEYEN GİDERLER
	-
	-

	15. DİĞER GİDERLER
	500 YTL
	PROMOSYON

	TOPLAM SABİT YATIRIM
	118000 YTL


Yıllık İşletme Giderleri Tablosu
	GİDER KALEMLERİ
	TOPLAM HARCAMA
	% SABİT/ DEĞİŞKEN
	SABİT GİDERLER
	DEĞİŞKEN GİDERLER

	1. HAMMADDE
	50000 YTL
	0/100
	
	             +

	2. YARDIMCI MADDE VE İŞLETME MALZEMELERİ
	500 YTL
	0/100
	
	             +

	3. KİRA
	10000 YTL
	100/0
	           +
	

	4. ELEKTRİK
	3500 YTL
	30/70
	
	             +

	5. SU
	500 YTL
	30/70
	
	             +

	6. YAKIT
	1000 YTL
	30/70
	
	             +

	7. İŞÇİLİK-PERSONEL
	30720 YTL
	100/0
	            +
	

	8. BAKIM-ONARIM
	-
	70/30
	             -
	              -

	9. PATENT-LİSANS
	-
	50/50
	             -
	              -

	10. GENEL GİDERLER
	-
	75/25
	             -
	              -

	11. PAZARLAMA-SATIŞ GİDERLERİ
	-
	80/20
	             -
	             -

	12. AMBALAJ-PAKETLEME GİDERLERİ
	1000 YTL
	0/100
	             -
	             +

	TOPLAM
	97220
	
	
	


İşletme Sermayesi Tablosu
	İŞLETME SERMAYESİ KALEMLERİ
	YILLIK İŞLETME GİDERLERİ
	SÜRE
	İŞLETME SERMAYESİ İHTİYACI

	1. HAMMADDE STOĞU
	HAMMADDE STOĞU YOK
	-
	                             -

	2. YARDIMCI MADDE STOĞU
	-
	-
	   -

	3. İŞLETME MALZEMELERİ STOĞU
	MAKİNE VE TEÇHİZAT
	12 AY
	50000 YTL

	4. YAKIT STOĞU
	-
	
	

	5. YARI MAMÜL STOĞU
	-
	
	

	6. AMBALAJ MALZEMESİ STOĞU
	AMBALAJ STOĞU YOK
	-
	-

	7. MAMÜL MADDE STOĞU
	-
	-
	-

	8. YEDEK PARÇA STOĞU
	-
	-
	-

	9. MÜŞTERİYE BAĞLI MAL DEĞERİ
	-
	-
	-

	10. GENEL GİDERLER NAKİT İHTİYACI
	12000 YTL
	12 AY
	12000 YTL

	TOPLAM
	
	
	62000YTL


Yatırım Dönemi Finansman Yapısı Tablosu

	
	1. YIL
	2. YIL
	TOPLAM
	AÇIKLAMA

	FİNANSMAN İHTİYACI
	
	
	
	120000 YTL

	1. BAŞLANGIÇ YATIRIMI
	118000YTL
	
	
	BAŞLANGIÇ İÇİN GEREKLİ YATIRIM

	2. İŞLETME SERMAYESİ
	120000YTL
	
	
	BANKA KREDİSİ

	TOPLAM FİNANSMAN İHTİYACI
	YOK
	
	
	

	
	
	
	
	

	FİNANSMAN KAYNAKLARI
	
	
	
	

	1. ÖZKAYNAKLAR
	YOK
	
	
	

	2. BORÇLAR
	YOK
	
	
	

	3. KREDİLER
	120000 YTL
	
	
	BANKA KREDİSİ ÇEKİLECEKTİR.

	TOPLAM FİNANSMAN 
	120000 YTL
	
	
	


Kredi Geri Ödeme Planı

Kredi Miktar
    : 120000YTL

Kredi Faizi                         : %1.5
 

Geri Ödemesiz Dönem :1 YIL

Geri ödeme Süresi
: 5 YIL


	
Yıllar
	
Kalan Borç
	Anapara Ödemesi
	
Faiz Ödemesi
	
Toplam Ödeme
	
Açıklama

	2007
	120000 YTL
	24000 YTL
	2160 YTL
	21160 YTL
	AYLIK 1.5 FAİZLE 

	2008
	98840 YTL
	24000 YTL
	1482 YTL
	25482 YTL
	AYLIK 1.5 FAİZLE 

	2009
	73358 YTL
	24000 YTL
	1100 YTL
	25100 YTL
	AYLIK 1.5 FAİZLE 

	2010
	48258 YTL
	24000 YTL
	723,87 YTL
	24723,87 YTL
	AYLIK 1.5 FAİZLE 

	2011
	23534,13 YTL
	24000 YTL
	353 YTL
	24353 YTL
	AYLIK 1.5 FAİZLE 


Gelir-Gider Hesabı Tablosu

	
	Yıllar

	Açıklamalar
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	İşletme Gelirleri


	1831516
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletme Gelirleri Toplamı
	1500000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletme Giderleri


	700000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletme Giderleri Toplamı
	700000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gelir-Gider Farkı
	800000
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Nakit Akım Tablosu

	
	YILLAR

	NAKİT GİRİŞLERİ
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	A.
YATIRIM KREDİSİ
	120000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	B.
ÖZKAYNAK
	-
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	C.
İŞLETME GELİR-GİDER FARKI
	1831516
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	D.
HURDA DEĞER
	-
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	E.
YILBAŞI ELDEKİ NAKİT
	1500000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	F.
NAKİT GİRİŞLERİ TOPLAMI (A+B+C+D+E+F)
	1831516
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	NAKIT ÇIKIŞLARI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Başlangıç Sabit Yatırımı Kalemleri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	G.
SABİT YATIRIM TOPLAMI
	120000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	H
İŞLETME SERMAYESİ
	120000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
Kredi Faiz Ödemeleri
	   2200
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
Kredi Anapara Ödemeleri
	  24000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	I.
KREDİ ÖDEME TOPLAMI
	  26000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	J.
VERGİLER
	150000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	K. 
NAKİT ÇIKIŞLARI TOPLAMI  (G+H+I+J)
	500000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	YIL SONU ELDEKI NAKİT (F-K)
	1300000
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Karlılık Hesabı Tablosu

	
	Yıllar

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	SATIŞ GELİRLERİ
	3165000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-İŞLETME GİDERLERİ
	500000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-AMORTİSMANLAR
	20000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-FİNANSMAN GİDERİ
	100000
	
	
	
	 
	
	
	
	
	

	VERGİ ÖNCESI KAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-VERGİLER
	150000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	VERGİ SONRASI KAR
	
	
	
	
	 
	
	
	
	
	

	AMORTİSMANLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-İŞLETME SERMAYESİ
	1000000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-SABIT YATIRIM
	2000000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	NET NAKİT AKIMLAR
	2000000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	TOPLAM NET NAKİT AKIMLAR
	3165000
	
	
	
	
	
	
	
	
	


8 . 
İŞ KURMA SÜRECİ AKTİVİTE PROGRAMI

8.1 "İş Kurma Süreci Detaylı Aktivite Planı" (Haftalık)

8.1.1 İşin kurulması için gerçekleştirilmesi gereken ve İş Planının ilgili bölümlerinde kapsamı planlanan tüm çalışmaları "İş Kurma Süreci Detaylı Aktivite Planı (Haftalık)" üzerinde programlayınız.

İş Kurma Süreci Detaylı Aktivite Planı (Haftalık)

	
	Haftalar

	Aktiviteler
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11

	İşyerinin Kiralanması
	
	
	
	
	
	   +
	
	
	
	
	

	İşletmenin Ana Sözleşmesinin Hazırlanması
	
	
	
	
	
	   +
	
	
	
	
	

	Gerekli İzin ve Ruhsatların Alınması
	
	
	
	
	
	
	
	     +
	
	
	

	Yasal Kuruluş İşlemlerinin Yapılması
	
	
	
	
	
	
	
	      +
	
	
	

	Kredi Başvurularının Yapılması
	
	
	
	
	
	
	    +
	
	    
	
	

	İşyeri Donanımının Yapılması
	
	
	
	
	
	
	
	
	      +
	
	

	Makine Ekipmanların Satın Alınması
	
	
	
	
	
	
	
	
	      +
	
	

	Üretim Girdileri İçin Bağlantıların Yapılması
	
	
	
	
	
	
	
	
	      +
	    +
	

	İşletmenin Teknik İşgücünün Sağlanması
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	    +
	

	İşletmenin İdari Örgütlenmesinin Hazırlanması
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	    +
	

	Pazarlama Planına Bağlı Çalışmaların Başlatılması
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	     +

	Teknik Sistemin Deneme Üretimine Alınması
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	     +

	Üretimin Başlatılması
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	     +

	Hizmetlerin Başlatılması
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


                                                         








                                                                         


                                                                       FABRİKA








                                                                                   (ÜRÜN)





                                             


                                                                      ATELYE





                                                                 (MAL ÜRETİMİ)























                                                        FABRİKA             PAZAR ALANI





                                                                                       (MÜŞTERİLER)





ÜRETİM İŞ AKIŞ ŞEMASI


























Hazırlayan : ÖMER AYDIN





Onaylayan : DOĞAN AYDIN
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