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1 . İŞ PLANI ÖZETİ

1.1 Girişimci

	

	

	

	

	


1.2 İş Fikrinin Kısa Tarifi

	Ferroli ısıtma sistemlerini alıcılara tanıtmak.

	Musterilerin istegi dogrultusunda satis sağlamak.

	Sistemlerin kurulumu icin gerekli alanın incelenmesini sağlamak.

	Sistemlerin kurulmasi, bakim ve onarimini sağlamak.


1.3 Genel Olarak İş Kurma Süreci Planı

	Yapılacak olan iş ile ilgili gereken iş planının yapılması ve gerekli olan sermayenin belirlenmesi.

	Daha sonra satış brosunun ve depo binasının hazırlanması

	İşyeri için gerekli olan eşya ve araç gereçlerin temin edilmesi

	Pazarlama, kurulum ve teknik servis bölümlerinde çalışacak elemanların işe alınıp yetiştirilmesi.

	Pazara katılmak için gereken reklamın yapılması ürünün tanıtılması.


2 . GİRİŞİMCİ

2.1 Girişimcinin Kişisel Özellikleri

2.1.1 Kişisel Bilgiler 

	Adı Soyadı
	

	Adresi


	

	Telefon 
	
	
	

	
	
	
	

	Fax
	
	
	


2.1.2 Eğitim Durumu

	Son Mezun Olduğunuz Eğitim Kurumu:
	EGE UNİVERSİTESİ

	Bölümüz:
	Endustriyel Elektronik
	Mezuniyet Tarihiniz:
	2001

	Katıldığınız kurs/seminer v.b programlar

	Yıl
	Programın Adı ve Konusu
	Süresi
	Verilen Belge

	
	İş Sağlığı ve Güvenliği
	3 Gün
	Katılımcı

	
	Teknoloji Sistemleri
	1 Hafta
	Katılımcı


	Bildiği Yabancı Dil:
	İngilizce
	 Düzeyi*:
	İYİ

	
	Mesleki İngilizce
	Düzeyi:
	İYİ

	Bilgisayar Kullanma Deneyimi:
	COK İYİ


* Temel – Orta – İyi -- Cokiyi
2.1.3 Çalıştığı İşler                                                                                                                            Bugüne kadar çalıştığınız işyerlerini sondan başa doğru belirtiniz.

	  Çalışma Döneminiz
	                                      İşyeri Adı
	           Bölümünüz
	                      Göreviniz
	Çalışma Süreniz

	2006-
	KOU BİLGİ İŞLEM DAİRESİ
	DONANIM DESTEK
	BİLGİSAYAR ve AĞ SORUMLUSU
	DEVAM EDİYOR

	2006-
	CAVUS BİLGİSAYAR SİSTEMLERİ A.Ş.
	DONANIM DESTEK
	TEKNİK DESTEK SORUMLUSU
	DEVAM EDİYOR

	2001
	TRAKYA CAM SANAYİ A.Ş.
	BİLGİ İŞLEM MERKEZİ
	ELEKTRONİK-BİLGİSAYAR TEKNİSYENİ
	3 Ay


2.1.4 Bilgi-Beceri ve Deneyimler                                                                                                     İş fikrinizin başarısı açısından olumlu etkileri olacağına inandığınız diğer bilgi, beceri ve deneyimlerinizi belirtiniz.

	-Yoğun iş temposuna ayak uydurabilmem.

	-İnsanlarla iyi iletişim kurabilmem.

	-Tasarım ve planlamada kabiliyetli olmam. 

	-Yönetici vasfını kendimde gorebilmem.


2.2 Girişimcinin İş Fikrini Seçme Nedenleri

	-Ortağım ve benim bu iş planında yeterli olanaklara sahip olmamız.

	-Satiş yapacağımız yerde fazlası ile tanınıyor ve seviliyor olmamız.

	-Trakya’nın dogal gaz sistemine yeni geciyor olması.


2.3 Girişimcinin Hedefleri

2.3.1 Girişimcinin kısa dönemli hedefleri
İşinizi kurduğunuz ilk yılda ulaşmayı planladığınız hedefleriniz nelerdir?

	-İşletmeyi ayakta tutabilmek 

	-Az bir kâr ile yeterli desteği sağlayabilmek

	-Alınan  nakit akışını sağlayabilmek

	-Müşterilerin güveini sağlamak ve pazardan fazlası ile pay almak.


2.3.2 Girişimcinin orta dönemli hedefleri

İşinizde ilk beş yıl içinde ulaşmak istediğiniz hedefler nelerdir?

	-İşin devamlılığını sağlayıp işi yürütebilmek

	-İşyerini farkli il ve ilçelerde kurabilmek.

	-Özellikle bireysel piyasaya hakim olmak.

	-Depo kapasitesini arttırmak ve daha gelişmiş teknolojileri kullanmak.


2.3.3 Girişimcinin uzun dönemli hedefleri

İşletmenizin beşinci yılından sonra ulaşması gereken hedefleri neler olarak görüyorsunuz?

	-Sadece bireysel işler değil apartman sistemlerininden de pay alabilmek

	-İşeltmenin bir marka haline gelmesi ve bulundugumuz alan içerisinde çok tanınır hale gelmesi.

	-Diğer il ve ilcelerde de subelerimizi acıp aynı duzeyde verim sağlayabilmek.


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?

	İşyeri ortak işletme  “ORTAKLIK İŞLETMESİ”  şeklinde yönetilecektir.Böyle bir hukuki çerçeveyi seçme

	-İmza yetkisi için bir mühendise ihtiyacım olması.

	-Ortağımın mekân sorununu halledecek olmasi.


3.2 İşin kuruluşunda ortaklık yapısı ve özellikleri

3.2.1 Kurulacak işletmenin ortakları kimlerdir ve ortaklık pay dağılımı nedir?

	Kurucu Ortaklar
	Ortaklık Payları

	Aycan ÇÖPÇÜ
Cem HÜNER
	%50
%50


Ortakların işletmeye katkıları neler olacaktır ve işletmede alacakları görevler nelerdir?

	-Sermayenin büyük payini ben verecegim (%70) 

	-Bina içi tasarimdan sorumlu olacağim.

	-Ortagim depo ve satis yerinin sahibi olmasi. (kira verilmeyecek)

	-Ortagım makine muhendisi oldugundan dolayı imza yetkisine sahip olacak.  


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

	İzin / Ruhsat / Kayıt
	İlgili Kurum
	Yaklaşık Süre

	VERGİ DAİRESİ
	Lüleburgaz Vergi Dairesi
	3 Gün

	KDV KAYIT
	Kırklareli Valiliği
	  1 GÜN

	ÇALIŞANLARIN VERGİSİ
	Kırklareli Valiliği
	      1 GÜN

	SİGORTAYA KAYIT
	Kırklareli SSK Müdürlüğü
	     1 HAFTA

	İş Yeri Açma Ruhsatı
	Lüleburgaz Belediyesi
	2 gün

	Şirket Kuruluş İzni 
	Sanayi ve Ticaret Bakanlığı
	2 gün


4  . İŞ FİKRİNİN PİYASA VE TALEP ÖZELLİKLERİ ARAŞTIRMASI SONUÇLARI 

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

	İşyerim ısıtma sistemleri üzerinde çalışmaktadır.Bu sektörde ki şirketler bireysel ya da apartman tesisatlari sayesinde ısınmalarını saglamak, sistemin kurulumunu yapmak ve duzenli olarak bakımını saglamaktadır.


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

	Şiketimiz turkiye çapında en kaliteli urunleri pazarlayan bir firmadır. Bununla beraber turkiye genelinde ki diğer firmalar ile girecegimiz rekaber ortamından basarılı sonuclar ile cıkmak ve musteri ozelliklerini goz onune alarak kendilerini memnun etmek amacını gudmekteyiz.


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

	Firmamız oncelikle biraysek ısıtma sistemleri isteyen musterilerimizi memnun etmek, daha sonrada apartman sistemleri ya da buyuk caplı is yerlerini calisma sahasının icine almayı planlamaktadır.


Girişimcinin hedeflediği sunum bölgesinde rakipler kimlerdir, özellikleri nelerdir?


	Piyasa genelinde bir cok rakip firma olmasına karsılık, kaliteli urun ve guvenli hizmet sunmak acısından karsılasabilinecek fazla bir firma bulunmamaktadır. Bunlarıda hizmet, fiyat ve servis imkanlarımız ile gecebilecegimizi tasarlamakyayız.


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

	Ürünün piyasaya sürülmesinde ilk olarak üzerinde durulması gereken noktalar

	-Kalite ve guvenliligin musterilere asılanması.

	-Diğer rakiplerine gore kaliteli urunlerin uygun fiyatlar ile musteriler tarafından öğrenilmesi

	-Satılan ürünlerimiz de her türlü kurulum ve teknik servis işlemlerinin kurumumuz tarafından sağlanacağının musterilere aktarılması.

	-Ürünümüz ile ilgili kursların müşterilerimize ücretsiz firmamız tarafından sağlanacağı bilginin müşterilere aktarılması.

	ÜRÜNÜN TANITILMASI AÇISINDAN ÖNEMLİDİR......


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

	Pazarda ilk zamanlarda bireysel musterilere hizmet sunmak. Daha sonrada apartman sistemleri ya da isletme sistemlerini daha ucuz fiyata yuksek guven ve kalitede sunmayi planlamaktadır.


5.1.2 Ulaşmak istediğiniz müşteri grupları kimlerdir?

	-Bireysel musteriler (daire sistemleri) 

	-Genel musteriler (Apartman sistemleri)

	-Kucuk ya da buyuk caplı is yerleri


5.1.3 Müşteri gruplarınızın büyüklüğü ve harcama özellikleri nelerdir? 

	Müşteri cesitlerimize gore onlara sunacagımız imkanlarında cesitli olması her musteriye bizimle is yapma olanagı saglamaktadır. Bireysel musteriler icin fiyat bildirimlerimiz, genel musteriler icin fiyat bildirimlerimiz de farklılıklar gozetilmektedir.

	


5.2 Rekabete Yönelik Önlemler

5.2.1 Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında güçlü olacağı yönler nelerdir? 

	Şirketimiz kendi capıcada guclu bir sirket olmasına ramen guclu rakiplerimizin de bulundugu bir iş alanında.

	Bunlar arasında alarko-carrier , demirdokum, ECA gibi büyük işletmeler var. 

	Fakat sundugumuz hizmet, teknik servis ve fiyatlar acısından piyasa da diğer

	Rakiplere gore daha avantajlı bir konuma gecmemiz olasıdır.

	Bu durumda pazarda olası bir rekabetin olusmasını saglayacaktır.


5.2.2 Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında zayıf olacağı yönler nelerdir? 

	En buyuk zayıflık guclu rakiplar arasında musteri memnuniyetini, musteri hiz-

	metini daha ucuza temin ederken risk politikamızın dısına cıkıp kendi finans-

	man durumumuzu zora sokabilmektir. Ayrıca bu sirket yasayacagımız ilk 

	tecrube olması acısında da risklere gebe olmaktadır.


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

	-Fiyatlarımız diğer dusuk kaliteli urunler ile bu işe girmis olan firmalara nazaran 

	daha yuksek olması sonucu fiyat dengelerini saglamak.

	-Kuracagımız sistemlerin sorunsuz calısması musteri memnuniyetinin on plan

	da yer almasına ozen gostermek.

	-Fiyatların fazla olmasından dolayı taksitlendirme gibi promosyonlar saglamak.


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?

	İşletmelerde genel olarak yaz dönemlerinde işyerlerindeki durgunluk nedeni

	Ile benim işletmeminde üretim ve hizmetlerinde durgunluk oluşuyor. Yazın 

	Isınma ihtiyacı olmadıgından dolayı teknik servis ve urun satısı konusunda 

	Fazlası ile durgunluk yasanmaktadır. Yaz donemindeki satısların azalmasına

	Karsılık kıs donemin de satıslarımızın son derece yuksek olması da ısınma

	Sistemlerinin kullanılmaya baslaması bakım ve satıslarında buyuk patlamalara

	Yol acıyor.


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

	İlk yıllardaki hedefim yeterli sayıda musteri yakalayabilmek ve bunlara 

	Istedikleri hizmetleri suna bilmek. Daha sonra da ilk kurulan işletmenin yanı 

	Sira istenen performansın alınması sonucu bu is yerini değer civar il ve ilceler

	De kurmak ve bunlarında gelismesi icin gerekli planları ortaya cıkararak bu 

	Sektorde adımızın anıldıgı bir firma haline gelmektir.


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

	Kat Kaloriferi
	12
	12
	8
	4
	2
	1
	1
	1
	2
	4
	8
	12

	Sistem Kurulumu
	12
	12
	8
	4
	2
	1
	1
	1
	2
	4
	8
	12

	Eğitim (Sistem)
	12
	12
	8
	4
	2
	1
	1
	1
	2
	4
	8
	12

	Teknik Servis
	2
	3
	2
	2
	.......
	......
	.....
	20
	16
	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

	Kat Kaloriferi
	250€
	400€
	650€

	Sistem Kurulumu
	.......
	350-600€
	350-600€

	Teknik Servis
	Ürüne bağlı
	Ürüne bağlı
	Ürüne bağlı

	Eğitim
	Ücretsiz 
	Ücretsiz
	Ücretsiz

	
	
	
	


5.4.2 Ürün ya da hizmetlerinizin satış fiyatlarını belirlerken politikanız nedir?

	Ürün ve hizmetlerimin fiyatını belirlemede rakiplerimin fiyatlarını göz önünde

	Bulundurarak kendi ürünümün fiyatını belirliyorum.Çünkü beni rakiplerimden 

	Ayıracak en büyük etmen fiyat.Rakiplerimin etkisinden sonraysa beni kara 

	Geçirecek ve aldığım krediyle birlikte gerekli harcamaları yapabileceğim

	bir fiyat üzerinden ürünümü satıyorum.


5.4.3 Hizmet sektöründe iseniz hizmetlerinizin fiyatlarını ne şekilde belirlemektesiniz?

	Hizmet olarak verdiğim eğitim bireylere bedava olarak verilecektir.Bunun amacı 

	Hem firmaların ürünü almaları için cazip bir etken hemde bireylerin

	Bilincli birer kullanıcı olmalarınısaglamak benim için çok büyük bir 

	Avantaj.Diğer hizmet ise sistemlerin kurulumu.Bu işlem ise sistemin ve evin

	Büyüklüğüne bağlı olarak 350-600€ ytl arasında değişmektedir.


5.4 Ürün ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Ulaştırma Metotları 
İşletmenin pazarlama çalışmaları ve müşteri kitleniz açısından yerleşim yeri hangi özelliklere sahip olmalıdır?

	Satıs binamızın lüleburgazın en islek mekânında olması bizim icin buyuk bir 

	Avantaj olarak degerlendirilebilir. Herkezin devamlı olarak gectigi cadde 

	Uzerinde olması reklam ve afisler sayesinde ilgi cekerek. Musterilerin dikkatini 

	Uzerimize cekmek acısından satıs buromuzun konumu oldukca iyi.

	Ayrıca otoban sayesinde siparis verdigimiz urunun bize ulasması oldukca 

	Kolay ve ucuz olmaktadır.


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

	İletişim için pazarlama yöntemleri ve reklam kullanılacaktır.Böylelikle ürünü

	Pazara yayacağız ve müşterilere ulaştıracağız.Ürünlerimiz bizim tarafımızdan

	Müşterilere bizzat teslim edilecek ve bireylere ürün kurulumu ve

	Gerekli teknik destek sağlanacaktır. Firmamız tarafından ücretsiz eğitimde 

	Verilecektir.


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

	Firmalara ürün dağıtımı sistem kurlumu teknik servis ve eğitim gibi hem üretim

	Hemde hizmet sunumu tamamen firmamız tarafından gerçekleştirilecektir.


5.4.3 Ürünlerinizin dağıtımında gerekli olan araçlar ve sistemler nelerdir?

	Üretimin dağıtılması için bir dağıtım aracı gerekmektedir.Bunun yanı sıra 

	Teknik servis içinde bir araç daha gerekmektedir.Bu araçlar araç gereç taşıma 

	Açısından kullanışlı olmalıdırlar.Bunun yanı sıra şirket içinde bir araba 

	gerekmeltedir.


5.5 Ürün ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Tanıtma Metotları

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

	-İnternet sitesi aracılığıyla tanıtım yapma

	-Kitapçık ve el ilanları ile tanıtım yapma

	-Satıs bolumune ve depoya  tabela yaptırma

	-Yerel gazete ilanlarında yararlanma

	-İnternette bazı sitelere reklam verme


5.5.2 İlk aşamada tanıtım çalışmalarınızı yönelteceğiniz müşteri kitleleri hangileridir?

	İlk aşamada bireysel musterilere yönelik çalışmalar yapacağımdan dolayı 

	Reklamlarımında hitap edeceği kitle bu tarz musteriler olacaktır.Bu yüzden 

	Yerel gazete, el ilanları, brosur gibi daha küçük çaplı reklamlara başvurdum.

	


5.5.3 Reklam ve tanıtım çalışmalarına ayıracağınız bütçe nedir?

	Başlangıç olarak 5000 ytl reklam için ayrılacaktır.Bu diğer zamanlarda sadece

	Reklam vermeler için ayırdığım paraya dönüşecek.O da aylık 210 ytl civarıdır.


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

	Şirketimiz pazara yeni girdiğinden ve bu pazarda kendisinden daha güçlü 

	Şirketler bulunduğundan tanıtım çok önemli olmaktadır.Şirketimizin artılarını

	Müşterilere çok iyi bir şekilde anlatabilirsek müşteri potansiyelimizde o derece

	De artacaktır.Bunun yanı sıra ürünlerimizin kaliteli olması da satışlarda 

	Eğer doğru bir reklam anlayışıla yansıtılırsa önemli bir etkide bulunacaktır.


5.6 İşletmeniz İçin Yapacağınız Pazarlama Çalışmalarının Aktivite Planı

5.6.1 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

	-İnternet Sitesi İle Tanıtım Yapılması
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Aycan
ÇÖPÇÜ
	350 ytl

	-Kitapçık ve el ilanları ile tanıtım yapma
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Cem
HÜNER
	450 ytl

	-Şirket ve atelye için tabele yaptırma
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Cem
HÜNER
	3450ytl

	-Yerel gazete ilanlarında yararlanma
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Cem
HÜNER
	150 ytl

	-İnternette bazı sitelere reklam verme
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Aycan
ÇÖPÇÜ
	300 ytl

	-Kart Basımı
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Cem
HÜNER
	300 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?

	Şirketimde her iş için farklı bölümler olacaktır.Örneğin Depo ve teknik servis 

	bölümü sadece teknik eleman, ustabası ve iscilerden olusacaktır.

	Satıs bolumunde pazarlama elemanları cem ve ben bulunacagım.

	Ayrıca tasarım islerini de ben satıs bolumunde bulunan odamda 

	Gerceklestirecegim.


6.1.3 Pazarlama planında belirtilen satışların gerçekleştirilesi 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?

	%70


	%80


	%85


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 Grupları
	Gerekli Makine-Ekipman

	Satıs Bolumu
	3 adet normal standartlarda internete baglı bilgisayar

	
	1 adet grafik ozellikleri yuksek bilgisayar, 1 adet printer-fax-fotokopi makinesi

	Depo Bolumu
	Kalorifer Boruları ve Petekleri

	Teknik Servis
	2 adet bilgisayar, izalosyon malzemeleri, kaynak malzemeleri

	Eğitm
	Laptop,projektör


6.2.2 “Makine-Ekipman Gereksinimi” tablosunu hazırlayınız.

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

	Calısan isci sayısı ve bunlarla olan baglantıların saglanması 

	Musteri taleplerinin yogunlugu

	Isletmenin bulundugu yerdeki binaların ic yapılarının ortalaması sonucu ne 

	Kadar gerekli malzemenin bulundurulması

	Satıslar sırasında verimli hizmet verebilmek




Üretim Planı (Aylık)

	
	Aylar (adet ya da adam-saat olarak)

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

	Kat Kaloriferi
	12
	12
	8
	4
	2
	1
	1
	1
	2
	4
	8
	12

	Sistem Kurulumu
	12
	12
	8
	4
	2
	1
	1
	1
	2
	4
	8
	12

	Teknik Servis
	2
	3
	2
	2
	.......
	......
	.....
	20
	16
	4
	.......
	.......

	Eğitim
	12
	12
	8
	4
	2
	1
	1
	1
	2
	4
	8
	12

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Makine-Ekipman Gereksinim Tablosu

	
Makine-Ekipman
	Adeti
	
Marka-Model
	Maliyeti
	
Ödeme Planı

	Bilgisayar
	5
	Pentium4 Duo
	5x1500 ytl
	Peşin Alınacak

	Bilgisayar
	1
	Pentium4 Duo2Core
Grafik özelliği yuksek
	1x2500ytl
	Peşin Alınacak

	Fax-Printer-Fotokopi
	1
	HP3028A
	1x450 €
	Peşin Alınacak

	Kaynak Makinası
	3
	Standard
	3x1200ytl
	Peşin Alınacak

	Izolasyon Malzemesi
	1000m²
	Standard
	1000x12 ytl
	Peşin Alınacak

	Kalorifer Borusu (5cm)
	500m
	Paslanmaz
	500x17 ytl
	Peşin Alınacak

	Kalorifer Petegi (14 dilimli)
	500
	Paslanmaz
	500x21 ytl
	Peşin Alınacak

	Eğitim Bölümü İçin
	Laptop
	Toshiba
	3000 ytl
	Peşin Alınacak

	Eğitim Bölümü İçin
	Projektör
	Nec
	1000 ytl
	Peşin Alınacak


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 Adı

	Hammadde ve Malzeme Girdi Türleri
	Birim Miktar

	Kalorifer Borusu (ortalama)
	47m

	Kalorifer Petegi (ortalama)
	7 Adet

	Kaynak Ucu
	6 Adet


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?

	Oncelikler satıs bolumunden musterinin istedigi urun siparis verilir.

	Daha sonra sistemin kurulacagı yerin kabataslak krokisi cıkarılır.

	Gelen kroki benim aracılıgım ile bilgisayar uzerinde islenir.

	Buna baglı olarak cıkarılan evin planının uzerine tesisat dosenmeye baslanır.

	Gelen urun tesisat sonunda gerekli gorulen yere montelenir ve calısması 

	Saglanır.

	Son olarakta kullanıcılara urunun calısma prensipleri hakkında egitim 

	Verilir.


6.4.2 İş gruplarının gerektirdiği işgücü grupları ve nitelikleri nelerdir?

	İş Grupları
	Gerekli İşgücü
	İşgücü Nitelikleri

	Satıs Bölümü
	3
	Satıs elemanı, bilgisayar ve internet kullanıcısı

	Teknik Servis
	11
	Tekniker(2), ustabası(1),işciler(8)

	Eğitim
	1
	Hitap yeteneği gelişmiş sistemimiz hakkında bilgili bir kişi.


6.4.3 “Üretim İşgücü Planı” tablosunu hazırlayınız.

6.4.4 Brüt işgücü ücretlerini ne şekilde belirlediniz?

	Teknik servis bölümünde çalışan kişilerin işinin uzmanı olması çok önemli.

	Bu bölüme gelecek elemanları elimde tutmam için iyi ücret vermem gerekiyor.

	Tabi burada vereceğim iyi ücret benim işletmemi de zora sokacak bir miktar

	Olmamalı.Satıs bölümünde çalışan işçilere vereceğim para piyasada çalışan

	Işçilerle aynı olacaktır ve her türlü sosyal hakka sahip olacaktırlar. 

	Ayrıca bu bölümlere hedeflenen satışların geçilmesi durumunda ek 

	Ödemeler de yapılacaktır. 


6.4.5 İşletmenin üretim akışında ihtiyaç duyduğunuz işgücünü nasıl temin edeceksiniz? 

	Eleman alımı için gazete ve internet ilanlarından yararlanacağım.Gelen eleman-

	Lar ile görüşmeler yapıp istediğim özellikte olanları ve onlarında istediği şartlar

	Benim tarafımdan sağlanıyorsa birlikte çalışmaya başlayacağız.Bunun yanı sıra

	Ferrolinin egitim seminerlerinden gecmesi icin egitim kurslarına yollanan  

	Elemanları alacagım.


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?

	Sanayi Bölgesinde Olması

	Ufak Çaplı İşletmelere Yakın Olması

	Hammade Sağlamamda Bana Kolaylık Sağlaması

	Ulaşım Açısından Çok Merkezi Bir Bölge Olması

	Çevre İş Potansiyelinin Yüksek Olması

	Çevrede Yerleşim Birimlerinin Çokluğu Ve İşyerine Yakınlığı

	Üretim İçin Uygun Bir Mekan Olması

	Mekanın Kiralık Olması 

	Mekan Kirasının Makul Olması

	Hazır Elektrik Su v.b Tesisatların Bulunması

	İyi bir Havalandırma ve Isınma Sisteiminin Olması

	Çevre Tarafından En İyi Bilinen Sanayi Bölgesine Yakın Olması

	Bireyler İçin Bu Bölgenin Çok İyi Bir İş Potansiyeli Olması

	


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

	Tesisat/Donanım Türü
	Özellikleri

	Elektrik Tesisatı


	Tesisatta Genel Olarak İki Fazlı Elemanlara Yönelik Olmasıdan Dolayı Sistem Sağlam Olmalıdır.

	Su Tesisatı


	Su Tesisatı Hem Çalışanların Temizlik İhtiyacını Hemde Sıvı ihtiyaclarını karsılamaları acısından suyun ve tesisatın temizligi önemlidir.

	Isınma Tesisatı


	Çalışanların sağlığı ve performansı açısından ısınma tesisatı yeterli olmalıdır

	Aydınlatma Tesisatı


	Çalışma Ortamına uygun kazaları önleyici bir aydınlık sistemi olmalıdır.Ayrıca çalışanların göz sağlığınıda bozmamalıdır. Proje cizimlerinde cok onemlidir.

	Telefon/Fax/Bilgisayar Sistemi


	Telefon sistemi ve internet İşyerimizin her bolumunde onemlidir. Satıs burosu ile depo arasındaki iletisim icin onem teskil etmektedir.Bunun için hızlı ve sınırsız bağlantılı bir internet gerekmektedir.

	Ofis Donanımı


	Gelen müşterileri ağırlamada iyi bir mekan olmalı.Bunun yanı sıra evrakları düzenleme içinde gerekli eşyaları barındırmalı.


Hammadde Ve Diğer Malzemeler Temin Koşulları Tablosu

	Hammadde/Malzeme
	Satıcı Firma
	Birim
	Satış Bedeli
	Açıklama*

	Kat Kaloriferi
	Ferroli Isıtma Sistemleri
	1 adet
	250€
	Peşin Alınacaktır

	Kalrifer Boruları
	Borusan
	47m
	17 ytl
	Peşin Alınacaktır

	Kalorifer Petekleri
	Ferroli Isıtma Sistemleri
	7adet
	21ytl
	Peşin Alınacaktır

	İzolasyon Malzemesi
	Plaspen A.Ş
	10m²
	12ytl
	Peşin Alınacaktır


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

Hammadde Ve Diğer Malzemeler Temin Planı (Aylık)

	
	Aylar (adet ya da adam-saat olarak)

	Hammadde/Diğer Girdiler
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	Kat Kaloriferi (adet)
	12
	12
	8
	4
	2
	1
	1
	1
	2
	4
	8
	12

	Kalrifer Boruları (metre)
	564
	564
	376
	188
	94
	47
	47
	47
	94
	188
	376
	564

	Kalorifer Petekleri (adet)
	84
	84
	56
	28
	14
	7
	7
	7
	14
	28
	56
	84

	İzolasyon Malzemesi(metre²)
	120
	120
	80
	40
	20
	10
	10
	10
	20
	40
	80
	120


Üretim İşgücü  Planı

	İş Grubu
	Görev Türü
	İşgücü Sayısı
	Brüt İşgücü Ücreti

	Teknik Servis
	Tekniker
	2
	650ytl

	Teknik Servis
	İşçi
	8
	450 ytl

	Teknik Servis
	Ustabaşı
	1
	600 ytl


7 .
ÖRGÜTLENME VE YÖNETİM PLANI

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

	Urunlerin pazarlama boyutu bizim icin cok onemlidir.

	Ürünün tanıtımı yapılabilir.

	Bir diğer boyutu ise tesisat kurulumu boyutudur.Bu bölüm ürünümüzü satın 

	Alan musterilere makul fiyatlarda tesisat kurulumu imkanı sunuyor.

	Arızaların tespiti ve onarılmasını sağlıyor.

	Son olaraksa ürün alan ve tesieat kurulumu yapılmıs mustrilere 

	Sistem kullanımı ile ilgili kurs verilecektir.


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

	İşin yönetimi iki kişi tarafımdan gerçekleştirilecektir.Tabi idari kısımları halletme

	Ile ilgili çalışacağım bir avukatım ve mali konularda işlerimi yönetecek bir 

	Muhasebecim olacak.


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 Sayısı
	Açıklama

	Yönetici
	Yönetim
	2
	Işyeri sahipleri

	Satış ve Pazarlama
	Ürünün Satılması
	3
	700 ytl

	Teknik Servis
	Tesisat Kurulumu, Onarımı ve Bakımı
	11
	450-600-650 ytl

	Eğitim
	Ürünün Öğretilmesi
	1
	1ytl


İŞLETME ÖRGÜT ŞEMASI 
YÖNETİCİ


                                              Satıs ve Pazarlama  Bolumu      Teknik Servis Bolumu        Eğitim Bolumu  


GÖREV, YETKİ ve SORUMLULUKLAR


Görevin Adı
:Tesisat Kurulumu



Bağlı Olduğu Birim
:Teknik Servis Bolumu 


Vekalet Edecek Kadro  
:Tekniker



1.  İŞÇİNİN  ADI SOYADI:-

2. VEKALET EDECEĞİ BİRİM:KALİTE KONTROL BİRİMİ

3.VEKELET EDCEĞİ İŞÇİNİN ADI SOYADI:-



ÖZGEÇMİŞ
Adı, Soyadı

:Aycan ÇÖPÇÜ
Doğum Tarihi

:03/08/1982
Bildiği Diller

:İngilizce


Eğitim Bilgileri
2003-         :KOCAELİ UNIVERSITESI
1999-2001:EGE ÜNİVERSTESİ
1995-1999:TEKIRDAG TEKNIK LISESI
1987-1995:TURGUTBEY İLKOGRETİM OKULU

Temel Nitelikleri

Çalışkan,azimli,işyerini geliştirme isteği olan,elektronik ve grafik tasarım bilgisi olan işyerinde çeşitli görevlerde çalışacak birisiyim....

İş Deneyimi

2006-
              KOU BİLGİ İŞLEM DAİRE BŞK
           DONANIM DESTEK

2006-               CAVUS BİLGİSAYAR SİSTEMLERİ
DONANIM DESTEK
2001                 TRAKYA CAM SANAYİİ A.Ş.                BİLGİ İŞLEM MERKEZİ
Katılınan Seminer, Konferans, vb. Aktiviteler 
	İş Sağlığı ve Güvenliği
	3 Gün
	Katılımcı

	Teknoloji Sistemleri
	1 Hafta
	Katılımcı


Referanslar


8 . İŞLETME FİNANSAL PLANI

8.1 İşletmenin kurulması için gerekli yatırım ve işletme sermayesi ihtiyacı

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

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

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

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

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

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

8.3 "İşletmenin kredi ihtiyacı

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

8.4 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
	-------
	Kendimize Ait

	2. ETÜD VE PROJE GİDERLERİ
	4000 ytl
	Calisanlara Gerekli Egitimin Verilmesi

	3. ARAZİ DÜZENLEMESİ 
	-------
	----------

	4. BİNA – İNŞAAT GİDERLERİ
	3000 ytl
	İşletme Dekorasyonu

	5. MAKİNE VE TECHİZAT GİDERLERİ (YERLİ)
	
	

	6. MAKİNE VE TECHİZAT GİDERLERİ (İTHAL)
	47000 ytl
	Bilgisayar ve Depoya Konacak Malzemeler

	7. YARDIMCI İŞLETMELER MAKİNE-EKİPMAN GİDERLERİ
	----------
	------------

	8. İTHALAT VE GÜMRÜKLEME GİDERLERİ
	------------
	------------

	9. TAŞIMA VE SİGORTA GİDERLERİ
	5600 ytl
	SİGORTA 

	10. MONTAJ GİDERLERİ
	
	

	11. İŞLETMEYE ALMA GİDERLERİ
	----------
	-----------

	12. LİSANS GİDERLERİ
	--------
	-----------

	13. GENEL GİDERLER
	20000 ytl
	Elektrik,su,yemek ,kredi,maaş

	14. BEKLENMEYEN GİDERLER
	3000 ytl
	Arıza v.b

	15. DİĞER GİDERLER
	3000 ytl
	Promosyon

	TOPLAM SABİT YATIRIM
	85600ytl


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

	1. HAMMADDE
	50100ytl
	0/100
	
	+

	2. YARDIMCI MADDE VE İŞLETME MALZEMELERİ
	---------
	0/100
	
	

	3. KİRA
	---------
	---------
	
	

	4. ELEKTRİK
	15000ytl
	30/70
	
	+

	5. SU
	7000ytl
	30/70
	
	+

	6. YAKIT
	--------
	30/70
	
	

	7. İŞÇİLİK-PERSONEL
	72000ytl
	100/0
	+
	

	8. BAKIM-ONARIM
	---------
	70/30
	
	+

	9. PATENT-LİSANS
	44000ytl
	50/50
	
	

	10. GENEL GİDERLER
	---------
	75/25
	
	

	11. PAZARLAMA-SATIŞ GİDERLERİ
	12000ytl
	80/20
	
	+

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

	TOPLAM
	200100ytl
	
	
	+


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

	1. HAMMADDE STOĞU
	2500 adet
	12 AY
	50100 ytl

	2. YARDIMCI MADDE STOĞU
	
	
	

	3. İŞLETME MALZEMELERİ STOĞU
	Yedek 3 Grup
	12 AY
	5000 ytl

	4. YAKIT STOĞU
	
	
	

	5. YARI MAMÜL STOĞU
	
	
	

	6. AMBALAJ MALZEMESİ STOĞU
	
	
	

	7. MAMÜL MADDE STOĞU
	
	
	

	8. YEDEK PARÇA STOĞU
	
	
	

	9. MÜŞTERİYE BAĞLI MAL DEĞERİ
	
	
	

	10. GENEL GİDERLER NAKİT İHTİYACI
	
	
	

	TOPLAM
	
	
	55100 ytl


Yatırım Dönemi Finansman Yapısı Tablosu

	
	1. YIL
	2. YIL
	TOPLAM
	AÇIKLAMA

	FİNANSMAN İHTİYACI
	
	
	
	

	1. BAŞLANGIÇ YATIRIMI
	200000ytl
	120000ytl
	320000ytl
	Başlangıç için gerekli yatırım

	2. İŞLETME SERMAYESİ
	200000ytl
	300000ytl
	500000ytl
	Öz kaynak ve kredi

	TOPLAM FİNANSMAN İHTİYACI
	-------------------
	--------------------
	----------------------
	

	
	
	
	
	

	FİNANSMAN KAYNAKLARI
	
	
	
	

	1. ÖZKAYNAKLAR
	180000ytl
	300000 ytl
	480000ytl
	Arazi Satısından Elde Edilen Kaynaklar

	2. BORÇLAR
	Yok
	Yok
	
	

	3. KREDİLER
	20000ytl
	Yok
	
	Kredi

	TOPLAM FİNANSMAN 
	200000ytl
	300000ytl
	
	


Kredi Geri Ödeme Planı

Kredi Miktar
    : 20000 ytl

Kredi Faizi                         : %1.48
 

Geri Ödemesiz Dönem :1 YIL

Geri ödeme Süresi
: 5 YIL


	
Yıllar
	
Kalan Borç
	Anapara Ödemesi
	
Faiz Ödemesi
	
Toplam Ödeme
	
Açıklama

	2007
	20000 YTL
	4000YTL
	296 YTL
	4296 YTL
	AYLIK 1.48 FAİZLE 

	2008
	15704 YTL
	4000 YTL
	232.5 YTL
	4232.5 YTL
	AYLIK 1.48 FAİZLE 

	2009
	11471.5 YTL
	4000YTL
	169.8YTL
	4169.8 YTL
	AYLIK 1.48 FAİZLE 

	2010
	7301.7 YTL
	4000YTL
	108 YTL
	4108 YTL
	AYLIK 1.48 FAİZLE 

	2011
	3193.7YTL
	3193.7YTL
	47.27 YTL
	3240.97YTL
	AYLIK 1.48 FAİZLE 

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Gelir-Gider Hesabı Tablosu

	
	Yıllar

	Açıklamalar
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	İşletme Gelirleri

Ürün Satımı
Sistem Kurulumu

Teknik Servis


	40200€
107200 ytl

arızaya göre değişir
	42500€l

112500ytl
	44000€l

119000 ytl
	46200€
125000 ytl
	48600€
132000 ytl
	51100€
139000 ytl
	53000€
145000ytl
	56100€
150000 ytl
	59600€
157000ytl
	64000€
162000 ytl

	İşletme Gelirleri Toplamı
	40200€ + 107200ytl
	42500€ + 112500ytl
	44000€ + 119000 ytl
	46200€ + 125000 ytl


	48600€ + 132000 ytl
	51100€ + 139000 ytl


	53000€ + 145000ytl


	56100€ + 150000 ytl


	59600€ + 157000ytl


	64000€ + 162000 ytl

	İşletme Giderleri

Hammade
Genel Giderler


	16750€
73700ytl
	18250€
76200ytl
	21000€
79400ytl
	23000€
82300ytl
	24000€
85700ytl
	25500€
88600 ytl
	26200€
93300ytl
	28000€
96100 ytl
	29500€
101000ytl
	32000€
103100 ytl

	İşletme Giderleri Toplamı
	16750€ + 73700ytl


	18250€ + 76200ytl


	21000€ + 79400ytl


	23000€ + 82300ytl


	24000€ + 85700ytl


	25500€ + 88600 ytl


	26200€ + 93300ytl


	28000€ + 96100 ytl


	29500€ + 101000ytl


	32000€ + 103100 ytl




Nakit Akım Tablosu

	
	YILLAR

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

	A.
YATIRIM KREDİSİ
	20000ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	B.
ÖZKAYNAK
	180000ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	C.
İŞLETME GELİR-GİDER FARKI
	215000ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	D.
HURDA DEĞER
	--
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	E.
YILBAŞI ELDEKİ NAKİT
	295000ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	F.
NAKİT GİRİŞLERİ TOPLAMI (A+B+C+D+E+F)
	295000ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	NAKIT ÇIKIŞLARI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Başlangıç Sabit Yatırımı Kalemleri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	G.
SABİT YATIRIM TOPLAMI
	l
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	H
İŞLETME SERMAYESİ
	120000ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
Kredi Faiz Ödemeleri
	296ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
Kredi Anapara Ödemeleri
	4000ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	I.
KREDİ ÖDEME TOPLAMI
	4296ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	J.
VERGİLER
	250ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	K. 
NAKİT ÇIKIŞLARI TOPLAMI  (G+H+I+J)
	140000ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	YIL SONU ELDEKI NAKİT (F-K)
	155000ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Karlılık Hesabı Tablosu

	
	Yıllar

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	SATIŞ GELİRLERİ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-İŞLETME GİDERLERİ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-AMORTİSMANLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-FİNANSMAN GİDERİ
	
	
	
	
	 
	
	
	
	
	

	VERGİ ÖNCESI KAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-VERGİLER
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	VERGİ SONRASI KAR
	
	
	
	
	 
	
	
	
	
	

	AMORTİSMANLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-İŞLETME SERMAYESİ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-SABIT YATIRIM
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	NET NAKİT AKIMLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	TOPLAM NET NAKİT AKIMLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


9 . 
İŞ KURMA SÜRECİ AKTİVİTE PROGRAMI

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

9.1.1 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
	
	
	
	
	
	+
	
	
	
	
	


Kaynak: http://www.myfikirler.org
ÜRETİM İŞ AKIŞ ŞEMASI





Onaylayan :Aycan ÇÖPÇÜ


Onaylayan :Cem HÜNER





Hazırlayan :Aycan ÇÖPÇÜ




































































































































































İstek Uzerine Urun Siparisi





Kulum Yapılacak Binanın Tasarımı





Pazarlanan Mal İçin Sistem Kurulumunun





Sistem Kurulumu Yapılan İşyerlerinde


Ücretsiz Sistem Kullanımı Hakkında Eğitim


Verilmesi





Teknik Servis ve Desteğin Sağlanması
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