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1 . İŞ PLANI ÖZETİ

1.1 Girişimci

	MODERN KUMAŞCILIK LTD.ŞTI.

	HASAN GÜNDOĞDU

	ORGANİZE SANAYİ BOLGESİ 

	NO:155 İNEGOL / BURSA

	

	TEL:0224 714 20 10

	E/MAİL: info@modernkumas.com


1.2 İş Fikrinin Kısa Tarifi

	Modern Kumaşcılık şirketi genel olarak mobilia sektorüne yonelik jakarlı kumaş satışı yapmak

	Üzere kurulacaktır. Çin ve uzak dogudan ucuza jakarlı kumaş ithal ederek merkezi İnegol olan

	Mobilya sektorune hizmet verecektir. Gelecek on yılda inşaat sektorune parallel buyuyecek olan

	Mobilya sektorune daha ucuz kumaş temin etmek.

	

	


1.3 Genel Olarak İş Kurma Süreci Planı

	Iş fikrine uygun olarak işletme binası kiralanacak. 

	Uzak dogu menşeili firmalarla turkiye marmara bolgesi bayilik anlaşmaları yapılacak.

	Mal sevkiyatı için orta buyuklukte ticari kamyonet alınacak.

	Kumaş kalite kontrol makineleri alınacak. 

	Bina içi taşıma ve yukleme için forklift makinesi alınacaktır.


2 . GİRİŞİMCİ

2.1 Girişimcinin Kişisel Özellikleri

2.1.1 Kişisel Bilgiler 

	Adı Soyadı
	HASAN GÜNDOĞDU

	Adresi


	ZÜMRÜTEVLER MAH.
SELVİLİ SOK. NO:1  YILDIRIM/ BURSA

	Telefon 
	0224 3608885
	Doğum Yeri
	BURSA

	
	0535 8289553
	Doğum Tarihi
	14/12/1982

	Fax
	
	Medeni Durumu
	BEKAR


2.1.2 Eğitim Durumu

	Son Mezun Olduğunuz Eğitim Kurumu:
	ULUDAĞ ÜNİVERSİTESİ 
T.B.M.Y.O

	Bölümüz:
	ENDÜSTRİYEL ELEKTRONİK
	Mezuniyet Tarihiniz:
	2003

	Katıldığınız kurs/seminer v.b programlar

	Yıl
	Programın Adı ve Konusu
	Süresi
	Verilen Belge

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	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.

	  Çalışma Döneminiz
	                                      İşyeri Adı
	           Bölümünüz
	                      Göreviniz
	Çalışma Süreniz

	1994
	TAÇ MEFRUŞAT
	SATIŞ
	TEZGAHTAR
	1,5 YIL

	1998
	MİSTAŞ
	ELEKTRONİK
	STAJYER
	30 GÜN

	1999
	İNOKSAN
	BAKIM
	STAJYER
	25 GÜN

	2002
	AROMA
	ELEKTRONİK
	STAJYER
	40 GÜN

	
	
	
	
	


2.1.4 Bilgi-Beceri ve Deneyimler

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

	Aileden gelen tekstil sektorune ait kumaş ve piyasa bilgisi.

	Bursa ve İnegol mobilya sektorunu tanıyorum.

	Kumaş tanıma ve kontrol konusunda deneyim.

	Yurtdışı firmalarla goruşmek açısından ingilizce bilgisi.


2.2 Girişimcinin İş Fikrini Seçme Nedenleri

	Yabancısı olmadıgım ve çevremden destek alabileceğim bir sektor olması.

	Gelecek on yıl için pazarın buyuyecek olması.

	2008 yılında WTO(World Trade Organisation) tarafından kotaların kaldırılacak olması ve serbest

	Dolaşımın sağlanmasıyla uzakdoğu mallarına uygulanan vergilerin kalkacak olması.


2.3 Girişimcinin Hedefleri

2.3.1 Girişimcinin kısa dönemli hedefleri

İşinizi kurduğunuz ilk yılda ulaşmayı planladığınız hedefleriniz nelerdir?

	Ilk yılda mumkun oluğunca sorunsuz kendine yetebilen bir şirket olmak.

	Piyasada kendini tanıtmak muşteri portfoyunu genişletmek.

	Uzakdoğu kumaş ureticileriyle iyi ticari ilişkiler geliştirmek.

	Sıkıntısız mal tedariği için iyi bir gümrük firmasıyla anlaşmak.


2.3.2 Girişimcinin orta dönemli hedefleri

İşinizde ilk beş yıl içinde ulaşmak istediğiniz hedefler nelerdir?

	Ikinci yıldan itibaren ithalat işlemlerini hızlandırmak.

	Pazar payını buyutmek.

	Marmara bolgesinde mobilya üreticileri tarafından iyi tanınan bir firma olmak.


2.3.3 Girişimcinin uzun dönemli hedefleri

İşletmenizin beşinci yılından sonra ulaşması gereken hedefleri neler olarak görüyorsunuz?

	Ithalat işlemleri için gerekli sermaye yapısını güçlendirmek için bankalar aracılığıyla finansman

	Sağlamak.

	Türkiye çapında reklam vererek marmara bolgesi dışında da tanınmak, buyuk mobilya ureticileri

	Ile tedarik anlaşmaları sağlamak.


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 kurulacaktır.

	Bunun sebebi yasal olarak şirketlere, devlet ve özel sektör tarafından sunulan olanaklardan yararlanmaktır.

	Limited şirket türünün seçilme nedeni ise, kuruluşu daha kolay ve işin türüne daha uygun olması ve yasal sorumluluklarının daha az olmasıdır.


3.2 İşin kuruluşunda ortaklık yapısı ve özellikleri

3.2.1 Kurulacak işletmenin ortakları kimlerdir ve ortaklık pay dağılımı nedir?

	Kurucu Ortaklar
	Ortaklık Payları

	Hasan GÜNDOĞDU
	%51

	Kemal ERSOY
	%49


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

	İlk olarak kuruluş sermayesi ortaklar tarafından sağlanacaktır.

	Buyuk ortak olarak ben finans, pazarlama, satış gorevlerini yurutmeyi planlıyorum.

	Diğer ortak ise tedarik, kumaş kalite control ve işletme yonetimini idare edecektir.

	Boylece tedarik ve satış birbirinden bağımsız olarak gerçekleştirilecektir.


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

	İzin/Ruhsat/Kayıt
	İlgili Kurum
	Yaklaşık Süre

	İş Yeri Açma Ruhsatı
	Belediye Başkanlığı
	2 gün

	Ticari Faaliyet İzni
	Ticaret Odası
	2 gün

	Şirket Sözleşmesi
	Noter
	1 gün

	Vergi Kayıt İşlemleri
	Vergi Dairesi
	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?

	Iş fikri genel olarak mobilya yonelik olarak tekstil sektorundedir.

	Mobilya sektoru kar marjının iyi olduğu, buyuyen bir sektordür.


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

	Ilk etapta hedef müşteriler küçük ve orta çapta inegol içerisindeki mobilya ureticileridir.

	Girdi olarak en onemli etmen ithal kumaş maliyetidir. Bu maliyeti dollar kuru, gümrük 

	Vergi oranları ve dünya petrol piyasası fiyatları onemli olçüde etkilemektedir.


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

	Müşteri kitlesi inegoldeki yerli mobilya ureticileridir. 

	Bu müşteri kitlesi kumaş olarak bursa da uretilen jakarlı kumaşları kullanmaktadır.

	Talep olarak ise, herzaman olduğu gibi müşteri kaliteli ve ucuz mal aramaktadır. 

	Turkiye de ise enerji ve işgücü maliyetlerinin yuksek olmasından dolayı, kumaş fiyatları

	Sürekli artmaktadır.

	Farklı kalitede ve çok kısa surede talep edilen kumaşları bursa da urettirip müşteriye   

	Hizmet verebiliriz.


4.4 Girişimcinin hedeflediği sunum bölgesinde rakipler kimlerdir, özellikleri nelerdir?


	Rakipler bursa bolgesindeki yerli kumaş ureticileridir. Avantajları kaliteli kumaş uretmeleri,

	Hızlı uretim yapıp talebe cevap verebilmeleri, ithal kumaşlara %80 lere varan antidamping

	Uygulanmasıdır. Dezavantajları ise, yuksek enerji ve işçilik maliyetleridir. Ve 2008 den itibaren

	Serbest ticaret anlaşmasının uygulanacak olmasıdır.


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

	Kaliteli hizmet ve müşteri memnuniyetini gerçekleştirerek, müşterinin gözünde fark yaratacaktır.

	İşletme, iş hayatına etkili bir giriş yapacak, reklâm ve tanıtım faaliyetleri ile müşterilerin dikkatini çekecektir.

	Urunlerin ozelliklerinin  ve fiyatının one çıkarılması.

	Bol miktarda urun kartelası yapılarak hedef müşterilere dağıtılması.


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

	Ilk yıl hedef müşteriler küçük ve orta çapta inegol içerisindeki mobilya ureticileridir.

	Inegol bursa nın bır ilçesi olup, mobilya sektöründe oldukça one çıkmış bir bolgedir.

	Uretilen urunler kaliteli olup turkiye çapında hizmet vermektedirler.

	Az bir kısmı yurt dışına ihracat da yapabilmektedir.


	Üçüncü yılda ise, bursa, inegol ve genel olarak marmara bolgesindeki mobilia ureticilerine  

	Ulaşmayı hedeflemekteyiz.


5.1.2 Ulaşmak istediğiniz müşteri grupları kimlerdir?

	Ilk yıl inegol içerisindeki kucuk ve orta çaptaki mobilya üreticileridir.

	Daha sonraki yıllarda bursa ve marmara bolgesindeki orta ve buyuk olçekli mobilya ureticileri,

	Beşinci yıl sonunda ise tum turkiyedeki mobilya ureticilerine ulaşmayı hedeflemekteyiz.


5.1.3 Müşteri gruplarınızın büyüklüğü ve harcama özellikleri nelerdir? 

	Inegol çecresindeki mobilya ureticileri buyuk olçekte olmayıp kobi olarak nitelenen işletmelerdir.

	Orta ve iç anadolu daki mobilya ureticileri ise buyuk olçekte ışletmelerdir.

	Inegoldeki mobilia ureticileri, tutar olarak daha az olan fakat vade olarak daha kısa vadeli alımlar

	Yapmaktadır. Orta ve iç anadolu daki mobilya ureticileri ise, daha buyuk olcekli fakat vade olarak 

	6 ay gibi uzun vadeli alımlar yapmaktadır.


5.2 Rekabete Yönelik Önlemler

5.2.1 Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında güçlü olacağı yönler nelerdir? 

	Kalite kontrole önem vermesi, zamanında mal tedariginde hassas olması. 

	Kendi aracıyla yakın bolgelere hızlı servis vermesi.

	Aynı kalitedeki ürünü daha düşük fiyata satabilmesi.


5.2.2 Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında zayıf olacağı yönler nelerdir? 

	Yeni bir firma oldugumuz için fazla tanınmamış olmamız.

	Ithalat nedeniyle tedarik suresinin uzaması.

	2008 e kadar yuksek gumruk vergi oranları.

	Ithal urun alınması nedeniyle kur riskine girilmesi (doların fazla değerlenmesi)


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

	Mümkün olduğunca pazarlama ve tanıtım faaliyetlerine onem verilmesi.

	Tedarik suresinin kısaltılması amacıyla stoklu çalışılması.

	Kur riskini azaltmak için urun satışlarının dolarla yapılması.


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?

	Hedeflenen yıllık satışlarda, genellikle yaz aylarında satışlar yıllık ortalamanın %20

	Uzerinde gerçekleşmektedir.

	Ayrıca yılbaşı oncesi ve dini bayramlar oncesi satışlar yıllık ortalamanın %25 üzerinde 

	Gerçekleşmektedir.

	Satışların yaz aylarında artmasının nedeni toplumsal olarak düğünlerin yaz aylarına denk 

	Getirilmesidir.


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

	Ilk yıl tamamen şirketin tanıtımı ve inegol mobilia sektorünün incelenmesi ve kullanılan

	Jakarlı mobilia kumaşlarının tanınması ve Pazar bilgisinin artırılması uzerine çalışmalar 

	Yapılarak ve talep edilen kumaşların uzakdoğu ureticilerine bildirilerek fiyat araştırması 

	Yapılması ve ornek kalitelerin uzakdoğuda uretilerek yerli mobilia ureticilerine tanıtılması

	Ile geçirilecektir.

	Ikinci ve üçüncü yıllarda gumruk vergilerinin kalkmasıyla satışların buyuk olcude artacağını  

	 Tahmin etmekteyiz.

	Uzakdoğulu firmalarla yapılan marmara bolgesi bayilik anlaşması ile Pazar payının onemli

	Olçude buyutulmesini hedeflemekteyiz.


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

	Jakarlı kumaş(320g/m2 den kucuk)
	5000m
	7000m
	7500m
	9000m
	9000m
	9000m
	11000m
	11000m
	11000m
	11000m
	9000m
	11000m

	Jakarlı kumaş(320g/m2 den buyuk)
	6000m
	8000m
	8500m
	9000m
	9000m
	9000m
	10000m
	10000m
	10000m
	10000m
	9000m
	10000m

	Duz kumaş
	2000m
	3000m
	3500m
	4500m
	4500m
	4500m
	5500m
	5500m
	5500m
	5500m
	4500m
	5500m

	Astarlık kumaş
	1000m
	2000m
	3000m
	3500m
	3500m
	3500m
	4500m
	4500m
	4500m
	4500m
	3500m
	4500m


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

	Jakarlı kumaş(320g/m2 den kucuk)
	1,20-1,65  USD
	%25
	1,5 -2,06    USD

	Jakarlı kumaş(320g/m2 den buyuk)
	1,65-1,90  USD
	%25
	2,06-2,375 USD

	Duz kumaş
	0,80-1,1    USD
	%20
	0,96- 1,32  USD

	Astarlık kumaş
	0,30-0,40  USD
	%15
	0,345-0,46 USD


5.4.2 Ürün ya da hizmetlerinizin satış fiyatlarını belirlerken politikanız nedir?

	Ilk yıl yapılan iç piyasa Pazar araştırmasına gore kullanılan kumaşların fiyatları, bursa da

	Uretilen kumaşların uretim fiyatıyla aynı kumaşların uzak doğu fiyatlarının karşılaştırılması

	Ve nakliye , gumruk vergisi, stok maliyetinin eklenmesiyle maliyet fiyatları belirlenir.

	Satışta, vadeye gore kar marjı değişebilir.


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?

	Müşteri kitlesi açısından ilk hedef kolay ulaşılabilirliktir. Urunden kaynaklanan en kucuk hatada

	Musteriye en kısa surede ulaşma ve problemi çozme hedeflenir.

	Yeni bir kumaş tanıtımı veya talebinde müşteriye en kısa surede ulaşılabilmelidir.

	Rakiplere oranla müşterileri sık ziyaret edebilmek önemli bir avantajdır.


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

	Ilk olarak telefon,fax, e-mail ile iletişim kurulacaktır.

	Düzenli olarak her hafta müşteriler ziyaret edilecektir.

	Yakın bolgelere kumaş ulaştırılması kendi şirket aracımızla yapılacaktır.

	Şehir dışı ve uzak bolgelerden gelen taleplere ise kargo şirketleri kullanılarak cevap verilecektir.


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

	Ilk hedef aracısız, ureticiye direk olarak ulaşmaktır.

	Gerektiğinde pazarlama ve hizmette zorlanılan bolgelerde guvenilir toptan kumaş satıcıları

	Aracı olarak kullanılabilecektir.


Ürünlerinizin dağıtımında gerekli olan araçlar ve sistemler nelerdir?

	Kamyonet ile kumaş dağıtımı yakın bolgelere yapılacaktır.

	Uzak bolgelere kargo şirketleri ile dağıtım yapılacaktır.

	Veya müşteri kendi aracıyla depomuzdan kumaş alabilecektir.


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?

	Öncelikle bireysel olarak hedef müşterilerden randevu alınıp yuz yuze gorüşme ile urun ve 

	Firma tanıtımı yapılacak, talep eden müşterilere kumaş kartelası bırakılacaktır.

	Yılbaşında promosyon urunler dağıtılacaktır.

	Şirketimizi tanıtan internet sayfası hazırlanacak ve e-mail adresi bildirilecektir.


5.6.2 İlk aşamada tanıtım çalışmalarınızı yönelteceğiniz müşteri kitleleri hangileridir?

	Ilk etapta yakın çevremizde bulunan mobilya atolyeleri, daha sonra organize sanayii içindeki

	Atolyeler, sorasında bursa ve marmara bolgesinde tanıtım çalışmaları yürütülecektir.


5.6.3 Reklam ve tanıtım çalışmalarına ayıracağınız bütçe nedir?

	Genellikle tanıtım bireysel çabalara dayandığından buyuk butce ayrılmayacaktır.

	Internet sayfası ve sektorle ilgili dergilere verilecek reklamlar için harcanacak para butcenin %1 ini geçmeyecektir.


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

	Oncelikle tanıtım yonunden katkısı olacak fakat, uzun vadede daha çok musteri ve 

	                      Dolayısı ile daha çok satış demek olacaktır.

	Özellikle bireysel pazarlama ile tanıtım yapılması, müşterileri iknada kolaylık sağlayacaktır.


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.
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PAZARLAMA AKTIVITE PLANI


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?

	Gelen siparişe gore bir form oluşturulur. 

	Daha sonra stoklara bakılır.

	Stokta mevcut kumaş, kalite kontrole gonderilir.

	Kalite kontrolden geçen mal sevk edilir.

	Kalite kontrolden geçmeyen kumaş için tamir imkanı var mı diye bakılır, tamir oluyor ise 

	Tamir edilip sevk edilir.

	Tamir olmuyor ise yerine yeni kumaş getirilmek uzere uretime gider. 


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 yıl kuruluş yılı olduğu için kapasitenin %40 I kullanılabilir.


	Ikinci yıl %60 lara varan oranda kapasitemizi artırabiliriz.


	Ucuncu yıl %80 kapasiteyle çalışabiliriz.


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

	sevk
	forklift

	Kalite kontrol
	Kumaş kontrol makinesi 

	tamir
	Kumaş kontrol makinesi

	sevk
	kamyonet

	Uretim formunun oluşturulması
	bilgisayar


6.2.2 “Makine-Ekipman Gereksinimi” tablosunu hazırlayınız.

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

	Sevkte kullanılan forklift, dört ton yuk kaldırma kapasıtesine sahip olup, ozellikle ithal edilen 

	Kumaşların depo içine yerleştirilmesi ve musteriye sevkiyatta yuklu miktarların gonderilmesinde 

	Kullanılmak uzere alınmıştır.

	Forklift akülü olup insan kontrolünde çalışmaktadır.

	Kalite control makinesi, kumaş enine gore seçilir. Kumaş kalitesine gore elektronik kontrollü 

	Gerginlik ve hız kontrol sistemine sahiptir. 

	Kalite control makinesi, alt ve üst ışıklara sahiptir. Tamir edilebilecek bir hata makine uzerinde

	Giderilebilir.

	Tüm siparişler bilgisayar ortamında takip edilir.

	Kamyonet kapalı kasa ve forklift yuklemesi yapılabilecek olması yeterlidir.




[image: image2]

Üretim Planı (Aylık)

	
	Aylar (adet ya da adam-saat olarak)

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

	Jakarlı kumaş(320g/m2 den kucuk)
	5000m
	7000m
	7500m
	9000m
	9000m
	9000m
	11000m
	11000m
	11000m
	11000m
	9000m
	11000m

	Jakarlı kumaş(320g/m2 den buyuk)
	6000m
	8000m
	8500m
	9000m
	9000m
	9000m
	10000m
	10000m
	10000m
	10000m
	9000m
	10000m

	Duz kumaş
	2000m
	3000m
	3500m
	4500m
	4500m
	4500m
	5500m
	5500m
	5500m
	5500m
	4500m
	5500m

	Astarlık kumaş
	1000m
	2000m
	3000m
	3500m
	3500m
	3500m
	4500m
	4500m
	4500m
	4500m
	3500m
	4500m


Makine-Ekipman Gereksinim Tablosu

	
Makine-Ekipman
	Adeti
	
Marka-Model
	Maliyeti
	
Ödeme Planı

	forklift
	1
	Daewoo
	10000  ytl
	peşin

	Kumaş kontrol makinesi 
	2
	Eker makina
	30000  ytl
	3 ay vadeli (10000*3)

	bilgisayar
	1
	dell
	  1000  ytl
	peşin

	kamyonet
	1
	Wolkswagen 
	35000  ytl
	12 ay vadeli


6.3 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İçin Gerekli İşgücü

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

	Gelen siparişe gore bir uretim formu oluşturulur. 

	Bu forma gore stoklara bakılır.

	Stokta mevcut kumaş, kalite kontrole gonderilir.

	Kalite kontrolden geçen mal sevk edilir.

	Kalite kontrolden geçmeyen kumaş için tamir imkanı var mı diye bakılır, tamir oluyor ise 

	Tamir edilip sevk edilir.

	Tamir olmuyor ise yerine yeni kumaş getirilmek uzere uretime gider. 


6.3.2 İş gruplarının gerektirdiği işgücü grupları ve nitelikleri nelerdir?

	İş Grupları
	Gerekli İşgücü
	İşgücü Nitelikleri

	sevk
	2 kişi
	Forklift kullanabilme, kamyonet kullanabilme

	Kalite kontrol
	1 kişi
	Tecrübeli ,kumaş bilgisi olan

	tamir
	1 kişi
	Tecrübeli ,kumaş bilgisi olan

	Uretim formunun oluşturulması
	1 kişi
	Muhasebe bilgisi olan


6.3.3 “Üretim İşgücü Planı” tablosunu hazırlayınız.

6.3.4 Brüt işgücü ücretlerini ne şekilde belirlediniz?

	Sevkiyat elemanları için, 700 ytl belirledik çünkü yukleme ve soforluk yapmaları gerekıyor.

	Kalite control vet amir için 800 ytl belirledik çunku tecrube gerektiriyor.

	Muhasebe elemanı için 900 ytl belirledik eğitimli olduğu için.


6.3.5 İşletmenin üretim akışında ihtiyaç duyduğunuz işgücünü nasıl temin edeceksiniz? 

	Güvenilir tanıdıklardan alınan referans ve ön görüşme ile iş gücü temin edilecek.


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

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

	Müşteri kitlesi inegoldeki yerli mobilya ureticileridir. 

	Bu müşteri kitlesi kumaş olarak bursa da uretilen jakarlı kumaşları kullanmaktadır.

	Talep olarak ise, herzaman olduğu gibi müşteri kaliteli ve ucuz mal aramaktadır. 

	Turkiye de ise enerji ve işgücü maliyetlerinin yuksek olmasından dolayı, kumaş fiyatları

	Sürekli artmaktadır.

	Farklı kalitede ve çok kısa surede talep edilen kumaşları bursa da urettirip müşteriye   

	Hizmet verebiliriz.

	Altyapı yol elektrik  ve su sıkıntısının olmaması.

	Guvenli bir yerde olması.

	Sehirlerarası yola yakın olması.


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

	Tesisat/Donanım Türü
	Özellikleri

	Elektrik Tesisatı


	Elektrik tesisatı kiralanan binada hazır olarak bulunacaktır. Iki makinanın çalışması için extra bir elektrik tesisatına ihtiyac yoktur.

	Su Tesisatı


	Bınadaki su tesisatı yeterlidir.

	Isınma Tesisatı


	Kış için kalorferli ısıtma sistemi bulunmaktadır. Inegol de doğalgaz oldugu için sorun bulunmamaktadır.

	Aydınlatma Tesisatı


	Kalite control bolumune fazladan lamba ilave edilebilir.

	Telefon/Fax/Bilgisayar Sistemi


	Telefon fax bilgisayar standart olmalı, ayrıca ADSL internet bağlantısı kurulacak.

	Ofis Donanımı


	Ofis masaları, dolaplar ve sandalyeler olmalıdır.


Hammadde Ve Diğer Malzemeler Temin Koşulları Tablosu

	Hammadde/Malzeme
	Satıcı Firma
	Birim
	Satış Bedeli
	Açıklama*

	Jakarlı kumaş(320g/m2 den kucuk)
	Uzakdoğu firması
	metre
	USD 
	CIF ODEMELI AKREDITIF

	Jakarlı kumaş(320g/m2 den buyuk)
	Uzakdoğu firması
	metre
	USD
	CIF ODEMELI AKREDITIF

	Duz kumaş
	Uzakdoğu firması
	metre
	USD
	CIF ODEMELI AKREDITIF

	Astarlık kumaş
	Uzakdoğu firması
	metre
	USD
	CIF ODEMELI AKREDITIF


* 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

	Jakarlı kumaş(320g/m2 den kucuk)
	5000m
	7000m
	7500m
	9000m
	9000m
	9000m
	11000m
	11000m
	11000m
	11000m
	9000m
	11000m

	Jakarlı kumaş(320g/m2 den buyuk)
	6000m
	8000m
	8500m
	9000m
	9000m
	9000m
	10000m
	10000m
	10000m
	10000m
	9000m
	10000m

	Duz kumaş
	2000m
	3000m
	3500m
	4500m
	4500m
	4500m
	5500m
	5500m
	5500m
	5500m
	4500m
	5500m

	Astarlık kumaş
	1000m
	2000m
	3000m
	3500m
	3500m
	3500m
	4500m
	4500m
	4500m
	4500m
	3500m
	4500m


Üretim İşgücü  Planı

	İş Grubu
	Görev Türü
	İşgücü Sayısı
	Brüt İşgücü Ücreti

	sevk
	Forklift kullanabilme, kamyonet kullanabilme
	2 kişi
	700 YTL

	Kalite kontrol
	Tecrübeli ,kumaş bilgisi olan
	1 kişi
	800 YTL

	tamir
	Tecrübeli ,kumaş bilgisi olan
	1 kişi
	800 YTL

	Uretim formunun oluşturulması
	Muhasebe bilgisi olan
	1 kişi
	900 YTL


7 .
ÖRGÜTLENME VE YÖNETİM PLANI

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

	Satınalma surecinde oncelikle uzakdoğudaki firmalarla internet üzerinden irtibata geçilir.

	En uygun ve kaliteli uretimi yapabilecek firma ile satış sözleşmesi yapılır.

	Bunun için banka akreditif mektubu kullanılabilir.

	Gelen kumaşın gumrukten çekilmesi için bir gumruk firması ile anlaşılır gerekli yasal işlemler 

	Yapılarak kumaş gumrukten depomuza nakil edilir.

	Pazarlama aşamasında ilgili müşterilerle irtibata geçilir. Telefon fax e-mail yoluyla siparişler alınır.

	Ürün kendi aracımız veya kargo yoluyla muşteriye ulaştırılır.


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

	Iş yönetimini ortağım yapacaktır.

	Iş yerindeki işlemler kalite kontrol ve muhasebe işlerini de control edecektir.

	Ben pazarlama, finans konularını yürüteceğim.


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.


GÖREV, YETKİ ve SORUMLULUKLAR


Görevin Adı
:pazarlama


Bağlı Olduğu Birim
: pazarlama ve satış


Vekalet Edecek Kadro  
:yok



1.  
…müşteri ilişkileri …………

2. 
……pazarlama………

3.
……satış fiyatı belirlenmesi

4.        ……karlılık hesabı ve finans, bankacılık işlemleri…



ÖZGEÇMİŞ
Adı, Soyadı

:Hasan Gündoğdu
Doğum Tarihi

:14 12 1982
Bildiği Diller

:ingilizce


Eğitim Bilgileri

Elektronik

Bilgisayar 

Ingilizce 

Temel Nitelikleri

Satın alma , pazarlama , esnaflık konularında tecrübeli. 

Sektorde geniş  bir çevreye sahip.

Pazarlamaya yatkın karaktere sahip olma.

İş Deneyimi

	TAÇ MEFRUŞAT
	SATIŞ
	TEZGAHTAR
	1,5 YIL

	MİSTAŞ
	ELEKTRONİK
	STAJYER
	30 GÜN

	İNOKSAN
	BAKIM
	STAJYER
	25 GÜN

	AROMA
	ELEKTRONİK
	STAJYER
	40 GÜN


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
	
	

	2. ETÜD VE PROJE GİDERLERİ
	
	

	3. ARAZİ DÜZENLEMESİ 
	
	

	4. BİNA – İNŞAAT GİDERLERİ
	1000 ytl
	Boya badana vb.

	5. MAKİNE VE TECHİZAT GİDERLERİ (YERLİ)
	76000 ytl
	Forklift, kalite kotrol makinası, bilgisayar,kamyonet

	6. MAKİNE VE TECHİZAT GİDERLERİ (İTHAL)
	
	

	7. YARDIMCI İŞLETMELER MAKİNE-EKİPMAN GİDERLERİ
	
	

	8. İTHALAT VE GÜMRÜKLEME GİDERLERİ
	
	

	9. TAŞIMA VE SİGORTA GİDERLERİ
	1500 ytl
	Bina sigortası

	10. MONTAJ GİDERLERİ
	1000 ytl
	Masa, sandalye, ofis

	11. İŞLETMEYE ALMA GİDERLERİ
	
	

	12. LİSANS GİDERLERİ
	
	

	13. GENEL GİDERLER
	1500 ytl
	Elektrik, su, yiyecek

	14. BEKLENMEYEN GİDERLER
	1000 ytl
	

	15. DİĞER GİDERLER
	
	

	TOPLAM SABİT YATIRIM
	82000 ytl


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

	1. HAMMADDE
	
	0/100
	
	

	2. YARDIMCI MADDE VE İŞLETME MALZEMELERİ
	
	0/100
	
	

	3. KİRA
	24000 ytl
	100/0
	
	

	4. ELEKTRİK
	 2400  ytl
	30/70
	
	

	5. SU
	   600  ytl
	30/70
	
	

	6. YAKIT
	 6000 ytl
	30/70
	
	

	7. İŞÇİLİK-PERSONEL
	46800 ytl
	100/0
	
	

	8. BAKIM-ONARIM
	
	70/30
	
	

	9. PATENT-LİSANS
	
	50/50
	
	

	10. GENEL GİDERLER
	12000 ytl
	75/25
	
	

	11. PAZARLAMA-SATIŞ GİDERLERİ
	3000 ytl
	80/20
	
	

	12. AMBALAJ-PAKETLEME GİDERLERİ
	1000 ytl
	0/100
	
	

	TOPLAM
	95800 ytl
	
	
	


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

	1. HAMMADDE STOĞU
	25000 ytl
	
	

	2. YARDIMCI MADDE STOĞU
	
	
	

	3. İŞLETME MALZEMELERİ STOĞU
	
	
	

	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
	10000 ytl
	
	

	TOPLAM
	35000 ytl 
	
	


Yatırım Dönemi Finansman Yapısı Tablosu

	
	1. YIL
	2. YIL
	TOPLAM
	AÇIKLAMA

	FİNANSMAN İHTİYACI
	
	
	
	

	1. BAŞLANGIÇ YATIRIMI
	117000 ytl
	41000 ytl
	158000 ytl
	

	2. İŞLETME SERMAYESİ
	35000 ytl
	35000 ytl
	70000  ytl
	

	TOPLAM FİNANSMAN İHTİYACI
	152000 ytl
	76000 ytl
	228000 ytl
	

	
	
	
	
	

	FİNANSMAN KAYNAKLARI
	
	
	
	

	1. ÖZKAYNAKLAR
	87000 ytl
	41000 ytl
	128000 ytl
	

	2. BORÇLAR
	
	
	
	

	3. KREDİLER
	65000 ytl
	0
	65000 ytl
	

	TOPLAM FİNANSMAN 
	152000 ytl
	41000 ytl
	193000 ytl
	


                                                                                                   Kredi Geri Ödeme Planı

Kredi Miktar
    : 65000
                         Kredi Faizi                         : 2,0
 

Geri Ödemesiz Dönem :

Geri ödeme Süresi
: 12 ay


	
Yıllar
	
Kalan Borç
	Anapara Ödemesi
	
Faiz Ödemesi
	
Toplam Ödeme
	
Açıklama

	1.1.2007
	70806
	12916
	699
	13615
	

	1.2.2007
	57191
	12916
	699
	27230
	

	1.3.2007
	43576
	12916
	699
	40845
	

	1.4.2007
	29961
	2916
	413
	44174
	

	1.5.2007
	26632
	2916
	413
	47503
	

	1.6.2007
	23303
	2916
	413
	50832
	

	1.7.2007
	19974
	2916
	413
	54161
	

	1.8.2007
	16645
	2916
	413
	57490
	

	1.9.2007
	13316
	2916
	413
	60819
	

	1.10.2007
	9987
	2916
	413
	64148
	

	1.11.2007
	6658
	2916
	413
	67477
	

	1.12.2007
	3329
	2916
	413
	70806
	


Gelir-Gider Hesabı Tablosu

	
	Yıllar

	Açıklamalar
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	İşletme Gelirleri


	140000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletme Gelirleri Toplamı
	140000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletme Giderleri


	95800
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletme Giderleri Toplamı
	95800
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gelir-Gider Farkı
	44200
	
	
	
	
	
	
	
	
	


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 :





Hazırlayan :
































































































































Yeni uretim





sevk





tamir





Kalite kontrol





Stok kontrol





Sipariş formuna gore uretim formunun doldurulması
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				PAZARLAMA AKTIVITE PLANI

		Pazarlama aktiviteleri		1		2		3		4		5		6		7		8		9		10		11		12		sorumlu

		telefon gorusmelerı																										Hasan Gundogdu

		bireysel görüşmeler																										Hasan Gundogdu

		faks ve e-mail																										Hasan Gundogdu

		yıllık promosyon																										Hasan Gundogdu






