T.C.Kocaeli Üniversitesi Teknik    Eğitim Fakültesi Elektronik             Öğretmenliği

 İş Planı


   Doğalgaz tesisatı ve Kombi,Petek satışı
Girişimcinin:

Adı:Hakan
Soyadı:Hekimhan
No:030304009
1.İş Planı Özeti
1.1. Girişimci

Konusuyla ilgili gelişmelerden haberdar olan,iyi bir yönetimci,iş dışında çalışanları ile ilişkileri düzeyli,müşteri memnuniyetini ön planda tutan,piyasadaki rakiplerinden her zaman farklı olması gerektiğini düşünen,riskleri göze alan ve disipline sahip olan kişidir.

1.2.İş Fikrinin Kısa Tarifi

İstanbul ilinde resmi daireler,özel kuruluşlar ve ev kullanıcılarına doğalgaz tesisatı,kombi ve petek satışı.Bu işi düşünürken tek fikrim günümüzün gelişen teknolojisi ile hemen hemen her evde doğalgaz kullanımı artmakta ve Türkiye’nin her yerine yayılmasıdır. Bu sektördeki kazancın sektör içinde nasıl dağıldığını görmüş olabilmemdir.Risk almaktan korkarım ama bir iş yerinde olmasını istediğim en önemli şey disiplindir.önemli olan müşterinin memnuniyetini kazanmak.Yapılan işinde temiz olması çok önemlidir.
1.3.Genel Olarak İş Kurma Süreci Planı

	İş Kurma Aşamaları
	Süre

	İş Yeri Açma Ruhsatı
	4 Gün

	Vergi Levhası
	3 Gün

	Sicil Kaydı
	2 Gün

	İstanbul Ticaret Odası Kaydı
	2 Gün

	Banka Hesap İşlemleri
	2 Gün


2.GİRİŞİMCİ

2.1.Girişimcinin Kişisel Özellikleri

2.1.1.Kişisel Bilgiler

	Adı Soyadı
	Hakan Hekimhan

	Adresi


	Rüzgarlıbahçe mah.Gencer sokak no:16 
BEYKOZ/İSTANBUL

	Telefon 
	02164132012
05359353427
	Doğum Yeri
	iSTANBUL

	E-mail
	h_hekimhan@hotmail.com
	Doğum Tarihi
	13.03.1983

	Fax
	
	Medeni Durumu
	Bekar


2.1.2.Eğitim Durumu

	Son Mezun Olduğunuz Eğitim Kurumu:
	Kocaeli Üniversitesi Teknik Eğitim Fakültesi

	Bölümüz:
	Elektronik
	Mezuniyet Tarihiniz:
	2007

	Katıldığınız kurs/seminer v.b programlar

	Yıl
	Programın Adı ve Konusu
	Süresi
	Verilen Belge

	2005
	Smartpro kursu 
	1 Ay
	Sertifika

	2006
	 Kocaeli Belediyesi Komek-Web tasarımı kursu
	108 Saat
	Sertifika


	Bildiği Yabancı Dil:
	Almanca
	 Düzeyi:
	Orta

	Bilgisayar Kullanma Deneyimi:
	İyi

	Temel Düzey Plc,C++,Orta Düzey Ms Powerpoint.Ms Word,Ms Excel,Web tasarımı


2.1.3.Çalıştığı İşler

	  Çalışma Döneminiz
	                                      İşyeri Adı
	           Bölümünüz
	                      Göreviniz
	Çalışma Süreniz

	2002
	Yönsis bil.sistemleri
	Stajer
	Servis Elemanı
	1 ay

	2003
	İzmit Liman başkanlığı
	Üretim
	Teknik Eleman
	3 ay

	2006
	Epks Bilişim
	Stajer
	Montaj
	1 Ay


2.1.4.Bilgi Beceri ve Deneyimler

-Disiplinli ve düzenli olma,

-İşlere aynı hassasiyetle davranma,

-Zamanında işi bitirme,

-Dürüst olma,

-İş hayatı dışında sosyal hayata da sahip olabilme,

2.2.Girişimcinin İş Fikrini Seçme Nedenleri

-Doğalgaz kullanımının artması,

-Çevremin geniş olması,

-Bu iş ile ilgili çevremden destek görmem,

-Babamında  iş ile ilgili tecrübesi olması,
2.3.Girişimcinin Hedefleri
2.3.1.Girişimcinin Kısa Dönemli Hedefleri
-İlk olarak müşteri toplamak için reklam ve tanıtım kampanyalarına ağırlık vermek,

-Bazı resmi kuruluşların ihalelerine girmek,

-Özel kuruluşlarla bakım sözleşmesi düzenlemek,

2.3.2.Girişimcinin Orta Dönemli Hedefleri
-İl bazında şubeler açarak müşterilere daha çabuk ulaşabilmek,

-Personel durumunu gözden geçirmek,

-Kültürel ve Sanatsal organizasyonlarda sponsor olarak bulunmak,

2.3.3.Girişimcinin Uzun Dönemli Hedefleri
-Sadece ürün satışı için büyük bir teknolojik market,
-Müşteri memnuniyeti için anket yapmak,

-Telefonla destek hizmeti sunmak,
3.Kurulacak İşin Temel Nitelikleri Ve Kuruluş Dönemi Planı Nedir?

3.1.İşin Sahip Olacağı Yasal Statü

3.1.1.Girişimci İşi Hangi İşletme Türüne Göre Kuracaktır? Nedenleri Nelerdir?

-İşi limited şirket olarak kurucağız.3 ortak olacağından dolayı.
3.2.İşin Kuruluşunda Ortaklık Yapısı ve Özellikleri

3.2.1.Kurulacak İşletmenin Ortakları Kimlerdir Ve Ortaklık Pay Dağılımı Nedir?

	Kurucu Ortaklar
	Ortaklık Payları

	Hakan Hekimhan
	%33.3

	Yılmaz Hekimhan
	%33.3

	Ramazan İnci
	%33.3


3.2.2.Ortakların İşletmeye Katkıları Neler Olacaktır Ve İşletmede Alacakları Görevler Neler Olacaktır?

-Yılmaz Hekimhan,teknik servis müdürü ve İş organizasyonu;
-Hakan Hekimhan,teknik servis müdürü yardımcısı ,satış ve pazarlama müdürü yardımcısı,toptancılardan mal almak için görevli kişi;

-Ramazan İnci,satış ve pazarlama müdürü,fatura,makbuz gibi işlemleri  takip edecek ve toptancılarla mal almak için görevli;
3.3.İşin Kurulması İçin Alınması Gerekli İzinler,Ruhsatlar ve Diğer Resmi Dökümanlar

	İzin/Ruhsat/Kayıt
	İlgili Kurum
	Yaklaşık Süre

	Ticaret Sicil Belgesi
	İstanbul Ticaret Odası
	20 Gün

	Bilişim Derneğine Kayıt
	Türkiye Mühendisler Derneği
	7 Gün


4.İş Fikrinin Piyasa ve Talep Özellikleri Araştırması Sonuçları

4.1.İş Fikrinin İçinde Bulunduğu Sektör/Alt Sektörler Hangileridir Ve özellikleri nelerdir?
İş fikri inşaat sektörü içinde yer almaktadır.İnşaat sektörünün dogalgaz tesisatı ve teknik servis kısmı teşkil etmektedir.Bu sektörün en önemli özelliği sürekli gelişim halinde olmasıdır.Bununla beraber doğalgaz kullanımının insan hayatında artmaktadır.kullanımı rahat ve temiz olması içindeki yerinin en belirgin özelliklerindendir.
4.2.Kurulacak İşletmenin İçinde Bulunacağı Müşteri,Girdi Ve İşgücü Piyasaları Ve Temel Özellikleri Nelerdir?

Öncelikle bu iş planını İstanbul ilinde geçekleştirmemim nedeni,İstanbul ilinin bulunduğu yer itibari ile sanayi kenti olmasıdır.Sanayi kenti olan İstanbulda çalışanlar ve hayat standartları yüksek olduğundan alış gücü yüksek bir kitleye hizmet sunacağız.Resmi dairelerin ve özel sektör kuruluşlarının da çok olması sektörümüz açısından kazan sayılmaktadır.

İş gücü piyasası olarak ta sanayi kuruluşlarından ve kişilere özel mülkiyetler önemli kaynaklardır.
4.3.Ürün Ya da Hizmetin Sunum Bölgesi Ve Bu Bölge İçinde Müşteri Kitlesi Kimlerdir Ve Bu Kitlenin Talep Özellikleri Nelerdir?

İşin gerçekleştirileceği yer olarak İstanbul il sınırlarını belirledikten sonra müşteri kitlesi olarak ev kullanıcıları,özel kuruluşlar ve resmi kuruluşları seçtik.Ev kullanıcıları ısınma  olarak dogalgazı tercih etmektedirler,özel kuruluşlar işlerinin bir an önce halledilmesini ve yapılmış olan teknik servis sözleşmesine uyulmasını isterler,resmi kuruluşlarda ise ihaleye girme ve almanın yanında ,teknik servis sözleşmesi ,işin çabukluğu yanında,yapılan işin raporu istenir.
4.4.Girişimcinin Hedeflediği Sunum Bölgesindeki Rakipler Kimlerdir? Özellikleri nelerdir?
İstanbul bölgesinde  teknik servis , doğalgaz tesisatı ve malzeme satışı yapacak bir sürü firma vardır.Bunların başlıca özellikleri dükkanlarının küçük olması teknik servis elemanlarının sayısının yetersizliği olarak nitelendirebiliriz.bu işte önemli olan işin doğru dürüst yapılması, müşteri memnuniyeti çok önemlidir,piyasada genellikle paraya önem verdiklerinde çoğu firma iflas etmektedir.
4.5.Ürün Ya da Hizmetlerin Müşterilere Tanıtımında Temel Alınacak Faktörler Nelerdir?

Tanıtımı yaparken öncelik profesyonel  reklam hizmetleri kuruluşları ile anlaşmaktır.Diğer bir önemli nokta ise müşteri memnuniyeti eğer bir müşteri memnun olursa onu etkilersek o müşteri de bulunduğu ortamlarda bizden bahseder. 

5.İşletmenin Uygulanacağı Pazarlama Planı

5.1.Satış Ve Pazarlama Çalışmalarında Temel Hedefleriniz

5.1.1.Pazarda İlk Yıl ve Üçüncü Yıl Sonunda Ulaşmayı Hedeflediğiniz Pazar Ve Bölgeyi Tarif Ediniz

İlk yıl sonunda 35 ev tesisatı,1 resmi kuruluşun doğalgaz malzemesi ve bakım  ihalesini almak,5 özel kuruluşla teknik servis sözleşmesi imzalamak.İlk yılın sonunda İstanbul da kaliteli firmaları arasına girmek.3.yılın sonunda ise ev kullanıcısı,resmi kuruluş,ve özel kuruluşların sayısını korumak ve yükseltmek,şirketin sınırlarına İstanbul dışına da çıkmaktır.
5.1.2.Ulaşmak İstediğiniz Müşteri Grupları Kimlerdir?

Ev kullanıcıları,resmi kuruluşlar,özel kuruluşlar.Ev kullanıcıları arasında;ortakların yakın çevreleri ve şirketimizden alışveriş yapan kişiler,resmi kuruluşlarda;,hastaneler,özel kuruluşlarda ise;eczaneler,yapı firmaları,internet kafeler yer almaktadır.
5.1.3.Müşteri Gruplarınızın Büyüklüğü Ve Harcama Özellikleri Nelerdir?

Ev kullanıcıları İstanbul ilinde yaşadıkları için çoğu fabrika çalışanı olacağından alım güçleri güçlü olan insanlara hizmet edeceğiz.Resmi kuruluşlarda ise ihtiyaca göre ihale açıldığından bu ihalelerin tekliflerini iyi hazırlamak zorundayız.Özel kuruluşlarda ise isteklerine bağlı olarak ürünlerinde değişim veya yenileme yapılacak.Burada önemli olan müşterilerle yapılacak olan teknik servis sözleşmesidir.
5.2.Rekabete Yönelik Önlemler

5.2.1.Kurulacak İşletmenin Rakipleri Karşısında Güçlü Olacağı Yönler Nelerdir?

İlk yönümüz müşteri memnuniyetini ön planda tutmamız olacaktır.Daha sonra disiplin hızlı ve güvenilir teknik servis elemanlarına sahip olmamızdır.Daha önceki iş tecrübelerimizden dolayı piyasa hakkında bilgimizin diğer firmalara nazaran daha olmasıdır.

5.2.2.Kurulacak İşletmenin Rakipleri Karşısında Zayıf Olacağı Yönler Nelerdir?

Bölgemizde aynı işi yaptığımız firmanın çok olması durumundan kaynaklanan müşteri kaybı,teknik elemanlarımızın genç olması ve toptancılarımızın İstanbul’da bulunması şirketimizin zayıf yönleridir.
5.2.3.İşletmenizin Kuruluş Döneminde Piyasada Zayıf Olduğu Yönler İçin Planladığınız Önlemler Nelerdir?
Elemanların geliştirilmesi durumu için hafta sonları şirketin içinde küçük kurslar düzenleyerek deneyim kazandırmayı düşünüyoruz.Toptancılarla olan mesafeyi kısaltmak için haftanın üç günü ortaklardan bir tanesi 2 gün ziyarete gidecek.Bir kargo firması ile anlaşarak ürünlerimizin taşınmasını hızlandırmak.
	
	Aylar (Adet)

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

	Teknik Servis
	8
	11
	9
	9
	8
	7
	11
	10
	13
	14
	15
	12

	Kombi
	8
	5
	3
	4
	2
	5
	4
	5
	8
	9
	10
	11

	Petek
	45
	35
	30
	25
	20
	20
	25
	35
	50
	45
	35
	25

	Dogalgaz malzemeleri
	65
	70
	60
	60
	55
	55
	50
	60
	66
	75
	70
	60


5.3.İşletmenin Tahmini Satış Planı
5.3.2.İşletmenizde Hedef Aldığınız Yıllık Satış Ya da Hizmet Gerçekleşmelerinin Yıl İçine Dağılımı Nedir?Aylara Göre Satış Düzeyi Değişimini Etkileyen Faktörler Nelerdir?

Hizmet dağılımı olarak teknik servis ihtiyacı müşterilerin arızlarına bağlı olarak değişmekte olup her ay gerçekleşen bir faaliyettir.Satışta ise yine ev kullanıcılarının ve özel sektörlerin ihtiyaçları doğrultusunda tabloda görüldüğü gibi bir dağılım vardır.Aylara göre satış düzeyini etkileyen faktörler,alıcıların borçlanması,mevsimlere göre kullanım gösterilebilir.
5.3.3.Öncelikle İkinci Ve Üçüncü Yıllar Olmak Üzere 10 Yıllık İşletme Dönemi İçin Satış Düzeylerinde Beklediğiniz Gelişme Şeklini Açıklayınız

 Gelişen teknoloji sayesinde her  evde   doğalgaz olacaktır.Türkiyenin her yerine doğalgaz kullanımı gunden güne artmaktadır.
5.4.Ürün Ya da Hizmetlerin 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

	Teknik Servis 
	40ytl
	%20
	50Ytl

	Kombi
	1.000Ytl
	              %15
	1250Ytl

	Petek m2
	90Ytl
	%30
	120Ytl

	Doğalgaz parçaları
	20ytl
	%10
	22Ytl


5.4.2.Ürün Ya da Hizmetlerin Satış Fiyatlarını Belirlerken Politikanız Nedir?

İlk yıllarda maliyetten %5-%10 karla satarak rakiplerin fiyatlarının altına inmektir.Böylece müşteri sayısı artacaktır.İlerleyen yıllarda satış adedine göre maliyet fiyatının üstüne kar payı %20 -%30 olup satılacaktır.

5.4.3.Hizmet Sektöründe İseniz Hizmetlerinizin Fiyatlarınızı Ne Şekilde Belirlemektesiniz?
Servis ücretlerini Türkiye Mühendisler  derneği fiyatlarına göre belirledik.
Cihaza bakma:40ytl
Arıza Tespit :20 Ytl gibi fiyatlarla hizmet sunucağız.

5.5.Ürün Ve Hizmetlerin hedef  Kitleye Ulaştırılma Metodları
5.5.1.İşletmenin Pazarlama Çalışmaları Ve Müşteri Kitleniz Açısından Yerleşim Yeri Hangi Özelliklere Sahip Olmalıdır?

Yerleşim yeri olarak ilk önce İstanbul’u seçtik.İnsanların genellikle günlerini merkezde geçirdiklerini gördük daha sonra şirketimizin yerinin işlek caddelerin birinin üzerinde bulunması herkes tarafından bilinen bir yerde bulunmasına dikkat ettik.Ayrıca merkezde bankaların,resmi dairelerin ve özel kuruluşların çok olması şirketimiz için bir avantajdır.
 5.5.2.İşletmenizin Müşterilere Ulaşmak İçin Dağıtım/İletişim Kanalları Nelerdir?
Müşterilere ulaşmak için öncelikle ortakların kendi çevreleri daha sonra yerel basın ,el ilanları,internet sitesi,ve cadde üzerindeki reklam tabelaları kullanacağız.

5.5.3.Dağıtım Ya da Kitleye Ulaşım Kanalında Hangi Aracılar Bulunacak Ve Görevleri Ne Olacaktır?
Kendi çevremiz bizi diğer çevrelerde anlatacak,yerel basında gazetelerde ve televizyonlarda reklamımız gösterilecek,el ilanlarını bir firma ile il geneline dağıtacağız.
5.5.4.Ürünlerinizin Dağıtımında Gerekli Olan Araçlar Ve Sistemler Nelerdir?

Teknik servis elemanlarına araç,servis çantası etmek.Online satış için bir internet sitesi ve banka hesabına sahip olarak ve kargo firması kullanarak dağıtım gerçekleştirilecek.
5.6.Ürün ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Tanıtma Metotları
5.6.1 Reklam Ve Tanıtım Çalışmalarınız Ya da Müşteriler İle Bağlantı Kurma Yöntemleriniz Neler Olacaktır?
-Telefon ile yardım ve satış,

-Basından yararlanma,

-Resmi kuruluşlar ve özel firmalar için tanıtıcı katalog,ev kullanıcıları için el ilanı
5.6.2 İlk aşamada tanıtım çalışmalarınızı yönelteceğiniz müşteri kitleleri hangileridir?

Küçük ve orta ölçekli özel kuruluşlar ve resmi kuruluşlar ile teknik servis bakım sözleşmesi ve parça satışı için anlaşmak.
5.6.3.Reklam ve tanıtım çalışmalarına ayıracağınız bütçe nedir?

Basın,internet sitesi,tanıtıcı katalog,el ilanları,reklam tabelaları=2200Ytl

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

Bu katkının satış miktarını artırıcı yönde katkısı olacaktır.Şirketi ne kadar çok tanıtırsak müşteri sayısı artacak bu hizmet kalitemize yansıyacaktır.

5.7.İşletmeniz İçin Yapacağınız Pazarlama Çalışmalarının Aktivite Planı
5.7.1.Tüm Pazarlama Çalımalarınızı“İşletme Pazarlama Aktivite Çalışma Planı (aylık)“ Zamanlamasını Ve Sorumlularını Belirleyin








İşletme Pazarlama Aktivite Çalışma Planı (Aylık)
	Pazarlama Aktiviteleri


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

	Basın
	3
	3
	3
	3
	2
	2
	2
	3
	3
	3
	3
	3
	Zaman,milliyet/Ramazan İnci

	8500 Ytl

	İnternet Sitesi
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	Hekimhan Yazılım/Hakan Hekimhan
	2400 Ytl

	Tanıtıcı Katalog
	100
	
	
	
	100
	
	
	
	100

	
	
	
	Cemil Basım Evi/Ramazan İnci
	1000 Ytl

	El İlanları

	600
	
	
	
	800
	
	250
	
	
	
	
	
	cemilBasım Evi/ Ramazan İnci
	600 Ytl

	Reklam Tabelaları
	
	2
	
	
	3
	
	
	2
	
	
	
	
	İstanbul Büyükşehir Belediyesi/Hakan Hekimhan
	5000 Ytl

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


6.Ürün ve Hizmet Üretiminde Kullanılacak Temel Süreçler Ve Üretim Planı

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
Üretim Akış Şeması

6.1.2.Üretim İş Akışının Çeşitli Bölümleri İçin Alternatif  Metotlar Var mıdır?Sizin Tercih Ettiğiniz Metod Hangisidir?Nedenleri Nelerdir?
Malzemelerin alınması kısmında parçaların çoğu toptancıdan geleceği için herhangi bir arıza durumunda ürünün müşteriye teslim edilme sürecinde aksama olması içim İstanbul da bulunan bir toptancıdan ürünü temin edebiliriz.Tesisatı yapacak kaliteli,işini temiz yapan,dürüst ustalar bulmak gerekir.
6.1.3.Pazarlama Planında Belirtilen Satışların Gerçekleşmesi İçin Gerekli Aylık Üretim Planınız Nedir? ‘Üretim Planı’ Tablosunu Doldurunuz.

Üretim Planı Tablosu
	
	                                   Aylar (Adet )

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

	Teknik Servis
	15
	9
	9
	9
	7
	7
	6
	6
	10
	10
	15
	12

	Kombi
	12
	9
	6
	3
	1
	2
	6
	8
	11
	9
	7
	4

	Petek
	45
	40
	35
	25
	20
	20
	25
	35
	45
	45
	15
	15

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


6.1.4.Üretim Planınıza Uygun Üç Yıllık Dönemsel Kapasite Kullanım Oranlarınızın Yaklaşık Düzeyleri Nelerdir?
________________________________________________________________________________________________________________________________

6.2.Ürün Ya da Hizmet Üretimi İçin Gerekli Makine ve Ekipmanlar
6.2.1 Üretim İş Akışına Göre Gerekli Makine Ve Ekipmanların Türleri Nelerdir?
	İş Grupları
	Gerekli Makine-Ekipman

	Servis 
	Servis aracı, servis çantası ,alet panosu

	Satış
	Kombi,Petek,yedek parçalar


6.2.2 “Makine-Ekipman Gereksinimi” Tablosunu Hazırlayınız.
Makine-Ekipman Gereksinimi Tablosu

	Makine-Ekipman
	Adedi
	Marka-Model
	Maliyeti
	Ödeme Planı

	Kombi
	10
	E.C.A
	10000Ytl
	Peşin

	Petek
	50
	Demir döküm
	4000Ytl
	Taksit

	Yedek parçalar
	100
	E.C.A
	5000Ytl
	Taksit

	Alet çantası
	5
	İpek hırdavat
	3000Ytl
	taksit

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


6.2.3.İşletmede Kullanılmasına Karar Verilen Makine Ve Ekipmanın Seçimini Belirleyen Özellikler Nelerdir?
Öncelikle kaliteli olmaları,gelişen teknolojiye ayak uydurmaları,dayanıklı,sağlam, kullanışlı olmaları,maliyetlerinin düşük olmasıdır.
6.3.Ürün Ya da Hizmet Üretimi İçin Gerekli Hammadde ve Diğer Girdileri
6.3.1.Ürünün Oluşumu Sırasında Kullanılan Hammadde Ve Diğer Malzemelerin Birim Ürün İçinde Miktarları Nelerdir?
	Ürün Adı

	Hammadde ve Malzeme Girdi Türleri
	Birim Miktar

	Kombi 
	10

	Petek
	100

	Yedek parçalar
	1000

	Alet çantası
	5

	
	

	
	


6.3.2.Hammadde Ve Diğer Girdilerin Temin Edileceği Yer, Koşullar, Fiyat Ve Diğer Açıklamaları İçeren “Hammadde ve Diğer Malzemeler Temin Koşulları” Tablosunu Hazırlayınız
Hammadde ve Diğer Malzemeler Temin Koşulları Tablosu
	Hammadde / Malzeme
	Satıcı Firma
	Birim
	Satış Bedeli
	Açıklama*

	Kombi
	E.C.A
	Satış
	750-855-1080Ytl
	Nakit-Elden-5

	Petek
	Demir döküm
	Satış
	45-65-90Ytl
	Nakit-Elden-5

	Yedek parçalar
	E.C.A
	Satış
	10-40-70-90 Ytl
	Nakit-Kargo-5

	Alet Çantası
	Metro
	Satış
	110-160-300 Ytl
	Taksit-Kargo-3

	Doğalgaz Boruları
	Fırat
	Satış
	2-2,6-3,5Ytl
	Nakit-Elden

	
	
	
	
	


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

6.3.3.Üretim Planına Göre Üretimde Kullanılacak Aylık Girdi İhtiyacı Nedir? “Hammadde Ve Diğer Malzemeler Temin Planı(aylık)” Tablosunu Doldurunuz.

Üretimde kullanılacak aylık girdi ihtiyacı müşteri sayısına ve ihtiyacına göre  değişecektir.

Hammadde Ve Diğer Malzemeler Temin Planı Tablosu
	
	                                       Aylar (Adet )

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

	Kombi
	15
	12
	7
	6
	3
	5
	2
	6
	10
	12
	11
	8

	Petek
	40
	35
	25
	20
	12
	10
	15
	25
	22
	20
	10
	8

	Yedek Parçalar
	50
	35
	20
	22
	20
	15
	10
	22
	32
	52
	51
	33

	Doğalgaz borusu
	100
	72
	43
	33
	23
	20
	26
	34
	65
	82
	60
	34

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


6.4.Ürün Ya da Hizmet Üretimi İçin Gerekli İş Gücü
6.4.1.Üretim İş Akış Şemasına Göre Üretim Aktivitelerini Oluşturan İş Grupları Nelerdir?
Tecrübeli teknik servis elemanlarının yanı sıra yetiştirilmek üzere alınacak servis çalışanı bulunacaktır.Ortaklardan bir tanesi pazarlama ve satış ,diğeri de müşterilerle ilgilenecek bir diğeri ise teknik servis işlemlerini kontrol edecek.Ayrıca teknik lise  mezunu öğrencilerden   yetiştirip yararlanmayı düşünüyoruz.

6.4.2.İş Gruplarının Gerektirdiği İşgücü Grupları Ve Nitelikleri Nelerdir?
	İş Grupları
	Gerekli İşgücü
	İşgücü Nitelikleri

	Pazarlama-Satış
	3
	Bu konuda tecrübesi ve bilgisi olan ortaklar

	Teknik Servis

	6
	Teknik Eğitim Makina –Sihhi Tesisatçı Mezunu Yada Meslek Lisesi Metal İşleri bölümü(mezun olmamış öğrencide olabilir)


6.4.3.“Üretim İşgücü Planı” Tablosunu Hazırlayınız.

Üretim İşgücü Planı Tablosu
	İş Grubu
	Görev Türü
	İşgücü Sayısı
	Brüt İşgücü Ücreti

	Pazarlama-Satış
	Satış
	3
	1000 ytl

	Teknik Servis
	Servis
	6
	600 ytl


6.4.4.Brüt İş Gücü Ücretlerini Ne Şekilde Belirlediniz? 
Teknik servis çalışanların ücretini asgari ücrete göre belirledik,ortakların ücretini asgari ücretten biraz daha fazla düzenledik böylece çalışanlarla patronlar arasında adil bir maaş düzeni olmasını sağladık.

6.4.5.İşletmenin Üretim Akışında İhtiyaç Duyduğunuz İş Gücünü Nasıl Temin Edeceksiniz?
Öncelikle mezun olmuş öğrencilerle iş gücünü temin edileceğiz daha sonra mezun olmamış öğrenciler tercih edilecek.
6.5.Ürün Ya da Hizmet Üretimi İçin Seçilen Kuruluş Yeri Ve İşyeri Özellikleri
6.5.1.İşletmenin Kurulması İçin Seçilen Yerin Özellikleri Ve Seçilme Nedenleri Nelerdir?
İlk olarak İstanbul’un küçük bir merkezinde olup kira ücretinin ucuz,olması diğer  firmalara yakın olmaması ,işlek bir cadde üzerinde bulunması,büyük olması,çalışma koşullarına uygun ısı,ışık,hava değerlerine sahip olması iş yeri için seçilen yerin seçilme özelliklerinin başta gelen özellikleridir.
6.5.2.İşyerinde Ürün Ya da Hizmetlerin Elde Edilmesi İçin Kurulması Gerekli Tesisat/Donanımın Özelliklerini Aşağıdaki Tabloda Kısaca Belirtiniz.
	Tesisat/Donanım Türü
	Özellikleri

	Elektrik Tesisatı


	Sıva altı,çok prizli,topraklı 220v/50 hz

	Isınma Tesisatı


	Kalorifer petekleri ile merkezi ısınma

	Aydınlatma Tesisatı


	Spot lambası(100w-60w),ampul 100w-75w

	Telefon/Fax/Bilgisayar Sistemi


	Kanalet içinde düzenli olarak çekilmiş bilgisayar ağı,telefon hattı

	Ofis Donanımı


	Yer kaplamayan rahat konforlu malzemeler


7.Örgütlenme Ve Yönetim Planı

7.1.1.Kurulacak İşin Üretim Dışındaki Temel Süreçleri (Satın Alma Ve Pazarlama-Satış) Hangi İş Gruplarını İçermektedir.

Satılma için toptancılarla olan ödeme zamanını geçirmemek için tahsilata önem vermektir.Pazarlama ve satış için reklam ve insan ilişkileri göz önünde tutulmalıdır.yapılan tesisatların sorunsuz olması çok önemlidir.
7.1.2.Kurulacak İşin Destek Süreçleri (İş yönetimi, Kontrol Ve İdari İşler) Hangi İş Gruplarını İçermektedir? Ne Şekilde Yürütülecektir?

İş Yönetimi ,kontrol ve idari işler şirket ortaklarına aittir.Haftalık toplantılar şeklinde hafta içinde yapılan çalışmaların değerlendirilmesi şeklinde olacaktır.Çalışan müşteri ilişkileri göz önünde bulundurulacaktır.
7.1.3.“Üretim Dışı Aktiviteler İşgücü Planını” Hazırlayınız.



Üretim Dışı Aktiviteler İşgücü Planını
	İş Grubu
	Görev Türü
	İş Gücü Sayısı
	Açıklama

	Teknik Servis
	Servis
	10
	

	Satış
	Satış
	3
	Kombi,Petek ve yedek parça satışı

	Pazarlama
	Sunum
	2
	Resmi kuruluşlar ve özel kuruluşlar için şirketimizi tanıtacaklar


7.1.4.İşletmede Örgüt Şemasında Yer Alan Yönetim Kadrolarının Görevleri


[image: image1]
7.1.5.İşletme Örgüt Şemasında Yer Alan Yönetim Kadrolarının Görevleri, Yetkileri Ve sorumlulukları Nelerdir? Bu Aşamada Bu Görevleri Yürütecek Kişilerden Belirledikleriniz Var mı? Var İse İşle İlgili Kısa Özgeçmişlerini Yazınız.




Görev Yetki Ve Sorumluluklar
Görev Adı:Satış

Bağlı Olduğu Birim:Genel Müdür
Vekalet Edecek Kadro:Hakan Hekimhan-Ramazan İnci

1-Ürün satışı

2-Müşteri ilişkileri

ÖZGEÇMİŞ
Adı, Soyadı

:Yılmaz Hekimhan
Doğum Tarihi
:01.01.1958
Bildiği Diller
:İngilizce

Eğitim Bilgileri:Fevzi Çakmak  İlköğretim Okulu,Zile Endüstri Meslek Lisesi Metal İşleri Bölümü
Temel Nitelikleri:Öğrencilik yıllarını İstanbul’da geçirdiği için inşaat piyasasını yakından takip edebilme özelliğine sahiptir.Fikrileri her zaman olumludur.
İş Deneyimi
Katılınan Seminer, Konferans, vb. Aktiviteler 

Referanslar




      Görev Yetki Ve Sorumluluklar

Görev Adı:Pazarlama
Bağlı Olduğu Birim:Genel Müdür Yardımcısı
Vekalet Edecek Kadro:Ramazan İnci


ÖZGEÇMİŞ
Adı, Soyadı

:Hakan Hekimhan
Doğum Tarihi
:13.03.1983
Bildiği Diller
:Almanca ve İngilizce

Eğitim Bilgileri: Sedat simavi İlköğretim Okulu,Haydarpaşa Anadolu Teknik Lisesi Otomatik Kumanda Bölümü,Kocaeli Üniversite’si Elektronik Öğretmenliği

Temel Nitelikleri:Öğrencilik yıllarını İstanbul ve Kocaelide’da geçirdiği için ve İstanbul bir Sanayi kenti olduğu için,sektördeki kuruluşlarla ilişkilerin nasıl oldugunu bilmektedir.
İş Deneyimi

Kocaeli İzmit Liman Başkanlığı
Katılınan Seminer, Konferans, vb. Aktiviteler 

Referanslar
8. İşletme  Finansal  Planı
8.1.İşletmenin Kurulması İçin Gerekli Yatırım Ve İşletme Sermayesi İhtiyacı

8.1.1.İşletmenin Kurulması İçin Sabit Yatırım İhtiyacını Gösteren “Başlangıç Yatırım Sermayesi İhtiyacı “Tablosunu Hazırlayınız
Başlangıç Yatırım Sermayesi İhtiyacı Tablosu

	Yatırım Harcamaları
	Tutar
	Açıklama

	5. Makine Ve Techizat Giderleri (yerli)
	12.000 Ytl
	Doğalgaz Tesisatı ve teknik servis için gerekli tüm malzemeler

	7. Yardımcı İşletmeler Makine-Ekipman Giderleri
	1000 Ytl
	Yedek parçalar

	10. Montaj Giderleri
	500 Ytl 
	İşyerindeki malzemelerin montajı

	12. Lisans Giderleri
	2000 Ytl
	Vergi Dairesinden alınan iş yeri açma belgesi, belediye ruhsatı,

ticaret sicil belgesi,Mühendisler derneğine kayıt

	13. GENEL GİDERLER
	2000 Ytl
	-

	14. BEKLENMEYEN GİDERLER
	2000 Ytl
	-

	15. DİĞER GİDERLER
	1000 Ytl
	-

	TOPLAM SABİT YATIRIM
	20500 Ytl
	-


8.1.2.İşletmenin Mevcut Çalışma Planlarına Uygun Olarak Sabit Ve Değişken İşletme Giderlerini Hesaplayarak,’’İşletme Giderleri İhtiyacı Tablosu’’ Hazırlayınız.

Yıllık İşletme Giderleri Tablosu
	Gider Kalemleri
	Toplam Harcama
	% Sabit / Değişken
	Sabit Giderler
	Değişken Giderler

	  İşletme Malzemeleri
	6000 Ytl
	0/100
	------
	6000$

	Kira
	6000 Ytl
	100/0
	6000 Ytl
	------

	 Elektrik
	1500 Ytl
	40/60
	600 Ytl
	900 Ytl

	 Aidat
	2000Ytl
	50/50
	1000 Ytl
	1000 Ytl

	İşçilik-Personel
	420000 Ytl
	100/0
	420000 Ytl
	------

	Bakım-Onarım
	1000 Ytl
	70/30
	700 Ytl
	300 Ytl

	Lisans
	2000 Ytl
	50/50
	1000 Ytl
	1000 Ytl

	Genel Giderler
	1500 Ytl
	70/30
	800 Ytl
	500 Ytl

	Pazarlama Satış Giderleri
	30000 Ytl
	70/30
	21000 Ytl
	9000 Ytl

	Ambalaj Paketleme Giderleri
	1000Ytl
	30/70
	300 Ytl
	700 Ytl

	Toplam 
	480000 Ytl
	
	460500 Ytl
	19500 Ytl


8.1.3.”İşletme Sermayesi “Tablosuna Gider Kalemleri İçin Elde Tutulması Gereken İşletme Sermayesi Miktarını Kaydediniz.





İşletme Sermayesi Tablosu
	İşletme Sermayesi Kalemleri
	Yıllık İşletme Giderleri
	Süre
	İşletme Sermayesi İhtiyacı

	1. Hammadde Stoğu
	10000 Ytl
	3 Ay
	10000 Ytl

	2. Yardımcı Madde Stoğu
	_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _
	_ _ _ _ 
	 _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _

	3.İşletme Malzemeleri  Stoğu 
	5000 Ytl
	12 Ay
	5000 Ytl

	4.Yakıt Stoğu
	 _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _
	_ _ _ _
	 _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ 

	5. Yarı Mamul
	_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _
	_ _ _ _
	_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _

	6.Ambalaj Malzemesi Stoğu
	1000 Ytl
	18 Ay
	1000 Ytl

	7. Mamül Madde Stoğu
	 _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _
	_ _ _ _
	_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ 

	8. Yedek Parça Stoğu
	8000 Ytl
	3 Ay
	8000 Ytl

	9. Müşteriye  Bağlı Mal Değeri (Vadeli Satış)
	40000 Ytl
	6 Ay
	400000 Ytl

	10.Genel Giderler Nakit İhtiyacı
	1000 Ytl
	12 Ay
	1000 Ytl

	Toplam
	65000 Ytl
	
	65000 Ytl


8.2.İşletmenin Kurulması Ve İşletmeye Alınması İçin Gerekli Toplam Yatırım İhtiyacı Potansiyel Finansal Kaynaklar
8.2.1.İşletmenin Sabit Yatırım İhtiyacı İle İşletme Sermayesini Toplayarak Toplam Yatırım İhtiyacını Belirleyiniz.
Sabit yatırım ihtiyacı=460500 Ytl

İşletme sermayesi=65000 Ytl

Yatırım ihtiyacı=481000 Ytl

8.2.2.”İşletme Finansman Yapısı Tablosu” Üzerinde Toplam Finansman İhtiyacını Belirtiniz.Kredi,Özkaynak Ve Diğer Parasal Girdilerin Miktarlarını Ayrı Ayrı Belirterek Tabloya Kaydediniz.




İşletme Finansman Yapısı 
	
	1.Yıl
	2.Yıl
	Toplam
	Açıklama

	Finansman İhtiyacı

	1.Başlangıç Yatırımı
	20500 Ytl
	10000 Ytl
	30500 Ytl
	

	2.İşletme Sermayesi
	65000 Ytl
	40000 Ytl 
	105000 Ytl
	

	Toplam Finansman İhtiyacı
	85500 Ytl
	50000 Ytl
	135500 Ytl
	

	

	Finansman Kaynakları

	1.Özkaynaklar
	90000 Ytl
	
	
	Her Ortak 30000 Ytl

	2.Borçlar
	
	
	
	

	3.Krediler
	
	
	
	

	Toplam Finansman
	90000 Ytl
	
	
	


8.4.İşletmenin Tahmini Nakit Akışını Ve Finansal Kararlılığını Gösteren Hesaplamalar
8.4.1.İşletmenin Gelir-Gider Tablosunu Hazılayın












Gelir Gider Tablosu



	
	Yıllar

	Açıklamalar
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	İşletme Gelirleri


	200000
YTL
	210000
YTL
	210000
YTL
	230000
YTL
	235000
YTL
	255000
YTL
	250000
YTL
	265000
YTL
	268000
YTL
	300000
YTL

	İşletme Gelirleri Toplamı
	200000
YTL
	210000
YTL
	210000
YTL
	230000
YTL
	235000
YTL
	255000
YTL
	250000
YTL
	265000
YTL
	268000
YTL


	300000
YTL

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletme Giderleri


	125000
YTL
	128000
YTL
	135000
YTL
	140000
YTL
	135000
YTL
	165000
YTL
	170000
YTL
	175000
YTL
	178000
YTL
	190000
YTL

	İşletme Giderleri Toplamı
	125000
YTL
	128000
YTL
	135000
YTL
	140000
YTL
	135000
YTL
	165000
YTL
	170000
YTL
	175000
YTL
	178000
YTL
	190000
YTL

	Gelir-Gider Farkı
	75000 YTL
	82000 YTL
	75000 YTL
	90000 YTL
	100000 YTL
	90000 YTL
	80000 YTL
	90000 YTL
	90000 YTL
	110000 YTL


8.4.2.İşletmenin Planlanan Her Türlü Nakit Girişi Ve Çıkısını Dönemler İtibariyle Kaydeden Ve Net Sonucu Gösteren ”Nakit Akım Hesaplama” Tablosunu Hazırlayın.














Nakit Akım Hesabı Tablosu

	
	YILLAR

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

	A.
YATIRIM KREDİSİ
	90000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	B.
ÖZKAYNAK
	90000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	C.
İŞLETME GELİR-GİDER FARKI
	75000
	82000
	75000
	90000
	100000
	90000
	80000
	90000
	90000
	110000

	D.
HURDA DEĞER
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	E.
YILBAŞI ELDEKİ NAKİT
	75000
	82000
	75000
	90000
	100000
	90000
	80000
	90000
	90000
	110000

	F.
NAKİT GİRİŞLERİ TOPLAMI (A+B+C+D+E+F)
	75000
	82000
	75000
	90000
	100000
	90000
	80000
	90000
	90000
	110000

	NAKIT ÇIKIŞLARI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Başlangıç Sabit Yatırımı Kalemleri
	90000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	G.
SABİT YATIRIM TOPLAMI
	20500
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	H
İŞLETME SERMAYESİ
	65000
	65000
	65000
	65000
	65000
	65000
	65000
	65000
	65000
	65000

	
Kredi Faiz Ödemeleri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
Kredi Anapara Ödemeleri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	I.
KREDİ ÖDEME TOPLAMI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	J.
VERGİLER
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000

	K. 
NAKİT ÇIKIŞLARI TOPLAMI  (G+H+I+J)
	86500
	66000
	66000
	66000
	66000
	66000
	66000
	66000
	66000
	66000

	YIL SONU ELDEKI NAKİT (F-K)
	
	12000
	9000
	24000
	34000
	24000
	14000
	24000
	24000
	44000


8.4.3. “Kararlılık Tablosu” İle İşletmenin Dönemsel Net Kazançlarını Gösteriniz.













Kararlılık Tablosu













	
	Yıllar

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	SATIŞ GELİRLERİ
	200000
	210000
	210000
	230000
	235000
	255000
	250000
	265000
	268000
	300000

	-İŞLETME GİDERLERİ
	125000
	128000
	135000
	140000
	135000
	165000
	170000
	175000
	178000
	190000

	-AMORTİSMANLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-FİNANSMAN GİDERİ
	
	
	
	
	 
	
	
	
	
	

	VERGİ ÖNCESI KAR
	75000
	82000
	75000
	90000
	100000
	90000
	80000
	90000
	90000
	110000

	-VERGİLER
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000

	VERGİ SONRASI KAR
	74000
	81000
	74000
	89000
	99000 
	89000
	79000
	89000
	89000
	109000

	AMORTİSMANLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-İŞLETME SERMAYESİ
	65000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-SABIT YATIRIM
	90000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	NET NAKİT AKIMLAR
	
	12000
	9000
	24000
	34000
	24000
	14000
	24000
	24000
	44000

	TOPLAM NET NAKİT AKIMLAR
	
	12000
	9000
	24000
	34000
	24000
	14000
	24000
	24000
	44000


8.4.4.İşletmenin Gelirlerinin Satış Maliyetlerini Karşıladığı “Başa baş Noktasını Hesaplayınız.
8.4.5.İşletmenin Yatırım Geri Dönüş Süresini Hesaplayınız.

8.4.6.Kendi İşinizi Kurmak İçin Yaptığınız Yatırım Harcamaları İle İşletme

Döneminde Elde Ettiğiniz Gelirleri Karşılaştıran Ve Kurulan İşin Kararlılık Oranını Gösteren “İç Kararlılık Oranını” Hesaplayınız.

9.İş Kurma Süreci Aktivite Planı

9.1. “İş Kurma Süreci Detaylı Aktivite” Planı(Haftalık)

9.1.1.İşin Kurulması İçin Gerçekleştirilmesi Gereken Ve İş Planının İlgili Bölümlerinde Kapsamı Planlanan Tüm Çalışmaları “İş Kurma Süreci Detaylı Aktivite Planı (Haftalık)” Üzerinde Programlayınız.
KULLANICI TESTİ





USTA/MALZEME HATASI





TEKNOLOJİYE GÖRE YENİ ÜRÜN GELİŞTİRME





PAZARLAMA 


(MÜŞTERİYE SUNUŞ)





SERİ ÜRETİME GEÇİŞ





TEST EDİLMESİ





TESİSATIN YAPILMASI





MALZEMELERİN KONTROLÜ





MALZEMELERİN ALINMASI





KARAR VERİLİR 


KURUMA EN UYGUN ÇÖZÜM ÜRETİLİR








UYGULAMA





GÖREV ANALİZİ





İHTİYAÇ ANALİZİ





        Satış





Teknik Servis





Pazarlama





Genel Müdür





Genel Müdür Yardımcısı





Genel Müdür


Yardımcısı








