T.C.Kocaeli Üniversitesi 
Teknik    Eğitim Fakültesi Elektronik             Öğretmenliği

 İş Planı
                  Salça Üretim Tesisi
Girişimcinin:

Adı: Abdulkadir
Soyadı: Konya
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

Tokat ilinin salça üretimine sunduğu hammadde potansiyelini ve kaliteli ürünün yetişmesi, bizi bu bölgede böyle bir tesisin kurulmasına yöneltmiştir. Bölgenin istihdamı ve gelişmesi için ve de ortaklarımın Tokat’lı olması münasebetiyle çevreyi iyi tanımaları bizi böyle bir yatırıma sevk etmiştir. Bölgenin ev yapımı salçalarının ünlü olması bizi ayrıca etkilemiştir. Biz de bu değeri kullanarak, ev yapımı lezzetinde ve kalitesinde seri üretim yapabileceğimizi düşündük. Bu şekilde üretim yaparak yurdun tüm bölgelerine bu ürünleri  
1.3.Genel Olarak İş Kurma Süreci Planı

	İş Kurma Aşamaları
	Süre

	İş Yeri Açma Ruhsatı
	3 Gün

	Vergi Levhası
	3 Gün

	Sicil Kaydı
	2 Gün

	Tokat Ticaret Odası Kaydı
	3 Gün

	Banka Hesap İşlemleri
	2 Gün


2.GİRİŞİMCİ

2.1.Girişimcinin Kişisel Özellikleri

2.1.1.Kişisel Bilgiler

	Adı Soyadı
	Abdulkadir Konya

	Adresi


	Dünya Bankası Kalıcı Konutları 3.Ada A/11Blok No:5 Gündoğdu / KOCAELİ

	Telefon 
	02623292527

05425544447
	Doğum Yeri
	Adıyaman

	E-mail
	atak_4124@hotmail.com
	Doğum Tarihi
	01.01.1980

	Fax
	
	Medeni Durumu
	Bekar


2.1.2.Eğitim Durumu

	Son Mezun Olduğunuz Eğitim Kurumu:
	Kocaeli Üniversitesi Teknik Eğitim Fakültesi

	Bölümüz:
	Elektronik Öğretmenliği
	Mezuniyet Tarihiniz:
	2007

	Katıldığınız kurs/seminer v.b programlar

	Yıl
	Programın Adı ve Konusu
	Süresi
	Verilen Belge

	2005
	Komek -Yabancı Dil Kursu 
	5 Ay
	Sertifika

	2006
	Komek Web Tasarımı Kursu
	 4 Ay
	Sertifika


	Bildiği Yabancı Dil:
	İngilizce
	 Düzeyi:
	Orta

	Bilgisayar Kullanma Deneyimi:
	İyi

	Temel Düzey Plc,C++,Orta Düzey Ms Powerpoint.Ms Word,Ms Excel,İyi Düzey Elektronik Workbench


2.1.3.Çalıştığı İşler

	  Çalışma Döneminiz
	                                      İşyeri Adı
	           Bölümünüz
	                      Göreviniz
	Çalışma Süreniz

	2003
	İZAYDAŞ
	Bakım
	Stajyer
	2 Ay

	2006
	İZAYDAŞ
	Bilgi işlem
	Stajyer
	20 İş Günü


2.1.4.Bilgi Beceri ve Deneyimler

-Disiplinli ve düzenli olma,

-İşlere aynı hassasiyetle davranma,

-Dürüst olma,

-İş hayatı dışında sosyal hayata da sahip olabilme,

2.2.Girişimcinin İş Fikrini Seçme Nedenleri

-Bölgenin gelişmesi ve iş sahası oluşturmak için
- Ortaklarımın çevresinin geniş olması,

-Bu iş ile ilgili çevremden destek görmem,

2.3.Girişimcinin Hedefleri
2.3.1.Girişimcinin Kısa Dönemli Hedefleri
-İlk olarak müşteri toplamak için reklam ve tanıtım kampanyalarına ağırlık vermek,

-Tokat bölgesinde ve çevre illerde sektörde en iyi olmak,

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
-Ülke çapında markalaşmak,

-Yurt dışına ürünlerimizi ihraç etmek,
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

	Abdulkadir Konya
	%33.3

	Hakan Çağlar
	%33.3

	İdris Babur
	%33.3


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

-Abdulkadir Konya, yönetim kurulu başkanı.
-Hakan Çağlar; yönetim kurulu başkan yardımcısı.
-İdris Babur, dış ticaret kurulu başkanı, yurt dışı bağlantılarını ve ticaret anlaşmalarını yapacaktır. 
3.3.İşin Kurulması İçin Alınması Gerekli İzinler,Ruhsatlar ve Diğer Resmi Dökümanlar

	İzin/Ruhsat/Kayıt
	İlgili Kurum
	Yaklaşık Süre

	Oda ve Sicil Kaydı
	Tokat Ticaret Odası
	15 Gün

	Vergi Dairesine Kayıt
	Tokat Vergi Dairesi
	3 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 gıda sektörü içinde yer almaktadır. Gıda sektörünün konserve gıda kısmını teşkil etmektedir.Bu sektörün en önemli özelliği insanların bu ürüne sürekli ihtiyaç  halinde olmasıdır. 
4.2.Kurulacak İşletmenin İçinde Bulunacağı Müşteri,Girdi Ve İşgücü Piyasaları Ve Temel Özellikleri Nelerdir?

Öncelikle bu iş planını Tokat ilinde geçekleştirmemizin nedeni, Tokat ilinin hammadde potansiyelinin yüksek ve kaliteli olmasıdır . Ortaklarımın  çevrelerinin geniş olması ve yüksek müşteri potansiyeli bölgede en iyi olmamıza yardımcı olacaktır. Bölgede işsizlik oranı yüksek olmakla beraber iş gücü sorunu çekmeyeceğimizi düşünüyoruz.
.
4.3.Ürün Ya da Hizmetin Sunum Bölgesi Ve Bu Bölge İçinde Müşteri Kitlesi Kimlerdir Ve Bu Kitlenin Talep Özellikleri Nelerdir?

İşin gerçekleştirileceği yer Tokat, ürün öncelikle il içine daha sonra çevre iller, bölgeler ve tüm yurda sunlacaktır ve daha ilerisinde yurt dışına sunmayı hedefliyoruz. Müşteri kitlesi, her evin mutfağı olarak hedefliyoruz, her mutfağa ulaşabilmek için de toptancılar, alışveriş merkezleri, marketler ve şubeler açarak direk halka satış araçlarını kullanarak her mutfağa girmeyi hedefliyoruz. İnsanın temel ihtiyaçlarından biri olan beslenme ve bu ihtiyacını giderirken de damak zevkini gözardı etmiyor, biz de bu talebi karşılamak istiyoruz. Ne demişler yemekte salça.
4.4.Girişimcinin Hedeflediği Sunum Bölgesindeki Rakipler Kimlerdir? Özellikleri nelerdir?
Kalitemiz, uygun fiyatlarımız ve uygun ödeme koşullarımızla yerel üreticilerde rakip tanımıyoruz. Diğer markalaşmış rakiplere bakarsak Tat , Tamek, Demko gibi markalar bizi ilk aşamada zorlayacaktır. Fakat zamanla ürünümüzün tanınması ve yayılmasıyla  öncelikle il içinde daha sonra çevre iller ve bölgede tanınacak ve marka haline geleceğiz. 

4.5.Ürün Ya da Hizmetlerin Müşterilere Tanıtımında Temel Alınacak Faktörler Nelerdir?

Ürünümüzün diğer rakiplerinden farklı olduğunu ve kalitesini ortaya koyacak reklam fikirleriyle halka ulaşmak. Bunun içinde yerel televizyonlar ve radyolara reklam vererek, afişler, reklam panoları ve el ilanlarıyla reklamımızı yapabiliriz. Diğer bir önemli nokta ise müşteri memnuniyeti eğer bir müşteri memnun olursa onu etkilersek o müşteri de bulunduğu ortamlarda bizden bahsederek çevresini etkileyecektir. 

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 ılın sonunda hedefimiz il çapında tüm toptancılar ve marketlere ürünümüzü verebilmek. Devamında ise çevre illerde bayilikler açmak. Üç yılın sonunda Doğu Anadolu, Güneydoğu Anadolu, İç Anadolu ve Karedeniz bölgelerinde ürünümüzü tanınacak bir ürün  ve marka haline getirmek.    
5.1.2.Ulaşmak İstediğiniz Müşteri Grupları Kimlerdir?
Ulaşmak istediğimiz müşteri grupları, her evin mutfağı olarak hedefliyoruz, her mutfağa ulaşabilmek için de toptancılar, alışveriş merkezleri, marketler ve şubeler açarak direk halka satış araçlarını kullanarak her mutfağa girmeyi hedefliyoruz. 
5.1.3.Müşteri Gruplarınızın Büyüklüğü Ve Harcama Özellikleri Nelerdir?

Ürünümüz temel gıda sınıfında olduğundan, gıda toptancıları ve marketler müşteri gruplarımızı oluşturmaktadır. Ürünümüzün uygun fiyatı ve kalitesi dolayısıyla her kesime hitap edebileceğimizi düşünüyoruz.
5.2.Rekabete Yönelik Önlemler

5.2.1.Kurulacak İşletmenin Rakipleri Karşısında Güçlü Olacağı Yönler Nelerdir?

İlk yönümüz müşteri memnuniyetini ön planda tutmamız olacaktır. İkincisi ise ürünümüzün kalitesi ve uygun fiyatlarımız. Daha sonra disiplinli, hızlı ve güvenilir çalışanlara sahip olmamızdır. 
5.2.2.Kurulacak İşletmenin Rakipleri Karşısında Zayıf Olacağı Yönler Nelerdir?

Bölgemizde aynı işi yaptığımız firmanın çok olması durumundan kaynaklanan müşteri kaybı, şirketimizin zayıf yönleridir.
5.2.3.İşletmenizin Kuruluş Döneminde Piyasada Zayıf Olduğu Yönler İçin Planladığınız Önlemler Nelerdir?
.
Görsel yayın araçlarını kullanarak reklam ve promosyonlara ağırlık vererek insanlarımızın ürünümüzü tanıması sağlamak.
	
	Aylar (1000kg)

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

	5 kglık domates salçası
	17
	16
	16
	15
	15
	    14
	12
	12
	14
	16
	16
	17

	1 kglık domates salçası
	18
	18
	19
	18
	17
	16
	16
	16
	17
	17
	17
	18


	2.5 kglık biber salçası
	3
	3
	3
	2,5
	2,5
	2
	1,5
	1,5
	2
	2
	2,5
	3

	1 kglık biber salçası
	4
	4
	4
	3,5
	3,5
	3
	2
	2
	2,5
	3
	4
	4


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?

      Kış aylarında satışlarımız en üst seviyeye çıkmaktadır, yaz aylarında ise düşüş yaşanmaktadır. Bunun sebebi ise kışın tüketimin artması ve yazın azalmasıdır.
5.3.3.Öncelikle İkinci Ve Üçüncü Yıllar Olmak Üzere 10 Yıllık İşletme Dönemi İçin Satış Düzeylerinde Beklediğiniz Gelişme Şeklini Açıklayınız

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

	5kglık domates salçası 
	10ytl
	%20
	12 Ytl

	1kglık domates salçası
	2ytl
	              %25
	2,5 Ytl

	2,5kglık biber salçası
	6 Ytl
	%25
	7,5 Ytl

	1kglık biber salçası
	2,5 Ytl
	%30
	3,25Ytl


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

İlk yıllarda maliyetten %10-%15 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?
5.5.Ürün Ve Hizmetlerin Hedef  Kitleye Ulaştırılma Metodları
Üretim tesisimizden direk satış ve sipariş alınıp servis araçlarımızla müşteriye teslim edeceğiz
5.5.1.İşletmenin Pazarlama Çalışmaları Ve Müşteri Kitleniz Açısından Yerleşim Yeri Hangi Özelliklere Sahip Olmalıdır?

Üretim tesisi olduğu için tesis,şehir merkezinin dışında olmak zorunda. Pazarlama ve müşteriye hizmet vermek için merkezde şubelerimiz bulunmaktadır.
 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?

 Pazarlama elemanlarına araç vermek. 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,
-Toptancılar ve marketler için tanıtıcı katalog ve el ilanı
-Pazarlama elemanı kullanarak ürünümüzü müşteriye sunmak
5.6.2 İlk aşamada tanıtım çalışmalarınızı yönelteceğiniz müşteri kitleleri hangileridir?

İl içindeki toptancılar ve marketler ile anlaşmak.
5.6.3.Reklam ve tanıtım çalışmalarına ayıracağınız bütçe nedir?

        Basın ,internet sitesi,tanıtıcı katalog,el ilanları,reklam tabelaları=20.000 Ytl

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 Gazetesi/Özgür Tokat/İdris Babur

	15500 Ytl

	İnternet Sitesi
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	Cs3net Yazılım/ Hakan Çağlar
	5400 Ytl

	Tanıtıcı Katalog
	100
	
	
	
	100
	
	
	
	100

	
	
	
	SEHA Ajans/ Abdulkadir Konya
	1500 Ytl

	El İlanları

	10,000
	
	
	
	5000
	
	
	
	2500
	
	
	
	SEHA  Ajans/ Abdulkadir Konya
	 5250 ytl

	Reklam Tabelaları
	2
	4
	2
	2
	4
	2
	1
	1
	2
	2

	2
	2
	Tokat Belediyesi/ Hakan Ç ağlar
	15000ytl

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


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?
6.1.3.Pazarlama Planında Belirtilen Satışların Gerçekleşmesi İçin Gerekli Aylık Üretim Planınız Nedir? ‘Üretim Planı’ Tablosunu Doldurunuz.

Üretim Planı Tablosu
	
	                                   Aylar (1000KG)

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

	5KGlık domates salçası
	18
	17
	18
	17
	17
	16
	14
	14
	15
	16
	17
	18

	1KGlık domates salçası
	20
	18
	19
	18
	17
	16
	15
	15
	16
	17
	18
	20

	2,5KGlık biber salçası
	3,5
	3
	3
	3
	2,5
	2,5
	2
	2
	2
	2,5
	3
	3,5

	1 KGlık biber salçası
	4
	3,5
	3,5
	3
	3
	3
	2,5
	2,5
	2,5
	3
	3,5
	4


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

	Hammadde taşıma
	Taşıma şirketinden kiralık kamyonlar

	Satış
	Ofis,masa,sandalye,bilgisayar


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

	Makine-Ekipman
	Adedi
	Marka-Model
	Maliyeti
	Ödeme Planı

	Kamyon 
	6
	----
	12000ytl
	kiralama

	 Ürün taşıma bandları
	2
	
	10,0000ytl
	Taksit

	Domates ezme makinası
	2
	
	20.000ytl
	nakit

	 Yıkama makinası
	2
	
	10,000$
	Nakit

	Fırın 
	2
	
	120.000$
	       Taksit

	Paketleme ünitesi
	2
	
	175.000$
	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

	Domates 
	5

	Biber 
	3


6.3.2.Hammadde Ve Diğer Girdilerin Temin Edileceği Yer, Koşullar, Fiyat Ve Diğer Açıklamaları İçeren “Hammadde ve Diğer Malzemeler Temin Koşulları” Tablosunu Hazırlayınız
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 (1000kg)

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

	Domates 
	120
	100
	115
	115
	110
	90
	90
	90
	100
	115
	115
	120

	Biber 
	20
	15
	15
	15
	12,5
	10
	10
	10
	12
	15
	18
	20

	Tuz 
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5


? Sayı ihtiyaca göre değişir
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 üniversiteli öğrencilerden part time yararlanmayı düşünüyoruz.

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

	Pazarlama-Satış
	10
	Bu konuda tecrübesi ve bilgisi olan elemanlar

	İşçi


	65
	18-35yaş aralığında en az ilköğretim mezunu  elemanlar


6.4.3.“Üretim İşgücü Planı” Tablosunu Hazırlayınız.

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

	Pazarlama-Satış
	Satış
	10
	1,250ytl

	İşçi
	üretim
	65
	500 yt


6.4.4.Brüt İş Gücü Ücretlerini Ne Şekilde Belirlediniz? 
İdari birimin maaşları piyasada verilen maaşların üzerinde, işçilerde aynı şekilde, böylelikle kaliteli elemanları çekebileceğiz.
6.4.5.İşletmenin Üretim Akışında İhtiyaç Duyduğunuz İş Gücünü Nasıl Temin Edeceksiniz?
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?
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 üreticiye ödeme zamanını geçirmemek için tahsilata önem vermektir.Pazarlama ve satış için reklam ve insan ilişkileri göz önünde tutulmalıdır.
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

	taşıma
	Servis
	6
	Ürünün siparişlere göre dağıtılması

	Satış
	Satış
	5
	Ürünü satış

	Pazarlama
	Sunum
	5
	Alışveriş merkezleri  ve büyük marketler için tesisimizi tanıtacak


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: yönetim kurulu başkan yardımcısı
Bağlı Olduğu Birim:Genel Müdür

Vekalet Edecek Kadro:  İdris Babur- Abdulkadir Konya

1-Ürün satışı

2-Müşteri ilişkileri

ÖZGEÇMİŞ
Adı, Soyadı

:Hakan Çağlar
Doğum Tarihi
:18.10.1983
Bildiği Diller
:İngilizce

Eğitim Bilgileri: Kocaeli Üniversitesi elektronik öğretmenliği mezunu
Temel Nitelikleri: disiplinli ve çalışkan
İş Deneyimi
Katılınan Seminer, Konferans, vb. Aktiviteler 

Referanslar




      Görev Yetki Ve Sorumluluklar

Görev Adı: Dş ticaret sorumlusu
Bağlı Olduğu Birim:Genel Müdür

Vekalet Edecek Kadro:Bilal Kırtaç-Murat Akın


ÖZGEÇMİŞ
Adı, Soyadı

:İdris Babur
Doğum Tarihi
:18.01.1985
Bildiği Diller
:İngilizce

Eğitim Bilgileri: 28 Haziran İlköğretim Okulu,Kocaeli Endüstri Meslek Lisesi Elektronik Bölümü,Gazi Üniversite’si Endüstriyel Teknoloji Öğretmenliği

Temel Nitelikleri:
İş Deneyimi
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

	 Makine Ve Techizat Giderleri (yerli)
	37500ytl
	                                -

	 Yardımcı İşletmeler Makine-Ekipman Giderleri
	100,000ytl
	-

	 Montaj Giderleri
	50,000ytl
	-

	 Lisans Giderleri
	50,000ytl
	Vergi Dairesinden alınan iş yeri açma belgesi, belediye ruhsatı,

ticaret sicil belgesi 

	 GENEL GİDERLER
	10,000ytl
	-

	 BEKLENMEYEN GİDERLER
	5.000ytl
	-

	 DİĞER GİDERLER
	3.000ytl
	-

	TOPLAM SABİT YATIRIM
	
	-


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
	
	
	------
	

	Kira
	
	
	
	-----

	 Elektrik
	
	
	
	

	 Aidat
	
	
	
	

	İşçilik-Personel
	
	
	
	------

	Bakım-Onarım
	
	
	
	

	Lisans
	
	
	
	

	Genel Giderler
	
	
	
	

	Pazarlama Satış Giderleri
	
	
	
	 

	Ambalaj Paketleme Giderleri
	
	
	
	

	Toplam 
	
	
	
	


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
	
	
	

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

	3.İşletme Malzemeleri  Stoğu 
	
	 
	

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

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

	6.Ambalaj Malzemesi Stoğu
	
	
	

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

	8. Yedek Parça Stoğu
	
	
	

	9. Müşteriye  Bağlı Mal Değeri (Vadeli Satış)
	
	
	

	10.Genel Giderler Nakit İhtiyacı
	
	
	

	Toplam
	
	
	


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=
İşletme sermayesi=
Yatırım ihtiyacı=
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
	
	
	
	

	2.İşletme Sermayesi
	
	
	
	

	Toplam Finansman İhtiyacı
	
	
	
	

	

	Finansman Kaynakları

	1.Özkaynaklar
	
	
	
	

	2.Borçlar
	
	
	
	

	3.Krediler
	
	
	
	

	Toplam Finansman
	
	
	
	


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


	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletme Gelirleri Toplamı
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletme Giderleri


	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletme Giderleri Toplamı
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gelir-Gider Farkı
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


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
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	B.
ÖZKAYNAK
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	C.
İŞLETME GELİR-GİDER FARKI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	D.
HURDA DEĞER
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	E.
YILBAŞI ELDEKİ NAKİT
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

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

	NAKIT ÇIKIŞLARI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Başlangıç Sabit Yatırımı Kalemleri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	G.
SABİT YATIRIM TOPLAMI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	H
İŞLETME SERMAYESİ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
Kredi Faiz Ödemeleri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
Kredi Anapara Ödemeleri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	I.
KREDİ ÖDEME TOPLAMI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	J.
VERGİLER
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

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

	YIL SONU ELDEKI NAKİT (F-K)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


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
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-İŞLETME GİDERLERİ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-AMORTİSMANLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-FİNANSMAN GİDERİ
	
	
	
	
	 
	
	
	
	
	

	VERGİ ÖNCESI KAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-VERGİLER
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	VERGİ SONRASI KAR
	
	
	
	
	 
	
	
	
	
	

	AMORTİSMANLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-İŞLETME SERMAYESİ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-SABIT YATIRIM
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	NET NAKİT AKIMLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	TOPLAM NET NAKİT AKIMLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


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





STANDARTLARA UYGUN DEĞİL





TEKNOLOJİYE GÖRE YENİ ÜRÜN GELİŞTİRME





PAZARLAMA 


(MÜŞTERİYE SUNUŞ)





SERİ ÜRETİME GEÇİŞ





KALİTE KONTROLDEN GEÇMESİ





HAMMADDENİN İŞLENMESİ





HAMMADDENİN KOTROLÜ








HAMMADDENİN ALINMASI





KARAR VERİLİR 


KURUMA EN UYGUN ÇÖZÜM ÜRETİLİR


DOMATES SALÇASI








UYGULAMA





GÖREV ANALİZİ





İHTİYAÇ ANALİZİ





        Satış





Kargo 





Pazarlama





Genel Müdür





Genel Müdür





Genel Müdür








