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İş Fikrinin Kısa Tarifi

BİLGİSAYAR SATIŞI , PROGRAM YAZILIMI VE TEKNİK SERVİS SEKTÖRÜNDE FAALİYET

GÖSTERECEK OLAN İŞYERİMİZ BANKALARIN , İNTERNET KAFELERİN , BÖLGEDEKİ ESNAFLARIN 

VE BÖLGEDE BULUNAN KİŞİLERİN İHTİYAÇLARINI KARŞILAYACAKTIR

Genel Olarak İş Kurma Süreci Planı

İLK ÖNCE İŞYERİNİN KURULACAĞI DÜKKAN KİRALANACAK

DÜKKANIN İÇERİSİ GEREKTİĞİ ŞEKİLDE DEKORE EDİLECEK

SATIŞI YAPILACAK OLAN ÜRÜNLERİN ALINACAĞI FİRMALARLA ANLAŞMALAR YAPILACAK

GEREKLİ BANKA KREDİSİNİN ALINMASI İÇİN BANKAYLA ANLAŞMA YAPILACAK

. GİRİŞİMCİ

Girişimcinin Kişisel Özellikleri

Kişisel Bilgiler 

Adı Soyadı


Adresi




Telefon 




CEP




Fax




Eğitim Durumu

Son Mezun Olduğunuz Eğitim Kurumu:
KOCAELİ ÜNİVERSİTESİ KARAMÜRSEL MESLEK YÜKSEK OKULU

Bölümüz:
DENİZ ELEKTRONİĞİ
Mezuniyet Tarihiniz:
22/09/2003

Katıldığınız kurs/seminer v.b programlar

Yıl
Programın Adı ve Konusu
Süresi
Verilen Belge

4



















Bildiği Yabancı Dil:
İNGİLİZCE
 Düzeyi*:
                  ORTA 



Düzeyi:


Bilgisayar Kullanma Deneyimi:
İLERİ SEVİYE

Çalıştığı İşler 

Bugüne kadar çalıştığınız işyerlerini sondan başa doğru belirtiniz.

  Çalışma Döneminiz
                                      İşyeri Adı
Bölümünüz
                      Göreviniz
Çalışma Süreniz

2001/2004

YEMEK
PERSONEL
4 YIL

2003

ELEKTRİK
STAJER
40 İŞ GÜNÜ

1995 / 1996

ÖLÇÜ KONTROL
STAJER
8 AY







Bilgi-Beceri ve Deneyimler

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

-İNSAN İLİŞKİLERİNDE UYUMLU OLMA 

-İLETİŞİMDE SABIRLI OLMA

-YOĞUN İŞ TEMPOSUNA AYAK UYDURABİLME

-GEREKLİ OLAN BİLGİ VE DENEYİMİ AKTARABİLME

-İNSAN İLİŞKİLERİNDE UYUMLU OLMA

Girişimcinin İş Fikrini Seçme Nedenleri

- ABİMİN YAZILIM SEKTÖRÜNDE DENEYİMLİ OLMASI

- BİLGİSAYAR SEKTÖRÜNÜ İYİ BİLMEM

- ÇOK FAZLA DENEYİM GEREKTİRMİYOR OLMASI

- BİLİNEN FİRMALARLA CALİSİLACAK OLMASI

Girişimcinin Hedefleri

Girişimcinin kısa dönemli hedefleri

İşinizi kurduğunuz ilk yılda ulaşmayı planladığınız hedefleriniz nelerdir?

-İŞLETMEYİ AYAKTA TUTABİLMEK 

- ÖZEL KURULUŞLARLA BAKIM SÖZLEŞMESİ İMZALAMAK

-ALINAN KREDİLERİ KARŞILABİLECEK NAKİT AKIŞINI SAĞLAMAK

-MÜŞTERİLERİN GÜVENLERİNİ KAZANARAK İŞİN SÜREKLİLİĞİNİ SAĞLAMAK

Girişimcinin orta dönemli hedefleri

İşinizde ilk beş yıl içinde ulaşmak istediğiniz hedefler nelerdir?

-İŞİN DEVAMLILIĞINI SAĞLAYIP YÜRÜTEBİLMEK

-İŞ YERİNİN ALANINI GENİŞLETİP DAHA ÇOK EKİPMAN VE ELEMAN SAĞLAMAK

-KÜLTÜREL VE SANATSAL ORGANİZASYONLARDA SPONSOR OLARAK BULUNMA

Girişimcinin uzun dönemli hedefleri

İşletmenizin beşinci yılından sonra ulaşması gereken hedefleri neler olarak görüyorsunuz?

-BİR BAŞKA İŞYERİ  AÇABİLMEK

-SATIŞ  AĞINI GENİŞLETMEK

-KAPASİTEYİ ARTTIRARAK DAHA ÇOK MÜŞTERİYE CEVAP VEREBİLMEK

 . KURULACAK İŞİN TEMEL NİTELİKLERİ ve KURULUŞ DÖNEMİ PLANI NEDİR?

İşin sahip olacağı yasal statü

Girişimci işi hangi işletme türüne göre kuracaktır? Nedenleri nelerdir?

İŞYERİ ADİ ORTAKLIK STATÜSÜNDE YÜRÜTÜLECEKTİR.ORTAKLIĞIN BAŞLATILMASININ KOLAY

VE MASRAFSIZ OLUŞU,İŞ KURMAK İÇİN GEREKLİ SERMAYENİN PAYLAŞIMI VE DİĞER ORTAĞIN

DAHA DENEYİMLİ OLMASIDIR.

İşin kuruluşunda ortaklık yapısı ve özellikleri

Kurulacak işletmenin ortakları kimlerdir ve ortaklık pay dağılımı nedir?

Kurucu Ortaklar
Ortaklık Payları

XXXXX
% 50

XXXXX
% 50

Ortakların işletmeye katkıları neler olacaktır ve işletmede alacakları görevler nelerdir?

KURUCU ORTAK OLARAK BEN, İŞLETMENİN BAŞINDA FİİLEN BULUNUP ÇALIŞACAĞIM.

DİĞER ORTAK OLAN ABİM İSE SÜREKLİ İŞİN BAŞINDA BULUNAMAYACAĞINDAN UZAKTAN

BİLGİ,BECERİ VE DENEYİMLERİNİ KULLANARAK BENİ YÖNLENDİRECEKTİR.ONUN DESTEĞİ İLE 

İŞLETMENİN YÜRÜTÜLMESİ SAĞLANACAKTIR.

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

İzin / Ruhsat / Kayıt
İlgili Kurum
Yaklaşık Süre

VERGİ DAİRESİNE KAYIT
MERSİN VALİLİĞİ
       3 GÜN

İŞYERİ İŞLETMEK İÇİN RUHSAT
MERSİN TİCARET ODASI
1 HAFTA

KATMA DEĞER VERGİSİNE KAYIT
MERSİN VALİLİĞİ
        1 GÜN

ÇALIŞANLARIN VERGİSİ
MERSİN VALİLİĞİ
        1 GÜN

AYRI AYRI ORTAKLARIN VERGİSİ
MERSİN VALİLİĞİ
       1 GÜN

SİGORTAYA KAYIT
SSK MÜDÜRLÜĞÜ
     1 HAFTA

 . İŞ FİKRİNİN PİYASA VE TALEP ÖZELLİKLERİ ARAŞTIRMASI SONUÇLARI 

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

İŞ FİKRİ BİLİŞİM SEKTÖRÜ İÇİNDE YER ALMAKTADIR

BİLİŞİM SEKTÖRÜNÜN BİLGİSAYAR DONANIMI SATIŞI VE TEKNİK SERVİS KISMI TEŞKİL ETMEKTEDİR

BU SEKTÖRÜN EN ÖNEMLİ ÖZELLİĞİ SÜREKLİ GELİŞİM HALİNDE OLMASIDIR

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

RESMİ DAİRELERİN  ÇOK OLMASI

ŞİRKETİN KURULACAGI YERDE BANKALARIN VE İNTERNET KAFELERİN ÇOK OLMASI 

ÖZEL SEKTÖR KURULUŞLARININ ÇOK OLMASI

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

ŞİRKET GENELDE İNTERNET KAFELERE VE BANKALARA HİZMET VERECEĞİNDEN

BU İŞLETMELERİN İŞLERİ GENELLİKLE BİLGİSAYAR UZERİNE OLDUGUNDAN

BU İŞLETMELERE BİLGİSAYAR SATIŞI VE TEKNİK DESTEK SAGLAYACAGIM. 

BÖLGEDEKİ ESNAFLARA MUHASEBE PROGRAMI SATIP YAZILIMLARINI AYDAN AYA GUNCELLEMEK

Girişimcinin hedeflediği sunum bölgesinde rakipler kimlerdir, özellikleri nelerdir?


RAKİPLER GENELLİKLE KÜÇÜK FİRMALARDIR VE TEKNİK DESTEK ÜNİTELERİ YOKTUR

ÖZELLİKLE YAZILIM KONUSUNDA ÇOK FİRMANIN OLMAYIŞI BİZİM İÇİN BİR AVANTAJ

Ürünlerin ya da hizmetlerin müşterilere tanıtımında temel alınacak faktörler nelerdir?

ÖNCELİKLE MÜŞTERİ MEMNUNİYETİ

SATILACAK ÜRÜNÜN HER DETAYINI MÜŞTERİYE BAHSETMEK

GEREKİRSE FİRMA KİYASLAMASI YAPMAK

TEKNİK SERVİS UNİTESİNİN SAGLAMLIĞINDAN SÖZ ETMEK

ÇALIŞMA SAATLERİ İÇERİSİNDE HER TÜRLÜ SORULARINA CEVAP VEREBİLME

. İŞLETMENİN UYGULAYACAĞI PAZARLAMA PLANI 

Satış ve Pazarlama Çalışmalarında Temel Hedefleriniz

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

İLK YIL SONUNDA 3 RESMİ KURULUŞLA SATIŞ SÖZLEŞMESİ İMZALAMAK

İLK YIL SONUNDA 30 ÖZEL İŞLETME İLE SATIŞ VE BAKIM SÖZLEŞMESİ YAPMAK

3 YIL SONUNDA BU PAZARDA ÜST SEVİYELERE ÇIKMAK

Ulaşmak istediğiniz müşteri grupları kimlerdir?

EV KULLANICILARI, BEYAZ EŞYA SATICILARI

BANKALAR , ECZANELER

İNTERNET KAFELER, MARKETLER

Müşteri gruplarınızın büyüklüğü ve harcama özellikleri nelerdir? 

MÜŞTERİ GRUPLARI GENELLİKLE İŞYERİ ÇALIŞANLARI OLACAĞINDAN ALIM GÜÇLERİ YÜKSEKTİR

EV KULLANICILARINA İSE KAMPANYALAR YAPARAK ALIM GÜÇLERİNİ ARTTIRMAYA ÇALIŞMA

Rekabete Yönelik Önlemler

Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında güçlü olacağı yönler nelerdir? 

İLK YÖNÜMÜZ MÜŞTERİ MEMNUNİYETİNİ ÖN PLANDA TUTMAMIZ

DİSİPLİN 

HIZLI VE GÜVENİLİR TEKNİK SERVİS ELEMANLARINA SAHİP OLMA

SIK SIK KAMPANYALAR YAPMA

Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında zayıf olacağı yönler nelerdir? 

AYNI İŞİ YAPAN FİRMALAR OLACAĞINDAN MÜŞTERİ KAYBI

TOPTANCILARIN İŞYERİNDEN UZAK OLMASI

STOK YAPMAYACAĞIMIZDAN MUSTERİYİ BEKLETEBİLME

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

KARGO FİRMASI İLE ANLAŞARAK ÜRÜNLERİN GELMESİNİN HIZINI ARTTIRMAK

TEKNİK SERVİS ELEMANLARINA KURS VERME

GEREKLİ REKLAMI YAPMA

İşletmenin Tahmini Satış Planı

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.

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

GENELDE YIL İÇİ SATIŞLARDA DÜZGÜN BİR SATIŞ EĞRİSİ HEDEFLENMEKTEDİR.ANCAK KIŞ 

AYLARINDA SATIŞLARDA DURAKLAMA SÖZ KONUSU OLABİLMEKTEDİR.YAZ BAŞLANGICINDA

VE YAZIN BİTİMİNDE KAMPANYALAR YAPARAK SATIŞLARI ARTTIRMAYI HEDEFLİYORUZ

AYRICA DÖVİZ PİYASASINDAKİ DEĞİŞİMLER SATIŞLARI ETKİLEMEKTEDİR

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

İLK YILLARDA GERÇEKLEŞTİRİLECEK SATIŞLARDAN ÇOK MİKTARLARDA NAKİT KAZANILMASI

DÜŞÜNÜLMEMEKTEDİR.SEKTÖRDE YENİ OLMANIN VERMİŞ OLDUĞU DEZAVANTAJLARI DA GÖZ

ÖNÜNDE BULUNDURARAK İLK YILLAR İÇİN SATIŞ DÜZEYLERİ KARA YÖNELİK OLMAKTAN ÇOK

İŞLETME GİDERLERİNİN KARŞILANMASINA YÖNELİK DÜŞÜNÜLMEKTEDİR.ANCAK DAHA SONRAKİ

YILLARDA ANLAŞMA YAPILAN İŞLETMELERİN SAYISI ARTTIKÇA VE PAZAR AĞI GENİŞLEDİKÇE

KARA YÖNELİK SATIŞLAR GERÇEKLEŞTİRİLEBİLECEĞİ DÜŞÜNÜLMEKTEDİR.BUNUNLA BİRLİKTE 

SATIŞ DÜZEYLERİ ARTIP KARA GEÇİLİNCE EK İŞYERLERİ KURULARAK DAHA DA GENİŞ BİR 

PAZARA HÜKMETME HEDEFLENMEKTEDİR.

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

MASA ÜSTÜ BİLGİSAYAR
5
6
4
8
12
20
18
15
25
14
11
10

LAP TOP
2
1
1
3
5
8
6
6
9
7
7
5

TEKNİK SERVİS
3
5
11
16
13
15
14
18
20
22
25
25

OEM PARÇA
5
13
10
16
20
28
15
23
16
19
20
25

Ürün ya da Hizmetlerinizin Satış Bedelleri

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

MASA ÜSTÜ BİLGİSAYAR
550 YTL
300 YTL
850 YTL

LAP TOP
900 YTL
250 YTL
1150 YTL

TEKNİK SERVİS
-
30 YTL
30 YTL

OEM PARÇA
65 YTL
25 YTL
90 YTL

Ürün ya da hizmetlerinizin satış fiyatlarını belirlerken politikanız nedir?

DAHA SEKTÖRDE YENİ OLMA DOLAYISIYLA KÜÇÜK BİR KAR PAYIYLA MÜŞTERİLERE ULAŞMAK

HEDEFLENMEKTEDİR.ANCAK BU KAR PAYI İŞLETMEYİ AYAKTA TUTABİLECEK VE İLERİYE YÖNELİK

HEDEFLERİN GERÇEKLEŞTİRİLMESİNİ SAĞLAYACAK NİTELİKTE BELİRLENECEKTİR.İŞLETME

GİDERLERİNİ ÇALIŞANLARIN GİDERLERİNİ VE TEÇHİZATLARIN YIPRANMA PAYLARINI GÖZ 

ÖNÜNDE BULUNDURARAK BİR SATIŞ FİYATI BELİRLENECEKTİR.

Hizmet sektöründe iseniz hizmetlerinizin fiyatlarını ne şekilde belirlemektesiniz?

TEKNİK SERVİS UCRETİ ANLAŞMA YAPILAN İŞYERLERİNE VE EV KULLANICILARINA SABİT BİR

FİYAT OLARAK BELİRLENECEKTİR. RAKİP FİRMALARDAN BİRAZ ASSAĞIDA FİYAT BELİRLENMESİ

İŞYERİ İÇİN OLUMLU BİR NİTELİK OLACAKTIR.

Ürün ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Ulaştırma Metotları 

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

YERLEŞİM YERİ OLARAK HEM ÖZEL KURULUŞLARA HEM DE RESMİ KURUMLARA YAKIN YERLER  

TERCİH EDİLECEKTİR.AYRICA ÇALIŞANLARIN ULAŞIMI AÇISINDAN DA ÇOK UZAK OLMAYAN BİR 

BÖLGE DÜŞÜNÜLMEKTEDİR.NAKLİYE VE TEKNİK DESTEK İÇİN AYRICA BİR ARACA YA DA ÇOK

UZAK MESAFELERE ULAŞMAK ZOR OLACAĞINDAN BÖYLE BİR BÖLGE TERCİH EDİLMEKTEDİR.

İşletmenizin müşterilere ulaşmak için kullanacağı dağıtım/iletişim  kanalları nelerdir?

ÖZEL KURULAŞLARLA VE RESMİ KURUMLARLA ANLAŞMA YAPABİLMEK İÇİN BİZZAT KENDİM

GİDECEGİM. KÜÇÜK BROŞURLER VE FİYAT LİSTEMİZİN OLDUGU KİTAPÇIKLAR KALABALIK

YERLERDE DAĞITILACAK. AYRICA AYDA BİR KERE OLMAK UZERE HAFTA SONU KALABALIK OLAN

MARKETLERDE STAND AÇIP ÜRÜN TANITIMI BİRE BİŞR YAPILACAK VE PROMOSYON ÜRÜN 

DAĞITILACAKTIR

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

ANLAŞMA YAPILACAK YERLERDE BEN BULUNACAĞIM. BROŞÜR DAĞITIMINDA BİR  SATIIŞ ELEMANI

GÖREVLENDİRİLECEK. AÇILACAK OLAN STANDDA TÜM ÇALIŞANLAR BULUNACAKTIR

Ürünlerinizin dağıtımında gerekli olan araçlar ve sistemler nelerdir?

ÜRÜNLERİN DAĞITIMINDA BİR VASITA OLACAKTIR. İSTEYEN MÜŞTERİLERE ÜRÜNLERİ EVLERİNE

KADAR TESLİMAT YAPILACAK VE KURULUM HİZMETİ EVLERİNDE VERİLECEKTİR

Ürün ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Tanıtma Metotları

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

TABELA:İŞYERİNİN GİRİŞ KAPISINDA OLACAKTIR

WEB SİTESİ:MÜŞTERİLER İLE İNTERNET ARACILIĞIYLA İLETİŞİM KURMAK İÇİN.

BROŞÜRLER: İŞLETMENİN İÇERİĞİNİ TANITMAK İÇİN.

İlk aşamada tanıtım çalışmalarınızı yönelteceğiniz müşteri kitleleri hangileridir?

EV KULLANICILARI

ÖZEL VE RESMİ KURUMLAR

YAZILIM HİZMETİ KULLANAN KURUMLAR

Reklam ve tanıtım çalışmalarına ayıracağınız bütçe nedir?

BASIN İNTERNET SİTESİ TABELA VE BROŞÜRLER İÇİN GEREKLİ MİKTAR = 3200 YTL

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

İLK AŞAMADA YENİ KURULDUĞU DÖNEMDE SEKTÖRDE BİZ DE VARIZ DEMENİN EN BÜYÜK PAYI 

REKLAMDADIR.NE KADAR KALİTELİ VE İSTEKLERE CEVAP VEREBİLEN BİR REKLAM KAMPANYASI

OLURSA FARKEDİLMEK VE ARADAN SIYRILMAK DAHA KOLAY OLACAKTIR.BU DA SATIŞLARI 

DOLAYISIYLA İŞLETMENİN AYAKTA KALMASINI BÜYÜK ÖLÇÜDE ETKİLEYECEKTİR.

İşletmeniz İçin Yapacağınız Pazarlama Çalışmalarının Aktivite Planı

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

İşletme Pazarlama Aktivite Planı (Aylık)

Pazarlama Aktiviteleri


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

İNTERNET SİTESİ
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
SOLON BİLGİSAYAR
-

BROŞÜR VE EL İLANLARI
500


500

500

500




RENK MATBAASI
150 YTL
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ÜRÜN VE HİZMET ÜRETİMİNDE KULLANILACAK TEMEL SÜREÇLER VE ÜRETİM PLANI

Ürün ya da Hizmet Üretimi  İş Akışı ve Üretim Planlaması

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

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

MALZEMELERİN ALINMASI KISMINDA PARÇALARIN ÇOĞU TOPTANCIDAN

GELECEĞİ İÇİN HERHANGİ BİR ARIZA DURUMUNDA ÜRÜNÜN MÜŞTERİYE TESLİM EDİLME

SÜRECİNDE AKSAMA OLMASI İÇİM MERSİN’DE BULUNAN BİR TOPTANCIDAN YA DA

BİLGİSAYAR FİRMASINDAN ÜRÜNÜ TEMİN EDEBİLİRİZ.

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

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







Ürün ya da Hizmet Üretimi  İçin Gerekli Makine ve Ekipmanlar

Üretim iş akışına göre gerekli makine ve ekipmanların türleri nelerdir?

İş Grupları
Gerekli Makine-Ekipman

TEKNİK SERVİS
SERVİS ARACI, BİLGİSAYAR, SERVİS ÇANTASI, ALET KUTUSU

SATIŞ
OFİS, MASA , SANDALYE , BİLGİSAYAR

“Makine-Ekipman Gereksinimi” tablosunu hazırlayınız.

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

ÖNCELİKLE KALİTELİ OLMALI

GELİŞEN TEKNOLOJİYE AYAK UYDURMALI

DAYANIKLI SAĞLAM KULLANIŞLI OLMALI

MAALİYETLERİNİN DÜŞÜK OLMASI

Üretim Planı (Aylık)


Aylar (adet ya da adam-saat olarak)

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

MASA ÜSTÜ BİLGİSAYAR
5
6
4
8
12
20
18
15
25
14
11
10

TEKNİK SERVİS
3
5
11
16
13
15
14
18
20
22
25
25

Makine-Ekipman Gereksinim Tablosu


Makine-Ekipman
Adeti

Marka-Model
Maliyeti

Ödeme Planı

MASA ÜSTÜ BİLGİSAYAR
4
TOPLAMA
3200 YTL
TAKSİT

LAP TOP
2
TOSHİBA
2000 YTL
TAKSİT

OFİS MOBİLYALARI
4

800 YTL
NAKİT

OFİS MALZEMELERİ
4

800 YTL
NAKİT

Ürün ya da Hizmet Üretimi  İçin Gerekli Hammadde ve Diğer Girdiler

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

Ürün Adı

Hammadde ve Malzeme Girdi Türleri
Birim Miktar
















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

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

Ürün ya da Hizmet Üretimi  İçin Gerekli İşgücü

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

HERHANGI BIR ÜRETIM YAPILMADIĞINDAN IŞ GRUPLARI SATIN ALMA VE SATIŞ 

ILE SINIRLI KALMAKTADIR. BAYILIK VE TOPTANCILARLA BIREBIR ÇALIŞILACAĞI 

IÇIN SATIN ALMA IÇIN EMEK GEREKMEMEKTEDIR.VERILECEK OLAN EMEK 

PAZARLAMA VE SATIŞ KISIMLARINBDA OLACAKTIR.

İş gruplarının gerektirdiği işgücü grupları ve nitelikleri nelerdir?

İş Grupları
Gerekli İşgücü
İşgücü Nitelikleri

SATIN ALMA
1 PERSONEL
BIZZAT KENDIM ILGILENECEĞIM

PAZARLAMA
2 PERSONEL
FIZIKI AÇIDAN YETERLI IKNA KABILIYETI OLAN GÜLER YÜZLÜ VE GÜVENILIR.

TEKNİK SERVİS
2 PERSONEL
BİLGİSAYAR DONANIMI KONUSUNDA DENEYİMLİ

“Üretim İşgücü Planı” tablosunu hazırlayınız.

Brüt işgücü ücretlerini ne şekilde belirlediniz?

ÇALIŞAN PERSONEL ALDIĞI MAAŞLA HAYATINI SÜRDÜREBİLECEK VE İŞYERİNDEN NEFRET 

ETMEYECEKTİR. ŞİRKETİN BULUNDUGU ŞEHİR KOŞULLARI YAŞAM STANDARTLARINA UYGUNDUR.

ÇALIŞANLARIN SİGORTA PRİMLERİ GÜNÜ GÜNÜNE YATIRALCAKTIR.

YAPTIKLARI SATIŞ ORANLARINA GÖRE PRİM VERİLECEKTİR.

İşletmenin üretim akışında ihtiyaç duyduğunuz işgücünü nasıl temin edeceksiniz? 

 BİLGİSAYAR TOPLAMA KONUSUNDA DENEYİMLİ SERVİS ELEMANLARINDAN YARARLANILACAK

BU SERVİS ELEMANLARI ELEKTRONİK BİLGİSAYAR MÜHENDİSLİĞİ ÖĞRENCİLERİ VEYA 

ELEKTRONİK BİLGİSAYAR ÖĞRETMENLİĞİ BÖLÜMLERİNDE OKUYAN ÖĞRENCİLER OLABİLİR

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

İşletmenin kurulması için seçilen yerin özellikleri ve seçilme nedenleri nelerdir?

İLK OLARAK MERSNDE KİRA ÜCRETLERİNİN UCUZ OLMASI BİZİM İÇİN BÜYÜK AVANTAJ

MERKEZDE BULUNMASIDA KALABALIK OLDUGUNDAN VE ULAŞIM AÇISINDAN RAHAT

OLDUĞUNDAN AVANTAJ. İŞYERİNİN KONUMU ÇALIŞMA KOŞULLARINA UYGUN OLMASI VE BÜYÜK

OLMASI ISI VE IŞIK DERECESİNDEN YETERLİ OLMASINDAN DOLAYI İŞYERİNİN SEÇİMİNDE

BÜYÜK ROL OYNAMAKTADIR

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

Tesisat/Donanım Türü
Özellikleri

Elektrik Tesisatı


ÇOK ESKİ BİR TESİSAT OLMAMASI GEREKMEKTE.GEREKTİGİ YERLERDE TESİSAT YENİLENMELİ.ÇOK YERDE PRİZ OLMASI KABLO KALABALIĞINI AZALTMALI

Su Tesisatı


SU TESİSATI BİR MUTFAK BOLUMU VE LAVABO BOLUMUNDE OLMALI. GELECEK OLAN MUSTERİLERİN İHTİYAÇLARINI KARŞILAYACAK DUZEYDE OLMALI

Isınma Tesisatı


ŞİRKETİN OLDUGU BÖLGE SICAK BİR İKLİME SAHİP OLDUGUNDAN KLİMA YETERLİ GELMEKTEDİR.

Aydınlatma Tesisatı


AYDINLANMA TESİSATLARI SİRKETİ İYİ DERECEDE AYDINLATMALI ÖZELLİKLE TEZGAHLARI VE VİTRİNLERİ COK İYİ AYDINLATMALI GÖZE HOŞ GELECEK YAPIDA OLMALI

Telefon/Fax/Bilgisayar Sistemi


TELEFON VE FAX MUTLAKA BULUNMALI VE AYRICA MÜŞTERİLRİN TELEFON VE ADRES BİLGİLERİNİN BULUNACAĞI BİLGİSAYAR SİSTEMİ BULUNMALI

Ofis Donanımı


COK FAZLA YER KAPLAMAYAN PRATİK MALZEMELERDEN OLMALI.FAZLA AĞIR OLMAMALI İŞYERİ DEKORUNUN DEĞİŞİKLİKLERİNE UYUMLU OLMALI

Hammadde Ve Diğer Malzemeler Temin Koşulları Tablosu

Hammadde/Malzeme
Satıcı Firma
Birim
Satış Bedeli
Açıklama*

LAP TOP
METRO
SATIŞ
1000 YTL
PEŞİN ALINIR KARGO ŞİRKETİYLE TESLİMAT ALINIR

HARD DİSK
METRO
SATIŞ
100 YTL
TAKSİT YAPILIR KARGO ŞİRKETİYLE TESLİMAT ALINIR

RAM
METRO
SATIŞ
60-120-200 YTL
PEŞİN ALINIR KARGO ŞİRKETİYLE TESLİMAT ALINIR

MONİTOR
ASYA
SATIŞ
100-300 YTL
TAKSİT YAPILIR KARGO ŞİRKETİYLE TESLİMAT ALINIR

ANAKART
METRO
SATIŞ
85-135 YTL
TAKSİT YAPILIR KARGO ŞİRKETİYLE TESLİMAT ALINIR

EKRAN KARTI
ASYA
SATIŞ
90-200 YTL
TAKSİT YAPILIR KARGO ŞİRKETİYLE TESLİMAT ALINIR

MULTİMEDYA ÜRÜNLERİ
METRO
SATIŞ
25-50-80 YTL
PEŞİN ALNIR KARGO ŞİRKETİYLE TESLİMAT ALINIR

* 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

LAP TOP
2
1
1
3
5
8
6
6
9
7
7
5

HARD DİSK
6
8
4
10
12
20
18
20
26
14
11
10

RAM
8
6
5
8
14
22
19
17
25
16
13
12

MONİTOR
5
6
4
8
13
21
20
15
25
14
13
10

ANAKART
5
6
4
8
12
20
18
15
25
14
11
10

EKRAN KARTI
5
6
6
10
12
25
18
15
25
14
11
14

MULTİMEDYA ÜRÜNLERİ
10
12
8
15
19
24
22
18
25
16
15
19

.
ÖRGÜTLENME VE YÖNETİM PLANI

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

SATIN ALMA İÇİN TOPTANCILARLA OLAN ÖDEME PLANINI GECİKTİRMEMEK İÇİN ÖDEME PLANINA

ÖNEM VERMEK. PAZARLAMA VE SATIŞ İÇİN İNSAN İLŞKİLERİ GÖZ ONUNDA BULUNDURULMALI

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

İŞ YÖNETİMİ VE İDARİ İŞLER ŞİRKET KOURUCULARINA AİTİR.

HAFTALIK TOPLANTILAR ŞEKLİNDE HAFTANIN DEĞERLENDİRMESİ YAPILACAKTIR

ÇALIŞAN MÜŞTERİ İLİŞKİLERİ GÖZ ÖNÜNDE BULUNDURULACAK

ÇALIŞANLARIN SORUNLARI VARSA ÇÖZÜMLENMEYE ÇALIŞILACAK

"Üretim Dışı Aktiviteler İşgücü Planını" hazırlayınız.

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

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

Üretim Dışı Aktiviteler İşgücü Planı

İş Grubu
Görev Türü
İşgücü Sayısı
Açıklama

TEKNİK SERVİS
SERVİS
2
ASGARİ UCRET

SATIŞ
SATIŞ
2
ASGARİ UCRET + PRİM

PAZARLAMA
SUNUM
1
ASGARİ UCRET + PRİM

İŞLETME ÖRGÜT ŞEMASI

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 

GÖREV, YETKİ ve SORUMLULUKLAR

Görevin Adı
:SATIŞ


Bağlı Olduğu Birim
: SATIŞ BİRİMİ
Vekalet Edecek Kadro  
: SATIŞ ELEMANI

1.  İŞÇİNİN  ADI SOYADI:-

2. VEKALET EDECEĞİ BİRİM:KALİTE KONTROL BİRİMİ

3.VEKELET EDCEĞİ İŞÇİNİN ADI SOYADI:-

ÖZGEÇMİŞ
Adı, Soyadı

:
Doğum Tarihi
: 

Bildiği Diller

: İNGİLİZCE

Eğitim Bilgileri 

2004- KOCAELİ ÜNİVERSİTESİ ELEKTRONİK ÖĞRETMENLİĞİ

1997-2003 KOCAELİ ÜNİVERSİTESİ KARAMÜRSEL MYO DENİZ ELEKTRONİĞİ

1993-1996 MERSİN ATATÜRK ENDÜSTRİ MESLEK LİSESİ

1990-1993 PİRİREİS İLKÖĞRETİM OKULU

1988-1990 CUMHURİYET İLKOKULU

1985-1988 AHMET SAPMAZ İLKOKULU
Temel Nitelikleri

AZİMLİ,ÇALIŞKAN,ÇABUK SIKILMAYAN,İNCE ELEYİP SIK DOKUYAN,İNSAN İLİŞKİLERİNE HEMEN ADEPTE OLAN

İş Deneyimi

2000-2004 KULOĞLU LTD ŞTİ. İNTERNET KAFE İŞLETMECİLİĞİ

2003 KAYALAR ELEKTRONİK STAJ


20 İŞGÜNÜ 

1995-1996 ANADOLU CAM SANAYİİ STAJ 

8 AY

Katılınan Seminer, Konferans, vb. Aktiviteler 

Referanslar

. İŞLETME FİNANSAL PLANI

İşletmenin kurulması için gerekli yatırım ve işletme sermayesi ihtiyacı

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

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

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

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

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

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

"İşletmenin kredi ihtiyacı

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

İşletmenin tahmini nakit akışını ve finansal karlılığını gösteren hesaplamalar 

İşletmenin "Gelir-Gider Tablosu" nu hazırlayınız.

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

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

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

İşletmenin yatırım geri dönüş süresini hesaplayınız.

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
İŞYERİ KİRASI ELEKTRİK TESİSATI , SU TESİSATI YENİLEME  , BOYA BADANA 

5. MAKİNE VE TECHİZAT GİDERLERİ (YERLİ)
11.500 YTL
BİLGİSAYAR VE TEKNİK SERVİS İÇİN GEREKLİ MALZEMELER

6. MAKİNE VE TECHİZAT GİDERLERİ (İTHAL)
-
-

7. YARDIMCI İŞLETMELER MAKİNE-EKİPMAN GİDERLERİ
500 YTL
-

8. İTHALAT VE GÜMRÜKLEME GİDERLERİ
-
-

9. TAŞIMA VE SİGORTA GİDERLERİ
3500 YTL
ÇALIŞANLARIN SİGORTASI

10. MONTAJ GİDERLERİ
200 YTL
BİLGİSAYARLARIN KABLOLAMA  MONTAJI

11. İŞLETMEYE ALMA GİDERLERİ
-
-

12. LİSANS GİDERLERİ
2000 YTL
VERGI DAIRESINDEN ALINAN IŞ YERI AÇMA BELGESI, BELEDIYE RUHSATI, TICARET SICIL BELGESI,BILGISAYARCILAR DERNEĞINE KAYIT

13. GENEL GİDERLER
1500 YTL
-

14. BEKLENMEYEN GİDERLER
2000 YTL
-

15. DİĞER GİDERLER
2000 YTL
-

TOPLAM SABİT YATIRIM
24.200 YTL

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

1. HAMMADDE
-
-
-
-

2. YARDIMCI MADDE VE İŞLETME MALZEMELERİ
5000 YTL
0/100
-
+

3. KİRA
3000 YTL
100 / 0
-
+

4. ELEKTRİK
1200 YTL
30 / 70
-
+

5. SU
500 YTL
30 / 70
-
+

6. YAKIT
-
-
-
-

7. İŞÇİLİK-PERSONEL
20000 YTL
100 / 0
+
-

8. BAKIM-ONARIM
1000 YTL
70 / 30
-
+

9. PATENT-LİSANS
2000 YTL
50 / 50
-
+

10. GENEL GİDERLER
1000 YTL
75 / 25

+

11. PAZARLAMA-SATIŞ GİDERLERİ
20000 YTL
70 / 30
-
+

12. AMBALAJ-PAKETLEME GİDERLERİ
1000 YTL
30 / 70
+
-

TOPLAM
54700 YTL




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

1. HAMMADDE STOĞU
2000 YTL
3 AY
2000 YTL

2. YARDIMCI MADDE STOĞU
-
--
--

3. İŞLETME MALZEMELERİ STOĞU
5000 YTL
12 AY 
5000 YTL

4. YAKIT STOĞU
-----
------
-----

5. YARI MAMÜL STOĞU
---
----
------

6. AMBALAJ MALZEMESİ STOĞU
1000 YTL
18 AY
10000 YTL

7. MAMÜL MADDE STOĞU
-----
------
------

8. YEDEK PARÇA STOĞU
1500 YTL
3 AY
1500 YTL

9. MÜŞTERİYE BAĞLI MAL DEĞERİ
40000 YTL
6 AY
40000 YTL

10. GENEL GİDERLER NAKİT İHTİYACI
1000 YTL
12 AY
1000 YTL

TOPLAM
50500 YTL

50500 YTL

Yatırım Dönemi Finansman Yapısı Tablosu


1. YIL
2. YIL
TOPLAM
AÇIKLAMA

FİNANSMAN İHTİYACI





1. BAŞLANGIÇ YATIRIMI
60000 YTL




2. İŞLETME SERMAYESİ
70000 YTL




TOPLAM FİNANSMAN İHTİYACI











FİNANSMAN KAYNAKLARI





1. ÖZKAYNAKLAR
40000 YTL


ORTAKLARIN BİRİKİMLERİ

2. BORÇLAR
10000 YTL


BABAMDAN BORÇ

3. KREDİLER
20000 YTL


BANKA KREDİSİ

TOPLAM FİNANSMAN 





Kredi Geri Ödeme Planı

Kredi Miktar
    : 20000YTL

Kredi Faizi                         : %2,19 iş bankası tüketici kredisi nakit kredi faizi
 

Geri Ödemesiz Dönem :1 YIL

Geri ödeme Süresi
: 3 YIL



Yıllar

Kalan Borç
Anapara Ödemesi

Faiz Ödemesi

Toplam Ödeme

Açıklama

2007
20000 YTL
6600 YTL
3491 YTL
10,391 YTL


2008
13400 YTL
6600 YTL
3491 YTL
10,391 YTL


2009
6800 YTL
6600 YTL
3491 YTL
10,391 YTL


Gelir-Gider Hesabı Tablosu


Yıllar

Açıklamalar
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10

İşletme Gelirleri


235000 YTL










İşletme Gelirleri Toplamı
235000 YTL






















İşletme Giderleri


105000 YTL










İşletme Giderleri Toplamı
105000 YTL










Gelir-Gider Farkı
130000 YTL










Nakit Akım Tablosu


YILLAR

NAKİT GİRİŞLERİ
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10

A.
YATIRIM KREDİSİ
20000










B.
ÖZKAYNAK
50000










C.
İŞLETME GELİR-GİDER FARKI
130000










D.
HURDA DEĞER
-










E.
YILBAŞI ELDEKİ NAKİT
-










F.
NAKİT GİRİŞLERİ TOPLAMI (A+B+C+D+E+F)
200000










NAKIT ÇIKIŞLARI











Başlangıç Sabit Yatırımı Kalemleri















































G.
SABİT YATIRIM TOPLAMI
24200










H
İŞLETME SERMAYESİ
60000











Kredi Faiz Ödemeleri
3491











Kredi Anapara Ödemeleri
6600










I.
KREDİ ÖDEME TOPLAMI
10391










J.
VERGİLER
5000










K. 
NAKİT ÇIKIŞLARI TOPLAMI  (G+H+I+J)
99591










YIL SONU ELDEKI NAKİT (F-K)
100409










Karlılık Hesabı Tablosu


Yıllar


1
2
3
4
5
6
7
8
9
10

SATIŞ GELİRLERİ
235000










-İŞLETME GİDERLERİ
105000










-AMORTİSMANLAR
5000










-FİNANSMAN GİDERİ
---



 






VERGİ ÖNCESI KAR
125000










-VERGİLER
5000










VERGİ SONRASI KAR
120000



 






AMORTİSMANLAR











-İŞLETME SERMAYESİ
50500










-SABIT YATIRIM
24200










NET NAKİT AKIMLAR
45300










TOPLAM NET NAKİT AKIMLAR
45300










. 
İŞ KURMA SÜRECİ AKTİVİTE PROGRAMI

"İş Kurma Süreci Detaylı Aktivite Planı" (Haftalık)

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
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