
İŞ PLANI DOSYASI

GİRİŞİMCİNİN ADI-SOYADI: MURAT ALTUNDAĞ 

İŞ FİKRİ: FOTOKOPİ ÇEKİMİ VE KIRTASİYE MALZEMELERİ

TARİH: 07.12.2006


1 . İŞ PLANI ÖZETİ

1.1 Girişimci

	ALTUNDAĞ FOTOKOBİ

	MURAT ALTUNDAĞ

	Solfasol Bağlar İçi Mah. 69.Sok. No:39   

	HASKÖY / ANKARA

	

	


1.2 İş Fikrinin Kısa Tarifi

	 Fotokobi ve  küçük çapta kirtasiye malzemeleri satılacaktır. 

	Yer bulunduğumuz bölgede alan okulun yakınında küçük bir dükkanda yapılacak

	Başka fotokobi çeken yer olmadığı için öğrenciler bu konuda zorluk çekmektedir.

	Hem onların hemde vatandaşın işini görmek için uygun olacağını düşünüyorum.

	Fotokobi yanında kirtasiye malzemeleride bulunacak.

	Yanlız dükkan fotokobi ağırlıklı olacak.


1.3 Genel Olarak İş Kurma Süreci Planı

	Yaklasık altı tane fotokobi makinesi olacak.

	Bunları işletebilecek ve deneyime sahip dört kişi çalıştırılacak.

	Makineler daha önceden tanıdığım çevrelerden alınacak.

	Bunlar nakit para ile alınacak.

	Kirtasiye malzemeleri daha önceden cevrelerden elde edilecek.

	Okula en yakın onbeş karelik bir dükkan kiralanacak. 


2 . GİRİŞİMCİ

2.1 Girişimcinin Kişisel Özellikleri

2.1.1 Kişisel Bilgiler 

	Adı Soyadı
	MURAT ALTUNDAĞ

	Adresi


	SOLFASOL BAĞLAR İÇİ MAH.69.SOK.NO:39 
HASKÖY / ANKARA

	Telefon 
	0312-3381008
	Doğum Yeri
	KALECİK

	
	0535-5236143
	Doğum Tarihi
	12-10-1982

	Fax
	0312-3381009
	Medeni Durumu
	BEKAR


2.1.2 Eğitim Durumu

	Son Mezun Olduğunuz Eğitim Kurumu:
	KOCAELİ ÜNİVERSİTESİ

	Bölümüz:
	ELEKTRONİK
	Mezuniyet Tarihiniz:
	2007

	Katıldığınız kurs/seminer v.b programlar

	Yıl
	Programın Adı ve Konusu
	Süresi
	Verilen Belge

	2003
	MAKELSAN ŞİRKETİ  İSTANBUL(STAJ)
	BİR YIL
	YOK

	2001
	HAVA KÜVVETLERİ ARGE (STAJ)
	BİR YIL
	YOK

	1999
	GÖRÜNTÜ SİSTEMLERİ SEMİNERİ
	20 GÜN
	

	
	
	
	


	Bildiği Yabancı Dil:
	İNGİLİZCE
	 Düzeyi*:
	ORTA

	YOK
	YOK
	Düzeyi:
	-

	Bilgisayar Kullanma Deneyimi:
	İYİ

	Word ,excel ,uygulamaları

	Program yazımı ve uygulaması


* Temel – Orta – İyi 

2.1.3 Çalıştığı İşler 

Bugüne kadar çalıştığınız işyerlerini sondan başa doğru belirtiniz.

	  Çalışma Döneminiz
	                                      İşyeri Adı
	           Bölümünüz
	                      Göreviniz
	Çalışma Süreniz

	1990-1999
	ONUR FOTOKOBİ
	FOTOKOBİCİ
	FOTOKOBİ
	9 YIL

	2001-2002
	MAKELSAN ŞİRKETİ
	BASKI DEVRE
	ÇİZİM
	1 YIL

	2003-2004
	HAVA KUVVETLERİ
	ELEKTRONİK
	TAMİR
	1 YIL

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


2.1.4 Bilgi-Beceri ve Deneyimler

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

	Iyi derecece fotokobi hakkında bilgiliyim. Yaklaşık 9 senedir bu işle ilgilendim.

	Fotokobi tamiri ,bakım ve onarımı hakkında bilgiliyim.

	Bölümüm gereği elektronik alanda orta durumdayım.

	Yönetici özellğimin olduğuna inanıyorum.

	İkna ve halkla ilişkilerim iyi 

	


2.2 Girişimcinin İş Fikrini Seçme Nedenleri

	Küçük yaştan beri bu meslekle uğraşıyorum.

	Bu meslekte oldukça tercubeliyim. Tmir ve onarım da iyiyim.

	Bu yüzden mesleği seçtim.

	Ayrıca bulunduğumuz çevrede okul bulunuyor ancak fotokobi çeken yerin olmaması.

	En yakın yer 3 km uzakta 

	Öğrenciler ve öğretmenler okulun sınırlı imkanlarında çekim yapabiliyor.

	Ayrıca vatandaşlarda burada yararlanacak.


2.3 Girişimcinin Hedefleri

2.3.1 Girişimcinin kısa dönemli hedefleri

İşinizi kurduğunuz ilk yılda ulaşmayı planladığınız hedefleriniz nelerdir?

	Çevrede bulunan vatandaşın güvenini kazanmak 

	Müşterileri buraya çekebilmek.

	Çok az zararla pıyasaya girebilmek.

	En kısa zamanda işimi daha büyütebilmek.

	Elimdeki sermayeyi sorunsuz ve düzenli kullanabilmek. Kaliteden ödün vermemek.


2.3.2 Girişimcinin orta dönemli hedefleri

İşinizde ilk beş yıl içinde ulaşmak istediğiniz hedefler nelerdir?

	Sorun olmadığı taktirde dükkanı büyütmek.

	Daha teknoljik ve sorunsuz makinaları bir içinde alabilmek ve yenilemek

	Bize  karşı oluşan güven duygusunu, müşterilerin gözünde daha da sağlamlaştırmak için çalışmalar yapılacaktır

	Bir yıl içinde emeğimin karşılığınca kar edebilmek.

	


2.3.3 Girişimcinin uzun dönemli hedefleri

İşletmenizin beşinci yılından sonra ulaşması gereken hedefleri neler olarak görüyorsunuz?

	Şirket dinamizminden bir şey kaybetmeden, müşteri memnuniyetini sağlayarak, Pazar payını korumak bu dönemdeki en önemli hedeftir

	Bu dönemdeki şirket stratejisi var olan müşterileri, şirket hizmetlerinden memnun etmek olacaktır. Tabii  ki ulaşılmak istenen kitleyi genişletilmek hedeflenmeli, fakat bu hedef ikinci sırada yer alacaktır

	.Tabii  ki ulaşılmak istenen kitleyi genişletilmek hedeflenmeli, fakat bu hedef ikinci sırada yer alacaktır

	Daha ilerki yıllarda oldukça saygın büyük bir şirket olmak en önemli hedeflerimizdendir.

	


3  . KURULACAK İŞİN TEMEL NİTELİKLERİ ve KURULUŞ DÖNEMİ PLANI NEDİR?

İşin sahip olacağı yasal statü

3.1.1 Girişimci işi hangi işletme türüne göre kuracaktır? Nedenleri nelerdir?

	Bireysel işletme olarak yürütülecektir.

	Işi böyle kurmanın kolaylığı ve ucuzluğu, masrafsız olması ,fazla bir yatırıma gerek olmaması

	Fazla bir yatırıma gerek olmaması


3.2 İşin kuruluşunda ortaklık yapısı ve özellikleri

3.2.1 Kurulacak işletmenin ortakları kimlerdir ve ortaklık pay dağılımı nedir?

	Kurucu Ortaklar
	Ortaklık Payları

	MURAT ALTUNDAĞ
	KENDİNE AİT

	
	

	
	

	
	

	
	


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

	Bireysel olarak yürütülecektir.

	Ortaklık olmayacaktır.


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

	İzin / Ruhsat / Kayıt
	İlgili Kurum
	Yaklaşık Süre

	Dükkan ruhsatı
	Belediye Başkanlığı
	 2 gün

	Vergi Kayıt İşlemleri
	Vergi Dairesi
	 1 gün

	Meslek odasına ve siciline kayıt
	Ticaret Odası
	 1 gün


4  . İŞ FİKRİNİN PİYASA VE TALEP ÖZELLİKLERİ ARAŞTIRMASI SONUÇLARI 

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

	Okul ve çevrelerin de nerdeyse olmazsa olmazlardan biriside fotokobi çekimidir. Bu yöntem hem zamandan 

	Bu yöntem zamandan tasarruf sağlamaktadır. Öğretmenlerin ve not ihtiyaci olan öğrencilerin talebleri 

	Bu işe yatırılan paranın hiçte boş olmadığını gösteriyor.


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

	Her hangi bir üretim faaliyetinde bulunulmayacağından dolayı, şirketin temel girdisi, müşteriye satılan üründür ve bu girdideki değişimler standarda yakındır, yine standarda yakın şekilde fiyata yansıyacaktır.

	İşletmenin iş gücü ihtiyacı oldukça küçüktür ve işgücü piyasasının durumu fazla etkili değildir.

	Birebir müşteriye satış yapılacaktır.

	Kalite tek çeşit olacağından karşılıklı güven ve saygı ön planda olacaktır.

	

	


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

	Ankara’ nın Hasköy semtinde Satıkadın İlköğretim okulunun yanında kurulacaktır.

	Müşteriler  okulda bulunan öğrenciler  ve öğretmenler

	Bölgede bulunan esnaf

	Ihtiyaca göre bölgede bulunan kamu kurum personelleri

	Normal vatandaş ve çevreye gelenler müşteri kitlesini oluşturacak.

	Öğrenci ve öğretmenler genelde not ,defter çekimi ,küçük çapta kırtasiye malzemeleri. Öğretmenlere 

	Öğretmenlere genelde sınav kağıtları ve notlar

	Esnaf ve vatandaşın ihtiyaçlarını karşılayak  belgeler 


4.3 Girişimcinin hedeflediği sunum bölgesinde rakipler kimlerdir, özellikleri nelerdir?


	Okulun çevresinde herhangi bir kırtasiye yada fotokobi çekim yeri bulunmamaktadır , en yakın kırtasiye  

	3 km uzaklıkta buda öğrencilerin ve öğretmenlerin ihtiyacını görmemektedir.

	Okulda buluna yetersiz çekim şartları yüzünden sorunlar çıkmamakta ve ihtiyaca cevap verememektedir.

	Okulda sadece kırtasiye olarak basit kırtasiye gereçleri bulunmaktadır.

	

	


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

	Reklâm ve tanıtım faaliyetleri ile müşterilerin dikkatini çekecektir.

	

	Kaliteli hizmet ve müşteri memnuniyetini gerçekleştirerek, müşterinin gözünde fark yaratacaktır

	Okul ve çevresine çeşitli ilanlar 

	Ajanda küçük peryodik cetvellere reklamlarımız yapılacak.


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

	Çevrede bulunan vatandaşın güvenini kazanmak

	Elimdeki sermayeyi sorunsuz ve düzenli kullanabilmek. Kaliteden ödün vermemek

	Çok az zararla pıyasaya girebilmek.

	En kısa zamanda işimi daha büyütebilmek.


	Sorun olmadığı taktirde dükkanı büyütmek.

	Daha teknoljik ve sorunsuz makinaları bir içinde alabilmek ve yenilemek

	Bize  karşı oluşan güven duygusunu, müşterilerin gözünde daha da sağlamlaştırmak için çalışmalar yapılacaktır

	


5.1.2 Ulaşmak istediğiniz müşteri grupları kimlerdir?

	Okuldaki öğrenciler 

	Okuldaki öğretmenler

	Çevrede bulunan esnaflar

	Bölgenin vatandaşı

	Fotokobi ihtiyacı olan tüm herkes


5.1.3 Müşteri gruplarınızın büyüklüğü ve harcama özellikleri nelerdir? 

	Genellikle öğrenci kitlesine hitap ettiği için harcama düzeyleri düşük öğrenciler

	Öğretmen kitlesine hitap ettiği için harcama düzeyleri düşük öğrenciler

	Esnafların çoğunluğu orta düzey

	Halkında harcama düzeyi orta haldedir.

	Genelde orta düzey müşteriler.


5.2 Rekabete Yönelik Önlemler

5.2.1 Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında güçlü olacağı yönler nelerdir? 

	Okulun çevresinde herhangi bir kırtasiye yada fotokobi çekim yeri bulunmamaktadır , en yakın kırtasiye  

	uzaklıkta buda öğrencilerin ve öğretmenlerin ihtiyacını görmemektedir.

	Okulda buluna yetersiz çekim şartları yüzünden sorunlar çıkmamakta ve ihtiyaca cevap verememektedir.

	Okulda sadece kırtasiye olarak basit kırtasiye gereçleri bulunmaktadır.

	

	


5.2.2 Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında zayıf olacağı yönler nelerdir? 

	Şuan için herhangi bir rakip olmadığı için zayıf yön görünmüyor.

	Ilerde herhangi bir rakip kurulursa satışlarda düşme olabilir.

	Okulun çevresinde herhangi bir kırtasiye yada fotokobi çekim yeri bulunmamaktadır , en yakın kırtasiye  

	3 km uzaklıkta buda öğrencilerin ve öğretmenlerin ihtiyacını görmemektedir.

	Okulda buluna yetersiz çekim şartları yüzünden sorunlar çıkmamakta ve ihtiyaca cevap verememektedir.

	Okulda sadece kırtasiye olarak basit kırtasiye gereçleri bulunmaktadır.


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

	İşletmenin tanıtılması için çalışılacaktır

	Bunun için küçük el ilanları hazırlanacak, köy kahveleri gibi yerlere afişler asılacaktır.

	Bu tanıtım faaliyetleri bizzat müşterinin ayağına kadar gidip sohbet ederek, bire bir ilişkiler kurularak yapılacaktır.

	Müşteriye geniş bir ürün yelpazesi sunulacaktır

	Farklı bir hizmet anlayışı benimsenecek, ürünün, mümkün olan en kısa sürede müşterilerin ayaklarına teslim edileceği teminatı verilecektir

	Okul ve çevresine çeşitli ilanlar

	Ajanda küçük peryodik cetvellere reklamlarımız yapılacak


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?

	Genellille öğrenci ve öğretmenlerin ihtiyacını karşılıyor

	Bundan dolayı okulların açıkolduğu dönemlerde daha yoğunluk yaşanıyor.

	Yaz aylarında genellikle satışlar %50 oranında düşmektedir 

	Bunun en büyük sebebi çevrenin gelişmemesi ve merkeze uzak olması geliri düşürüyor


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

	Şuan için tek dükkan ben oluğum için satışların tavan yapma olasılığı çok fazla

	Yaklaşık %90 gibi bir büyüme beklenilliyor.

	Genellille öğrenci ve öğretmenlerin ihtiyacını karşılıyor

	Bundan dolayı okulların açıkolduğu dönemlerde daha yoğunluk yaşanıyor.

	Ancak rakip dükkan açılmadığı sürece bu gecerli olacaktır.

	


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

	FOTOKOBİ(sayfa)
	1000
	1250
	1350
	1200
	2000
	2200
	3000
	500
	400
	300
	800
	950

	                     KAĞIT(adet)
	100
	200
	150
	300
	400
	200
	350
	50
	40
	50
	60
	500

	KALEM(adet)
	50
	70
	80
	60
	80
	90
	70
	10
	15
	10
	20
	50

	SİLGİ( adet)
	50
	40
	30
	45
	60
	45
	50
	40
	5
	10
	15
	60

	DOSYA( adet)
	100
	100
	200
	300
	500
	200
	250
	10
	30
	40
	20
	50

	BİLGİSAYAR ÇIKTISI( adet)
	200
	150
	300
	340
	325
	400
	100
	100
	50
	50
	20
	30


	DEFTER( adet)
	50
	70
	80
	60
	80
	90
	70
	10
	15
	10
	20
	50

	UÇ POŞET DOSYA VB. ( adet)
	50
	40
	30
	45
	60
	45
	50
	40
	5
	10
	15
	60


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

	FOTOKOBİ
	          50ykrş
	      %100
	100ykrş

	                     KAĞIT
	          50ykrş
	      %100
	100ykrş

	KALEM
	          50ykrş
	      %100
	100ykrş

	SİLGİ
	          50ykrş
	      %100
	100ykrş

	DOSYA
	          10ykrş
	      %100
	20ykrş

	BİLGİSAYAR ÇIKTISI
	          10ykrş
	      %100
	20ykrş


	DEFTER
	          1 ytl
	      %100
	2ytl

	UÇ POŞET DOSYA VB.
	          50ykrş
	      %100
	100ykrş


5.4.2 Ürün ya da hizmetlerinizin satış fiyatlarını belirlerken politikanız nedir?

	Genellikle aldığım malı tanıdık çevremden dolayı uygun fiyata alabiliyorum

	Kar oranım yaklaşık %100 şeklinde olmaktadır.

	Çalışan iş gücü 

	Çevreninin alım gücü 

	Bu etmenler dikkate alınarak satış fiyatı belirlenmektedir.


5.4.3 Hizmet sektöründe iseniz hizmetlerinizin fiyatlarını ne şekilde belirlemektesiniz?

	Öğrencilerin alabileceği kadar uygun ama diyer yerlere göre bira pahalı

	Çevreninin alım gücü 

	Bu etmenler dikkate alınarak satış fiyatı belirlenmektedir.

	Bu etmenler dikkate alınarak satış fiyatı belirlenmektedir.

	Diyer gelirlere göre belirlenir.


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?

	Okula güvenli uzaklıkta 

	Dükkanın malzeme yerleşimi oldukça sade ve basit olmalı  

	Müşterilerin kolayca istekte bulunacağı konumda olmalı

	Karmaşıklıktan kaçınılmalı

	Kırtasiye malzemeleri müsterinin bakabileceği yerlerde olmalı 


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

	Herhangi bir ulaşım söz konusu olmayacaktır.

	Satış dukkanda yüz yüze yapılacaktır

	Gelen müşteriyle bizzat kendim ilgileneceğim

	Ben olmadığım zaman deneyim sahibi çalışanlar irtibat kuracaklardır.


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?

	Bunun yanı sıra yerinde ziyaretler yapılarak, müşteriyle bire bir ilişkiler kurulacaktı

	Reklâm ve tanıtım faaliyetleri ile müşterilerin dikkatini çekecektir.

	Kaliteli hizmet ve müşteri memnuniyetini gerçekleştirerek, müşterinin gözünde fark yaratacaktır

	Okul ve çevresine çeşitli ilanlar 

	Ajanda küçük peryodik cetvellere reklamlarımız yapılacak.


5.6.2 İlk aşamada tanıtım çalışmalarınızı yönelteceğiniz müşteri kitleleri hangileridir?

	Genellikle öğrenci ve öğretmenlerin ihtiyacını karşılıyor

	Okul çevresine reklamlar yazarak vatandaşın ilgisini çekmek

	Daha sonra esnaf ve tanıdıklar aracılığı ile yapılacak


5.6.3 Reklam ve tanıtım çalışmalarına ayıracağınız bütçe nedir?

	Reklam için 250 ytl 

	Promosyon 250 ytl


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

	Tahminim %80 lik kadar bir faydası olcaktır.

	Uzun yıllardır böyle bir yer kıurulmadığı için 

	Buranın varlığını  halka ve okul elemanlarına tanıtmış olacağız.


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 
6.1.2 aşamaları gösterir "Üretim İş Akış Şemanızı" çiziniz?

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

	Satın alma
	Kendime ait komyonet

	Satış
	Satış dükkanda yapılacaktır 


6.2.2 “Makine-Ekipman Gereksinimi” tablosunu hazırlayınız.

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

	Fotokobi makinası altı adet kaliteden ödün verilmeyecek  ve tanınmış yerlerden alınacak

	Kağıt kesme makinesi 2 adet kaliteden ödün verilmeyecek  ve tanınmış yerlerden alınacak

	Tel zımba ,delikli masa tipi zimba

	Sprial için baskı makinesi

	Çıktı için yeterli özellikte bilgisayar donanımı 

	Lazer ve mürekkep püskürtmeli yazıcı 

	Tarama ve kesme makinesi

	


                                                          ÜRETİM İŞ AKIŞ ŞEMASI


[image: image1]

Üretim Planı (Aylık)

	
	Aylar (adet ya da adam-saat olarak)

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

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Makine-Ekipman Gereksinim Tablosu

	
Makine-Ekipman
	Adeti
	
Marka-Model
	Maliyeti
	
Ödeme Planı

	Fotokobi makinası 
	6
	                 HP
	          1000 YTL
	                             PEŞİN

	Kağıt kesme makinesi 
	2
	                MOSO
	           20  YTL        
	                             PEŞİN

	Tel zımba ,delikli masa tipi zimba
	10
	                MOSO
	             1 YTL
	                            PEŞİN

	Sprial için baskı makinesi
	1
	                MOSO
	            50 YTL
	                           PEŞİN

	Bilgisayar 
	1
	                 HP
	           1000 YTL
	                           PEŞİN

	Lazer ve mürekkep püskürtmeli yazıcı 
	1
	                 HP
	            400 YTL
	                           PEŞİN

	Tarama
	1
	                 HP
	            500 YTL
	                           PEŞİN

	------------------
	------------------
	------------------
	------------------
	------------------

	------------------
	------------------
	------------------
	------------------
	------------------


6.3 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İçin Gerekli Hammadde ve Diğer Girdiler

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

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

6.4 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İçin Gerekli İşgücü

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

	Bir üretim yapılmadığından iş grupları satın alma ve satış ile sınırlı kalmaktadır.   

	Satın alma işlemi de çok fazla emek ve çaba gerektirmeyecektir.


6.4.2 İş gruplarının gerektirdiği işgücü grupları ve nitelikleri nelerdir?

	İş Grupları
	Gerekli İşgücü
	İşgücü Nitelikleri

	Satın alma
	1 kişi
	 Insan ilişkilerinden anlayan ve ticarete yatkın 

	Satış 
	1 kişi
	Insan ilişkilerinden anlayan ve ticarete yatkın

	Fotokobi çekimi
	2 kişi
	Insan ilişkilerinden anlayan ve ticarete yatkın

	-----------------------------------
	
	-----------------------------------

	-----------------------------------
	
	-----------------------------------

	-----------------------------------
	
	----------------------------------

	-----------------------------------
	
	-----------------------------------


6.4.3 “Üretim İşgücü Planı” tablosunu hazırlayınız.

6.4.4 Brüt işgücü ücretlerini ne şekilde belirlediniz?

	Çalışan personel, alacağı maaşla hayatını sürdürebilecek, aldığı maaştan ötürü işinden nefret etmeyecektir.

	İşçinin sigorta primleri gününde ödenecektir. Bu faktör bile günümüz şartlarında çalışanı memnun etmeye yeterlidir

	Eğer kendi şahsi çabalarıyla  işletmeye müşteri kazandırır veya satış yaparsa, prim ile ödüllendirilecektir.


6.4.5 İşletmenin üretim akışında ihtiyaç duyduğunuz işgücünü nasıl temin edeceksiniz? 

	Satın alma personeli halkla ilişkileri iyi olacak ticarete yatkın olacak

	Satış alma personeli halkla ilişkileri iyi olacak ticarete yatkın olacak

	Çekim için olan personel fotokobiden anlayan deneyimli personel olmalı


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

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

	İşletmenin kurulacağı yer, öncelikle benim doğup büyüdüğüm, çocukluğumu ve gençliğimin bir kısmını geçirdiğim, bağlarımı halen koparmadığım, tanıdığım ve beni tanıyan ve seven insanlarla dolu.

	İşletmenin kurulacağı yer, bu sektörde pazarın çok büyük olduğu ve pazarda bir boşluğun olduğu bir bölge

	İşletmenin kurulacağı yer, başlangıç aşamasında hedeflenen müşterilerin bulundukları yerin

	Okulun hemen yakınında tek katlı on beş metre kare genişliğinde rahat ve havadar bir yer

	-----------------------------------


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

	Tesisat/Donanım Türü
	Özellikleri

	Elektrik Tesisatı


	-----------------------------------

	Su Tesisatı


	---------------------------------------

	Isınma Tesisatı


	Ofis iyi ısınmalı, kaloriferli yer kiralanabilir

	Aydınlatma Tesisatı


	Yeterli ofis aydınlatması için

	Telefon/Fax/Bilgisayar Sistemi


	Telefon bulunmalı ama,santrale gerek yok,bilgilerin daha iyi arşivlenmesi için bilgisayar kullanılmalı

	Ofis Donanımı


	Mütavazi fakat rahat bir donanım olmalı

	-----------------------------------
	-----------------------------------

	-----------------------------------
	-----------------------------------


Üretim İşgücü  Planı

	İş Grubu
	İşgücü Sayısı
	Görev Türü 
	Brüt İşgücü Ücreti

	Satın alma
	1 kişi
	 Insan ilişkilerinden anlayan ve ticarete yatkın 
	                   KENDİM

	Satış 
	1 kişi
	Insan ilişkilerinden anlayan ve ticarete yatkın
	                   500 YTL

	Fotokobi çekimi
	2 kişi
	Insan ilişkilerinden anlayan ve ticarete yatkın
	                   500  YTL

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


7 .
ÖRGÜTLENME VE YÖNETİM PLANI

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

Yapılacak çok iyi bir pazarlama ile hizmetimiz ihtiyacı olan herkese ulaşacaktır
Kullanılacak malzemeler en az maliyetle en fazla performans sağlayacak şekilde seçilecekler. Bilgisayarların kalitesi oldukça yüksek seviyede tutulacak çünkü yazılacak yazılımların süresinin en aza indirgenmesi ve kendi kullandığımız programların en üst sürümlerinin kullanılması için bilgisayarın kalitesi çok önemlidir.

7.1.2 "Üretim Dışı Aktiviteler İşgücü Planını" hazırlayınız.

	İşletmenin büyüklüğü ve faaliyet göstereceği iş kolunun özelliklerinden dolayı profesyonel yönetici çalıştırmayı gerektirmez.

	İş yönetimi, kontrol ve idari işler tamamıyla kendi kontrolüm altında olacaktır.


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

	YATIRIM HARCAMALARI
	TUTAR(YTL)
	AÇIKLAMA

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	TOPLAM
	17500
	


7.1.4 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.





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
	            -
	

	5. MAKİNE VE TECHİZAT GİDERLERİ (YERLİ)
	      8000 YTL
	Bilgisayar, masa ve sandalyelerin işletmeye taşınması

	6. MAKİNE VE TECHİZAT GİDERLERİ (İTHAL)
	              -
	

	7. YARDIMCI İŞLETMELER MAKİNE-EKİPMAN GİDERLERİ
	            
	

	8. İTHALAT VE GÜMRÜKLEME GİDERLERİ
	
	

	9. TAŞIMA VE SİGORTA GİDERLERİ
	         500  YTL
	

	10. MONTAJ GİDERLERİ
	         250  YTL
	Bilgisayarların elektronik kablo donanım montajı

	11. İŞLETMEYE ALMA GİDERLERİ
	         250  YTL
	

	12. LİSANS GİDERLERİ
	         250  YTL
	Vergi Dairesinden alınan iş yeri açma belgesi, belediye ruhsatı,Ticaret sicil belgesi

	13. GENEL GİDERLER
	         250  YTL
	

	14. BEKLENMEYEN GİDERLER
	         250 YTL
	

	15. DİĞER GİDERLER
	          250YTL
	

	TOPLAM SABİT YATIRIM
	10,000 YTL


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

	İŞLETME MALZEMELERİ
	                       1000
	0/100
	------
	5000$

	KİRA
	420
	100/0
	4200
	------

	ELEKTRİK
	1000
	40/60
	400
	600

	 SU
	300
	50/50
	150
	150

	YAKIT
	500
	50/50
	250
	250

	 İŞÇİLİK-PERSONEL
	1500
	100/0
	                     1500                                
	------

	 BAKIM-ONARIM
	200
	70/30
	                     1400
	600

	PATENT-LİSANS
	
	
	
	

	GENEL GİDERLER
	1000
	70/30
	700
	300

	PAZARLAMA-SATIŞ GİDERLERİ
	2000$
	70/30
	1400
	600

	AMBALAJ-PAKETLEME GİDERLERİ
	
	30/70
	
	

	TOPLAM
	            20.000 YTL
	
	
	


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

	1. HAMMADDE STOĞU
	
	
	

	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
	
	
	

	TOPLAM
	
	
	


Yatırım Dönemi Finansman Yapısı Tablosu

	
	1. YIL
	2. YIL
	TOPLAM
	AÇIKLAMA

	FİNANSMAN İHTİYACI
	
	
	
	

	1. BAŞLANGIÇ YATIRIMI
	10.000
	10.000
	20.000
	

	2. İŞLETME SERMAYESİ
	20.000
	20.000
	40.000
	

	TOPLAM FİNANSMAN İHTİYACI
	30.000
	30.000
	30.000
	

	
	
	
	
	

	FİNANSMAN KAYNAKLARI
	
	
	
	

	1. ÖZKAYNAKLAR
	30.000
	30.000
	
	

	2. BORÇLAR
	10.000
	10.000
	
	

	3. KREDİLER
	YOK
	YOK
	
	

	TOPLAM FİNANSMAN 
	40.000
	40.000
	
	


Kredi Geri Ödeme Planı

Kredi Miktar
    : 

Kredi Faizi                         : 
 

Geri Ödemesiz Dönem :

Geri ödeme Süresi
: 


	
Yıllar
	
Kalan Borç
	Anapara Ödemesi
	
Faiz Ödemesi
	
Toplam Ödeme
	
Açıklama

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Gelir-Gider Hesabı Tablosu

	
	Yıllar

	Açıklamalar
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	İşletme Gelirleri


	25000
	30000
	30000
	40000
	40000
	30000
	30000
	30000
	20000
	40000

	İşletme Gelirleri Toplamı
	25000
	30000
	30000
	40000
	40000
	30000
	30000
	30000
	20000
	40000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletme Giderleri


	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000

	İşletme Giderleri Toplamı
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000

	Gelir-Gider Farkı
	5000
	10000
	10000
	20000
	20000
	10000
	10000
	10000
	10000
	20000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Nakit Akım Tablosu

	
	YILLAR

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

	A.
YATIRIM KREDİSİ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	B.
ÖZKAYNAK
	25000
	30000
	30000
	40000
	40000
	30000
	30000
	20000
	20000
	40000

	C.
İŞLETME GELİR-GİDER FARKI
	5000
	10000
	10000
	20000
	20000
	10000
	10000
	0
	10000
	20000

	D.
HURDA DEĞER
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	E.
YILBAŞI ELDEKİ NAKİT
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000

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

	NAKIT ÇIKIŞLARI
	5000
	10000
	10000
	20000
	20000
	10000
	10000
	0
	10000
	20000

	Başlangıç Sabit Yatırımı Kalemleri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	G.
SABİT YATIRIM TOPLAMI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	H
İŞLETME SERMAYESİ
	25000
	30000
	30000
	40000
	40000
	30000
	30000
	20000
	20000
	40000

	
Kredi Faiz Ödemeleri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
Kredi Anapara Ödemeleri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	I.
KREDİ ÖDEME TOPLAMI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	J.
VERGİLER
	5000
	10000
	10000
	20000
	20000
	10000
	10000
	500
	10000
	20000

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

	YIL SONU ELDEKI NAKİT (F-K)
	5.000
	10.000
	10.000
	20.000
	20.000
	10000
	10000
	500
	10000
	20000


Karlılık Hesabı Tablosu

	
	Yıllar

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	SATIŞ GELİRLERİ
	25000
	30000
	30000
	40000
	40000
	30000
	30000
	20000
	20000
	40000

	-İŞLETME GİDERLERİ
	5000
	10000
	10000
	20000
	20000
	10000
	10000
	0
	10000
	20000

	-AMORTİSMANLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-FİNANSMAN GİDERİ
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000

	VERGİ ÖNCESI KAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-VERGİLER
	5000
	10000
	10000
	20000
	20000
	10000
	10000
	0
	10000
	20000

	VERGİ SONRASI KAR
	1000
	20000
	40000
	20000
	50000
	40000
	10000
	0
	10000
	20000

	AMORTİSMANLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-İŞLETME SERMAYESİ
	5000
	10000
	10000
	20000
	20000
	10000
	10000
	0
	10000
	20000

	-SABIT YATIRIM
	2000
	10000
	10000
	20000
	20000
	10000
	10000
	500
	10000
	20000

	NET NAKİT AKIMLAR
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000
	20000

	TOPLAM NET NAKİT AKIMLAR
	5000
	10000
	10000
	20000
	20000
	10000
	10000
	500
	10000
	20000


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
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	    ---
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	YAPILDI

	İşletmenin Ana Sözleşmesinin Hazırlanması
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	YAPILDI

	Gerekli İzin ve Ruhsatların Alınması
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	YAPILDI

	Yasal Kuruluş İşlemlerinin Yapılması
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---

	Kredi Başvurularının Yapılması
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK

	İşyeri Donanımının Yapılması
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	YAPILDI

	Makine Ekipmanların Satın Alınması
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	    ---
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	YAPILDI

	Üretim Girdileri İçin Bağlantıların Yapılması
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	    ---
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	YAPILDI

	İşletmenin Teknik İşgücünün Sağlanması
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---
	    ---

	İşletmenin İdari Örgütlenmesinin Hazırlanması
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK

	Pazarlama Planına Bağlı Çalışmaların Başlatılması
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI

	Teknik Sistemin Deneme Üretimine Alınması
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	    ---
	YAPILDI
	    ---
	    ---
	YAPILDI

	Üretimin Başlatılması
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK
	YOK

	Hizmetlerin Başlatılması
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI
	YAPILDI


HAZIRLAYAN = MURAT ALTUNDAĞ

İHTİYAÇ ANALİZİ





GÖREV ANALİZİ





KARAR VERİLİR 


İŞLETMEYE EN  UYGUN ÇÖZÜM ÜRETİLİR


MALZEME EKSİKLİKLERİ BELİRLENİR














SATIN ALACAK KİŞİ BELİRLENİR





İHTİYAÇ LİSTESİ VERİLİR	





ALINCAK YER BELİRLENİR





İHTİYAÇLAR ALINIR.





MALZEMELER SUNUMA HAZIRLANIR








PAZARLAMA 


(MÜŞTERİYE SUNUŞ)





         YÖNETİÇİ





          ÇEKİM





            SATIŞ





SATIN ALMA
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