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1 . İŞ PLANI ÖZETİ

1.1 Girişimci

	BİLİŞİM MEDİKAL 

	HASAN ALİ TUTAR

	DOKTORLAR CADDESİ

	0505 300 22 76 

	hasanalitutar@hotmail.com


1.2 İş Fikrinin Kısa Tarifi

	Medikal ürünleri (parçaları) ve teknik servis işi yapılacaktır

	Kütahya ve çevresindeki hastanelerin ihalelerine girerek bunların medikal malzemelerini temin etmek ve teknik destek sağlamak ayrıca kişisel müşterilere satış ve teknik destek sağlamak 

	Üretici firma ile tüketici arasında köprü kurma

	Medikal  parça satışı yapılacaktır.


1.3 Genel Olarak İş Kurma Süreci Planı

	İş fikrine uygun bir yerde büro açılacak. Büronun arka tarafında teknik servis bulunacak

	Uygun yerde depo açılacaktır

	Kurulumlarda kullanılmak üzere nakliyat için araç sağlanacaktır

	İşin  niteliklerine uygun teknik servis ve satış uzmanı kişiler alınacaktır.


2 . GİRİŞİMCİ

2.1 Girişimcinin Kişisel Özellikleri

2.1.1 Kişisel Bilgiler 

	Adı Soyadı
	HASAN ALİ TUTAR

	Adresi


	Bayındırlık Kalıcı Konutları 8. ada 3. blok no:2 

İzmit/Kocaeli

	Telefon 
	0505 300 22 76
	Doğum Yeri
	KÜTAHYA 

	
	
	Doğum Tarihi
	21-06-1981

	Fax
	
	Medeni Durumu
	BEKAR


2.1.2 Eğitim Durumu

	Son Mezun Olduğunuz Eğitim Kurumu:
	DUMLUPINAR ÜNİVERSİTESİ

KÜTAHYA MESLEK YÜKSEK OKULU

	Bölümüz:
	ELEKTRONİK
	Mezuniyet Tarihiniz:
	2001

	Katıldığınız kurs/seminer v.b programlar

	Yıl
	Programın Adı ve Konusu
	Süresi
	Verilen Belge

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	
	
	
	


	Bildiği Yabancı Dil:
	İNGİLİZCE
	 Düzeyi*:
	TEMEL

	
	
	Düzeyi:
	

	Bilgisayar Kullanma Deneyimi:
	İYİ

	


* Temel – Orta – İyi 

2.1.3 Çalıştığı İşler 

Bugüne kadar çalıştığınız işyerlerini sondan başa doğru belirtiniz.

	  Çalışma Döneminiz
	                                      İşyeri Adı
	           Bölümünüz
	                      Göreviniz
	Çalışma Süreniz

	2006
	BİLÇAĞ LTD.ŞTİ 
	DONANIM DESTEK
	STAJER
	20 İŞ GÜNÜ

	2006
	KOCAELİ ÜNİVERSİTESİ BİLGİ İŞLEM DAİRESİ
	DONANIM DESTEK
	STAJER
	20 İŞ GÜNÜ

	2003
	Sayısal Yıldız Dershanesi
	Büro
	Büro memuru
	3 ay

	1998-2003
	Kılınçlar Tekstil 
	Satış
	Pazarlama 
	5 yıl

	2001
	KÜTAHYA DUMLUPINAR ÜNİVERSİTESİ
	BİLGİ İŞLEM
	STAJER
	40 İŞ GÜNÜ

	1998
	KÜTAHYA ŞEKER FABRİKASI 
	ELEKTRONİK
	STAJER
	40 İŞ GÜNÜ

	
	
	
	
	


2.1.4 Bilgi-Beceri ve Deneyimler

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

	Medikal Cihazlar  hakkında bir miktar bilgiye sahibim.

	Lise yıllarımda ve yüksek okulda gerekli eğitimi aldım.


2.2 Girişimcinin İş Fikrini Seçme Nedenleri

	Bir önceki kısımda da belirttiğim gibi, iş fikrimin içinde bulunduğu sektör, yabancısı olmadığım bir sektör

	Ayrıca iş çevresinde tanınmış olmak 

	İnsanlarla kısa zamanda iyi ilişkiler kurabilmem

	Hastahane lerde ihalelere girebilecek gücüm var.


2.3 Girişimcinin Hedefleri

2.3.1 Girişimcinin kısa dönemli hedefleri

İşinizi kurduğunuz ilk yılda ulaşmayı planladığınız hedefleriniz nelerdir?

	Kuruluş yılında,sorunsuz bir kuruluş süreci geçirmek . 3 tane hastahane ihalesi kazanmak

	Şirketin kuruluşu sırasında yasal güçlükler ve sorunlar yaşamamak

	Kütahya  ve çevresinde faailiyet gösteren tıp sektörü tarafından tanınan ve ihtiyaç duyduklarında ilk akıllarına gelen firma olmak

	En önemlisi de ulaşılan tüm müşterilerin güvenini kazanmak


2.3.2 Girişimcinin orta dönemli hedefleri

İşinizde ilk beş yıl içinde ulaşmak istediğiniz hedefler nelerdir?

	Kuruluş yılından sonraki 3 yıl içerisinde çalışma alnımızı 2 katına çıkarmak

	Kuruluş yılından sonraki 3 yıl içerisinde müşteri grubunu 2 katına çıkarmak

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


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.


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

3.1 İşin sahip olacağı yasal statü

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

	İşletme Limited Şirket tipinde kurulacaktır

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

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


3.2 İşin kuruluşunda ortaklık yapısı ve özellikleri

3.2.1 Kurulacak işletmenin ortakları kimlerdir ve ortaklık pay dağılımı nedir?

	Kurucu Ortaklar
	Ortaklık Payları

	HASAN ALİ TUTAR
	% 100


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

	Kurucu olarak ben, işletmenin başında fiilen bulunup çalışacağım


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

	İzin / Ruhsat / Kayıt
	İlgili Kurum
	Yaklaşık Süre

	İş Yeri Açma Ruhsatı
	Belediye Başkanlığı
	2 gün

	Ticari Faaliyet İzni
	Ticaret Odası
	2 gün

	Şirket Sözleşmesi
	Noter
	1 gün

	Vergi Kayıt İşlemleri
	Vergi Dairesi
	2 gün

	Şirket Kuruluş İzni
	Sanayi ve Ticaret Bakanlığı
	2 gün


 . İŞ FİKRİNİN PİYASA VE TALEP ÖZELLİKLERİ ARAŞTIRMASI SONUÇLARI 

3.4 İş fikrinin içinde bulunduğu sektör/alt sektörler hangileridir ve özellikleri nelerdir?

	İş fikri, Türkiye’de çok geniş bir alana yayılmış olan, medikal sektöründe yer almaktadır.

	Dünyada insanların en önem verdiği şey sağlıkları olmaktadır ve tek kısıntı yapılamayacak ihtiyaclarıdır.

	


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

	Tıp sektöründe üretilen ürünler ve parçalar kalite ve fiyat açısından fark oluşturmadığı için tercih sebebi , karşılıklı güven ve iyi ilişkiler oluşturacaktır.

	Teknik servisde ise müşteri memnuniyeti açısından cok fazla bir  kar payı olmayacaktır. 

	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 yeterli seviyededir ve işgücü piyasasınında durumu fazlaca etkilidir.


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

	Ürün ya da hizmetin sunum Kütahya ve çevresinde sağlık sektöründe hizmet veren  kuruluşlar ayrıca medikal ihtiyacı olan hastalardır.

	Bu kitle oldukça geniştir ve güvendiği ve iyi ilişkiler içinde olduğu kişiler ve işletmelerle iş yapma talebindedir.


3.7 Girişimcinin hedeflediği sunum bölgesinde rakipler kimlerdir, özellikleri nelerdir?


	Hedeflenen bölgede dört tane firma bulunmaktadır

	Bu firmalardan hiçbiri teknik destek üzerine hizmet vermemekte sorunlarda ise çevre illerden eleman getirmekte yada parçaları buralara yollamaktadır.

	Ayrıca bayiliği olmayan küçük çaplı medikal ürünler satan iş yerleride bulunmaktadır bunlarda sadece ürün satışı olmaktadır.


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

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

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

	Uygun kampanyalarla ürünlerimiz dikkat çekecektir


4 . İŞLETMENİN UYGULAYACAĞI PAZARLAMA PLANI 

4.1 Satış ve Pazarlama Çalışmalarında Temel Hedefleriniz

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

	İlk yıl sonunda Kütahya ve çevresinde faaliyet gösteren şirketler , kuruluşlar ve şahıslar  tarafından tanınan ve ihtiyaç duyduklarında akıllarına gelen ilk firma olmak

	Üçüncü yılın sonunda, Kütahya ve çevresinin bir kısmına ulaşılarak, ulaşılan bölgeyi ilk yılın iki katından daha büyük bir alana çıkartmak.

	Satış oranı fazla değişmeyecek, bölgenin artması sonucu satış miktarı ilk yılın iki katına çıkacak.


5.1.2 Ulaşmak istediğiniz müşteri grupları kimlerdir?

	Sağlık güvencesi olan ve sağlık güvencesi olmayan bütün şahıslar

	Bütün hastahaneler 


5.1.3 Müşteri gruplarınızın büyüklüğü ve harcama özellikleri nelerdir? 

	Müşteriler çoktur ançak harcamaları azdır.

	Küçük ve büyük ölçekli işletmeler sayı olarak azdır ama harcama olarak yüksektir

	Hastahaneler  sayı bakımından en az olan gruptur ama aynı zamanda harcama bakımından en fazla olan gruptur


4.2 Rekabete Yönelik Önlemler

5.2.1 Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında güçlü olacağı yönler nelerdir? 

	Bu işle profesyonel anlamda uğraşan bir kaç tane rakip bir işletme var. Bu alanda bir pazar oluşturma çalışmalarında bulunulacaktır.

	Firmanın bu pastadan pay almasında geniş bir ürün yelpazesi sunması önemli bir etkendir.

	Teknik desteği il içinde kısa zamanda sağlayacaktır.

	Devlet ve özel sağlık sigortaları ile antlaşma yapılacaktır.


5.2.2 Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında zayıf olacağı yönler nelerdir? 

	Yeni yapılanmaya çalışan bir işletme olması


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

	İşletmenin tanıtılması için çalışılacaktır bunun için reklamlar ve kampanyalar olacaktır

	Müşteriye geniş bir ürün yelpazesi sunulacaktır

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

	Ürünler  bizzat işletmemiz tarafından  garanti kapsamında tüketiciye sunulacaktır. 


4.3 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?

	Yıllık satışımızın dönemlere göre dagılımı ay olarak degerlendirilir

	Yaklaşık her ay bir önce ki aya yakındır

	Aylara göre satış düzeyi kullanıcı sayısı , işletme sayısı ve yeni çıkan ürünün dönemidir.

	

	

	

	


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

	ilk kuruluş yılında satış oranımız bu alanda bir pazar teşkil etmek amacıyla çok olmayacaktır 

	2. ve 3. yıllarda satış oranımız  ilk yıla %30 oranla artacaktır

	Daha sonra ki dönemlerde sabit bir müşteri kitlesine sahip olarak  ve buna oranla iş alanının gelişmesiyle müşteri kitlemizide artıracağız

	

	

	


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

	Yatan hasta malzemeleri
	15
	12
	13
	10
	16
	11
	10
	11
	12
	18
	21
	13

	Masaj aletleri
	3
	5
	4
	3
	2
	8
	5
	12
	5
	12
	1
	6

	Oksijen tüpleri
	10
	12
	11
	13
	15
	9
	8
	10
	15
	12
	10
	13

	Solunum cihazları
	19
	10
	12
	8
	9
	11
	12
	7
	4
	10
	12
	13

	Ortopedi malzemeleri
	15
	12
	13
	15
	20
	21
	13
	15
	19
	26
	29
	18

	Sağlıklı yaşam ürünleri
	20
	24
	29
	19
	13
	19
	12
	16
	21
	16
	19
	19

	Radyoloji malzemeleri
	20
	20
	30
	20
	30
	30
	40
	40
	30
	30
	30
	20

	Galoş ve galoşmatikler
	30
	15
	15
	30
	40
	40
	45
	45
	45
	40
	30
	30


4.4 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

	Yatan hasta malzemeleri
	500 ytl
	% 20
	600 ytl

	Masaj aletleri
	200 ytl
	% 20
	240 ytl

	Oksijen tüpleri
	150 ytl
	% 20
	180 ytl

	Solunum cihazları
	300 ytl
	% 20
	360 ytl

	Ortopedi malzemeleri
	 100 ytl
	% 20
	120 ytl

	Sağlıklı yaşam ürünleri
	 200 ytl
	% 20
	240 ytl

	Radyoloji malzemeleri
	 2000 ytl
	% 20
	2400 ytl

	Galoş ve galoşmatikler
	 900ytl
	% 20
	1080ytl


5.4.2 Ürün ya da hizmetlerinizin satış fiyatlarını belirlerken politikanız nedir?

	Firmaların anlaşmalarına göre fiyat belirlenecek toptan alımlarla fiyat aşağıya çekilecek

	Fiyatlar müşterileri çekecek yönde olacak

	

	

	


5.4.3 Hizmet sektöründe iseniz hizmetlerinizin fiyatlarını ne şekilde belirlemektesiniz?

	

	.

	

	

	


4.5 Ürün ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Ulaştırma Metotları 

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

	Doktorlar caddesinde uygun bir bina kiralanacak 

	İnsanların girmekten çekinmeyecekleri bir yer olacak

	Her türlü sağlık malzemesinin teşhiri kolaylıkla yapılabilecek büyüklükte

	

	


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

	İşletmenin kuruluş aşamasında ve sonraki  aylık zamanlarda yerel basın ve yayın kuruluşlarından yararlanılacaktır.

	Ürünlerin müşteriye satış yerinde ve istekleri doğrultusunda servis aracıyla ulaştırılması firmamız tarafından, firmanın kendi olanakları kullanılarak sağlanacaktır.

	


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

	Dağıtım kanalında aracı konumunda firmanın elemanı görev alacak, ürünü müşterinin istediği yere kadar teslim edecek ve yerine yerleştirecektir.

	

	


4.5.4 Ürünlerinizin dağıtımında gerekli olan araçlar ve sistemler nelerdir?

	Büyük ürünlerin dağıtımında kamyonet diğer durumlarda işyerinde satış gerçekleştirilecek

	

	


4.6 Ürün ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Tanıtma Metotları

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

	Yerel basın ve yerel radyo kanalları tanıtım faaliyetleri için, işletmenin kuruluşu aşamasında kullanılacaktır.

	Bunun yanı sıra şirketler ve firmalar yerinde ziyaretler yapılarak, müşteriyle bire bir ilişkiler kurulacaktır

	İşletme ile daha önce iş yapan kişilerin, potansiyel müşterilere firmanın reklamını yapması sağlanacaktır.

	

	


4.6.2 İlk aşamada tanıtım çalışmalarınızı yönelteceğiniz müşteri kitleleri hangileridir?

	Özel hastahaneler  firmanın tanıtım çalışmalarında ilk olarak hedeflediği kitlelerdir.

	Kişi bazında sağlık ile problemi olan herkes

	


4.6.3 Reklam ve tanıtım çalışmalarına ayıracağınız bütçe nedir?

	İletişim kanalları kullanılarak yapılacak olan reklam çalışmaları, küçük çapta ve kısa süreleri kapsayacağından 1000-1500 YTL’lik reklam bütçesi yeterlidir

	


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

	Reklam ve tanıtım çalışmaları işletmeyi her zaman gözü önünde ve gündeminde tutmaya yarayacak ve tercih sebebi olacaktır.

	

	

	

	


4.7 İşletmeniz İçin Yapacağınız Pazarlama Çalışmalarının Aktivite Planı

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

5  .
ÜRÜN VE HİZMET ÜRETİMİNDE KULLANILACAK TEMEL SÜREÇLER VE ÜRETİM PLANI

5.1 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İş Akışı ve Üretim Planlaması

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

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

	Firma ticaret alanında faaliyet göstereceğinden, alternatif metodlar uygulanması pek mümkün değildir.


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

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

	Hizmet üretimi olarak kapasite kullanımı %100 olacaktır


5.2 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
	Kamyon (nakliye),kamyonet

	Satış
	Kamyonet

	
	


6.2.2 “Makine-Ekipman Gereksinimi” tablosunu hazırlayınız.

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

	İşletmede kullanılacak olan araç (kamyonet), büyüklük açısından ihtiyaca yanıt verebilecek şekilde orta kapasitede yük taşıma hacmine sahip olmalıdır

	Araç kapasitesinin üstünde taşıma gerektiren zorunlu durumlarda nakliye bedeli ödenebilir. 


Üretim Planı (Aylık)

	
	Aylar (adet ya da adam-saat olarak)

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

	Yatan hasta malzemeleri
	15
	12
	13
	10
	16
	11
	10
	11
	12
	18
	21
	13

	Masaj aletleri
	3
	5
	4
	3
	2
	8
	5
	12
	5
	12
	1
	6

	Oksijen tüpleri
	10
	12
	11
	13
	15
	9
	8
	10
	15
	12
	10
	13

	Solunum cihazları
	19
	10
	12
	8
	9
	11
	12
	7
	4
	10
	12
	13

	Ortopedi malzemeleri
	15
	12
	13
	15
	20
	21
	13
	15
	19
	26
	29
	18

	Sağlıklı yaşam ürünleri
	20
	24
	29
	19
	13
	19
	12
	16
	21
	16
	19
	19

	Radyoloji malzemeleri
	20
	20
	30
	20
	30
	30
	40
	40
	30
	30
	30
	20

	Galoş ve galoşmatikler
	30
	15
	15
	30
	40
	40
	45
	45
	45
	40
	30
	30


Makine-Ekipman Gereksinim Tablosu

	
Makine-Ekipman
	Adeti
	
Marka-Model
	Maliyeti
	
Ödeme Planı

	Kamyonet 
	1
	Kıa Cerez
	20 000 ytl 
	 Peşin

	Otomobil
	1
	Toyota Corolla
	20 000 ytl
	Peşin 

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


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

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

6.3.2 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.

5.4 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İçin Gerekli İşgücü

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

	Herhangi bir  üretim yapılmadığından iş grupları satın alma ve satış ile sınırlı 

	kalmaktadır. 

	                    Ayrıca teknik servis  için eleman gerekmektedir.


5.4.2 İş gruplarının gerektirdiği işgücü grupları ve nitelikleri nelerdir?

	İş Grupları
	Gerekli İşgücü
	İşgücü Nitelikleri

	Satın alma
	1
	Satın alma ilgili işlemleri ben yapacağım.

	Pazarlama 
	2
	İşinde uzman güvenilir ve ikna kabiliyeti olan kişiler alınacak

	Teknik servis
	2
	Biomedikal bölümünden mezun konusunda uzman kişiler

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


5.4.3 “Üretim İşgücü Planı” tablosunu hazırlayınız.

Brüt işgücü ücretlerini ne şekilde belirlediniz?

	Çalışanlara asgari ücret verilecek satıştan prim verilecek

	Sigorta primleri vaktinde ve tam olarak yatırılacak 


5.4.4 İşletmenin üretim akışında ihtiyaç duyduğunuz işgücünü nasıl temin edeceksiniz? 

	Aradığım kriterlerde elemanlar mevcut ileride ihtiyaç duyduğumda ise gelişmiş eleman sıkıntısı olmadığı için sorun teşkil etmiyor


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

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

	Özellikle doktorların özel muayenehanelerinin bulunduğu bir mevki olması

	150 metre içinde iki tane özel hastahane olması

	500 metre uzaklıkta devlet hastahanesinin bulunması

	Yine 500 metre içinde 15 eczanenin bulunduğu bir mevki olması

	Kısaca sağlık sektöründen hizmet almak isteyenlerin uğrak bir mekanı


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

	Tesisat/Donanım Türü
	Özellikleri

	Elektrik Tesisatı


	Uygun yerlere prizler koyulacak gerekirse yeni hat cekilecek

	Su Tesisatı


	Bu bölümde herhangi bir  düzenleme yapılmayacak

	Isınma Tesisatı


	Kaloriferli bir yer olacak.
Yazları ise klima kullanılacak

	Aydınlatma Tesisatı


	Özellikle vitrin kısmı gece görüşleri için aydınlatılacak

	Telefon/Fax/Bilgisayar Sistemi


	Telefon ve fax olmadan bir işyeri düşünülemeyeceği gibi artık bilgisayarda vazgeçilmezler arasındadır

	Ofis Donanımı


	Bu kısımda müşteriler için özel oturma grupları olacak 

	Güvenlik tesisatı
	Alarm sistemi takılacak

	
	


Hammadde Ve Diğer Malzemeler Temin Koşulları Tablosu

	Hammadde/Malzeme
	Satıcı Firma
	Birim
	Satış Bedeli
	Açıklama*

	Yatan hasta malzemeleri
	Değişik firmalar
	1
	600 ytl
	İşyerine teslimat

	Masaj aletleri
	Celini
	1
	240 ytl
	İşyerine teslimat

	Oksijen tüpleri
	Duralüminyum
	1
	180 ytl
	İşyerine teslimat

	Solunum cihazları
	Devilbiss 
	1
	360 ytl
	İşyerine teslimat

	Ortopedi malzemeleri
	Değişik firmalar
	1
	120 ytl
	İşyerine teslimat

	Sağlıklı yaşam ürünleri
	Activa 
	1
	240 ytl
	İşyerine teslimat

	Radyoloji malzemeleri
	Eidos
	1
	2400 ytl
	İşyerine teslimat

	Galoş ve galoşmatikler
	Dijital
	1
	1080 ytl
	İşyerine teslimat

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


* 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

	Yatan hasta malzemeleri
	15
	12
	13
	10
	16
	11
	10
	11
	12
	18
	21
	13

	Masaj aletleri
	3
	5
	4
	3
	2
	8
	5
	12
	5
	12
	1
	6

	Oksijen tüpleri
	10
	12
	11
	13
	15
	9
	8
	10
	15
	12
	10
	13

	Solunum cihazları
	19
	10
	12
	8
	9
	11
	12
	7
	4
	10
	12
	13

	Ortopedi malzemeleri
	15
	12
	13
	15
	20
	21
	13
	15
	19
	26
	29
	18

	Sağlıklı yaşam ürünleri
	20
	24
	29
	19
	13
	19
	12
	16
	21
	16
	19
	19

	Radyoloji malzemeleri
	20
	20
	30
	20
	30
	30
	40
	40
	30
	30
	30
	20

	Galoş ve galoşmatikler
	30
	15
	15
	30
	40
	40
	45
	45
	45
	40
	30
	30


Üretim İşgücü  Planı

	İş Grubu
	Görev Türü
	İşgücü Sayısı
	Brüt İşgücü Ücreti

	Satın alma
	İhale
	1
	

	Pazarlama 
	Satış
	2
	

	Teknik servis
	Onarım
	2
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


6 .
ÖRGÜTLENME VE YÖNETİM PLANI

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

	Sağlık sektöründe çalışan bir firma olduğumuz için ürünlerde her hangi bir eksiklik olmadan 

	Tamamlanmalı belirlenen sayıların altına düşülmemesi gereklidir.

	Bunun için depo takip programı bile kullanılabilir. Ayrıca bayilik alacağımız firmadan taleplerimize 

	En kısa zamanda cevap vermesi için çalışacağız

	

	

	

	

	


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

	Kontrol ve idari işleri kendim halledeceğim diğer işlerde elemanların başında bulunacağım 

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	


7.1.3 "Üretim Dışı Aktiviteler İşgücü Planını" hazırlayınız.

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

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

Üretim Dışı Aktiviteler İşgücü Planı

	İş Grubu
	Görev Türü
	İşgücü Sayısı
	Açıklama

	Satın alma
	Pazarlanacak ürünlerin satınalmasında görev alacak ve ürünüe karar verecek kişi olarak bizzat kendim bu işi yürüteceğim.
	1
	

	Pazarlama
	Teşhir ettiğimiz ürünleri müşterilerimize sunacak ve pazarlayacak olan personel.
	2
	

	Teknik servis
	Pazarlanacak ürünlerin satınalmasında görev alacak ve ürünüe karar verecek kişi olarak bizzat kendim bu işi yürüteceğim.
	2
	

	
	
	
	


	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



GÖREV, YETKİ ve SORUMLULUKLAR


Görevin Adı
:  Satın alma ,İdari işler


Bağlı Olduğu Birim
:   Yönetici

Vekalet Edecek Kadro  
:    Vekalet edecek kadro bulunmamaktadır.


1.  
Sunulacak ürünlerin temini ve seçimi

2. 
İşyeri disiplini , idari ve mali işler
 

3.
İş sektöründe ilişkileri kontrol altında tutma



ÖZGEÇMİŞ
Adı, Soyadı

: HASAN ALİ TUTAR


Doğum Tarihi

: 21.06.1981
Bildiği Diller

: İngilizce


Eğitim Bilgileri
  2003 -              Kocaeli Üniversitesi Elektronik Öğretmenliği Bölümü / Kocaeli

 1999 – 2001    Dumlupınar Üniversitesi KMYO Bilgisayar Oparatörlüğü ve Teknikerliği/  Kütahya

 1995 – 1999    Kütahya Teknik Lisesi Elektronik Bölümü / Kütahya

 1992 – 1995    Cumhuriyet  Lisesi (ortaokul)/ Kütahya

 1987--  1995    Şeker İlkokulu

Temel Nitelikleri
Bu piyasa hakkında yeterince bilgim var ve özel hastahaneler ile bağlantım kuvvetli bu yönden sıkıntım yok müşterileri ise her şeyin üstünde tuttuğum için müşterilerde bizim firmamızı 

tercih edeceklerdir.

İş Deneyimi

	2006
	BİLÇAĞ LTD.ŞTİ 
	DONANIM DESTEK
	STAJER
	20 İŞ GÜNÜ

	2006
	KOCAELİ ÜNİVERSİTESİ BİLGİ İŞLEM DAİRESİ
	DONANIM DESTEK
	STAJER
	20 İŞ GÜNÜ

	2003
	Sayısal Yıldız Dershanesi
	Büro
	Büro memuru
	3 ay

	1998-2003
	Kılınçlar Tekstil 
	Satış
	Pazarlama 
	5 yıl

	2001
	KÜTAHYA DUMLUPINAR ÜNİVERSİTESİ
	BİLGİ İŞLEM
	STAJER
	40 İŞ GÜNÜ

	1998
	KÜTAHYA ŞEKER FABRİKASI 
	ELEKTRONİK
	STAJER
	40 İŞ GÜNÜ

	
	
	
	
	


Katılınan Seminer, Konferans, vb. Aktiviteler 
Referanslar

Çalıştığım bütün işyerlerinden verilebilir

7 . İŞLETME FİNANSAL PLANI

7.1 İşletmenin kurulması için gerekli yatırım ve işletme sermayesi ihtiyacı

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

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

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

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

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

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

7.3 "İşletmenin kredi ihtiyacı

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

7.4 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
	Yok
	Yok

	2. ETÜD VE PROJE GİDERLERİ
	Yok
	Yok

	3. ARAZİ DÜZENLEMESİ 
	Yok
	Yok

	4. BİNA – İNŞAAT GİDERLERİ
	4000 ytl
	Düzenlemeler

	5. MAKİNE VE TECHİZAT GİDERLERİ (YERLİ)
	40 000ytl
	Kamyonet ve otomobil

	6. MAKİNE VE TECHİZAT GİDERLERİ (İTHAL)
	
	

	7. YARDIMCI İŞLETMELER MAKİNE-EKİPMAN GİDERLERİ
	Alet edevat
	Teknik servis materyalleri

	8. İTHALAT VE GÜMRÜKLEME GİDERLERİ
	Yok
	Yok

	9. TAŞIMA VE SİGORTA GİDERLERİ
	3000ytl
	Mağaza bulunan eşyalar için

	10. MONTAJ GİDERLERİ
	2000 ytl
	Açılış

	11. İŞLETMEYE ALMA GİDERLERİ
	
	

	12. LİSANS GİDERLERİ
	
	

	13. GENEL GİDERLER
	
	

	14. BEKLENMEYEN GİDERLER
	3000 ytl
	Her an yeni bir olasılık olabilir

	15. DİĞER GİDERLER
	2000 ytl
	

	TOPLAM SABİT YATIRIM
	55 000 ytl


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

	1. HAMMADDE
	--
	0/100
	
	

	2. YARDIMCI MADDE VE İŞLETME MALZEMELERİ
	--
	0/100
	
	

	3. KİRA
	12.000 ytl
	100/0
	12.000
	

	4. ELEKTRİK
	     600
	30/70
	180
	420

	5. SU
	      250
	30/70
	75
	175

	6. YAKIT
	      500
	30/70
	150
	350

	7. İŞÇİLİK-PERSONEL
	 48.000
	100/0
	48.000
	

	8. BAKIM-ONARIM
	      700
	70/30
	490
	210

	9. PATENT-LİSANS
	      500
	80/20
	400
	100

	10. GENEL GİDERLER
	  31.550
	
	30295
	1255

	11. PAZARLAMA-SATIŞ GİDERLERİ
	
	80/20
	
	

	12. AMBALAJ-PAKETLEME GİDERLERİ
	
	0/100
	
	

	TOPLAM
	    94.000
	
	
	


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

	1. HAMMADDE STOĞU
	
	
	

	2. YARDIMCI MADDE STOĞU
	
	
	

	3. İŞLETME MALZEMELERİ STOĞU
	20.000 ytl
	1 yıl
	20.000 ytl

	4. YAKIT STOĞU
	
	
	

	5. YARI MAMÜL STOĞU
	
	
	

	6. AMBALAJ MALZEMESİ STOĞU
	
	
	

	7. MAMÜL MADDE STOĞU
	
	
	

	8. YEDEK PARÇA STOĞU
	5.000ytl
	1 yıl
	5.000ytl

	9. MÜŞTERİYE BAĞLI MAL DEĞERİ
	
	
	

	10. GENEL GİDERLER NAKİT İHTİYACI
	4.500ytl
	1 yıl
	4.500ytl

	TOPLAM
	29.500 ytl
	1 yıl
	29.500 ytl


Yatırım Dönemi Finansman Yapısı Tablosu

	
	1. YIL
	2. YIL
	TOPLAM
	AÇIKLAMA

	FİNANSMAN İHTİYACI
	
	
	
	

	1. BAŞLANGIÇ YATIRIMI
	55.000
	25.000
	80.000
	

	2. İŞLETME SERMAYESİ
	75.000
	150.000
	225.000
	

	TOPLAM FİNANSMAN İHTİYACI
	130.000
	175.000
	305.000
	

	
	
	
	
	

	FİNANSMAN KAYNAKLARI
	
	
	
	

	1. ÖZKAYNAKLAR
	150.000
	
	
	

	2. BORÇLAR
	
	
	
	

	3. KREDİLER
	
	
	
	

	TOPLAM FİNANSMAN 
	150.000
	
	
	


Kredi Geri Ödeme Planı

Kredi Miktar
    : 

Kredi Faizi                         : 
 

Geri Ödemesiz Dönem :

Geri ödeme Süresi
: 


	
Yıllar
	
Kalan Borç
	Anapara Ödemesi
	
Faiz Ödemesi
	
Toplam Ödeme
	
Açıklama

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


	Toplam Birim Maliyet
	Hedeflenen Kazanç Oranı
	                        Birim Satış Fiyatı

	500 ytl
	% 20
	600 ytl

	200 ytl
	% 20
	240 ytl

	150 ytl
	% 20
	180 ytl

	300 ytl
	% 20
	360 ytl

	 100 ytl
	% 20
	120 ytl

	 200 ytl
	% 20
	240 ytl

	 2000 ytl
	% 20
	2400 ytl

	 900ytl
	% 20
	1080ytl


	Yatan hasta malzemeleri
	15
	12
	13
	10
	16
	11
	10
	11
	12
	18
	21
	13

	Masaj aletleri
	3
	5
	4
	3
	2
	8
	5
	12
	5
	12
	1
	6

	Oksijen tüpleri
	10
	12
	11
	13
	15
	9
	8
	10
	15
	12
	10
	13

	Solunum cihazları
	19
	10
	12
	8
	9
	11
	12
	7
	4
	10
	12
	13

	Ortopedi malzemeleri
	15
	12
	13
	15
	20
	21
	13
	15
	19
	26
	29
	18

	Sağlıklı yaşam ürünleri
	20
	24
	29
	19
	13
	19
	12
	16
	21
	16
	19
	19

	Radyoloji malzemeleri
	20
	20
	30
	20
	30
	30
	40
	40
	30
	30
	30
	20

	Galoş ve galoşmatikler
	30
	15
	15
	30
	40
	40
	45
	45
	45
	40
	30
	30


Gelir-Gider Hesabı Tablosu

	
	Yıllar

	Açıklamalar
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	İşletme Gelirleri


	686.865
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletme Gelirleri Toplamı
	686.865
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletme Giderleri


	549.492
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletme Giderleri Toplamı
	549.492
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gelir-Gider Farkı
	137.373
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Nakit Akım Tablosu

	
	YILLAR

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

	A.
YATIRIM KREDİSİ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	B.
ÖZKAYNAK
	150,000
	300.000
	
	
	
	
	
	
	
	

	C.
İŞLETME GELİR-GİDER FARKI
	137.373
	260.000
	
	
	
	
	
	
	
	

	D.
HURDA DEĞER
	0
	20.000
	
	
	
	
	
	
	
	

	E.
YILBAŞI ELDEKİ NAKİT
	20.000
	40.000
	
	
	
	
	
	
	
	

	F.
NAKİT GİRİŞLERİ TOPLAMI (A+B+C+D+E+F)
	307.373
	580.000
	
	
	
	
	
	
	
	

	NAKIT ÇIKIŞLARI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Başlangıç Sabit Yatırımı Kalemleri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	G.
SABİT YATIRIM TOPLAMI
	130.000
	250.000
	
	
	
	
	
	
	
	

	H
İŞLETME SERMAYESİ
	150.000
	300.000
	
	
	
	
	
	
	
	

	
Kredi Faiz Ödemeleri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
Kredi Anapara Ödemeleri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	I.
KREDİ ÖDEME TOPLAMI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	J.
VERGİLER
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	K. 
NAKİT ÇIKIŞLARI TOPLAMI  (G+H+I+J)
	20.000
	100.000
	
	
	
	
	
	
	
	

	YIL SONU ELDEKI NAKİT (F-K)
	307.373
	480.000
	
	
	
	
	
	
	
	


Karlılık Hesabı Tablosu

	
	Yıllar

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	SATIŞ GELİRLERİ
	686.865
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-İŞLETME GİDERLERİ
	549.492
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-AMORTİSMANLAR
	10.000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-FİNANSMAN GİDERİ
	
	
	
	
	 
	
	
	
	
	

	VERGİ ÖNCESI KAR
	127.373
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-VERGİLER
	20.000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	VERGİ SONRASI KAR
	107.373
	
	
	
	 
	
	
	
	
	

	AMORTİSMANLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-İŞLETME SERMAYESİ
	130.000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-SABIT YATIRIM
	150.000
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	NET NAKİT AKIMLAR
	123,676
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	TOPLAM NET NAKİT AKIMLAR
	123.676
	
	
	
	
	
	
	
	
	


8 . 
İŞ KURMA SÜRECİ AKTİVİTE PROGRAMI

8.1 "İş Kurma Süreci Detaylı Aktivite Planı" (Haftalık)

8.1.1 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)

İŞ PLANI DOSYASI

(İŞ FİKRİ)

İŞ PLANI

(GİRİŞİMCİNİN ADI SOYADI)

Vacit DİLİBALLI
                      (TARİH)

               25-11-2006

9 . İŞ PLANI ÖZETİ

9.1 Girişimci

	DİLİBALLI OPTİK 

	VACİT DİLİBALLI

	İNÖNÜ CAD NO:367/ A  SUSUZDEDE –İZMİR

	0505 643 14 42 – 0536 799 04 46

	vacitdiliballi@hotmail.com  

	


9.2 İş Fikrinin Kısa Tarifi

	                İzmir Konak ilçesine bağlı susuzdede semtinde özel bir göz hastalıkları hastanesinin karşısında faaliyet gösterilecektir.Görme bozukluğu olan kişilere optik gözlük ve numaralı lens temini ve pazarlaması yapılacaktır.

	                Güneş ışınlarından rahatsız olanlar ve aksesuar amacıyla kullanmak isteyenlere ünlü markaların güneş gölüğü modelleri teşhir edilerek ikna yoluyla satışı yapılacak.

	                Mağazamız bir  hastane karşısında olduğu için müşteriler hastane içerisinden mağazaya kadar eşlik edilerek kişisel tanıtım yapılacak.Özel ilgi ve alaka ile portföy geniş tutulmaya çalışılacak.

	                Optik mercek piyasası sürekli denetlenerek ilk yenilikler ve bunları bölgeye taşımada ilk olunacak.

	

	


9.3 Genel Olarak İş Kurma Süreci Planı

	Bünyesinde dünyaca tanınmış markaları bulunduran bir optik group ile bayilik anlaşması yapılacak.

	Özel bir göz hastalıkları hastanesinin karşısında bir mağaza kiralanacak.

	Bağ-Kur Emekli Sandığı gibi sosyal güvence kurumlarının hepsiyle optik sözleşmesi yapılacak.

	Kuruluş aşamasında  toptancılar, tanınmış perakendeciler ve gözlükçüler derneği başkanı ve üyeleriyle görüşmeler yapılacak.

	Manuel ve otomatik cam kesme makinaları alınacak ve bunları kullanmayı bilen bir eleman işe alınacak.

	


10 . GİRİŞİMCİ

10.1 Girişimcinin Kişisel Özellikleri

2.1.5 Kişisel Bilgiler 

	Adı Soyadı
	Vacit DİLİBALLI

	Adresi


	285 SOK. HATAY-- İZMİR 

	Telefon 
	0505 643 14 42
	Doğum Yeri
	AYDIN

	
	0536 799 04 46
	Doğum Tarihi
	02 – 03 - 1985

	Fax
	____
	Medeni Durumu
	Bekar


2.1.6 Eğitim Durumu

	Son Mezun Olduğunuz Eğitim Kurumu:
	İZMİR MİTHATPAŞA ANADOLU MESLEK LİSESİ


	Bölümüz:
	ELEKTRONİK
	Mezuniyet Tarihiniz:
	2003

	Katıldığınız kurs/seminer v.b programlar

	Yıl
	Programın Adı ve Konusu
	Süresi
	Verilen Belge

	2001
	İZMİR BÜYÜK EFES OTELİ TEKNİK SERVİS (STAJ)
	20 İş günü
	Referans mektubu

	2002
	T.C.D.D EGE ELEKTRONİK BÖLÜM ŞEFLİĞİ (STAJ)
	20 İş günü
	Yok

	2005
	VESTEL ELEKTRONİK  A.Ş.
	20 İş günü
	Yok

	2005
	Baush&Lomb Lens uzmanlığı kursu
	25 İş günü
	var


	Bildiği Yabancı Dil:
	İngilizce
	 Düzeyi*:
	İyi

	
	
	Düzeyi:
	

	Bilgisayar Kullanma Deneyimi:
	İyi

	

	


* Temel – Orta – İyi 

2.1.7 Çalıştığı İşler 

Bugüne kadar çalıştığınız işyerlerini sondan başa doğru belirtiniz.

	  Çalışma Döneminiz
	                                      İşyeri Adı
	           Bölümünüz
	                      Göreviniz
	Çalışma Süreniz

	2006
	Batı Optik 

	Genel
	Mağaza Sorumlusu
	3 Ay

	2005
	İnci Optik
	Atelye
	Mercek Kontrol Sorumlusu
	2 Ay

	2004
	Efes Elektronik 
	Televizyon
	Teknik Eleman
	3 Ay

	2003
	Göz Dostu Optik 
	Genel
	Pazarlama
	1,5 Ay

	
	
	
	
	


2.1.8 Bilgi-Beceri ve Deneyimler

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

	Optik ve Lens sektöründe her açıdan oldukça fazla bilgi ve birikime sahibim. 

	Ailemin uzun yıllardır ticaretle uğraşması ticari konularda ve ilişkilerde deneyim kazanmama neden oldu.

	İnsan ilişkilerinde başarılı biri olduğum için insanları iknaya  yönelik bu işte başarılı olacağımı düşünüyorum.

	Boş vakitlerimde ve okul tatillerinde bu işte çalışmam ve işi iyi tanımamdan dolayı bu işte başarılı olacağımı düşünüyorum.


10.2 Girişimcinin İş Fikrini Seçme Nedenleri

	Çalışma ortamının temiz bir ortam olması , daha önce bu iş üzerinde deneyimlerim 

	olması ve ailemin bu işi yapmasından dolayı pazarı tanımam ve toptancılarla iyi ilişkiler içerisinde olmam  

	ve çevrede bu işi yapan biri olarak tanınmam bu iş fikrini seçmemde etkili oldu.  

	  

	


10.3 Girişimcinin Hedefleri

2.3.4 Girişimcinin kısa dönemli hedefleri

İşinizi kurduğunuz ilk yılda ulaşmayı planladığınız hedefleriniz nelerdir?

	İlk kuruluş aşamasında prosedür ve iznler konusunda sorun yaşamamak ve ilk 

	 yılın içinde işletmenin kendi giderlerini sağlayabilmesi ilk hedefler arasındadır.İlk yılın 

	 sonunda işletmemin bulunduğu çevre ve yakın çevrelerde ki pazarın % 30 ‘una sahip olmak 

	 optik ihtiyaçları olduğunda akla gelen ilk iki firmadan biri olmak işletmemin iilk hedefleridir.

	


2.3.5 Girişimcinin orta dönemli hedefleri

İşinizde ilk beş yıl içinde ulaşmak istediğiniz hedefler nelerdir?

	İlk yılın sonunda ulaştığımız pazar payını iki yılın ardından iki katına çıkarmak 

	 müşterilerin işletmemize duydukları güveni kazanılması muhtemel potansiyel pazarı 

	 etkilemek için kullanabilmek ilk hedefler arasındadır.ikincil hedef ise işletmenin döner 

	 sermayesindeki birikim ile ikinci bir şube açabilmektir.

	


2.3.6 Girişimcinin uzun dönemli hedefleri

İşletmenizin beşinci yılından sonra ulaşması gereken hedefleri neler olarak görüyorsunuz?

	İlk beş yılda kazanılan müştreri portfoyünü ve güvenini kaybetmeden aynen

	devam ettirmek ve optik sektöründe öncü olan italyan firmalardan birisinin Türkiye’ye 

	 gelişini sağlayarak bu firmanın Türkiye toptancısı olarak ülke genelinde bir pazar payı  

	Yaratarak ülke genelinde tanınan ve güvenilen birfirma olarak Franhcise sistemine geçmek

	Orta vadeli hedefimizdir.


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

11.1 İşin sahip olacağı yasal statü

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

	İşletme şahıs adına kayıtlı bir ticarethane olarak kurulacaktır.

	Bunun sebebi ise yasal sorumlulukların daha az olması ve kuruluş aşamasının daha 

	 kolay olmasıdır.


11.2 İşin kuruluşunda ortaklık yapısı ve özellikleri

11.2.1 Kurulacak işletmenin ortakları kimlerdir ve ortaklık pay dağılımı nedir?

	Kurucu Ortaklar
	Ortaklık Payları

	VACİT DİLİBALLI
	%100

	
	

	
	


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

	Işletmenin kurucusu olarak ben bizzat işletmenin başında bulunacağım ve 

	Işleri birebir ben yöneteceğim.

	


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

	İzin / Ruhsat / Kayıt
	İlgili Kurum
	Yaklaşık Süre

	İş Yeri Açma Ruhsatı
	Belediye Başkanlığı
	3 gün

	Ticari Faaliyet İzni
	Ticaret Odası
	2 gün

	Vergi Kayıt İşlemleri
	Vergi Dairesi
	3 gün

	Gözlükçüler Derneği Kayıt İşleri 
	Gözlükçüler Derneği
	1 gün

	
	
	


12  . İŞ FİKRİNİN PİYASA VE TALEP ÖZELLİKLERİ ARAŞTIRMASI SONUÇLARI 

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

	            İş fikri ülkemizde hemen herkesin ihtiyaç duyduğu sağlık sektöründe hizmet veren bir konumdadır.

	 Bu sektörde nakit akışı kurumlara bağlı olarak sağlanabileceği ve özel satışlarla da

	nakit akışını sağlamak mümkündür. 


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

	                 Bu sektörede yer alan mal ve hizmetler  birbirinden kalite olarak çok farklılık göstermektedir.

	Ürününün kalitesi ne olursa olsun toptancısıyla iyi ilişkiler içerisinde olunacaktır.

	Ayrıca işletmemizde bir üretim yapılmayacağından dolayı temel girdi müşterilerimize hizmet vererek sattığımız üründür.

	


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

	Ürün ve hizmetimizin sunum bölgesi İzmir’in konak ilçesi başta olmak üzere 

	diğer yakın  ilçelerde yaşayan  halkdır.Bu müşteri kitlesinin genel talepleri tanıdığı kişilerle

	ya da oturdukları çevreye yakın işletmelerden alış veriş yapmaktır.Ayrıca işletmemiz bir 

	Özel göz hastanesi karşısında olacağı için kapıdan çıkldığında görülebilir  bir konumda 

	 olmak önemli bir faktör.


12.4 Girişimcinin hedeflediği sunum bölgesinde rakipler kimlerdir, özellikleri nelerdir?


	Hedeflenen bölgede optik işiyle uğraşan dört tane daha firma var.Bunlardan 

	iki tanesi sunduğu ürün ve kalite bakımından oldukça düşük ürnler seçtiği için bizim için bir 

	rekabet oluşturmamaktadırlar. Diğer iki tanesi ise gerek sunduğu ürün kalitesi ile gerekse

	bize yakın konumu ile bizim için birer rakip konumundadırlar .Ancak onlara göre avantajlı 

	olduğumuz nokta onların sahip olduğu ürünlere sahip olmanın yanında tanınmış diğer 

	ürünlere de sahip olmamız ve bunları toptancılarla iyi ilişkiler içinde olmamız dolayısıyla 

	daha yüksek iskontolarla alıyor olmamızdır.

	


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

	İşletmemiz daha işe başlarken reklam ve tanıtım hizmetleriyle müşterinin dikatini 

	çeken ve çevrede tanınmaya başayan bir firma olacaktır.

	Kaliteli hizmet , güler yüz ve müşteri memnuniyetini gerçekleştirerek müşteri gözünde fark 

	yaratılacak ve fiskos reklam olarak tabir edilen kulaktan kulağa reklam şekli de etkili olarak 

	kullanılacaktır.Ayrıca el ilanı kampanyalarıyla müşteri dikkati üzerimize çekilecektir.

	


13 . İŞLETMENİN UYGULAYACAĞI PAZARLAMA PLANI 

13.1 Satış ve Pazarlama Çalışmalarında Temel Hedefleriniz

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

	        İlk yılın sonunda işletmemin bulunduğu susuzdede çevresi ve yakın çevrelerde ki pazarın % 30 ‘una 

	 sahip olmak optik ihtiyaçları olduğunda akla gelen ilk iki firmadan biri olmak işletmemin ilk 

	Ilk yıl sonundaki  hedefleridir.


	       İlk üç yıl sonunda ilk yıl sonunda ulaşmış olduğumuz pazar payını ikiye katlamak ve

	Işletmemizin kurulu olduğu komak ilçesine komşu olan Balçova ilçesinde işletemenin kendi 

	birikimleriyle bir şube açmaktır.


5.1.5 Ulaşmak istediğiniz müşteri grupları kimlerdir?

	         Görme bozukluğu olan kişiler

	         Güneş ışınlarına alerjisi olan kişiler

	         Aksesuar kullanımına düşkün olan kişiler

	         Göz renginden sürekli sıkılan kişiler


5.1.6 Müşteri gruplarınızın büyüklüğü ve harcama özellikleri nelerdir? 

	             Günümüzde halkımızın %68 ‚i görme problemi yaşamaktadır. Ve bu bir sağlık 

	sorunu olduğu için pazar payının % 95’i kesinlikle bir kesintiye gitmemektedir.Ayrıca 

	Işletmemizin bulunguğu semt gelir düzeyi bakımından oldukça yüksek olduğu için güneş 

	gözlüğü ve lens gibi aksesuarlara oldukça talep bulunmaktadır. 


13.2 Rekabete Yönelik Önlemler

5.2.4 Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında güçlü olacağı yönler nelerdir? 

	                 Işletmenin rakipleri karşısında güçlü olacağı yönler çevremizdeki rakiplerde 

	bulunmayan geniş ürün yelpazesi sahip olmamız , çevrede tanınan biri olmam ve 

	toptancılarla iyi ilişkilerde olmam sebebiyle daha fazla iskonto ve daha vade ile ürün 

	alabiliyor olmamızdır.

	


5.2.5 Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında zayıf olacağı yönler nelerdir? 

	             İşletmenin rakipleri karşısında en zayıf yönü işletme vitrininin diğerlerine göre 

	daha küçük ve daha derinde kalmasıdır.Çünkü bu sektörde işletmeyi öne çıkaran ve 

	gösteren özelliği vitrinidir.

	


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

	İşletmenin zayıf olduğu vitrin konusunda dikkat çekmek için mağaza önüne 

	 Ikiye üç buçuk boyutlarında büyük ilgi çeken bir totem yaptırılacaktır.Ayrıca piyasada 

	Şahsen tanınmama rağmen firma isminin de tanınması amacıyla el ilanları afişler

	yaptırılacak ve çevre esnaflarıyla bire bir sohbet şeklinde tanıtım yapılacaktır.

	


13.3 İşletmenin Tahmini Satış Planı

5.3.3 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.

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

	Işletmemizin yıl içerisinde mart-nisan-mayıs haziran ve eylül-ekim-kasım-aralık 

	Dönemlerinde maksimum satışa ulaşması beklenmektedir.Bahar mevsimi ve yazın ilk 

	Ayında optik gözlüklerin yanında güneş sezonunun büyük etkisi olmaktadır.okuların tatile 

	girmesiyle yazın bir durgunluğun ardından sonbahar ile dört ay optik sezonunda 

	maksimum seviyeye ulaşılması beklenir.Diğer aylarda da minumum seviyede satışalr 

	sürecektir.


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

	         İkinci ve üçüncü yıllarda işletmenin müşterilerine vermiş olduğu güven çerçevesinde 

	satışların Artan bir grafik içinde olması beklenmektedir.İlk üç yılın sonunda ise bu döneme 

	kadar oluşturulmuş Pazar payının ikiye katlanarak sürekli artarak hızlanmasının yanında on 

	yıllık plan içinde şirketleşmeyle birlikte toptancılıkta ön sıralarda yer alarak Türkiye 

	genelinde artan satış grafiği yakalamak beklentilerimiz arasındadır.

	


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

	Optik görme gözlüğü
	70
	70
	60
	60
	60
	40
	20
	30
	80
	80
	90
	90

	                  Güneş gözlüğü
	0
	10
	60
	60
	80
	120
	40
	20
	10
	5
	0
	0

	Optik kontakt lens
	20
	20
	30
	20
	30
	30
	40
	40
	30
	30
	30
	20

	Renkli lensler
	30
	15
	15
	30
	40
	40
	45
	45
	45
	40
	30
	30

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


13.4 Ürün ya da Hizmetlerinizin Satış Bedelleri

5.4.3 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

	    Optik görme gözlüğü
	90ytl-210ytl
	%40
	130ytl-295ytl

	    Güneş gözlüğü
	140ytl-360ytl
	%30
	190ytl-455ytl

	    Optik kontakt lens
	30ytl
	%70
	50ytl

	     Renkli lensler
	30ytl
	%70
	50ytl

	
	
	
	


5.4.4 Ürün ya da hizmetlerinizin satış fiyatlarını belirlerken politikanız nedir?

	              Ürünün fiyatı güneş gözlüklerinde dünyaca ünlü markalarla çalıştığımız için 

	sabittir ve bayisi olan heryerde aynıdır.Görme gözlüklerinde ve lenslerde ise fiyat 

	belirlerken rakiplarin fiyatları müşteri portföyünün gelir seviyesi göz önünde tutulmakltadır.

	

	


5.4.4 Hizmet sektöründe iseniz hizmetlerinizin fiyatlarını ne şekilde belirlemektesiniz?

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

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

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


13.5 Ürün ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Ulaştırma Metotları 

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

	              İşletmemiz pazarlamayı yerinde satış şeklinde yapacaktır.,Gerektiğinde müşteri 

	işyeri yada evinden araçlaalınarak önce muayeneye oradanda mağazaya getirilecektir.

	Pazarlamanın dahas etkili yapılabilmesi için bazı dönemler kampanyalar düzenlenecek ve 

	bu kampanyalar sms yoluyla müşteri portrföyümüze bildirilecektir.

	


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

	İşletmemiz yerinde satış yapacak olduğu için müşterilere el ilanlarıyla gazate 

	ilanlarıyla ve cep operatörleri ile yapılacak anlaşma sonucu bizim hedef kitlemize 

	gönderilecek indirim mesajlarıyla ve fiskos reklam aracılığıyla müşterilerimize ulaşacağız.

	


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

	Kitleye ulaşım aşamasında reklam ajansı kullanılacak ve ajansın görevi 

	El ilanlarını dağıtmak gazete reklamlarını organize etmek ve bunun gibi görevler olacaktır

	

	


13.5.4 Ürünlerinizin dağıtımında gerekli olan araçlar ve sistemler nelerdir?

	Ürünümüzün dağıtımı olmayacak mağazada teslim yapılacaktır.

	


13.6 Ürün ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Tanıtma Metotları

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

	Yerel gazeteler çıkacak ilanlarla ve radyo reklamlarıyla şehir merkezinde 

	Dağıtılacak el ilanlarıyla yapılacak tanıtımların yanında daha önce çalışmış olan 

	müşterilerimizin bizi çevrelerinde ki diğer olası portföye tavsiye etmesi şeklinde olacaktır.

	


13.6.2 İlk aşamada tanıtım çalışmalarınızı yönelteceğiniz müşteri kitleleri hangileridir?

	İlk aşamada tanıtım çalışmalarını yönelteceğim kesim işletmenin içersinde 

	Bulunduğu semt sakinleri ve karşımızdaki göz hastanesinin portföyünde olan kayıtlı 

	kişilerdir.


13.6.3 Reklam ve tanıtım çalışmalarına ayıracağınız bütçe nedir?

	Reklam ve tanıtm bütçesine ilk olarak 2500 ile 3000 ytl arasında miktar 

	Ayıracağım.Bu bütçenin başlangıç olarak yeterli görüyorum.


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

	Reklam ve tanıtım bir işletmenin güvenirliği ve prestiji açısından çok büyük 

	Önem taşımaktadır.Bu yüzden satışa doğrudan etkisinin yanında müşteri portföyüne yeni 

	Müşterilerde katması beklenmektedir.

	 


13.7 İşletmeniz İçin Yapacağınız Pazarlama Çalışmalarının Aktivite Planı

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

14  .
ÜRÜN VE HİZMET ÜRETİMİNDE KULLANILACAK TEMEL SÜREÇLER VE ÜRETİM PLANI

14.1 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İş Akışı ve Üretim Planlaması

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

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

	              Üretim yapmamamıxa rağmen ürün temin aşamasında işletmemizin belirlediği 

	temin yolu üretici firmanın ürünü lojistik destekle bize ulaştırmasıdır.maliyet hesabı 

	açısından bizim ürüne ulaşmak için ek bir kaynak ayırmamız bütçede önemli bir açık 

	meydana getirecektir.

	

	


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

14.2 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İçin Gerekli Makine ve Ekipmanlar

6.2.4 Üretim iş akışına göre gerekli makine ve ekipmanların türleri nelerdir?

	İş Grupları
	Gerekli Makine-Ekipman

	Odaklama 
	Pupillameter 

	Atelye 
	Otamatik kesme ve manuel kesme taşı

	Kanal
	Lensmeter ve kanallama

	
	

	
	


6.2.5 “Makine-Ekipman Gereksinimi” tablosunu hazırlayınız.

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

	İşletmemizde kullanımına karar verdiğimiz makine ve ekipmanları seçerken 

	Kullanma ömürlerine , tekneik desteğin yaygınlığına , yedek parçanın bulunabilirliği , ölçme 

	açısından güvenirliği ve maliyet konularını göz önünde bulundurmaktayız.

	

	



Üretim Planı (Aylık)

	
	Aylar (adet ya da adam-saat olarak)

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

	Optik görme gözlüğü
	70
	70
	60
	60
	60
	40
	20
	30
	80
	80
	90
	90

	                  Güneş gözlüğü
	0
	10
	60
	60
	80
	120
	40
	20
	10
	5
	0
	0

	Optik kontakt lens
	20
	20
	30
	20
	30
	30
	40
	40
	30
	30
	30
	20

	Renkli lensler
	30
	15
	15
	30
	40
	40
	45
	45
	45
	40
	30
	30

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Makine-Ekipman Gereksinim Tablosu

	
Makine-Ekipman
	Adeti
	
Marka-Model
	Maliyeti
	
Ödeme Planı

	Pupillameter 
	1
	Optimac
	1200 ytl 
	Peşin

	Otamatik kesme taşı
	1
	Weco
	13000 ytl 
	Vadeli (yarısı peşin kalan 6 ay sonra ödemeli)

	Lensmeter 
	1
	Zeiss
	1850 ytl 
	Peşin

	Manuel  kesme taşı
	1
	Weco
	3500 ytl 
	Vadeli (yarısı peşin kalan 6 ay sonra ödemeli)

	Kanallama 
	1
	Keibbert
	2700 ytl
	Vadeli (3 ay)

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


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

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

	Ürün Adı

	Hammadde ve Malzeme Girdi Türleri
	Birim Miktar

	Optik çerçeve ve mercek
	%100

	Kontatk lens
	%100

	Renkli lens
	%100

	Güneş gözlüğü
	%100

	
	


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

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

14.4 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İçin Gerekli İşgücü

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

	Herhangibir  üretim yapılmadığından iş grupları satın alma ve satış ile sınırlı 

	kalmaktadır. Bayilik ve toptancılarla birebir çalışılacağı için satın alma için emek 

	gerekmemektedir.verilecek olan emek pazarlama ve atelye kısımlarınbda olacaktır.

	


14.4.2 İş gruplarının gerektirdiği işgücü grupları ve nitelikleri nelerdir?

	İş Grupları
	Gerekli İşgücü
	İşgücü Nitelikleri

	Satın alma
	1 personel
	Bizzat kendim ilgileneceğim

	Pazarlama 
	1 personel
	Fiziki açıdan yeterli ikna kabiliyeti olan güler yüzlü ve güvenilir.

	Atelye
	1 personel
	Mercek kesme makinalrını ve diğer ekipmanları kullanabilen işi bilen güvenilir

	
	
	


14.4.3 “Üretim İşgücü Planı” tablosunu hazırlayınız.

14.4.4 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.


14.4.5 İşletmenin üretim akışında ihtiyaç duyduğunuz işgücünü nasıl temin edeceksiniz? 

	Yalnızca iki personel gerektiğinden dolayı personel bulmakta çok sıkıntı 

	çekilmeyecektir. Persenel seçiminde iş biligilerinin yanında kişisel özelliklerine de dikkat edilecektir.

	

	


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

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

	Işletmeyi kurmak için seçtiğim yer çocukluğumdan beri tanıdığım yaşadığım 

	çevrededir. İşletmenin kurulacağı yer,  sektörde pazarın çok büyük olduğu ve pazarda 

	halen bir boşluğun olduğu bir bölge.Bölgede ki Pazar payını oluşturan kişileri oldukça iyi 

	ilişkiler içindeolmam da bölgeyi seçmemde etkili oldu.

	

	


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

	Tesisat/Donanım Türü
	Özellikleri

	Elektrik Tesisatı


	Mağazanın çeşitli bölümlerinde priz bulunması uygun olur. 

	Su Tesisatı


	Su tesisatı yalnızca atelye ve mutfak bölümlerinde bulunması yeterlidir.

	Isınma Tesisatı


	Kışın ısnmayı sağlayabilmek için mutlaka kaloriferli bir mağaza olması gerekmektedir.

	Aydınlatma Tesisatı


	 Özellikle vitrini ve teşhir bölümlerini ön plana çıkaracak şekilde olmalı ve tavanda simetrik dizilmiş beyaz spot aydınlatma bulumalıdır.

	Telefon/Fax/Bilgisayar Sistemi


	Telefon ve fax mutlaka bulunmalıdır. Ayrıca müşteri bilgilerini düzenli olarak kayıt altına alabilmek için bilgisayar sistemide kurulmalıdır.

	Ofis Donanımı


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


15 .
ÖRGÜTLENME VE YÖNETİM PLANI                           
7.1.6 Kurulacak işin, üretim dışındaki temel süreçleri (satınalma ve pazarlama satış) hangi iş gruplarını içermektedir? 

	Dünyaca ünlü optik çerçeve markalarıyla bayilik anlaşması yapılacağından 

	dolayı bizim tarafımızdan iletilen talep doğrultusunda firma talebimizi mağazamıza 

	iletmekle yükümlüdür. Aynı koşullar lens ürünleri içinde geçerlidir..kurum çerçevelerini ise 

	toptancı bizlere pazarladığı ürünü teslim etmekle yükümlü olduğu için satınalmada bir 

	problem yaşanmamaktadır.Pazarlama için ise sürekli bir reklam aracılığıyla kaliteli ürün 

	rakiplerin daha altında fiyatlar verilerek müşterilere güleryüzlü sunumu 

	amaçlanmaktadır.Pazarlama ilkelerimizden birisi daimi güleryüz olacaktır.

	


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

	 Kuracağım işletmenin büyüklüğünden dolayı profesyonel bir yönetici 

	çalıştırmayı gerektirmemektedir.Katılaxcağım kurslar sayesinde iş yönetimi, kontrol ve idari 

	işler gibi grupları da bizzat kendim idare edeceğim.

	


7.1.8 "Üretim Dışı Aktiviteler İşgücü Planını" hazırlayınız.

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

7.1.10 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

	Satın alma
	Pazarlanacak ürünlerin satınalmasında görev alacak ve ürünüe karar verecek kişi olarak bizzat kendim bu işi yürüteceğim.
	1 personel
	  2500 ytl

	Pazarlama 
	Teşhir ettiğimiz ürünleri müşterilerimize sunacak ve pazarlayacak olan personel.
	1 personel
	1050 ytl

	Atelye
	Mercek kesim çeçeve  toplama kanallama işlerini yapaacak olan teknik eleman.
	1 personel
	1300 ytl

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



GÖREV, YETKİ ve SORUMLULUKLAR


Görevin Adı
:  Satın alma ,İdari işler


Bağlı Olduğu Birim
:   Yönetici

Vekalet Edecek Kadro  
:    Vekalet edecek kadro bulunmamaktadır.


1.  
Sunulacak ürünlerin temini ve seçimi

2. 
İşyeri disiplini , idari ve mali işler
 

3.
İş sektöründe ilişkileri kontrol altında tutma



ÖZGEÇMİŞ
Adı, Soyadı

: Vacit DİLİBALLI

Doğum Tarihi

:02-03-1985

Bildiği Diller

:Ingilizce ,Almanca

Eğitim Bilgileri

               2003 - Kocaeli Üniversitesi Elektronik Öğretmenliği Bölümü / Kocaeli


          1999 – 2003
   Mithat Paşa Anadolu Meslek Lisesi Elektronik Bölümü / İzmir

· Okul birincisi

          1996 – 1999     Konak Dokuz Eylül İlköğretim Okulu / İzmir

          1991 – 1996     Murat Reis İlköğretim Okulu / İzmir


Temel Nitelikleri

  Sektörde tanınan biinen biri olmamın yanında mali konulardan anlamam  insan ilişkilernde samimi olmam ve işi ayrıntılarıyla en iyi şekilde bilmem avantajlarımdır.


İş Deneyimi

	Batı Optik 

	Genel
	Mağaza Sorumlusu

	İnci Optik
	Atelye
	Mercek Kontrol Sorumlusu

	Efes Elektronik 
	Televizyon
	Teknik Eleman

	Göz Dostu Optik 
	Genel
	Pazarlama


Katılınan Seminer, Konferans, vb. Aktiviteler 
Baush&lomb Lens Uzmanlığı semineri

Referanslar

İstendiğinde iletilecektir


16 . İŞLETME FİNANSAL PLANI

16.1 İşletmenin kurulması için gerekli yatırım ve işletme sermayesi ihtiyacı

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

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

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

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

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

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

16.3 "İşletmenin kredi ihtiyacı

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

16.4 İşletmenin tahmini nakit akışını ve finansal karlılığını gösteren hesaplamalar 

8.4.7 İşletmenin "Gelir-Gider Tablosu" nu hazırlayınız.

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

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

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

8.4.11 İşletmenin yatırım geri dönüş süresini hesaplayınız.

8.4.12 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
	3500 ytl
	Dekorasyo boya badana için

	5. MAKİNE VE TECHİZAT GİDERLERİ 
	22000 ytl
	Gerekli makina alımları için

	9. TAŞIMA VE SİGORTA GİDERLERİ
	1450 ytl
	Mağaza sigortası için

	10. MONTAJ GİDERLERİ
	3800 ytl
	Dekor ve mobilyalar için

	13. GENEL GİDERLER
	1500 ytl
	-------------

	14. BEKLENMEYEN GİDERLER
	1000
	--------------

	TOPLAM SABİT YATIRIM
	33250 ytl


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

	1. HAMMADDE
	--------
	0/100
	
	

	2. YARDIMCI MADDE VE İŞLETME MALZEMELERİ
	---------
	0/100
	
	

	3. KİRA
	18000
	100/0
	18000
	

	4. ELEKTRİK
	600
	30/70
	180
	420

	5. SU
	250
	30/70
	75
	175

	6. YAKIT
	500
	30/70
	150
	350

	7. İŞÇİLİK-PERSONEL
	11000
	100/0
	11000
	

	8. BAKIM-ONARIM
	700
	70/30
	490
	210

	9. PAZARLAMA-SATIŞ GİDERLERİ
	500
	80/20
	400
	100

	TOPLAM
	31550
	
	30295
	1255


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
	600 ytl
	
	

	7. MAMÜL MADDE STOĞU
	***************
	
	

	8. YEDEK PARÇA STOĞU
	250 ytl
	
	

	9. MÜŞTERİYE BAĞLI MAL DEĞERİ
	***************
	
	

	10. GENEL GİDERLER NAKİT İHTİYACI
	2100 ytl
	
	

	TOPLAM
	2950 ytl
	
	


Yatırım Dönemi Finansman Yapısı Tablosu

	
	1. YIL
	2. YIL
	TOPLAM
	AÇIKLAMA

	FİNANSMAN İHTİYACI
	
	
	
	

	1. BAŞLANGIÇ YATIRIMI
	95000 ytl
	65000 ytl
	70000 ytl
	                   *************************************

	2. İŞLETME SERMAYESİ
	20000 ytl
	35000 ytl
	45000 ytl
	*************************************

	TOPLAM FİNANSMAN İHTİYACI
	115000 ytl
	100000 ytl
	115000 ytl
	*************************************

	
	
	
	
	*************************************

	FİNANSMAN KAYNAKLARI
	
	
	
	*************************************

	1. ÖZKAYNAKLAR
	30000 ytl
	
	
	*************************************

	2. BORÇLAR
	----------
	
	
	*************************************

	3. KREDİLER
	85000 ytl
	
	
	*************************************

	TOPLAM FİNANSMAN 
	115000 ytl
	
	
	


Kredi Geri Ödeme Planı

                     Kredi Miktar
    : 85000 ytl

Kredi Faizi                         : %1,18(aylık)
 

                    Geri Ödemesiz Dönem :

Geri ödeme Süresi
: 4 yıl  ( 48 ay )


	
Yıllar
	
Kalan Borç
	Anapara Ödemesi
	
Faiz Ödemesi
	
Toplam Ödeme

	2006/1
	85000
	10620
	1914
	12534

	2006/2
	74380
	         10620
	1914
	12534

	2007/1
	63760
	10620
	1914
	12534

	2007/2
	53140
	10620
	1914
	12534

	2008/1
	42520
	10620
	1914
	12534

	2008/2
	31900
	10620
	1914
	12534

	2009/1
	21280
	10620
	1914
	12534

	2009/2
	10660
	10620
	1914
	12534

	
	
	
	
	


Gelir-Gider Hesabı Tablosu

	AÇIKLAMALAR
	YILLIK

	İŞLETME GELİRLERİ
	465900 YTL

	İŞLETME GELİRLERİ TOPLAMI
	465900 YTL

	

	İŞLETME GİDERLERİ
	372500YTL

	İŞLETME GİDERLERİ TOPLAMI
	372500YTL

	GELİR – GİDER FARKI
	93400 YTL




  





 Nakit Akım Tablosu
	

	NAKİT GİRİŞLERİ
	1
	2
	3
	4

	A.
YATIRIM KREDİSİ
	85000 
	0
	0

	B.
ÖZKAYNAK
	30000
	60000
	45000
	

	C.
İŞLETME GELİR-GİDER FARKI
	93400
	112350
	142600
	

	D.
HURDA DEĞER
	0
	0
	0
	

	E.
YILBAŞI ELDEKİ NAKİT
	60000
	123332
	106042
	

	F.
NAKİT GİRİŞLERİ TOPLAMI (A+B+C+D+E+F)
	268400
	295682
	293642
	

	NAKIT ÇIKIŞLARI
	
	
	
	

	Başlangıç Sabit Yatırımı Kalemleri
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	G.
SABİT YATIRIM TOPLAMI
	54000
	35000
	0
	

	H
İŞLETME SERMAYESİ
	68000
	85750
	55000
	

	
Kredi Faiz Ödemeleri
	21220
	21220
	21220
	

	
Kredi Anapara Ödemeleri
	3828
	3828
	3828
	

	I.
KREDİ ÖDEME TOPLAMI
	24892
	24892
	24892
	

	J.
VERGİLER
	**************
	18950
	15850
	

	K. 
NAKİT ÇIKIŞLARI TOPLAMI  (G+H+I+J)
	145068
	189640
	127900
	

	YIL SONU ELDEKI NAKİT (F-K)
	123332
	106042
	165742
	


Karlılık Hesabı Tablosu

	

	
	1
	2
	3
	

	SATIŞ GELİRLERİ
	465900
	485750
	490500
	

	-İŞLETME GİDERLERİ
	322750
	325500
	341800
	

	-AMORTİSMANLAR
	                      9000
	12000
	13000
	

	-FİNANSMAN GİDERİ
	                   31650
	35000
	32500
	

	VERGİ ÖNCESI KAR
	102500
	113250
	103200
	

	-VERGİLER
	                           0
	14600
	12650
	

	VERGİ SONRASI KAR
	102500
	98600
	               90550
	

	AMORTİSMANLAR
	
	
	
	

	-İŞLETME SERMAYESİ
	25500
	30000
	25000
	

	-SABIT YATIRIM
	12600
	0
	0
	

	NET NAKİT AKIMLAR
	                   64400
	68600
	
	

	TOPLAM NET NAKİT AKIMLAR
	64400
	68600
	               65550
	


17 . 
İŞ KRMA SÜRECİ AKTİVİTE PROGRAMI

17.1 "İş Kurma Süreci Detaylı Aktivite Planı" (Haftalık)

17.1.1 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
	D
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletmenin Ana Sözleşmesinin Hazırlanması
	D
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gerekli İzin ve Ruhsatların Alınması
	
	D
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Yasal Kuruluş İşlemlerinin Yapılması
	
	D
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Kredi Başvurularının Yapılması
	D
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşyeri Donanımının Yapılması
	
	D
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Makine Ekipmanların Satın Alınması
	
	D
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Üretim Girdileri İçin Bağlantıların Yapılması
	
	D
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletmenin Teknik İşgücünün Sağlanması
	
	D
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletmenin İdari Örgütlenmesinin Hazırlanması
	
	
	D
	
	
	
	
	
	
	
	

	Pazarlama Planına Bağlı Çalışmaların Başlatılması
	
	
	
	D
	
	
	
	
	
	
	

	Teknik Sistemin Deneme Üretimine Alınması
	
	
	
	D
	
	
	
	
	
	
	

	Hizmetlerin Başlatılması
	
	
	
	
	D
	
	
	
	
	
	


Hazırlayan : HASAN ALİ TUTAR			





Onaylayan : HASAN ALİ TUTAR











Hazırlayan :Vacit DİLİBALLI





Onaylayan : Vacit DİLİBALLI
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