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BOLUM 1: GENEL BILGILER

1.1 Girigimci
(Bu kisimda kendinizi/ortaklarinizi kisaca tanitiniz)

Eger ortak varsa her bir ortagin 6zge¢misinden (6zellikle is deneyimleri) bahsedilecek.

1.2 Isletmenin Faaliyet Konusu (Bu kisimda kurdugunuz isi kisaca anlatiniz)
Isletmenin faaliyet konusu, mevcut miisteri gruplari ve iiriin/hizmet anlatilmis mi?

1.3 Is Kurma Siireci
(Bu kisimda isinizi kurarken attiginiz adimlar kisaca anlatiniz)

Ornegin: Cevre ve Pazar arastirmas1 yapilmis, gerekli incelemeler yapilmis, elde edilen
verilerle is plan1 hazirlanmis, hedef kitleye ulagsmak icin gerekli sartlar saglanmis, isletme
kurulus islemleri yapilmis (yapilan resmi islemlerden de bahsedilecek; Tic. Odasi, Vergi
Dairesi, Noter isleri) ve kurulan isletmenin tadilat islemleri tamamlanmugtir.
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BOLUM 2: GIRISIMCININ / ORTAKLARIN VE ISLETMENIN
OZELLIKLERI

2.1 Girisimci ve Isletme Ortaklarinin Kigisel Bilgileri
(Bu tablo girisimci ve her bir ortak i¢in ayr1 ayr1 doldurulacaktir.)

Ad1 Soyadi

Adresi

Telefonu

Faks1

E-Posta Adresi

Dogum Tarihi

En Son Mezun
Oldugunuz
Egitim Kurumu

Boliimii

Mezuniyet
Tarihi

Katildiginiz Kurs, Seminer v.b. Programlar

Yil Programin Adi ve Konusu Siiresi Aldigimiz Belge

2011 Uygulamali Girigimcilik Egt. 70 Saat Katilim Belgesi

Bildigi Yabanci
Diller ve
Dereceleri
(Temel, Orta,

Lyi)

Is Deneyimi

Donemi Isyeri Adi Gorevi Calisma Siiresi

Diger
Nitelikleri
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2.2 Girisimci ve Isletme Ortaklarina Iligkin Bilgi Tablosu

Sira | Girisimci/ T.C. Kurucu Basvuru Cinsiyeti Oziirlii Sahip Katildig Girisimcilik

No | Ortagmn Kimlik | Ortaklik | Esnasindaki | (K/E) | Statiisiinde | Oldugu Girisimcilik Egitimi /

Adi Numarasi Pay1 Ortakhik mi? Mesleki Egitimi / Damsmanhk

Pay1 Yeterlilik Danismanhik Programi

Belgesi | Program/ISGEM | Belge Tarihi

Adi

1
2
3
4

2.3 Is Fikri ve Secme Nedeni

Neden bdyle bir is fikrini sectiginizi yaziniz. Pazar pay1 olmasi, egitimini almis olmaniz, aile
destegi vb.

2.4 Isletmenin Hukuki Statiisii ve Secim Nedeni

Sirketin olusturacagi ciro ve vergi avantajlart da goz onilinde bulundurarak Sahis sirketi veya

limited vb. tiriine karar veriniz

2.5 Isletmenin Misyonu

Bugiin ne durumday1z? Ne yapmaktayiz,gérevimiz nedir? Kim i¢in yapmaktayiz? Nasil ve

neden yapmaktay1z? Neden variz? Gelecek icin arzularimiz nedir? Kurumumuzun amacina

ulagmasi nasil saglanacaktir? Sorularinin cevabi aranmalidir.

2.6 Isletmenin Vizyonu

Ideal gelecegimiz nedir? Basarmak istediklerimiz nedir? Birakmak istedigimiz miras nedir?

Toplum tarafindan nasil bilinmek istiyoruz? Kurumumuzun gelecekte yeri nasil olmalidir?
Sorularinin cevabi aranmalidir

2.7 Kisa Vadeli Hedefleri
Birinci y1l sonunda ... satig yaparak ... YTL ciro yapmak.
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GiBi HEDEFLERi MADDELENDIREBILIR VEYA DUZ YAZI HALINDE
ANLATABILIRSINiZ

2.8 Orta ve Uzun Vadeli Hedefleri

Kisa, orta ve uzun vadeli hedefler belirtilmis mi? Bu hedefler, isletmenin temel ve destek
fonksiyonlart ile ilgili 6lgiilebilir, ulagilabilir ve mantikli m1? Kisa, orta ve uzun vadeli
hedefler is planinin geri kalan boliimleri tarafindan destekleniyor mu?

Kisa ve orta vadeli hedefler, isletmenin temel ve destek fonksiyonlart ile ilgili ayrintili,
oOl¢iilebilir, ulasilabilir ve mantikli hedefler midir?

BOLUM 3: PAZAR BILGILERI VE PAZARLAMA PLANI

3.1 Pazarin Biiyiikliigii, Hedeflenen Pazar Pay:
(Piyasa ANALIZI)

ORNEK
sektoriinde yer almaktadir.
Tiirkiye’de ............... sektorli teknoloji, rekabet avantajlari, yatirim vs. gibi boyutlariyla

gelismis olarak adlandirilabilecek bir sektordiir. Bu 6zellikler goz ontinde bulunduruldugunda
bu sektorii daha g¢ok biiyiik Slgekli isletmeler olusturmaktadir. Asagida Tirkiye’de bu

sektorde faaliyet gosteren firmalar ve ..... yili sonu itibariyle kapasite bilgilerine yer
verilmistir.
Yapilan ¢aligmalarda ...... bolgesinde, (ilgili sektorde) .............. TL civarinda ciroya ulasan

bir Pazar oldugu goriilmiistiir.
Hedeflenen Pazar payzi;

Kisa Vadede : %1 (28.000-40.000)
Orta ve Uzun Vadede % 3 (90.000-160.000 TL)

3.2 Pazar Profili

Mal veya hizmetlerinizin sunacaginiz bireysel veya kurumsal miisteri gruplarini nelerdir?
Miisteri Kitlesinin Talep Ozellikleri
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ORNEK: Bolgedeki tahmini miisteri sayisi, gelir, yas, cinsiyet dzellikleri gibi demografik
veriler...

Talebin Olugumunu Saglayan Nedenler

Miisteriler neden bu mal veya hizmetleri talep ediyor ve kullaniyorlar? Sundugumuz mal veya
hizmet miisterinin hangi ihtiyacini karsilamaktadir?

Miisterilerin iiriini talep etme siklig1, talep biiyiikliigii, talep edilen donemler nelerdir?

Hammadde ver yardimci malzemelerinizi nerelerden temin etmeyi planliyorsunuz? Temin
yapacaginiz piyasanin genel 6zellikleri ve ¢alisma sekli nasildir? (Siparig biiytikliikleri, sipairs
stireleri, 6deme kosullar1 gibi...)

Tedarik yapilacak isletme veya kisiler hakkinda genel bilgi veriniz.

3.3 Rakip Analizi

Piyasadaki benzer tirtin/hizmetler karsisinda avantajlar1 ve yenilik¢i yonleri var mi1?
Sektordeki onemli aktorler belirtilmis ve bunlarin Pazar paylari rakamsal olarak ifade edilmis
mi?

Firmanin rakipleri karsisindaki giiclii ve zayif yonleri analiz edilmis mi? Zayif yonleri
giiclendirmek i¢in plan yapilmis m1?

Potansiyel miisterileriniz su an, sizin sunacaginiz mal veya hizmeti nereden ve kimden temin
etmektedirler? (Temin edilen yer —kisi, sizin iiretim yaptiginiz ayni bolgede olmak zorunda
degildir. Disarida {iretilip, sizin sunum bolgenize ulasan mal veya hizmetleri de goz Oniine
aliniz)

Belli bash rakipler hakkinda bilgi verirken giiclii 6zellikleri ve zayif taraflarini yazmakta
faydali olur. Rakiplerin iirlin cesitleri, yaklasik kapasiteleri, satis miktarlar1 ve cirolari
hakkinda bilgi vermeye calisiniz.

3.4 Pazarlama/Sang Hedefleri

Istenilen ciro hedeflerine ulasmak.
Hedeflenen Pazar payina sahip olmak

En az ..... Satis Temsilcisi Istihdami Saglama
Her y11 % ... olacak sekilde karlilig1 artirmak.

3.5 Sektirel Gelismeler, Firsat ve Tehditlere Iliskin Degerlendirmeler

Bu boliimde potansiyel Firsatlar ve riskler ortaya konulmalidir.
* Endistride / sektérde olumlu veya olumsuz gelismeler,
* Gerekli mal ve hizmetlerin alinmasinda karsilasilan giicliikler veya kolayliklar
* Olas yeni rakipler ve fiyatlara etkisi,

FRM.03.02.02/00 6
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* Pazar ve satis tahminlerindeki olas1 degisiklikler

3.6 Beklenmedik Durumlara Iliskin Ongériiler
Olusabilecek risk durumlarina kars1 alternatif bir plan var mi1?

3.7 Uriin/Hizmet Tanimi

Sunulacak tiriin/hizmetlerin ne oldugu ve 6zellikleri, hangi alanlarda kullanildigi, kullaniciya
sundugu avantajlar ve yararlari?

3.8 Uriin/Hizmet Fiyatinin Nasul Olusturuldugu
Uriin/hizmet i¢in bir fiyatlandirma politikasi, son iiriin i¢in belirlenmis bir fiyat var mi1?

3.9 Yer Secimi

Uriin/hizmetlerin miisteriye ulastirilmasinda yerlesim yeri faktorii degerlendirilmis mi? Bu
yeri neden sectigini belirtmis mi?

3.10 Miisteriye Ulasim Kanallar:

Uriin/hizmet i¢in mevcut dagitim kanallart konusunda bilgi var mi1? Uriin/hizmetlerini
miisterilere ulagtirmak i¢in 6ngodriilen metot var mi1? Bu metot ger¢ekci mi?

3.11 Uriin/Hizmet Tanitim Plani

Pazarlama aktivitelerinin ne zaman, ne sekilde, kim tarafindan, hangi siklikla yapilacagi
belirtilmis mi?

Hedef kitleye ulasarak isletmenin ve iriinlerin tanitimimi yapmak igin ne tiir aktiviteler
yapilacaktir. Bu aktiviteler reklam, gazete ilani, fuar katilimi, miisteri ziyareti, broslir ve
katalog gonderimi, promosyonlar vb.... olabilir. Bunlarin se¢imi sirasinda, ulasmak
istedigimiz miisteri kitlesinin bu tanitim araglarinin hangisinden daha ¢ok etkilendigi, dikkate
aldig1 onemlidir. Kullanilan pazarlama taktiginin ulastig1 kitle ile isletmenin miisteri kitlesinin
ayn1 olmasi gerekir. Aksi taktirde tanitim ¢aligmalari etkisiz harcama kalemlerine doniisiirler.

Tanitim ¢aligmalarinin oncelikle yonelecegi kitle de belirlenmelidir Tiim miisteri gruplarina
aym anda ulasma ¢abasi hem maliyetli hem de zaman alic1 bir ¢abadir. Oncelikli miisteri
kitleleri belirlenmeli ve buna yonelik tanitim hazirliklar1 yapilmalhdir.

Yapilacak tanitim ¢alismalari i¢in ayrilacak biit¢e tahmini olarak belirlenmelidir. Bu ¢alisma
sirasinda yapilacak her tiirlii pazarlama aktivitesinin biit¢esi ayr1 ayr1 belirlenmeli ve toplam
tanittim biitgesine ulagilmalidir. Tanitim plan1 hazirlanirken asagida yer alan tablodan
yararlanilmalidir.
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BOLUM 4: URETIM PLANI

4.1 NACE Kodu:

Ticaret odasindan 6grenilebilir... (6rnek : 23.41 Seramik ev ve slis esyalar1 imalati)

4.2 Uretim Siirecinin Asamalart | Hizmet Sunum Siirecinin Asamalart

Uretimin tiim asamalar1 yazilacak, tedarik¢iden baslayarak... hizmet ise miisteri ile yine
tedarikg¢i ile ¢alisiliyorsa oradan itibaren siire¢ anlatilacak...

4.3 Is Akig Semast

Isletmenin temel iiretim siireglerini iceren is akis1 semasi yapilmis mi1? Bu sema iiretim,
malzeme, bilgi akigini kapsiyor mu?

4.4 Uretim/Hizmet Sunum Teknikleri, Standartlar, Spesifikasyonlar

Uretim/Hizmet sunarken basta uymanmizin zorunlu oldugu standartlar (Orn. Hijyen Kurallar,
ISO kalite kurallar1 vb.) olmak iizere, kendi isletmenizde oturtmak istediginiz bir standart
varsa bunlardan bahsedin.

4.5 Hukuki Gereksinimler
(Ruhsat, izin vs.)

Ornektir, isletme cinsine gore degisiklik
gosterebilir

Vergi Levhasi

Sicil Kaydi

Belediye Is Yeri Agma Ruhsati

Imza Sirkiileri/Beyannamesi

Ticaret Odas1 Kaydi
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BOLUM 5: YONETIM PLANI

5.1 Organizasyon Semast

Isletmenin temel ve destek aktivitelerini yerine getiren gérev gruplarini igeren bir
organizasyon semasi yapilmis mi?

5.2 Gorev ve Sorumluluklar
Calisanlarin, gorev, yetki ve sorumluluklar1 belirlenmis mi?

5.3 Gorev Tanimlarina Gore Alinacak Personel Nitelikleri
(Mesleki yeterlilik belgesi sahipleri varsa belirtilecektir.)

ATOLYE:

is Gerekli beceri ve deneyim
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BOLUM 6: FINANSAL PLAN

6.1 Baslangi¢c Maliyetleri ve Diger Baslangi¢ Giderleri

Isletmenin kurulmast igin ihtiya¢ duyulan baslangic yatirim ve isletme sermayesi miktarlari,
belirtilmis mi?

ATOLYE:

BASLANGIC HARCAMALARI

ISLETME KURULUS MASRAFLARI
BINA — INSAAT GIDERLERI

MAKINE VE TECHIZAT GIDERLERI
HAMMADDE / MALZEME GIDERLERI
MONTAJ GIDERLERI

ISLETMEYE ALMA GIDERLERI (Su,
Elektrik Abonelik vs.)

BEKLENMEYEN GIDERLER

TOPLAM

6.2 Isletme Giderleri
Isletme giderleri is planinda tarif edilen tiim operasyon ve faaliyetleri kapstyor mu?

Isletme sermayesi ihtiyac1 dogru olarak hesaplanmis m1?

ATOLYE:

YILLIK

_ _ _ SABIT DEGISKEN
ISLETME GIDERLERI

HAMMADDE

PERSONEL GIDERLERI

HABERLESME GIDERLERI

ARAC ve ULASIM GIDERLERI

ELEKTRIK VE SU GIDERLERI

BURO MALZEMELERI GIDERLERI

CAY-TEMIZLIK GIDERLERI

TEMSIL GIDERLERI

KiRA GIDERLERI

REKLAM-TANITIM GIDERLERI

MUHASEBE VE DANISMANLIK
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6.3 Nakit Projeksiyonlarr™

Isletme nakit akimlar1 gelir gider, vergi vb. unsurlara uygun olarak hesaplanmis m1?
ATOLYE:

Ocak | Subat | Mart Nisan | Mayis | Haziran

. Ay basindaki nakit

. Satiglardan gelen

. Diger nakit girisi

. TOPLAM NAKIT GIRIiSI

. Dog. Mat. Mal. nakit ¢ikis

. Isgiicii mal. nakit ¢ikist

. Dolayl1 mas. nakit ¢ikis

XA N[ N[N~

. Donanim alimi i¢in n.¢.

9. Diger nakit ¢ikist (n.¢.)

10. TOPLAM NAKIT CIKISI

11. AY SONUNDA NAKIT
DURUMU

*lgili veriler; isletme giderleri, satis hedefleri ve satis fiyatlar1 - kazang oranlari

6.4 Uretim/Satis Hedefleri

ATOLYE:
....Y1h
UrﬁnAdl 1. Ay 2.Ay BAy WAy bH.Ay B.Ay [I.Ay B.Ay B.Ay [10.Ay [11. Ay[12. Ay [Toplam
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ATOLYE:
2011
SATIS VE MALIYET PLANI
(TL)
AYRINTI OCAK | SUB. [ MART [ NiS. | MAY. [ HAZ. | TEM. [ AGUS. [ EYL. | EKIM [ KAS. | ARAL. | TOP.
SATISLAR
Uriin Maliyeti
BURUT KAR
Sabit Maliyet
NET KAR
6.5 Kara Gegis Noktast
Basabas noktas1 hesaplanmis m1?
Aylik olarak; Satis, Kazang ve Giderler bulunduktan sonra hesaplanacak
6.6 Ozkaynak ve/veya Diger Kaynaklardan Saglanacak Finansman
Ozkaynaktan ................ TL kullanacaktir.
KOSGEB Desteklerinden;
- Kurulus Masraflar1 Desteginden ............ TL,
- Kurulus Dénemi Makine Techizat ve Ofis Desteginden ............ TL,
- Isletme Giderleri Desteginden .......... TL
Kullanilacaktir.
FRM.03.02.02/00 13
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BOLUM 7: KOSGEB’DEN TALEP EDIiLEN DESTEKLER

ISLETME KURULUS DESTEGI:

GIDER TURU BEDELI (KDV HARIC)

KURULUS DONEMIi MAKINE, TECHIZAT VE OFiS DONANIM DESTEGI:

MAKINE- TAHMINI BEDEL (KDV

SIS UG TECHIZATIN YASI HARICQ)

ISLETME GIDERLERI DESTEGI:

TAHMINI TUTAR (KDV

GIDER TURU HARIC)

SABIT YATIRIM DESTEGI (Geri Odemeli Destek) :

MAKINE/TECHIZATIN TAHMINI BEDEL (KDV

GIDER TURU YASI HARIC)
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