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1. İŞ PLANI ÖZETİ 

Girişimci 

GÖKKUŞAĞI BAYAN KUAFÖRÜ 

 BETÜL BAŞPINAR 

 ANTALYA/KEPEZ 

 0242 354 07 07         

Betul.baspinar@hotmail.com 

 

İş Fikrinin Kısa Tarifi 

İşletmemiz gelen müşterilere bekledikleri hizmeti sağlayacaktır. 

Genel olarak hedefimiz müşteri potansiyalimizi artırmak ve müşteri memnuniyetini 
sağlamaktır. 

Müşterileri istedikleri görüntüye kavuşturacaktır.     

Etkili iletişim ile kuvvetli müşteri ilişkileri kurarak daimi olacaktır. 

Çevrede en çok tercih edilen ve prestijli bir yer olma hedefi güdülecektir. 

 

Genel Olarak İş Kurma Süreci Planı 

İlk olarak işe uygun bir yer kiralanması. 

Daha sonra iç ve dış dekorasyon için tadilat yapılması. 

Yapılacak olan iş ile ilgili gereken iş planının yapılması ve gerekli olan sermayenin 
belirlenmesi. 

İşyeri için gerekli olan malzeme ve araç gereçlerin temin edilmesi 

İlk hedefimiz çevredeki en çok tanınan ve müşteri sayısı en fazla olan yer olmaktır. 

Daha sonra hedeflerimizi gerçekleştirebilmek için gerekli olan tanıtımın yapılmasıdır. 
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2.GİRİŞİMCİ 

2.1   Girişimcinin Kişisel Özellikleri 

2.2    Kişisel Bilgiler  

Adı Soyadı BETÜL BAŞPINAR 

Adresi 

 

ZAFER MAH. 2628 SOK. M.KURNAZ APART. NO:12 

                                                  KEPEZ/ANTALYA 

Telefon  0545 450 12 23 Doğum Yeri K.MARAŞ 

 0242 354 07 07 Doğum Tarihi 23.12.1996 

Fax 0242 356 07 07 Medeni Durumu BEKAR 

 

2.1.1 Eğitim Durumu 

Son Mezun Olduğunuz Eğitim Kurumu: KOCAELİ ÜNİVERSİTESİ 

Bölümüz: İŞLETME Mezuniyet Tarihiniz: 2017 

Katıldığınız kurs/seminer v.b programlar 

Yıl Programın Adı ve Konusu Süresi Verilen Belge 

2014 OFİS PROGRAMLARI  4 AY TAMAMLAMA 

2015 İLERİ EXCEL  6 AY BAŞARI 

2016 GÜZELLİK BAKIM EĞİTİMİ 1 YIL BAŞARI 

2016 USTALIK EĞİTİMİ 2 AY BAŞARI 

 

Bildiği Yabancı Dil: İngilizce  Düzeyi*: İYİ 

  Düzeyi:  

Bilgisayar Kullanma Deneyimi: İYİ 

* Temel – Orta – İyi  
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2.1.2 Çalıştığı İşler                                                                                                                            

Bugüne kadar çalıştığınız işyerlerini sondan başa doğru 

belirtiniz. 

  Çalışma 

Döneminiz 

                                      

İşyeri Adı 

           

Bölümünüz 

                      

Göreviniz 

Çalışma 

Süreniz 

2011-2013 SÜRGÜN 

SEVDAM 

BAYAN 

KUAFÖRÜ 

       --- KALFA 3 YIL 

2014-2015 DİPA AJANS MARKA MARKA 

TEMSİLCİSİ 

1 YIL 

2016 GARANTİ 

BANKASI 

MUHASEB

E 

STAJYER 3 AY 

2016 MARKET 

GROUP  

PAZARLA

MA 

SATIŞ DESTEK 1 YIL 

2017 AKBANK  FİNANS STAJYER 2 AY 

 

2.1.3 Bilgi-Beceri ve Deneyimler                                                                                                      

2.1.4 İş fikrinizin başarısı açısından olumlu etkileri olacağına 

inandığınız diğer bilgi, beceri ve deneyimlerinizi belirtiniz. 

-Bu iş konusunda yeterli bilgi, beceri ve deneyime sahibim.  

-İnsanlarla oldukça etkili iletişim kurabiliyorum. 

-Kendime ait bir çevre ve müşteri potansiyalimin olmuş olması.  

-Konumundan dolayı çevredeki müşteri sayısının fazla olması ve bunlardan iyi bir 
kazanç sağlıyabilecek olmam. 

-Müşteri memnuniyetini gerçekten sağlayabilecek olamam ve bu durumun benim 
hoşuma gitmesi. 

-Her şeye çok çabuk adapte olup, yoğun iş temposuna da ayak uydurabilmem. 
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2.1.5Girişimcinin İş Fikrini Seçme Nedenleri 

-Bu işi kurup yürüterek başarılı olabileceğime inanmam.  

-Bu iş konusundaki bilgi ve deneyimlerime güvenmem. 

-Halihazırda beni tercih edecek bir müşteri kitlesine sahip olmam. 

-Çevrede rekabete girebilecegim benzer tarzda tek bir işletmenin bulunması. 

-Ayrıca bu işi gerçekten tam olarak istediğim şekilde yürütmem durumunda 
çok iyi para kazanabilecek olmam. 

 
 

2.2 Girişimcinin Hedefleri 

Girişimcinin kısa dönemli hedefleri 

İşinizi kurduğunuz ilk yılda ulaşmayı planladığınız hedefleriniz nelerdir? 

 

-İşletmeyi ayakta tutabilmek  

-Açılışta zaten var olacak olan müşteri kitlesini ve randevuları arttırmak. 

-Güler yüzlü dükkan sahibi olarak olumlu dönüşler almak. 

-Müşterilerin güvenini sağlamak, ilgisini toplamak ve diğer rakip işletmeye nazaran 
daha çok tercih edilmek. 

 
 

2.2.1 Girişimcinin orta dönemli hedefleri 

İşinizde ilk beş yıl içinde ulaşmak istediğiniz hedefler nelerdir? 
 

-İşi yürütebilmek ve dükkanı büyütmek. 

-İşyerindeki dekorasyonu daha şık ve dikkat çekici bir hale getirebilmek. 

-Dekarasyon ve tadilat için alınan kredilerin borçlarını bitirmek. 

-Lazer epilasyon hizmeti için cihazı alabilmek. 

-Hizmet çeşitliliğini daha da arttırmak ve yenilikle açık olmak. 
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2.2.2 Girişimcinin uzun dönemli hedefleri 

2.2.3 İşletmenizin beşinci yılından sonra ulaşması gereken hedefleri neler olarak 
görüyorsunuz? 

 

-Sadece bulunduğumuz çevreden değil başka semtlerden de müşterilerin gelmesini 
sağlamak. 

Müşteri bağlılık ve memnuniyetini korumak. 

-Kira yerine büyük bir dükkan satın almak ve ek şube açmak. 

 

 

 

 

 

3. KURULACAK İŞİN TEMEL NİTELİKLERİ ve KURULUŞ DÖNEMİ 

PLANI NEDİR? 

 

3.1   İşin sahip olacağı yasal statü 

Girişimci işi hangi işletme türüne göre kuracaktır? Nedenleri nelerdir? 

HAKİKİ ŞAHIS ŞİRKETİ olarak açıldı. 

Maddi yönden yeterli güce sahip olduğum ve tek başıma yönetebileceğim için. 

-Devlete karşı (vergi mükellefiyeti) yasal sorumlulukları yerine getirme. 

 

3.2   İşin kuruluşunda ortaklık yapısı ve özellikleri 

Kurulacak işletmenin ortakları kimlerdir ve ortaklık pay dağılımı nedir? 

 

Kurucu Ortaklar Ortaklık Payları 

Betül Başpınar %100 

  



 

7 

3.2 Ortakların işletmeye katkıları neler olacaktır ve 

işletmede alacakları görevler nelerdir? 

 

-İşletmem bir hakiki şahıs işletmesidir. Yani herhangi bir ortağım olmayacak.  

-İşletmenin kurucusu olarak yalnız kendim olacağım. 

-işletmemi daha da büyüteceğim. 

-Çalışanlarıma iş konusunda usta olarak işi öğreteceğim. 

-Müşterilerimin memnuniyet, istek ve güvenlerini her zaman göz önünde 

bulunduracağım. 

 

 

3.4  İşin kurulması için alınması gerekli izinler, ruhsatlar ve 

diğer resmi dökümanlar 

 

İzin / Ruhsat / Kayıt İlgili Kurum Yaklaşık Süre 

VERGİ DAİRESİ Antalya Valiliği 3 Gün 

KDV KAYIT Antalya Valiliği   1 GÜN 

ÇALIŞANLARIN 

VERGİSİ 

Antalya Valiliği       1 GÜN 

SİGORTAYA KAYIT SSK Müdürlüğü      1 HAFTA 

        İŞ YERİ AÇMA İZNİ Muratpaşa Belediye 

Başkanlığı 

2 GÜN 

       DÜKKAN RUHSATI Belediye Başkanlığı 2 GÜN 

TİCARET FAALİYET İZNİ Kuaförler ve Ticaret 

Odası 

     4    GÜN 
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4.  İŞ FİKRİNİN PİYASA VE TALEP ÖZELLİKLERİ ARAŞTIRMASI 

SONUÇLARI  

4.1  İş fikrinin içinde bulunduğu sektör/altsektörler 

hangileridir ve özellikleri nelerdir? 

 

İşletmem hizmet sektöründe yer almaktadır. 

İşletmemin öncelikli amacı müşteri memnuniyetini sağlamaktır. 

Aynı zamanda çalışanlarında mutlu olmaları ve tercih edilen bir yer olmaktır. 

 

 

 4.2  Kurulacak işletmenin ilişki içinde bulunacağı müşteri, 

girdi ve işgücü piyasaları ve temel özellikleri nelerdir? 

İşletmemin özellikle ilk yıllarında çevrede adını duyurmak ilk hedefidir. 

Bunun nedeni isim yapmanın müşteri sayısını arttıracak olmasıdır. 

Müşterinin ilgisini kendime çekmek ve o bölgedeki hakimiyeti ele almak böylece 

çevremdeki rakip işletmelerin üzerimde oluşabilecek dezavantajlarını önlemek. 

 

4.3  Ürün ya da hizmetin sunum bölgesi ve bölge içinde 

müşteri kitlesi kimlerdir ve bu kitlenin talep özellikleri 

nelerdir?  

Müşteri kitlesi kadınlardır. 

Dükkanın yakın çevresinde 3 özel hastane var bu yüzden oldukça iyi bir müşteri 

potansiyeline sahip.Böylece hastane de çalışan personellere hizmet etmek ve 

daimi müşteri olmalarını sağlamak. 

Onları istedikleri görünüme kavuşturmak ve ihtiyaç, isteklerine hizmet vermek. 

Daha düşük bir fiyat ya da pazarlık yapmak istemeleri müşterilerin en belirgin 

özelliği. 

Bazı bakım kampanyaları ve indirim yaparak diğer rakip dükkanlar arasında 

dikkat çekmek. 
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4.4  Girişimcinin hedeflediği sunum bölgesinde rakipler 

kimlerdir, özellikleri nelerdir? 

Dükkanımın yakınında 4 bayan kuaförü daha hizmet vermektedir. 

Fakat bazı saç işlemlerinde benim kadar iyi değiller.Müşterilerin çoğu onlardan da 

bana gelerek devamlı olarak beni tercih etmektedirler. 

Dükkanımın iç dekorasyonu onlarınkinden daha modern ve güzel. 

Fiyat konusunda da bazı işlemlerde daha uygun ve indirimli çalışıyorum. 

 

4.5  Ürünlerin ya da hizmetlerin müşterilere tanıtımında 

temel alınacak faktörler nelerdir? 

Hizmetin tanıtılması üzerinde durulması gereken noktalar 

-İlk olarak müşteri menuniyetinin kesinlikle sağlanmasıdır. 

-Diğer kuaför dükkanlarına göre daha uygun ve indirimli fiyatlarda çalışmalıyız. 

-İşimizi daha özenli ve kaliteli yaparak güler yüzlü hizmete de önem vermeliyiz. 

 

 

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 

 

İlk yıllarımda dükkan çevresinde tanınarak bir müşteri potansiyelimi oluşturmak. 

Sonra ise rakip dükkanlardan müşterileri kendi dükkanıma çekmek. 

Hatta başka semtlerden de müşterileri bağlamak. 
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5.2 Rekabete Yönelik Önlemler 

5.2.1 Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında güçlü olacağı yönler 

nelerdir?  

Dükkanımın açılmasıyla birlikte aslında çevrede en çok tercih edilen yer olması. 

Müşterilerle kurduğum yakın ilişki (sohbet etmek, dertleşmek onları 

dinlemek,tavsiyeler vermek ve daha da önemlisi güzelleştimek) 

Gerektiği durumlarda yardımcı olmam ve güç oldukları zaman paralarını daha 

sonra verebilmeleri. 

Daha uygun fiyatlı çalışıyor olmam. 

 

 

5.2.2 Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında zayıf olacağı yönler 

nelerdir?  

İşletmemin en zayıf olduğu nokta dükkanımın yeni açılmış olmasıdır.  

Çalışacak elemanlarımı gelen müşterinin tanımaması ve onlar güven döneminin 

biraz zaman alması muhtemeldir. 

Yoğun olduğum zamanlar randevusuz müşterileri alamamam. 

 

 

5.2.3 İşletmenizin kuruluş döneminde piyasada zayıf olduğu yönler 

için planladığınız önlemler nelerdir? 

Yoğun olduğum zaman aralıkları için part-time eleman alımı yapabilirim. 

Müşteriler için çalışanlarımın da oldukça iyi olduklarını ve güven durumunun 

oluşması için bazı işleri onlara veririm ilk olarak. 
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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. 

 

Ürün/Hizmet Satışı Planı (Aylık) 

 

 

ÜRÜN/HİZMET 

 

 

Aylar (adet ya da adam-saat olarak) 

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

 

RÖFLE 

 

5 

 

15 

 

10 

 

10 

 

10 

 

15 

 

15 

 

10 

 

10 

 

10 

 

10 

 

15 

 

DİP BOYA 

 

15 

 

15 

 

21 

 

23 

 

15 

 

15 

 

18 

 

15 

 

20 

 

 

10 

 

10 

 

20 

 

AĞDA 

 

30 

 

20 

 

25 

 

40 

 

50 

 

70 

 

75 

 

80 

 

60 

 

30 

 

20 

 

40 

 

KAŞ-BIYIK 

 

150 

 

200 

 

180 

 

300 

 

250 

 

400 

 

450 

 

500 

 

300 

 

200 

 

150 

 

200 

 

MANİKÜR-
PEDİKÜR 

 

8 

 

10 

 

15 

 

20 

 

20 

 

25 

 

30 

 

30 

 

10 

 

15 

 

10 

 

20 

 

MAŞA 

 

5 

 

10 

 

5 

 

10 

 

5 

 

40 

 

50 

 

60 

 

25 

 

10 

 

5 

 

10 

 

  FÖN 

 

80 

 

80 

 

85 

 

70 

 

60 

 

70 

 

80 

  

90 

 

100 

 

120 

 

100 

 

150 

 

GELİN BAŞI 

 

3 

 

2 

 

2 

 

2 

 

2 

 

2 

 

5 

 

5 

 

5 

 

2 

 

1 

 

1 
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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? 

 

 

Genel olarak kış dönemi işler azalırken, yaz dönemi oldukça fazla randevu 

almaktayım. 

Yaz dönemi işlerin çok olmasının en önemli etkeni de yazın düğünlerin çok daha 

fazla tercih edilmesi. Bu da çok fazla gelin başı randevusu demektir. 

Yıl içindeki aylara göre gelir dağılımını düşünürsek kış dönemi için baz aldığımız 

3-4 aylık zamanda yine de dükkan kendini döndürmesine yetecek kadar kazanç 

oluyor. 

 

 

 

5.3.3 Öncelikle ikinci ve üçüncü yıllar olmak üzere 10 yıllık işletme 

dönemi için  satış düzeylerinde beklediğiniz gelişme şeklini 

açıklayınız. 

 

İki ya da üç yıllık planlar ele alındığın da tabiî ki satışların artması ve gelirin de 

buna paralel olarak artması. 

Sonraki yıllarda dükkanıma güzellik bakım merkezindeki cihazlardan lazeri de 

getirmek istiyorum. 

10 yıllık süreye gelinceye kadar ikinci dükkanımı da açmak istiyorum. 
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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 

FÖN 5         

(Elektrik) 

%50 10 TL 

MAŞA 2    

(Elektrik) 

%100 40 TL 

BOYA 10 %90 50 TL 

RÖFLE 50 %90 250 TL 

AĞDA 5 %90 50 TL 

KAŞ-BIYIK 0 %100 10 TL 

MANİKÜR-PEDİKÜR 0 %100 40 TL 

 

 

5.4.2 Ürün ya da hizmetlerinizin satış fiyatlarını belirlerken politikanız 

nedir? 

Neredeyse %100 oranına yakın bir kar elde etmekteyim. Bunun sebebi  fiyatların 

yüksek oluşu değil maliyetin az oluşu. 

Çevrenin kaldırabileceği fiyatları baz alıyorum. 

Rakip dükkanların da bölge için verilen fiyatlarını karşılaştırarak. 
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5.4.3 Hizmet sektöründe iseniz hizmetlerinizin fiyatlarını ne şekilde 

belirlemektesiniz? 

Ticaret Odası toplantılarında her bölge ve semt için farklı fiyatlandırma söz 

konusu. Ben de belirlenen standart fiyatlar üzerinden hizmet sunuyorum. 

 

 

 

5.5 Ürün ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Ulaştırma 

Metotları  

 

İşletmenin pazarlama çalışmaları ve müşteri kitleniz açısından yerleşim 

yeri hangi özelliklere sahip olmalıdır? 

Dükkan ana cadde üzerinde kalmadığı için daha sessiz ve sakin olması bazı 

işlemlerde çok saat geçirecek müşteriler için olumlu bir etken. 

Dekorasyonu da iç ve dış olmak üzere dikkat çekmeli. 

 

 

6. Ürün ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Tanıtma Metotları 

6.1 Reklam ve tanıtım çalışmalarınız ya da müşteriler ile bağlantı 

kurma yöntemleriniz neler olacaktır? 

• Reklam tabelaları, 

• Kartvizit, 

• El broşürleri, 

• Gazeteye ilan (eleman alımları için de) 

• Sosyal medya hesapları (facebook,twitter,instagram) 
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6.2 İlk aşamada tanıtım çalışmalarınızı yönelteceğiniz müşteri 

kitleleri hangileridir? 

İlk olarak yakın çevremdeki özel hastane çalışanları, o semtteki oturanlar. 

 

 

6.3  Reklam ve tanıtım çalışmalarına ayıracağınız bütçe nedir? 

Gazete de ilanın yayınlanması , tabela ve kartvizitlerle birlikte 1500 TL. 

 

 

6.4 Reklam ve tanıtım çalışmalarının ürün ya da hizmetlerinizin satış 

miktarına ne yönde katkısı olacaktır? 

Dükkanı açtığımdan haberdar olacak herkes hatta yoldan gelip geçenler dahi 

reklam tabelaları sayesinde farkedecek. Böylece ihtiyaç durumunda her kadın 

dükkanıma uğrayacak. 

 

 

 

6.7 İşletmeniz İçin Yapacağınız Pazarlama Çalışmalarının 

Aktivite Planı 

6.8 Tüm pazarlama çalışmalarınızı "İşletme Pazarlama Aktivite 

Planı (aylık)” tablosuna kaydederek, zamanlamasını ve 

sorumlularını belirleyin. 



İşletme Pazarlama Aktivite Planı (Aylık) 

Pazarlama Aktiviteleri 

 

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

  KARTVİZİT BASIMI             ONUR 

REKLAM 

100 TL 

   EL BROŞÜRLERİ             ONUR 

REKLAM 

 100 TL 

  LEDLİ TABELA             A.Z 

REKLAM 

1000 TL 

  GAZETE İLANI             AHMET 

DURU 

250  

 

 

7. ÜRÜN VE HİZMET ÜRETİMİNDE KULLANILACAK TEMEL SÜREÇLER 

VE ÜRETİM PLANI 

 

7.1 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İş Akışı ve Üretim Planlaması 

 

7.1.2 Ürün ya da hizmetlerin müşterilere sunulacak düzeye kadar 

geçirdikleri aşamaları gösterir "Üretim İş Akış Şemanızı" çiziniz? 

 

  

MÜŞTERİNİN 

İSTEKLERİNİN 

DİNLENMESİ VE 

YORUMLANMA

SI 

İSTENİLEN 

İŞLEMİN 

UYGULANMASI 

VE MÜŞTERİ 

MEMNUNIYETİN

İN 

SAĞLANMASI 
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8. Ürün ya da Hizmet Üretimi  İçin Gerekli Makine ve 

Ekipmanlar 

 8.1 Üretim iş akışına göre gerekli makine ve ekipmanların türleri 

nelerdir? Tablolayınız. 

 

                           MAKİNA-EKİPMAN GEREKSİNİM TABLOSU 

 

 

    MAKİNE-EKİPMAN 

 

 ADET 

 

   MALİYET 

 

 ÖDEME PLANI 

 

FÖN MAKİNESİ 

 

5 

 

2000 TL 

 

4 AY TAKSİTLİ 

 

MAŞA 

 

4 

 

650 TL 

 

PEŞİN 

 

AĞDA MAKİNESİ 

 

2 

 

500 TL 

 

PEŞİN 

 

LAZER-EPİLASYON CİHAZI 

 

1 

 

50 000 TL 

 

10 AY TAKSİTLİ 

 

POST CİHAZI 

 

1 

 

150 TL 

 

PEŞİN 

 

ŞOHBEN 

 

1 

 

350 TL 

 

PEŞİN 

 

SEBİL 

 

1 

 

400 TL 

 

PEŞİN 

 

KAHVE MAKİNESİ 

 

1 

 

50 TL 

 

PEŞİN 

 

KLİMA 

 

2 

 

6000 TL 

 

6 AY TAKSİTLİ 

 

BUZDOLABI 

 

1 

 

500 TL 

 

PEŞİN 
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Hammadde Ve Diğer Malzemeler Temin Planı (Aylık) 

 

 AYLAR (ADET YA DA ADAM-SAAT OLARAK) 

HAMMADDE /DIĞERGIRDILER 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

 

FÖN SUYU 

 

5 

 

3 

 

3 

 

2 

 

2 

 

5 

 

6 

 

6 

 

5 

 

4 

 

3 

 

3 

 

SAÇ SPREYİ 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

SAÇ SERUMLARI 

 

3 

 

3 

 

3 

 

3 

 

3 

 

4 

 

5 

 

5 

 

5 

 

3 

 

3 

 

3 

 

KREMLER 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

AĞDA BEZİ VE YAĞI 

 

1 

 

0 

 

0 

 

1 

 

0 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

0 

 

0 

 

KARTÜŞ AĞDA VE SPATULA 

 

20 

 

20 

 

20 

 

20 

 

20 

 

40 

 

50 

 

60 

 

60 

 

40 

 

20 

 

20 

 

ŞAMPUAN VE SAÇ KREMİ 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

SAÇ BOYASI 

 

20 

 

10 

 

10 

 

20 

 

20 

 

15 

 

10 

 

30 

 

20 

 

20 

 

15 

 

20 
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9. ÖRGÜTLENME VE YÖNETİM PLANI 

 

9.1 Kurulacak işin destek süreçleri (iş yönetimi, kontrol ve idari işler) 

hangi iş gruplarını içermektedir? Ne şekilde yürütülecektir? 

Kontrol ve idari işlerini kendim yöneteceğim. Dükkanımda kendimde 
çalışacağım. 

Mali işler için ise bir muhasebecim olacak. 

 

 

 

 

 

  

DÜKKAN SAHİBİ 

(USTA) 

ÇALIŞAN 

(KALFA) 

ÇALIŞAN 

(ÇIRAK) 

• İŞLETME ÖRGÜT ŞEMASI 
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10 . İŞLETME FİNANSAL PLANI 

 

10.1 İşletmenin kurulması için gerekli yatırım ve işletme 

sermayesi ihtiyacı 

10.1.2  İşin kurulması için gerekli sabit yatırım ihtiyacını gösteren "Başlangıç 

Yatırım Sermayesi İhtiyacı Tablosu" hazırlayınız. 

 

     BAŞLANGIÇ YATIRIM SERMAYESİ İHTİYACI TABLOSU 

 

 
YATIRIM HARCAMALARI 

 
TUTAR 

 
AÇIKLAMA 

 
ARAZİ BEDELİ 

 
YOK 

 
MUSTAFA KURNAZ ‘A AİT 

YER VE DÜKKAN 

 
ARAZİ DÜZENLENMESİ 

-------  
YOK 

 
KİRA  BEDELİ 

 
650 TL 

 
KİRA 

 
BİNA- İNŞAAT GİDERLERİ 

 
8000 TL 

 
DEKORASYON 

 
TAŞIMA VE SİGORTA GİDERLERİ 

 
500 TL 

 
TAŞIMA 

 
MONTAJ GİDERLERİ 

 
3000 TL 

 
İŞÇİ VE USTALARA 

 
İŞLETMEYE ALMA GİDERLERİ 

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

 
MAKİNE VE TECHİZAT 

GİDERLERİ(YERLİ) 

 
60 600 TL 

 
GEREKLİ TECHİZAT 

 
TOPLAM YATIRIM 

 
72 50 TL 
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10.1.3 İşletmenin mevcut çalışma planlarına uygun olarak sabit ve 

değişken işletme giderlerini  hesaplayarak, "İşletme Giderleri İhtiyacı 

Tablosu" hazırlayınız. 

 

 

                            YILLIK İŞLETME GİDERLERİ TABLOSU 

 

 
GİDER KALEMLERİ 

 
TOPLAM 
HARCAMA 

 
SABİT 
GİDERER 

 
DEĞİŞKEN 
GİDERLER 

 
HAMMADDE 

 
3000 TL 

 

  
+ 

 
YARDIMCI MADDE VE 

İŞLETME MALZEMELERİ 

 
-------- 

 
---------- 

 
--------- 

 
KİRA 

 
7800 TL 

 
+ 

 

 
ELEKTRİK 

 
1500 TL 

 
+ 

 

 
SU 

 
500 TL 

 
+ 

 

 
İŞÇİLİK-PERSONEL 

 
10 000TL 

  
+ 

 
BAKIM-ONARIM 

 
500 TL 

  
+ 

 
PATENT-LİSANS 

 
----------- 

 
----------- 

 
----------- 

 
PAZARLAMA- SATIŞ 

GİDERLERİ 

 
---------- 

 
----------- 

 
----------- 

 
GENEL GİDERLER 

 
5000 TL 

  
+ 

 
TOPLAM 

 

     28 300 TL 
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10.2   İşletmenin kurulması ve işletmeye alınması için gerekli 

toplam yatırım ihtiyacı,  potansiyel finansal kaynaklar 

10.2.1 "İşletme Sermayesi Tablosuna" gider kalemleri için elde 

tutulması gereken işletme sermayesi miktarlarını kaydediniz. 

 

                            İŞLETME SERMAYESİ TABLOSU 

 

 
İŞLETME SERMAYESİ 
KALEMLERİ 

 
YILLIK İŞLETME 
GİDERLERİ 

 
SÜRE 

 
İŞLETME 
SERMAYESİ            
İHTİYACI 

 
HAMMADDE STOĞU 

 
500 TL 

 
1 YIL 

 
500 TL 

 
YARDIMCI MADDE STOĞU 

 
---------- 

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

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

 
İŞLETME MALZEMELERİ 
STOĞU 

 
1000 TL 

 
----------- 

 
1000 TL 

 
YARIMAMÜL STOĞU 

 
----------- 

 
----------- 

 
----------- 

 
YAKIT STOĞU 

 
----------- 

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

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

 
AMBALAJ MALZEMESİ STOĞU 

 
----------- 

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

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

 
MAMÜL MADDE STOĞU 

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

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

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

 
YEDEK PARÇA STOĞU 
 

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

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

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

 
MÜŞTERİYE BAĞLI MAL 
DEĞERİ 

 
200 TL 

 
2 YIL 

 
200 TL 

 
GENEL GİDERLER NAKİT 
İHTİYACI 

 
1500 TL 

 
1 YIL 

 
1500 TL 

 
           TOPLAM 

 
3200 TL 
 

 
4 YIL 

 
3200  



 

 

7 

10.2.3   "İşletme Finansman Yapısı Tablosu" üzerinde toplam finansman ihtiyacını 

belirtiniz. Kredi, özkaynak ve diğer potansiyel parasal girdilerin miktarlarını 

ayrı ayrı belirleyerek, tabloya kaydediniz.  

   

 

                              YATIRIM DÖNEMİ FİNANSMAN YAPISI TABLOSU 

 

  
1.YIL 

 
2.YIL 

 
TOPLAM 

 
AÇIKLAMA 

FİNANSMAN İHTİYACI 

 
   1-BAŞLANGIÇ YATIRIMI 

 
24 000 TL 

 
12 000 TL 

 
36000TL 

Başlangıç için gerekli 
yatırım 

 
   2-İŞLETME SERMAYESİ 

 
20 000 TL 

 
46 000 TL 

 
66 000 TL 

 
Öz kaynak ve kredi 

 

TOPLAM FİNANSMAN      
İHTİYACI 

 
44 000 TL 

 
58 000 TL 

 
102 000 TL 

 

     

FİNANSMAN KAYNAKLARI 

 

 
     1-ÖZKAYNAKLAR 

 
YOK 

 
 20 000 TL 

 
20 000 TL 

 
Taşınmaz yatırımı 

 
      2-BORÇLAR 

 
YOK 

 
YOK 

  

 
      3-KREDİLER 

 
60 000 TL 

 
2000 TL 

 
62 000 TL 

 
Kredi alımı 

 
TOPLAM FİNANSMAN 
 

 
60 000 TL 

 
22 000 TL 
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11. "İşletmenin kredi ihtiyacı 

11.1 Başvurulması planlanan kredi türünün, kredi faizi ve ödeme süresine 

göre faiz ve anapara ödemeleri hesaplanarak, Kredi Geri Ödeme 

Planını yapınız. 

 

                            KREDİ GERİ ÖDEME PLANI 

 

 

KREDİ MİKTARI: 60 000 TL                                GERİ ÖDEME FAİZİ: %15  

GERİ ÖDEMESİZ DÖNEM: 6 AY                         GERİ ÖDEME SÜRESİ: 5 YIL 

 

 
YILLAR 

 
KALAN 
BORÇ 

 
ANAPARA 
ÖDEMESİ 

 
FAİZ 

ÖDEMESİ 

 
TOPLAM 
ÖDEME 

 
AÇIKLAMA 

 
2017 

 
60 000 TL 

 
15.000 TL 

 
1500 TL 

 
16 500TL 

 

 
2018 

 
43 500 TL 

 
12 300 TL 

 
1200 TL 

 
 13 500 TL 

 

 
2019 

 
30 000 TL 

 
10 700 TL 

 
  980 TL 

 
 11 680 TL 

 

 
2020 

 
18 320 TL 

 
8 500 TL 

 
  790 TL 

 
  9290 TL 

 

 
2021 

 
9030 TL 

 
8500 TL 

 
  530 TL 

 
9030 TL 
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11.2 İşletmenin "Gelir-Gider Tablosu" nu hazırlayınız. 

 

                                          GELİR-GİDER HESABI TABLOSU   

 

 
AÇIKLAMALAR 

 
YILLIK 

 
      HİZMET SATIŞI 
 
İŞLETME GELİRLERİ 
 

 
60 000 TL 

 
İŞLETME GELİRLERİ TOPLAMI 

 
60 000 TL 

  
 
         HAMMADDE 
 
İŞLETME GİDERLERİ 
 

 
28 300 TL 

 
İŞLETME GİDERLERİ TOPLAMI 

 
28 300 TL 

 
GELİR – GİDER FARKI 

 
31 700 TL 
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11.3 "Karlılık Hesabı Tablosu" ile işletmenin dönemsel net kazançları 

gösteriniz. 

                                  

                             KARLILIK HESABI TABLOSU 

 

 

   

1.YIL 

 

SATIŞ GELİRLERİ 
 

60 000 TL 

 
                            -İŞLETME GİDERLERİ 

 
28 300 TL 

 
                         -AMORTİSMANLAR 

 
1000 TL 

 
                             -FİNANSMAN GİDERİ 

 
10 000 TL 

 

VERGİ ÖNCESİ KAR 

 
31 700 TL 

            

                      -VERGİLER 
 

1500 TL 

 

VERGİ SONRASI KAR 

 
30 200 TL 

 

AMORTİSMANLAR 

 

  
                                            -İŞLETME SERMAYESİ 

 
20 000 TL 

                         
                                            -SABİT YATIRIM 

 
0 

 

NET NAKİT AKIMLAR 

 
33 200 TL 

 

TOPLAM NET NAKİT AKIMLAR 

 
33 200 TL 
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12. İŞ KURMA SÜRECİ AKTİVİTE PROGRAMI 

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

12.2 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 SÜRECİ DETAYLI AKTİVE PLANI (HAFTALIK) 

 

                               HAFTALAR 

 
AKTİVİTELER 

 
1 

 
2 

 
3 
 

 
4 
 

 
5 

 
6 

 
7 

 
8 

 
9 

 
10 

 
11 

 
İş yerinin kiralanması 

 
+ 

          

 
İşlemenin ana 
sözleşmesinin 
hazırlanması 

 
 

 
+ 

         

 
Gerekli izin ve 
ruhsatların alınması 

   
+ 

        

 
Yasal kuruluş 
işlemlerinin yapılması 

   
+ 

        

 
Kredi başvurularının 
yapılması 

  
+ 

   
 

      

 
İş yeri donanımının 
yapılması 

     
+ 

      

 
Makine-Ekipmanlarının 
satın alınması 

      
+ 

     

 İdari örgütlenmenin 
yapılması 
 

       
+ 

    

 
Hizmetlerinin 
başlatılması 

       
+ 
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