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Stüdyo Fotografları

1 . İŞ PLANI ÖZETİ

1.1 Girişimci

	Stüdyo FM

	Erhan DALBOY

	Moda KADIKÖY

	0216............

	erhandalboy@studyofm.net


1.2 İş Fikrinin Kısa Tarifi

	Müşterilerimiz için kaliteli stüdyo hizmeti verilecektir.  

	Prova ve Kayıtlar stüdyomuz kapsamında yapılacaktır

	Güçlü bir donanımsal yapıyla bu işe başlayarak müşteri çoğunluğunu 

	üzerimize çekmek ilk hedefimiz.

	

	


1.3 Genel Olarak İş Kurma Süreci Planı

	Stüdyo FM i hangi amaç ile hizmet verileceğinin ve temel gereksinimlerin belirlenmesi.

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

	Güvenli  ve en iyi hizmeti verecek mekanın belirlenmesi,hazırlanması. 

	Stüdyo FM için gerekli donanımların belirlenmesi temin edilmesi.

	Stüdyo FM in tanıtımları için gerekli promosyonların ve reklamların hazırlanması.

	


2 . GİRİŞİMCİ

2.1 Girişimcinin Kişisel Özellikleri

2.1.1 Kişisel Bilgiler 

	Adı Soyadı
	Erhan DALBOY

	Adresi


	Şair  ARŞİ cad. Sahraaralığı sok. 

	Telefon 
	021636336..
	Doğum Yeri
	İSTANBUL/ KADIKÖY

	
	053522671..
	Doğum Tarihi
	05/18/1984

	Fax
	
	Medeni Durumu
	Bekar


2.1.2 Eğitim Durumu

	Son Mezun Olduğunuz Eğitim Kurumu:
	HAYDARPAŞA ANADOLU TEKNİK LİSESİ

	Bölümüz:
	Otomatik Kumanda
	Mezuniyet Tarihiniz:
	2001

	Katıldığınız kurs/seminer v.b programlar

	Yıl
	Programın Adı ve Konusu
	Süresi
	Verilen Belge

	
	Halk Eğitim Gitar Kursu
	2 Yıl
	Uzmanlık

	
	İş Sağlığı ve Güvenliği
	3 Gün
	Katılımcı

	
	Görsel Tasarım Yaratıcılık
	3 Ay
	Uzmanlık

	
	Kontrol Sistemleri
	1 Yıl
	Uzmanlık


	Bildiği Yabancı Dil:
	İngilizce
	 Düzeyi*:
	İYİ

	
	
	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

	2005-2006
	KOU BİLGİ İŞLEM DAİRESİ
	DONANIM DESTEK
	BİLGİSAYAR ve AĞ SORUMLUSU
	1 Ay

	2004
	KOU BİLGİ İŞLEM DAİRESİ
	WEB BIRIMI
	TASARIMCI
	4 Ay


2.1.4 Bilgi-Beceri ve Deneyimler                                                                                                     İş fikrinizin başarısı açısından olumlu etkileri olacağına inandığınız diğer bilgi, beceri ve deneyimlerinizi belirtiniz.

	-Müzik ve elektronik müzik donanımları konusundaki bilgime güvenme.

	-Sistemlerin bakım onarımları ile birebir ilgilenme.

	-Kayıt ortamlarındaki akustik oluşturma en iyi yerleşim planı hazırlama becerim

	-Hem meslek, hem hobi olarak bu işten zevk alabilmem.

	-Yoğun iş temposuna ayak uydurabilmem. İnsanlarla iyi iletişim kurabilmem.


2.2 Girişimcinin İş Fikrini Seçme Nedenleri

	-İş ortamında çalışacağım güvenilir insanların olması.

	-Müzik sektörü ile ilgili farklı tarz ve türleri bir araya toplamak onlar ile çalışmak.

	-Bu projenin hem piyasa için hemde kendi açımdan çok yararlı olacağına inancım

	-Düşük maaliyet ve işgücü  ile para kazanma.

	-Müzik piyasası yönünden arkadaş çevremizin geniş olması.


2.3 Girişimcinin Hedefleri

2.3.1 Girişimcinin kısa dönemli hedefleri
İşinizi kurduğunuz ilk yılda ulaşmayı planladığınız hedefleriniz nelerdir?

	-İşletmeyi ayakta tutabilmek 

	-Şehir kapsamında adımızın duyulması kaliteli olarak anılmamız.

	-Alınan kredilere ödeme yapıp nakit akışını sağlayabilmek

	-Müşterilerin güvenini sağlamak ve pazardan pay almak.


2.3.2 Girişimcinin orta dönemli hedefleri

İşinizde ilk beş yıl içinde ulaşmak istediğiniz hedefler nelerdir?

	-İşin sürekliliğini sağlayıp işi yürütebilmek

	-StüdyoFM ismi ile farkılı bölgelerde stüdyo açmak.

	-Müzik sektöründe albümlere adımızı yazdırabilmek.

	-Kuruluş için alınan kredilerin borçlarını bitirmek.


2.3.3 Girişimcinin uzun dönemli hedefleri

İşletmenizin beşinci yılından sonra ulaşması gereken hedefleri neler olarak görüyorsunuz?

	-Müzik piyasasına hakim olmak.

	-Kendi standartlarımızı oluşturmak ve piyasaya bu standartları kabul ettirmek.

	-Dış pazara açılma sermayeyi ve işletmeyi büyütmek.


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

İşin sahip olacağı yasal statü

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

	-İşyeri bireysel işletme  “ŞAHIS İŞLETMESİ”  şeklinde yönetilecektir.Böyle bir 

	hukuki çerçeveyi seçme nedenim henüz küçük bir işletme olmamız.


3.2 İşin kuruluşunda ortaklık yapısı ve özellikleri

3.2.1 Kurulacak işletmenin ortakları kimlerdir ve ortaklık pay dağılımı nedir?

	Kurucu Ortaklar
	Ortaklık Payları

	Erhan DALBOY
	%33

	Murat CUM
	%33

	Fatih EVREN
	%34


Ortakların işletmeye katkıları neler olacaktır ve işletmede alacakları görevler nelerdir?

	-İşletmem bir hakiki şahıs işletmesidir. 

	-Şirket Murat bey üzerine kurulmuş olup.Üç şahısında farkı alanlarda görev 

	dağımları bulunmaktadır.Murat  bey Tommeister.Fatih bey reklam Promosyon.

	     takibi.Ben Teknik işlerde çalışmak üzere görev dağılımı yaptık


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

	İzin / Ruhsat / Kayıt
	İlgili Kurum
	Yaklaşık Süre

	VERGİ DAİRESİ
	İstanbul Valiliği
	3 Gün

	KDV KAYIT
	İstanbul Valiliği
	  1 GÜN

	ÇALIŞANLARIN VERGİSİ
	İstanbul Valiliği
	      1 GÜN

	SİGORTAYA KAYIT
	SSK Müdürlüğü
	     1 HAFTA

	İş Yeri Açma Ruhsatı
	Belediye Başkanlığı
	2 gün

	Şirket Kuruluş İzni 
	Sanayi ve Ticaret Bakanlığı
	2 gün


4  . İŞ FİKRİNİN PİYASA VE TALEP ÖZELLİKLERİ ARAŞTIRMASI SONUÇLARI 

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

	İşyeri Müzik sektörüne bağlı olarak çalışmaktadir. 

	Müzik sektöründe daha kaliteli eserlerin oluşumu için hizmet vermektedir.


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

	İlk başlangıçta amatör müzik grupları ile çalışmak.

	Daha sonra bu amatör grupları daha yüksek mevkilere taşıyıp daha büyük

	Müzik grupları ile çalışmak. Kaliteli prodüksüyonların çok yüksek fiyat tarifeleri  

	bizi seçmelerinde önemli etken olacak.


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

	Stüdyo FM olarak hizmetimizi ilk başta arkadaş çevremizden başlayıp, amatör gruplar daha sonra profesyonel gruplara sunmak.Sunum bölgemiz Açılmış olduğumuz semt ve yakın çevreler.Müşterinin talepleri donanımsal ihtiyaçarın yanında güleryüz ve ilgidir.


Girişimcinin hedeflediği sunum bölgesinde rakipler kimlerdir, özellikleri nelerdir?


	Çevremizde bu hizmeti veren bir çok işletme bulunmaktadır.Rakiplerin hizmet 

	özellikleri  bizim ki kadar iyi olmasada geçmişten kalan bir müşteri birikimleri 

	bulunmaktadır.Zamanla rakiplerimiz ile aynı seviyeye gelip daha ilerilerine 

	gideceğimize inanıyoruz.


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

	Hizmetin iyi referanslar tarafından sonulması en etkili tanıtım faktörümüz.

	Reklam afişleri ,internet ortamından görsel inceleme olanağı ile Stüdüyonun 

	Müşteri potansiyelini arttırmak.



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

	StüdyoFM in tanınması ve işletmemizi yürütecek kadar gelir ile sıcak muhabbet 

	Ortamı ile  insanlar arasında kaynaşmayı sağlamak.


5.1.2 Ulaşmak istediğiniz müşteri grupları kimlerdir?

	Hedeflediğim müşteri grubu başlangıç olarak Amatör Müzik Grupları 

	Daha sonra ünlü sanatçılar ile profesyonel işlere imza atmayı hedefliyoruz


5.1.3 Müşteri gruplarınızın büyüklüğü ve harcama özellikleri nelerdir? 

	Müşteri grubum ufak çaplı işletme atelyeler ve bunun yanı sıra daha ileri dönük

	Daha büyük işletmelerdir.Bu nedenle çok geniş bir müşteri potansiyeli olan bir 

	Yatırım.Başlangıç olarak seçtiğim grup büyük şirketlere göre daha az gelirli 

	Olan ufak çaplı işletmeler olsa bile yeni yapılan bu ürünün maliyeti bu

	Dezavantaj gibi görünen durumu ortadan kaldıracaktır.


5.2 Rekabete Yönelik Önlemler

5.2.1 Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında güçlü olacağı yönler nelerdir? 

	Stüdyo FM olarak insan ilişkileri açısından yardımsever olmamız bizi seçmelerindeki etkenlerden biri.

	Müşterilerin takıldığı yerlerde bizlere fikir danışmaları ve görüşlere açık olmamız.. 

	Müşteriler teknik destek vermemiz. 

	Fiyat , performans farkımız.


5.2.2 Kurulacak işletmenin rakipleri karşısında zayıf olacağı yönler nelerdir? 

	Stüdyo FM in ilk başta zayıf olacağı nokta. Henüz tanınmamış olması. 

	Hizmet söktörü olduğundan vereceğimiz hizmet kalitesi ilk başlangıçta 

	karşılaştırmalara ve eleştirilere  maruz kalabilir.


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

	İyi reklam ve tanitim hizçmetlerine başvurma.

	Çeşitli promosyonlar uygulama. 

	Fiyat açısından makul değerlerde kalma. 


5.3 İşletmenin Tahmini Satış Planı

5.3.1 Kuracağınız işletmede ilk yıl ulaşmayı planladığınız aylık satış ya da hizmet düzeylerini ürün adeti ya da adam-ay birimiyle gösteren "Ürün/Hizmet  Satışı Planı(aylık)" tablosunu hazırlayınız.

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

	İşletmemiz diğer iş alanlarının aksine tatil dönemlerinde daha çok rabet görüyor.

	Maliyet faktörü üzerinde çok büyük değişimler olmadığı için müşteri 

	talebi,aylara,günlere hatta saatlere görebile farklılıklar gösteriyor.
Bu zaman dilimlerine göre yapılan uygun fiyatlandırmalar ile boş saatlerede müşteri çekebiliyoruz. Ayrıyetten boş olduğumuz saatler stüdyonun bakım işlerine zaman ayırmamıza yarıyor.


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

	İlk yıllardaki hedeflerimiz geçimimiz sağlayacak şeklide olup.

	Daha sonraki yıllarda ise şirketimizi genişletip daha kapsamlı işler yapmamıza 

	Olanak sağlayacak şekilde  ilerlemesidir.


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

	        PROVA
	240
	240
	180
	180
	180
	240
	240
	240
	180
	180
	180
	180

	       KAYIT
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


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

	Prova
	1 ytl
	14 ytl
	15 ytl

	Kayıt
	2 ytl
	33 ytl
	35 ytl

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


5.4.2 Ürün ya da hizmetlerinizin satış fiyatlarını belirlerken politikanız nedir?

	Hizmetlerin fiyatları donanımsal hizmet kalitesi ile orantılı olarak 

	Rakiplerimizin fiyatlarını göz önünde bulundurarak belirlenmiştir.

	Hizmet fiyatları saatlere göre de farklılıklar göstermektedir.

	

	


5.4.3 Hizmet sektöründe iseniz hizmetlerinizin fiyatlarını ne şekilde belirlemektesiniz?

	Donanım kalitesi hizmet fiyatını artı yönde etkiler. 

	En çok tercih edilen saat dilimleri hizmet fiyatını artı yönde etkiler.

	Toplu  saat kiralamaları yada aylık abonelik gibi hizmetler fiyatlarda indirimler olmasını sağlar. 


5.4 Ürün ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Ulaştırma Metotları 
İşletmenin pazarlama çalışmaları ve müşteri kitleniz açısından yerleşim yeri hangi özelliklere sahip olmalıdır?

	İşletmenin yeri işlek bir bölgede olması bizim açımızdan olumbir etkendir. 

	Çevremizde butür hizmetlerin verildiği yerlerin olması bu bölgelerde ki insanların bizi farketmesinde etkili olur.

	Ulaşım açısından merkezi bir yer olması herkesin rahatlıkla erişimine olanak tanır.


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

	Promotörler yardımı ile tanıtım.

	İnternet ortamından iletişim.


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

	Ulaşım için kullanacağımız yöntemler için reklam kağıtlarının basımı için 

	Matbalar internet ortamından sunum yapabilmemiz için servis sağlayıcılar aracı olacaklardır.


5.4.3 Ürünlerinizin dağıtımında gerekli olan araçlar ve sistemler nelerdir?

	

	

	

	


5.5 Ürün ve Hizmetlerinizi Hedef Kitleye Tanıtma Metotları

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

	-İnternet sitesi aracılığıyla tanıtım yapma

	-El ilanları ile tanıtım yapma

	-Stüdyo için tabele yaptırma

	-İnternette bazı sitelere reklam verme


5.5.2 İlk aşamada tanıtım çalışmalarınızı yönelteceğiniz müşteri kitleleri hangileridir?

	Ilk aşamada genç nesile tanıtımlarımız yönelteceğiz çoğunlukla 

	üniversite öğrencilerine


5.5.3 Reklam ve tanıtım çalışmalarına ayıracağınız bütçe nedir?

	Başlangıç olarak 500 ytl reklam için ayrılacaktır.Bu diğer zamanlarda sadece


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

	Şirketimiz pazara yeni girdiğinden ve bu pazarda kendisinden daha güçlü 

	Şirketler bulunduğundan tanıtım çok önemli olmaktadır.Şirketimizin artılarını

	Müşterilere çok iyi bir şekilde anlatabilirsek müşteri potansiyelimizde o derece

	De artacaktır.Bunun yanı sıra üretilen ürünün yerli malı olması da satışlarda 

	Eğer doğru bir reklam anlayışıla yansıtılırsa önemli bir etkide bulunacaktır.


5.6 İşletmeniz İçin Yapacağınız Pazarlama Çalışmalarının Aktivite Planı

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

İşletme Pazarlama Aktivite Planı (Aylık)

	Pazarlama Aktiviteleri


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

	-İnternet Sitesi İle Tanıtım Yapılması
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Erhan 

DALBOY
	100 ytl

	-el ilanları ile tanıtım yapma
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Arkadaş Çevresi
	250 ytl

	-İnternette bazı sitelere reklam verme
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Erhan 

DALBOY
	100 ytl

	-Kart Basımı
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Özel Kurum
	50 ytl


6  .
ÜRÜN VE HİZMET ÜRETİMİNDE KULLANILACAK TEMEL SÜREÇLER VE ÜRETİM PLANI

6.1 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İş Akışı ve Üretim Planlaması

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

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

	Stüdyo içerisinin bakımı, düzenlenmesi, hazırlanması.Prova saatleri arasındaki 

	Kısa zamandiliminde bu işlemler gerçekleştiriliyor.Bir sonraki Müşteriye hazır 

	hale getriliyor.


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?

6.2 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İçin Gerekli Makine ve Ekipmanlar

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

	İş Grupları
	Gerekli Makine-Ekipman

	PROVA
	 Davul 

Pearl Export ELX
22" Kick, 14" Snare, 10" , 12" , 14" tom
Masterwork Zil Takımı
14" Hi-hat, 20" ride, 12" splash, 16" ve 17" crash, 17" china
Tama Davul Taburesi
Cow Bell

 Efekt 

Behringer Virtulizer PRO DSP2024P 
Digital Multi-Engine 24-Bit Multi-Effects Processor

 Mikser 

28 Kanal Soundcraft 
Sudiomaster Trilogy 326

 Mikrofon 

Shure PG DMK6 Davul Seti Overhead ' li
1 Adet Beyerdynamic MCE81-TG Condencer
1 Adet Behringer C-1 Cardioit Condencer
2 Adet Shure Sm-58
2 Adet Shure Sm-57
3 Adet Behringer XM-1600

 Gitar Anfi 

Marshall MG-100-HDFX
Kafa Kabin 100 Watt

 Gitar Anfi 

Carvin SX-300
100 Watt Combo
Pre-Amp katı tüb emülasyonlu

 Bass Anfi 

Ampeq BA-115
100 Watt

 Power Anfi 

Behringer EP-1500

 Hoparlör 

Wharfedale England
2 x 400 Watt

 Hoparlör 

Yamaha HS 50-M
Referance Speaker

 Diğer 

Intel 3.0 Ghz HT
2 Gb RAM
320 Gb Harddisk
64Bit WinXP Pro
2 Adet 19" Landscaped CRT Monitör
Çeşitli Kayıt Aygıtları

 Diğer 

Sıkılmanızı önlemek amacıyla
birkaç süpriz!!!

 Diğer 

Wireless Internet
1 Gigabit

	
	

	KAYIT
	Prova ekipmanlarının yanında , Digi Designs 002 Rack Seskartı 8 kanal giriş / çıkış. Pro Tools 7.0 ! Kayıt yazılımı.


6.2.2 “Makine-Ekipman Gereksinimi” tablosunu hazırlayınız.

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

	Piyasada bilindik olması ,kaliteli olması.

	Sermayemizin yetebileceği en iyi ürünleri seçebilmemiz.




Hizmet Planı (Aylık)

	
	Aylar (adet ya da adam-saat olarak)

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

	        PROVA
	240
	240
	180
	180
	180
	240
	240
	240
	180
	180
	180
	180

	       KAYIT
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30
	30


Makine-Ekipman Gereksinim Tablosu

	
Makine-Ekipman
	Adeti
	
Marka-Model
	Maliyeti
	
Ödeme Planı

	Davul
	1
	        Pearl ELX Export
	 1500 ytl
	Peşin Alınacak

	Efekt katı
	1
	        Behringer
	350 ytl
	Peşin Alınacak

	Mikrofon
	6
	        Shure,Behringer
	1000 ytl
	Peşin Alınacak

	Gitar Anfi
	3
	Ampeg,Carvin,Marshall
	1000 ytl
	Kredi Kartı ile Alınacak

	Power Anfi
	1
	    Behringer Ep1500
	600 ytl
	Kredi Kartı ile Alınacak

	Hoparlör
	4
	            YAMAHA
	1500 ytl
	Kredi Kartı ile Alınacak

	Kayıt Cihazı
	1
	          Digi Designs
	3000 ytl
	Kredi Kartı ile Alınacak


6.3 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?

	Ürün Adı

	Hammadde ve Malzeme Girdi Türleri
	Birim Miktar

	Boş DVD
	1 Adet 


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.

6.4 Ürün ya da Hizmet Üretimi  İçin Gerekli İşgücü

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

6.4.2 İş gruplarının gerektirdiği işgücü grupları ve nitelikleri nelerdir.
6.4.3 “Üretim İşgücü Planı” tablosunu hazırlayınız.

6.4.4 Brüt işgücü ücretlerini ne şekilde belirlediniz?

6.4.5 İşletmenin üretim akışında ihtiyaç duyduğunuz işgücünü nasıl temin edeceksiniz? 

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

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

	Ulaşım Açısından Çok Merkezi Bir Bölge Olması.

	Müzik aletleri satan ve Müzik kursları veren işletmelere yakın olması.

	Müşterilerin Stüdyoları bu bölgede aramaları.

	Mekanın Kiralık Olması

	Mekan Kirasının Makul Olması

	İyi bir Havalandırma ve Isınma Sisteiminin Olması

	Üretim İçin Uygun Bir Mekan Olması

	Hazır Elektrik Su v.b Tesisatların Bulunması


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

	Tesisat/Donanım Türü
	Özellikleri

	Elektrik Tesisatı


	Tesisatta Genel Olarak İki Fazlı Olarak kurulmuş.Müzik sistemin de güç çekimlerine göre sigortaların belirlenmesi ,uygun kablolandırma çalışmaları nı ek olarak yapıldı.

	Su Tesisatı


	Su Tesisatında hiç bir değişiklik yapılmadı apartman dairesi oldu için tesisat bize yeterli.

	Isınma Tesisatı


	Çalışanların sağlığı ve performansı açısından ısınma tesisatı yeterli olmalıdır

	Aydınlatma Tesisatı


	Adınlatma sistemi bekleme salonunda olduğu gibi bırakıldı ,Stüdyo içerisinde uygun tonlamalarla ışıklar ayarlandı.

	Telefon/Fax/Bilgisayar Sistemi


	Telefon sistemi ve internet iletişim ve randevu saatlerinin ayarlanmasında en önemli etken olduğu için bizim için çok önemli.Kayıt sistemleri bilgisayar ortamında yapılacağı için Uygun Yeterli bir bilgisayar sistemi kuruldu.

	Ofis Donanımı


	Gelen müşterileri ağırlamada iyi bir mekan olmalı.Bekleyen Müşterilerin hoş vakitler geçirmeleri için Bekleme salonuna PlayStation cihazı kuruldu.


Hammadde Ve Diğer Malzemeler Temin Koşulları Tablosu

	Hammadde/Malzeme
	Satıcı Firma
	Birim
	Satış Bedeli
	Açıklama*

	Boş DVD
	               DMS
	1 adet
	50 kuruş
	                  Peşin Alınacaktır


* 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

	Boş DVD
	20
	20
	20
	20
	20
	20
	20
	20
	20
	20
	20
	20


Üretim İşgücü  Planı

	İş Grubu
	Görev Türü
	İşgücü Sayısı
	Brüt İşgücü Ücreti

	Murat Bey
	Düzenleme , Karıştırma
	1
	% 33


7 .
ÖRGÜTLENME VE YÖNETİM PLANI

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

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

	İşin yönetimi Fatih EVREN tarafımdan gerçekleştirilecektir.

	Mali konularda işlerimi yönetecek bir muhasebecimiz olacak.


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.

İŞLETME ÖRGÜT ŞEMASI 
YÖNETİCİ

                                           




Kayıt Odası       Stüdyo


GÖREV, YETKİ ve SORUMLULUKLAR


Görevin Adı
:


Bağlı Olduğu Birim
: 
Vekalet Edecek Kadro  
:



1.  İŞÇİNİN  ADI SOYADI:-

2. VEKALET EDECEĞİ BİRİM:KALİTE KONTROL BİRİMİ

3.VEKELET EDCEĞİ İŞÇİNİN ADI SOYADI:-



ÖZGEÇMİŞ
Adı, Soyadı

: ERHAN DALBOY 

Doğum Tarihi

:05/18/1984
Bildiği Diller

:İngilizce


Eğitim Bilgileri
2003- :KOCAELİ ÜNİVERSİTESİ

1998-2003:HAYDARPAŞA ANADOLU TEKNİK LİSESİ
1990-1998:EMLAKBANKASI İLKÖĞRETİM OKULU (İzmir)

Temel Nitelikleri

Problem çözme yeteneğine sahip,Pratik yoldan çözümler üretme becerisi ile her ortama uyum sağlayabilecek,elektronik ve bilgisayar ve müzik alanlarında ,bir işyerinde çeşitli görevlerde çalışacak birisiyim....

İş Deneyimi

2005-2006        KOU BİLGİ İŞLEM DAİRE BŞK
DONANIM DESTEK
2004-                KOU BİLGİ İŞLEM DAİRE BŞK WEB BIRIMI
2001 
   
  İnfotech Bilişim ve İletişim teknolojileri A.Ş. şirketinde 20 günlük staj.

Katılınan Seminer, Konferans, vb. Aktiviteler 
	Halk Eğitim Gitar Kursu
	2 Yıl
	Uzmanlık

	İş Sağlığı ve Güvenliği
	3 Gün
	Katılımcı

	Görsel Tasarım Yaratıcılık
	3 Ay
	Uzmanlık

	Kontrol Sistemleri
	1 Yıl
	Uzmanlık


Referanslar


8 . İŞLETME FİNANSAL PLANI

8.1 İşletmenin kurulması için gerekli yatırım ve işletme sermayesi ihtiyacı

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

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

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

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

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

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

8.3 "İşletmenin kredi ihtiyacı

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

8.4 İşletmenin tahmini nakit akışını ve finansal karlılığını gösteren hesaplamalar 

8.4.1 İşletmenin "Gelir-Gider Tablosu" nu hazırlayınız.

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

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

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

8.4.5 İşletmenin yatırım geri dönüş süresini hesaplayınız.

8.4.6 Kendi işinizi kurmak için yaptığınız yatırım harcamaları ile işletme döneminde elde ettiğiniz gelirleri karşılaştıran ve kurulan işin karlılık oranını gösteren  "İç Karlılık Oranı "nı  hesaplanıyınız.

Başlangıç Yatırım Sermayesi İhtiyacı Tablosu

	YATIRIM HARCAMALARI
	TUTAR
	AÇIKLAMA

	1. ARAZİ BEDELİ
	500 ytl
	Kira

	2. ETÜD VE PROJE GİDERLERİ
	-------
	-------

	3. ARAZİ DÜZENLEMESİ 
	-------
	----------

	4. BİNA – İNŞAAT GİDERLERİ
	3000 ytl
	İŞLETME DEKORASYON

	5. MAKİNE VE TECHİZAT GİDERLERİ (YERLİ)
	
	

	6. MAKİNE VE TECHİZAT GİDERLERİ (İTHAL)
	20000 ytl
	TÜM ÜRÜNLER İTHAL

	7. YARDIMCI İŞLETMELER MAKİNE-EKİPMAN GİDERLERİ
	----------
	------------

	8. İTHALAT VE GÜMRÜKLEME GİDERLERİ
	------------
	------------

	9. TAŞIMA VE SİGORTA GİDERLERİ
	2000 ytl
	SİGORTA 

	10. MONTAJ GİDERLERİ
	
	

	11. İŞLETMEYE ALMA GİDERLERİ
	----------
	-----------

	12. LİSANS GİDERLERİ
	--------
	-----------

	13. GENEL GİDERLER
	2000 ytl
	Elektrik,su,yemek ,kredi,maaş

	14. BEKLENMEYEN GİDERLER
	500 ytl
	Arıza v.b

	15. DİĞER GİDERLER
	500 ytl
	Promosyon

	TOPLAM SABİT YATIRIM
	28000 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
	6000 ytl
	100/0
	+
	

	4. ELEKTRİK
	960ytl
	30/70
	
	+

	5. SU
	240ytl
	30/70
	
	+

	6. YAKIT
	1200ytl
	30/70
	
	+

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

	8. BAKIM-ONARIM
	---------
	70/30
	
	

	9. PATENT-LİSANS
	
	50/50
	
	

	10. GENEL GİDERLER
	---------
	75/25
	
	

	11. PAZARLAMA-SATIŞ GİDERLERİ
	---------
	80/20
	
	+

	12. AMBALAJ-PAKETLEME GİDERLERİ
	---------
	0/100
	
	+

	TOPLAM
	8400 ytl
	
	
	+


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

	1. HAMMADDE STOĞU
	240 ADET
	12 AY
	120 ytl

	2. YARDIMCI MADDE STOĞU
	
	
	

	3. İŞLETME MALZEMELERİ STOĞU
	
	
	

	4. YAKIT STOĞU
	
	
	

	5. YARI MAMÜL STOĞU
	
	
	

	6. AMBALAJ MALZEMESİ STOĞU
	
	
	

	7. MAMÜL MADDE STOĞU
	
	
	

	8. YEDEK PARÇA STOĞU
	
	
	

	9. MÜŞTERİYE BAĞLI MAL DEĞERİ
	
	
	

	10. GENEL GİDERLER NAKİT İHTİYACI
	8400 ytl
	12 Ay
	8400 ytl

	TOPLAM
	
	
	8520 ytl


Yatırım Dönemi Finansman Yapısı Tablosu

	
	1. YIL
	2. YIL
	TOPLAM
	AÇIKLAMA

	FİNANSMAN İHTİYACI
	
	
	
	

	1. BAŞLANGIÇ YATIRIMI
	28000ytl
	8000ytl
	36000ytl
	Başlangıç için gerekli yatırım

	2. İŞLETME SERMAYESİ
	35000ytl
	10000ytl
	45000ytl
	Öz kaynak

	TOPLAM FİNANSMAN İHTİYACI
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	FİNANSMAN KAYNAKLARI
	
	
	
	

	1. ÖZKAYNAKLAR
	30000ytl
	Yok
	30000ytl
	Gayrimenkul yatırım

	2. BORÇLAR
	5000 ytl
	Yok
	
	Aile

	3. KREDİLER
	Yok
	Yok
	
	

	TOPLAM FİNANSMAN 
	
	
	
	


Kredi Geri Ödeme Planı

Kredi Miktar
    : 5000 ytl

Kredi Faizi                         : %0
 

Geri Ödemesiz Dönem :3 AY

Geri ödeme Süresi
: 5 AY


	
Yıllar
	
Kalan Borç
	Anapara Ödemesi
	
Faiz Ödemesi
	
Toplam Ödeme
	
Açıklama

	2007
	4000 YTL
	1000 YTL
	--------------
	1000 YTL
	AYLIK


Gelir-Gider Hesabı Tablosu

	
	Yıllar

	Açıklamalar
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	İşletme Gelirleri

Prova Hizmet Bedeli Yıllık
Kayıt Hizmeti Bedeli Yıllık
Teknik Servis


	36900 ytl

12600 ytl

arızaya göre değişir
	36900 ytl

12600 ytl
	36900 ytl

12600 ytl
	36900 ytl

12600 ytl
	36900 ytl

12600 ytl
	36900 ytl

12600 ytl
	36900 ytl

12600 ytl
	36900 ytl

12600 ytl
	36900 ytl

12600 ytl
	36900 ytl

12600 ytl

	İşletme Gelirleri Toplamı
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletme Giderleri

Hammade Yıllık
Genel Giderler


	120 ytl
12000 ytl
	120 ytl

12000  ytl
	120 ytl

13200 ytl
	120 ytl

13200 ytl
	120 ytl

14400 ytl
	120 ytl

14400 ytl
	120 ytl

14400 ytl
	120 ytl

15000 ytl
	120 ytl

15000 ytl
	120 ytl

16000 ytl

	İşletme Giderleri Toplamı
	12120 ytl
	12120ytl
	13320 ytl
	13320 ytl
	14520 ytl
	14520 ytl
	14520 ytl
	15120 ytl
	15120 ytl
	16120 ytl


Nakit Akım Tablosu

	
	YILLAR

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

	A.
YATIRIM KREDİSİ
	5000l
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	B.
ÖZKAYNAK
	28000ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	C.
İŞLETME GELİR-GİDER FARKI
	2000ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	D.
HURDA DEĞER
	--
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	E.
YILBAŞI ELDEKİ NAKİT
	35000ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	F.
NAKİT GİRİŞLERİ TOPLAMI (A+B+C+D+E+F)
	35000ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	NAKIT ÇIKIŞLARI
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Başlangıç Sabit Yatırımı Kalemleri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	G.
SABİT YATIRIM TOPLAMI
	l
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	H
İŞLETME SERMAYESİ
	35000ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
Kredi Faiz Ödemeleri
	l
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
Kredi Anapara Ödemeleri
	l
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	I.
KREDİ ÖDEME TOPLAMI
	5000ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	J.
VERGİLER
	150ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	K. 
NAKİT ÇIKIŞLARI TOPLAMI  (G+H+I+J)
	5150 ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	YIL SONU ELDEKI NAKİT (F-K)
	29850ytl
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Karlılık Hesabı Tablosu

	
	Yıllar

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	SATIŞ GELİRLERİ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-İŞLETME GİDERLERİ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-AMORTİSMANLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-FİNANSMAN GİDERİ
	
	
	
	
	 
	
	
	
	
	

	VERGİ ÖNCESI KAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-VERGİLER
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	VERGİ SONRASI KAR
	
	
	
	
	 
	
	
	
	
	

	AMORTİSMANLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-İŞLETME SERMAYESİ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	-SABIT YATIRIM
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	NET NAKİT AKIMLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	TOPLAM NET NAKİT AKIMLAR
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


9 . 
İŞ KURMA SÜRECİ AKTİVİTE PROGRAMI

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

9.1.1 İşin kurulması için gerçekleştirilmesi gereken ve İş Planının ilgili bölümlerinde kapsamı planlanan tüm çalışmaları "İş Kurma Süreci Detaylı Aktivite Planı (Haftalık)" üzerinde programlayınız.

İş Kurma Süreci Detaylı Aktivite Planı (Haftalık)

	
	Haftalar

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

	İşyerinin Kiralanması
	   
	+
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşletmenin Ana Sözleşmesinin Hazırlanması
	
	+
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gerekli İzin ve Ruhsatların Alınması
	
	
	+
	
	
	
	
	
	
	
	

	Yasal Kuruluş İşlemlerinin Yapılması
	
	
	+
	
	
	
	
	
	
	
	

	Kredi Başvurularının Yapılması
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	İşyeri Donanımının Yapılması
	
	+
	+
	
	
	
	
	
	
	
	

	Makine Ekipmanların Satın Alınması
	
	
	+
	
	
	
	
	
	
	
	

	Üretim Girdileri İçin Bağlantıların Yapılması
	
	
	
	+
	
	
	
	
	
	
	

	İşletmenin Teknik İşgücünün Sağlanması
	
	
	
	+
	
	
	
	
	
	
	

	İşletmenin İdari Örgütlenmesinin Hazırlanması
	
	
	
	+
	+
	+
	
	
	
	
	

	Pazarlama Planına Bağlı Çalışmaların Başlatılması
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Teknik Sistemin Deneme Üretimine Alınması
	
	
	
	+
	+
	
	
	
	
	
	

	Üretimin Başlatılması
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Hizmetlerin Başlatılması
	
	
	
	
	
	+
	
	
	
	
	


Hizmet  İŞ AKIŞ ŞEMASI





Onaylayan : ERHAN DALBOY





Hazırlayan :ERHAN DALBOY




































































































































































İşyerinde PROVA, KAYIT Hizmeti














1
PAGE  

