
İş Planlaması
Sunumu yapan



Başlamadan önce

• Acil Çıkışların Belirlenmesi
• Cep telefonlarının kapatılması veya sessize 

alınması
• Verilecek araların zamanı
• Birbirinize saygı duyun
• Soru sormaktan korkmayın
• Katılın!
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Genel kurallar



Avrupa Birliği tarafından finanse edilen İnovatif Girişimcilik projesi,
Kıbrıs Türk toplumunda daha elverişli bir girişimcilik
ekosisteminin ve inovasyon kültürünün geliştirilmesine katkıda
bulunmaktadır.

Daha detaylı bilgi için www.inovatif.eu

İnovatif Girişimcilik / Innovative Entrepreneurship

innovativentrecy

İnovatif Girişimcilik / Innovative Entrepreneurship

İnovatif Girişimcilik Projesi hakkında



Bu Atölye Çalışmasının Amacı

İş Planlaması yapmanın neden önemli olduğunu 
anlamanıza yardımcı olmak ve bir İş Planının temel 
bileşenlerini gözden geçirmektir
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Atölye Çalışmasının Amacı anahatlarıyla verilir



İş Planlaması

2. workshop
İş Planlaması

Mentörlük
Bire bir:
3 Saat

İş Planı
Gözden 
Geçirme:
1 Saat
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Atölye çalışmasının bağlamını belirleyin

Bu çalışma, İş fikriniz için bir İş Planı geliştirmenize yardımcı olmanın ilk adımıdır. 

ÖNEMLİ 

BU ÇALIŞMA BOYUNCA SİZE VERİLEN ÇALIŞMA DEFTERİNDE YER ALAN VE İŞ PLANINIZIN GELİŞTİRİLMESİNE YARDIMCI OLACAK BİRÇOK ALIŞTIRMA YAPACAKSINIZ. 

BİRÇOK SORUNUN CEVABINI BİLEMEYEBİLİRSİNİZ - BU NORMALDİR - İŞ DANIŞMANINIZ BİRE BİR MENTÖRLÜK DESTEĞİ SIRASINDA SİZE BU KONUDA YARDIMCI OLABİLİR




Bu Atölye Çalışmasının İçeriği

İş Planı nedir?

İş Planının temel bileşenleri nelerdir?

Nakit Akışı Tahmini

İş Planı neden önemlidir?

İş Planı neye benzer?
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İçeriğin üzerinden geçin – çalışma boyunca nelerin ele alınacağına bakın




Kaynaşma
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Katılımcılar 1. atölye çalışmasına katılanlar ile aynı kişiler ise ortamı yumuşatmak için farklı bir kaynaşma faaliyeti seçin

1. atölye çalışmasını farklı bir kişi sunduysa kaynaşma faaliyeti olarak ne yapıldığını öğrenin ve işe yarayıp yaramadığını sorun 

Kaynaşma

Bilinmeyen küçük gerçek
Katılımcılardan adlarını ve nereden geldiklerini söylemelerini ve alanlarını belirtmelerini (örn. turizm, öğrenci, ev çalışanı vb.) ve ayrıca kendileri hakkında bilinmeyen küçük bir gerçeği paylaşmalarını isteyin. 

Doğru mu Yanlış mı? 
Katılımcılardan kendilerini tanıtmalarını ve kendileri hakkında biri yanlış olan dört ifadede bulunmalarını isteyin. Bu dört ifadeden hangisinin yanlış olduğunu grubun geri kalanının oylaması gerekecektir.

Partnerini tanıtma
Katılımcılardan ikişerli gruplara ayrılmalarını isteyin. Daha sonra her kişi, eşleştiği kişiye 2 dakika boyunca sorular soracaktır. İkişerli grup çalışması bittikten sonra her katılımcı eşleştiği kişiyi diğer katılımcılara tanıtacaktır.
 
Mümkün olan durumlarda, katılımcıları bir iş fikirleri varsa ve bunu paylaşma konusunda kendilerini rahat hissediyorlarsa bu fikri paylaşmaya teşvik edin. 

Çevrimiçi ortamda çok sayıda kaynaşma faaliyeti bulunabilir. Atölye çalışmasının internet ortamında yapılması durumunda farklı bir formatın uygulanması gerekebilir.




İş Planı nedir?

İş Planı, işletmenizde yapmayı planladığınız işi ve bunu nasıl 
gerçekleştireceğinizin ayrıntılarını içeren yazılı bir belgedir.
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İş planının temel tanımı 

Katılımcıların çoğunun bir iş planının tam olarak ne anlama geldiğine dair çok daha fazla sorusu olacaktır. 








İş Planı nedir?
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İş Planından bahsedilmesi genelde girişimcileri korkutur 

Birçok girişimci, bir İş Planının anlamakta zorlanacakları içeriğin yer aldığı, şekiller ve tablolarla dolu, büyük ve karmaşık bir belge olduğuna inanır.

Birçok girişimci, bir İş Planının yalnızca büyük ölçekli işletmeler için gerekli olduğuna ve iş planın hazırlanması için bir Muhasebeciden veya Danışmandan ücret karşılığında hizmet alınmasının gerektiğine inanır.

Gerçekte ise, bir iş planı istediğiniz ölçüde küçük veya büyük bir belge olabilir, tamamı metinden veya çok sayıda şekil ve görselden oluşabilir
	 
Herhangi bir İş Planında yer alan bilgilerin büyük çoğunluğu SİZDEN gelen bilgiler olmalıdır. İş fikri hakkındaki bilgileriniz ve Pazar Araştırmanızdan gelen bilgiler olmalıdır. Evet, bir başkası tüm bu bilgileri bir araya getirebilir, ancak bu bilgiler sizden gelmelidir. 

Bu çalışma, iş planı hazırlamayla ilgili korkuyu kırmaya yardımcı olmalıdır 

Katılımcılara sunumun sonlarına doğru örnek bir İş Planının gerçekte nasıl göründüğünü göreceklerini söyleyin.




İş Planının temel bileşenleri 
nelerdir?

Yönetici 
Özeti

Giriş ve 
Arka Plan

Ürünler/Hiz
metler Pazarlama İş 

faaliyetleri Personel Finans Ekler
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İş planının tipik şekli budur 

Doğru ya da yanlış biçim ya da öngörülen bir uzunluk yoktur 

Bazı İşletmeler için iş planı bir sayfada sunulabilir. Bazıları için ise birkaç yüz sayfa olabilir!

Ancak, neden bir iş planı hazırladığınızı anlamanız önemlidir. 

Çalışanlarınızın önümüzdeki 2 yılda şirketin hedeflerinin ve amaçlarının ne olduğunu görmeleri için mi?

Yatırımcı çekmek için mi?

Kredi temin etmek için mi? 

Yoksa işletmenizin ayakta kalabilir olup olmadığını belirlemek için mi?

Sebep ne olursa olsun, iş planını hazırlarken hedef kitlenizin bilincinde olmalısınız.

Hedef kitle kendiniz bile olabilirsiniz!



İş Planının Temel Bileşenleri

Yönetici 
Özeti

• İşletmeye dair kısa ve öz bir genel bakış sunar
• Planın amacını vurgular
• En son yazılır
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Yönetici özeti

İşletmeye dair kısa ve öz bir genel bakış

İş Planın amacını vurgulayın – örneğin bankadan 10.000 TL kredi almak için mi?

En son yazılır – diğer tüm bölümler tamamlandıktan sonra yazılır


�



İş Planının Temel Bileşenleri

Giriş ve Arka 
Plan

• İşletmeye dair temel bilgi
• İş fikrinin ana hatları
• Girişimci ve ilgili deneyimi hakkında arka plan 

bilgisi
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Giriş ve Arka Plan

İşletmeye dair temel bilgi 

İş fikrinin ana hatları - kısa açıklama

Girişimci ve ilgili deneyimi hakkında arka plan bilgisi. Diğer bir deyişle, girişimcinin işi kurmak için nasıl bir geçmişe veya ilgili deneyime sahip olduğunun belirtilmesi. Buna girişimcinin iş deneyimleri, sahip olduğu nitelikler ve bu işe başlamaya karar verme nedenleri de eklenmelidir




İş Planının Temel Bileşenleri

Ürünler/
Hizmetler

• Ürün veya hizmetin tanımı ve fiyatlar
• Uygun bir fotoğraf kullanın
• Ayırt edici/benzersiz kılan satış noktanızı 

belirleyin
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Ürünler/Hizmetler

Ürün veya hizmetin tanımı ve fiyatlar – iş planını okuyacak kişinin iş hakkında hiçbir bilgisi olmadığını varsayın. İşletmenin temel olarak ne sunduğunu netleştirmeye de yardımcı olur
İş sahipleri fikirlerini ifade etmekte zorlandıklarından, bazen bunu yapmaları iyi olacaktır. (asansör konuşması/değerlendirici kısa bir sunum) 

Uygunsa fotoğraf kullanın – fotoğraflar fikri hayata geçirmeye yardımcı olur. Örneğin; yaratıcı sanatların tarif edilmesi zordur ve fotoğraflar ürünü tam olarak anlatır – görmek inanmaktır

Ayırt edici/benzersiz kılan satış noktanızı belirlenmesi– Çok önemlidir – işinizi rakiplerinizden ayıran unsur nedir? 


Alıştırma – Ürünlerinizi veya hizmetlerinizi düşünün – işletmenizin ne yaptığını 2 cümleyle özetleyebilir ve işletmenizin en az 2 ayırt edici/benzersiz kılan satış noktasını belirleyebilir misiniz?  







İş Planının Temel Bileşenleri

Pazarlama

• Yapılan Pazar Araştırması
• Belirlenen hedef pazarlar
• İşletme nasıl tanıtılacak
• Marka bilinci oluşturmanın ve örnek materyallerin dahil 

edilmesi
• Rakipler
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Pazarlama

Yapılan Pazar Araştırması - HAYATİ ÖNEM TAŞIYAN  İLK AŞAMADIR - pazarlama gerçekleşmeden önce 
bunun yapılması, müşterilerin ihtiyaçlarını ve isteklerini anlamanıza yardımcı olacak ve pazarlama planınızı şekillendirecektir. 

Belirlenen hedef pazarlar – gerçek hedef pazar gruplarınız kimler olacak? Örneğin; restoran, paranın karşılığı, lüks, turist veya yerel toplum– HERKES HEDEF PAZARINIZ DEĞİLDİR

İşletme nasıl tanıtılacak- Hangi araçlarla ve hangi maliyetle

Marka bilinci oluşturmanın ve örnek materyallerin dahil edilmesi – örneğin logo, el ilanları, tabelalar vb. – güvenilirlik sağlar 

Rakipler- küçük bir analiz - rakipler kim, güçlü ve zayıf yönleri ve kendinizi onlardan nasıl farklılaştıracaksınız 

Alıştırma 	Nasıl bir pazar araştırması yaptınız veya yapmayı planlıyorsunuz?
	Hedef pazarlarınız hangileri?
	İşletmenizi nasıl pazarlayacaksınız? Bunu yapmak ne kadara mal olacak? 
	İşletmenizin bir logoya ve markalaşmaya ihtiyacı olacak mı? Bunu sizin için kim yapacak ve maliyeti ne olacak?
	Rakipleriniz kim? Güçlü ve zayıf yanları nelerdir? İşletmenizi onlardan nasıl farklılaştıracaksınız?




İş Planının Temel Bileşenleri

İş 
faaliyetleri

• İşyeriyle ilgili bilgiler
• Start-up maliyetleri (sermaye)
• Sigorta
• Yasal konular
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İş faaliyetleri 

İşyeriyle ilgili bilgiler – leasing, kira, oranlar vb.

Start-up Maliyetleri (sermaye)- Örn. demirbaşlar ve araçlar

Sigorta - sigorta türleri ve gösterge fiyatlar - İşveren sorumluluk sigortası, genel mali sorumluluk sigortası, mesleki tazminat sigortası, araç sigortası vb. 

Yasal konular –gerekli ruhsat ve izinler ve statü 

Alıştırma 	Start up maliyetleriniz aşağı yukarı ne olabilir?
	İşletmenizin hangi sigortalara ihtiyacı olacağını düşünüyorsunuz?
	İşinize başlamadan önce almanız gereken herhangi bir izin veya ruhsat var mı? 



İş Planının Temel Bileşenleri

Personel
• Personel ile ilgili ayrıntılar ve personel 

maliyetleri
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�Personel

Personel ile ilgili ayrıntılar ve personel maliyetleri  

Personel olacaksa, rolleri nedir ve işletmeye maliyetleri ne olacak?





İş Planının Temel Bileşenleri

Finans

• Nakit Akışı Tahmini
• Öngörülen Kâr ve Zarar tablosu
• Varsayımlar
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Finans

Nakit Akışı Tahmini – bu atölye çalışmasında bunlardan birine bakacağız

Öngörülen Kâr ve Zarar tablosu – buna sadece değineceğiz – ayrıntıya girmeyeceğiz 

Varsayımlar – Rakamlar – rakamları nereden aldınız – sadece 'kafadan bir rakam uydurmak' değil!

Finans, iş planının önemli bir parçasıdır 



İş Planının Temel Bileşenleri

Ekler

• Sermaye Ekipmanı için alınan Teklifler
• Niyet mektupları
• İzinler/ruhsatlar
• Kira Sözleşmeleri
• Diğer yasal belgeler
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Ekler

Sermaye Ekipmanı için alınan Teklifler 

Niyet mektupları

İzinler/ruhsatlar

Kira Sözleşmeleri 

Diğer yasal belgeler

Bunların dahil edilmesi iyidir - organize olunduğunu ve araştırma yapıldığını gösterir 



Nakit Akışı Tahmini

Nakit akışı tahmini, belirli bir süre boyunca, örneğin 1 Yıl
boyunca, bir işletmeye tüm alanlarda giren ve çıkan nakit
akışını tahmin etmenin bir yöntemidir.
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Nakit akışı tahmini nedir?

Tanım - Nakit akışı tahmini, belirli bir süre boyunca, örneğin 1 Yıl boyunca, tüm alanlarda bir işletmeye giren ve çıkan nakit akışını tahmin etmenin bir yöntemidir.

NAKİT AKIŞI TAHMİNİ, İŞ PLANININ TEMEL KISMIDIR: FİNANSMANI SAĞLAMANIZA YARDIMCI OLUR; İŞE BAŞLAYIP BAŞLAMAMA KARARINI VERMENİZE YARDIMCI OLARAK ÖNEMLİ BİR ROL OYNAYABİLİR 



Nakit Akışı Tahmini

Presenter
Presentation Notes

Nakit akışı tahmini göstermeden önce - uyarı -korkutucu ve karmaşık görünecektir, ancak onu kısım kısım ayırarak daha fazla anlamanıza yardımcı olacağız. 

İlerleyen zamanlarda yapılacak Finansal İş Planlama mentör oturumları bu konuya odaklanacak ve İş Danışmanı, işletmeniz için bir Nakit Akış Tahminin doldurulmasına yardımcı olacaktır.
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Nakit akışı tahmini böyle görünür – bu yansıya çok fazla zaman ayırmayın!



Nakit Akış Tahmini
Giren
Para

Çıkan
Para

İşletme 
maliyetleri

Sermaye 
Harcamaları

Satışlar

Hibeler, 
Krediler ve 

Yatırım

DENGE
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Yukarıdaki şema, basit ifadelerle nakit akışı tahmininin arkasında yatan prensibi göstermektedir. 

Giren Para – Katılımcılara paranın bir işletmeye nasıl girebileceğini sorun. 

3 türü açıklayın – Hibeler, krediler, yatırım ve Satışlar
 
Çıkan Para – Katılımcılara bir işletmeden tipik olarak çıkan para türlerinin hangileri olduğunu sorun. 

İşletme Giderleri ile Sermaye Harcamaları arasındaki farkı açıklayın

Giren Para eksi Çıkan Para size bakiyeyi verecektir 

Giren paranın çıkan paradan daha fazla olmasını hedeflemelisiniz!
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Bunu bir örnekle açıklayın

Üst kısımda yer alan (Sarı renkle gösterilen) ayları gösterin 
Yeşil Kutular Giren Parayı göstermektedir

Kırmızı Kutular Çıkan Parayı göstermektedir

Mavi Kutu Bakiyeyi göstermektedir: giren para ile çıkan para arasındaki fark

1. Ayı ele alalım – 	2,000+2,000= 4,000 giren para
		1,800 +2,000= 3,800 çıkan para 
		FARK /BAKİYE	200

         2. Ayı ele alalım -	3,000+0= 3,000 giren para
		2,400+100=2,500 çıkan para 
		FARK /BAKİYE	500

En son yansıdaki örnekle karşılaştırın – son animasyon
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En al kısımda aylık bakiye, banka açılış bakiyesi ve banka kapanış bakiyesinin ne olduğunu anlatın



Nakit Akış Tahmini

1 2 3 4
Aylık

Bakiye 200 TL 500 TL -TL 245 515 TL

Açılış
Bakiyesi 0 TL

Kapanış
Bakiyesi
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Aylık bakiyenin nereden geldiğini herkesin bilip bilmediğini teyit edin

Bankada bir Hesap açtığınızda bakiyenin başlangıçta her zaman sıfır olduğunu açıklayın.

DOLAYISIYLA, başlangıçta bakiyeniz sıfır ise ve ay içerisinde nakit akışınız +200 ise, kapanış bakiyeniz 200'dür.

Şimdi bir sonraki ay için başlangıç bakiyenizi hesaplayalım – bir sonraki ayın başlangıç bakiyesi her zaman bir önceki ayın kapanış bakiyesiyle aynıdır. Katılımcılara bir sonraki cevabın ne olması gerektiğini sorun. 

Ay sona ererken, gece yarısına 1 saniye kala var olan bakiyenin bir saniye geçip yeni ay başladığında da aynı olduğunu anlatarak açıklayın 

Alıştırma – katılımcılardan açılış ve kapanış bakiyesinin nasıl hesaplandığını görmek için alıştırmanın geri kalanını tamamlamalarını isteyin. 




Nakit Akış Tahmini

1 2 3 4
Aylık

Bakiye 200 TL 500 TL -TL 245 515 TL

Açılış
Bakiyesi 0 TL 200 TL 700 TL 455 TL

Kapanış
Bakiyesi 200 TL 700 TL 455 TL 970 TL
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Tamamlanmış örnek – nakit akışının eksi (negatif) olmasının 3. Aydaki etkisini ve kapanış bakiyesi üzerindeki etkisini gösterin

Bir ayda kapanış bakiyesinin eksi (negatif) olmasının kredili mevduat hesabı gerektirebileceğini vurgulayın 
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Bütün katılımcılara incelemeleri için çıktısını dağıtın

Sadece tekrar üzerinden geçmek ve herkesin Nakit Akışı Tahminini anlayıp anlamadığını görmek için

Alıştırma – Nakit Akışı Tahmininde belirtilen maliyetlerden birkaç tanesine bakın – bu maliyetler işletmeniz için de geçerli olacak mı? Bu maliyetler hangi seviyede olacak? 



Nakit Akışı Tahmin rakamları nereden 
gelir?

Kendi 
Bilginiz

Pazar 
Araştırması

İş 
Danışmanı
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Nakit akışına ilişkin rakamların büyük bir kısmını kendi sektör bilginizden ve pazar bilginizden elde etmeniz gerekmektedir.  Özellikle daha önce benzer bir işte çalıştıysanız, maliyetleri, potansiyel satış gelirlerini ve Pazar Araştırmasını biliyor olabilirsiniz.

İş Danışmanınız da size bazı rakamlar konusunda rehberlik sağlayabilecektir.



Maliyetleri Tahmin 
Etmek

ARAŞTIRMA

Arkadaşlar &
Aile Tedarikçiler

Emlak 
acentaları

Muhasebeciler

Kendi 
deneyiminiz / 

sahip 
olduğunuz 

bilgi
Bankalar 
ve diğer 

borç 
verenler

Sigorta 
şirketleri

Yerel 
Odalar

Şebeke 
Hizmetleri 
sağlayan 
Şirketler

Telekom 
Şirketleri

Diğer 
işletmeler
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Bir nakit akışı tahmini yapmak için 2 şeyi tahmin etmeniz gerekir – maliyetler ve satışlar 

Maliyetleri tahmin etmek için ARAŞTIRMA yapmak kilit konuma sahiptir 

Aşağıdakilerden bazılarıyla araştırma yapmanız ve konuşmanız gerekecektir 

	Arkadaşlar ve Aile
	Tedarikçi fiyatları
	Emlak acentaları
	Muhasebeciler
	Kendi deneyiminiz / sahip olduğunuz bilgi
	Bankalar ve diğer borç verenler
	Sigorta şirketleri
	Yerel Odalar
	Şebeke Hizmetleri sağlayan Şirketler
	Telekom Şirketleri
	Diğer işletmeler

Birkaç önemli nokta 

	Gerekçelendiremeyeceğiniz gelir veya gider tahmininde bulunmayın

	Bu bir tahmindir – asla %100 doğru olmayacaktır 	
	



Satışları tahmin etmek 
için ipuçları

Rakipleri izleyin - kaç 
müşteriye hizmet 

verdiğini bulup 
bulamayacağınıza bakın.

Basitleştirmek gerekirse, 
ortalama fiyatları 

kullanın - örneğin bir 
müşteri ortalama içecek 

dahil yemek başına 
200TL harcamaktadır

Kendi sektör/pazar 
bilginiz, neyin ulaşılabilir 

olup olmadığını 
belirlemenize yardımcı 

olabilir.

Talebi belirlemek için 
potansiyel müşterilerle 

konuşun

Talep seviyelerini görmek 
için işinizi test edin
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Satış tahmini yapmak genelde maliyet tahmini yapmaktan çok daha zordur 

Bunu yapmanın kesin bir bilimsel yolu yoktur 

Rakamları uydurmayın – bir tür gerekçeniz olsun 

Satış tahmini yapmak zordur, ancak bunu yapmanın birkaç yolu vardır 

	-  Rakipleri izleyin - kaç müşteriye hizmet verdiğini bulup bulamayacağınıza bakın.

	-  Basitleştirmek gerekirse, ortalama fiyatları kullanın - örneğin bir müşteri ortalama içecek dahil yemek başına 200TL harcamaktadır,  ortalama satış maliyeti de %50'dir

	-  Kendi sektör bilginiz, neyin ulaşılabilir olup olmadığını belirlemenize yardımcı olabilir. 

	-  Talebi belirlemek için potansiyel müşterilerle konuşun 

	-  Talep seviyelerini görmek için işinizi test edin




Satışları tahmin 
etmek

Satış Fiyatı 
(TL) AY 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOPLAM

A ürünü 100 Birim 2 2 0 4 6 8 10 2 4 6 8 10 62
Gelir 200 200 0 400 600 800 1,000 200 400 600 800 1,000 6,200

B ürünü 200 Birim 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 24
Gelir 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4,800

C ürünü 400 Birim 2 4 4 4 6 6 6 6 6 4 2 2 52
Gelir 800 1,600 1,600 1,600 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 1,600 800 800 20,800

D ürünü 360 Birim 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 30
Gelir 360 720 1,080 1,440 360 720 1,080 1,440 360 720 1,080 1,440 10,800

NAKİT GELİR 1,760 2,920 3,080 3,840 3,760 4,320 4,880 4,440 3,560 3,320 3,080 3,640 42,600
Alacaklar 0 100 200 200 200 100 400 600 800 1,000 1,200 1,200 6,000

TOPLAM GELİR 1,760 3,020 3,280 4,040 3,960 4,420 5,280 5,040 4,360 4,320 4,280 4,840 48,600
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Yukarıda bir satış tahmini örneği verilmiştir 

Alıştırma – Satışlarınızın potansiyel olarak ne olabileceğini düşünüyorsunuz? Satışlarınız tüm yıl boyunca sabit mi olacak yoksa sezonluk mu olacak?



Kaynak finansmanı için nakit 
akışı tahmini

Presenter
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Bir ev satın almak istiyorsunuz ve bir ipotek almanız gerekiyor, size borç verecek olan size ne kadar para geldiğinin ve paranızı nereye harcadığınızı görmek için maaş bordronuzu isteyecektir. Sonuçta, her ay giren paranın çıkan paradan daha fazla olup olmadığını, aylık geri ödemeleri yapıp yapamayacağınızı görmek isteyeceklerdir.  

İşletme kredisinde de benzer bir durum vardır. Banka, işletmenizin tüm kredi geri ödemelerini yapabilecek kapasiteye sahip olup olmadığını görmek, tahmini gelir ve giderlerinize bakmak isteyecektir. 
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(1)’de gelen krediyi gösterin
(2)’de çıkan ödemeler – geri ödeme ve faiz
(3)’te Kapanış bakiyesi
Krediyi geri ödeme kapasitesi

 kredili mevduat ile benzerdir

Gelecekte kredili mevduat hesabına ihtiyacınız olabileceğini bankya söyleyecek olursanız, bunu almanız daha kolay olabilecektir – iyi bir iş planlaması yaptığınızı gösterir



İş Planı yapmak neden önemlidir?

İşletmenin 
ayakta 

kalabilirliğini 
değerlendirmek

Finansmana 
erişim için 

kullanılabilir

Yön ve 
odaklanma 

sağlar

Amaç ve 
hedefleri 

açıkça belirler

Hedefleri 
belirler

Olası 
sorunları 
belirler
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İş Planı yapmak neden önemlidir?

Umarım neden önemli olduğunu önceki slaytlarda görmüşsünüzdür.

İşletmenin ayakta kalabilirliğini değerlendirmek– bankadaki bakiyeniz sürekli olarak eksi (negatif) görünüyorsa, bu sürdürülebilir, hatta yaşayabilir bir durum mudur? – İŞ PLANI YAPMA SÜRECİNİ TAMAMLAMAK VE NİHAYETİNDE AYAKTA KALABİLİR BİR İŞ OLMAYACAĞI İÇİN İŞE BAŞLAMAMA KARARINI VERMEKTE BİR SORUN YOKTUR! – Bu, İş Planı Yapma ve İşini Kur Programının önemli çıktılarından birisidir.

Önceki slaytlarda gösterildiği gibi İş Planı finansmana (kredi veya kredili mevduat hesabına) erişim için kullanılabilir

Yön ve odaklanma sağlar – yol haritası – değişiklikler olabilir ancak size vizyonu ve oraya nasıl varmayı planladığınızı gösterir

Amaçları ve hedefleri net bir şekilde ortaya koyar - amaç ve hedefler konusunda odaklanmayı kaybetmemek önemlidir - bunu güçlendirir

Hedefleri belirler – örneğin satış hedefi / başa baş çıkma, maliyet kontrolü ve izlemeyi sürdürmek için kullanılabilir

Olası sorunları belirler – örneğin kredili mevduat hesabı/sigorta/izin ve ruhsat gerekliliği/personel vb. Sizi işin bütün alanları hakkında düşünmeye ve araştırmaya zorlar




İş Planı neye benzer?
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Programda hazırlanacak İş Planı örneği 

İş Danışmanınız bu planın hazırlanmasında size yardımcı olacaktır. 

İş Planına ilişkin bilgiler sizden gelecek - iş fikri ve pazar yeri hakkındaki araştırmanız ve bilginiz 

İş Danışmanı tüm bunları bir araya getirecek ve yukarıdaki gibi temel bir İş Planı geliştirecektir.
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Programda hazırlanacak İş Planı örneği 

İş Danışmanınız bu planın hazırlanmasında size yardımcı olacaktır. 

İş Planına ilişkin bilgiler sizden gelecek - iş fikri ve pazar yeri hakkındaki araştırmanız ve bilginiz 

İş Danışmanı tüm bunları bir araya getirecek ve yukarıdaki gibi temel bir İş Planı geliştirecektir.
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Modülde anlatılanların özeti 



https://www.inovatif.eu/business-information/

Sonraki adımlar



Teşekkürler !

Sorular, yorumlar ve sonraki 
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