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Amaçlarõmõz   

Bu üniteyi tamamladõ õmõzda, 

  !" planõnõ tanõmlayabilecek, 

  !" planõnõn kullanõm amaçlarõnõ açõklayabilecek, 

  !" planõnõn nasõl hazõrlanaca õnõ belirleyebilecek, 

  !" planõn ö elerini sõralayabilecek, 

  !" planõnõn dosya haline getirilmesini de erlendirebilecek 

 bilgi ve becerilere sahip olabilirsiniz. 

 

Anahtar Kavramlar

 Yapõlabilirlik Etüdü 

 Planlama 

 Finansman 

 Pazarlama Planõ 

 Yönetim Planõ 

 !" Planõ 

 

 çindekiler 

  Giri" 

  !" Planõ  

  !" Planõnõn Kullanõm Amaçlarõ 

  !" Planõnõn Faydalarõ  

  !" Planõnõn De erlendirilmesi 

  !" Planõnõn Hazõrlanmasõnda Kaçõnõlmasõ Gereken Hatalar 

  !" Planõnõn Ö eleri 

  !" Planõnõn Dosya Haline Getirilmesi 
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G R ! 

Planlama, i letmeler açõsõndan hiçbir zaman son bulmayacak bir süreçtir. !  planõ, kurulmasõ dü ünülen ya 
da var olan bir i letmenin detaylarõnõ içeren yazõlõ bir belgedir. !  planõ,  u anki durumu, ortaya çõkacak 
ihtiyaçlarõ ve yeni i letmenin olasõ sonuçlarõnõ gösterir. Bu planda, i letmenin tüm unsurlarõnõn 
tanõmlanmasõ gerekmektedir. Bunlar, proje, pazarlama, ara tõrma ve geli tirme, üretim, yönetim, kritik 
riskler ve finansman unsurlarõdõr. Kurulmasõ önerilen i letmenin tüm bu unsurlarõnõn tanõmlanmasõ, 
organizasyonun nasõl olaca"õ konusunda okuyuculara ve giri imciye yardõmcõ olacaktõr.  

 

 ! PLANI 

Finans, yönetim, pazarlama ve i letmecilik açõsõndan var olan ya da kurulmasõ dü ünülen i in 
planlanmasõ, i  fikrinin gerçe"e dönü mesinde oldukça önemlidir. !  planõ, kurulmasõ dü ünülen 
i letmenin faaliyet ve finansal detaylarõ ile, pazarlama fõrsatlarõ ve stratejisi, yönetim becerisi ve 
yeteneklerini gösteren bir belgedir (Zimmerer & Scarborough, 1996, s.280). Di"er bir anlatõmla i  planõ; 
firmanõn  ba arõlõ olabilmesi ve/veya finansal açõdan varlõ"õnõ sürdürebilmesi için neler yapõlmasõ 
gerekti"ine ili kin karar verme sürecinin en önemli adõmõdõr. Detaylõ bir  ekilde hazõrlanmõ  bir i  planõ, 
i letme için gerekli olan finansman kaynaklarõnõ, bunlarõn nasõl sa"lanaca"õnõ ortaya koyar ve kurulmasõ 
dü ünülen giri imin neden ba arõlõ olaca"õnõ gösterir. !  planõ, giri imcinin ba arõlõ bir giri im için 
kullanaca"õ ve i letmenin i leyi ini tanõmlayacak yol gösterici bir rehberdir (“Getting Started in Small 
Business”, 1998, s.13). Bazõ profesyonel alanlarda i  planõ i letme planõ, kredi ba vurusu ya da yatõrõm 
analizi olarak da adlandõrõlabilmektedir. !smi ne olursa olsun i  planõ, gerek yatõrõmcõlar gerekse de fon 
sa"layacak kredi kurulu larõ tarafõndan istenen ve giri imcinin yatõrõm sürecine geçmesini sa"layan bir 
rehber niteli"inde bir belgedir. 

Yatõrõmcõlara ve kreditörlere, kurulacak i letmeyi etkileyecek tüm olaylarõ tanõtmaktadõr. ! letmenin 
gelir ve giderleriyle ili kili çe itli faaliyetlere ili kin detaylõ bilgilere ihtiyaç vardõr. Bu nedenle planõn 
dayandõ"õ varsayõmlarõn çok güçlü bir  ekilde yapõlmõ  olmasõ gerekmektedir. Örne"in, i letmenin 
kurulu  a amasõnda piyasadaki yükseli  ve dü ü lerin, ekonomideki canlõlõk ya da durgunluk 
dönemlerinin, plana dahil edilmi  olmasõ önemlidir.  

 Giri"imci i" planõna neden ihtiyaç duyar? 

!  planõnõn giri imci tarafõndan hazõrlanmasõ gerekir. Bununla birlikte giri imci, hukukçulardan, 
muhasebecilerden, pazar ara tõrmacõlarõndan, mühendislerden, üniversitelerin giri imcilikle ilgili e"itim 
ve ara tõrma birimlerinden, küçük ve orta ölçekli i letmeleri geli tirme ba kanlõ"õndan vb. kurumlardan 
yardõm alabilir. !  planõnõn hazõrlanmasõnda danõ manlõk hizmeti alõnmadan önce ya da kimlerden hangi 
tür danõ manlõk hizmetinin alõnaca"õnõn belirlenmesinde, giri imci kendi yeteneklerini objektif bir 
biçimde de"erlendirmelidir. A a"õdaki tablo giri imcinin hangi yetenekler konusunda ihtiyaç olup 
olmadõ"õnõn de"erlendirilmesinde kullanõlabilir (Hisrich & Peters, 1995, s.228). 

 

 " Planõ 
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Tablo 5.1: !"#" "$%"&"& !'(")*+ ,-)*%*"õ ./(/&/01/# 

 

Yetenekler Mükemmel  yi Fena De il Kötü 

Muhasebe/Vergi         

Planlama         

Tahmin         

Pazar Ara!tõrmasõ         

Satõ!lar         

"nsan Kaynaklarõ         

Üretim/Tasarõm         

Yasal Konular         

Organizasyon 

 

"# PLANININ KULLANIM AMAÇLARI 
 ! planõ, üç temel amaç için kullanõlabilecek bir araçtõr. Bunlar; ileti!im, planlama ve yönetim olarak 

sõralanabilir.  leti!im aracõ olarak, i! planõ sermaye sa"lama, yapõlacak yatõrõmõ cazip hale getirme, 

stratejik i! ortaklarõ bulma anlamõnda kullanõlõr. Geni! kapsamlõ ve tüm detaylarõ içeren bir i! planõnõn 

hazõrlanmõ! olmasõ, kurulacak i!letmenin ya da yeni giri!imin potansiyel kârlõlõ"õnõ gösterir.  

Yönetim aracõ olarak i! planõ, i!letmenin geli!im evrelerine ba"lõ olarak takip edilecek yollarõn 

belirlenmesi, sonuçlarõn izlenmesi ve geli!menin de"erlendirilmesinde kullanõlõr. Bu anlamda i! planõ 

sürekli olarak yenilenen ve çe!itli a!amalarda kazanõlan bilgi ve deneyimlerim sürekli olarak güncel 

tutulmasõ gereken bir belgedir.  

Planlama aracõ olarak ise i! planõ i!letmenin her a!amasõnda yol göstericidir. Geli!im a!amalarõna 

ba"lõ olarak ortaya çõkan engellerin ortadan kaldõrõlmasõ ve yeni alternatiflerin olu!turulmasõnda da 

kullanõlõr (“Using the Plan”, 2003).  

 

"# PLANININ FAYDALARI 
 ! planõ sürecinin tümü, giri!imciyi kurulmasõ dü!ünülen i!letme ile ilgili tüm unsurlarõ analiz etmeye ve 

belirsizliklerin do"masõ durumunda etkin stratejiler hazõrlamaya itmektedir. Aslõnda i! planõ -kurulu bir 

i!letmenin ya da yeni giri!imin geli!iminde- i!letmenin stratejik analiziyle ba!layan bütünle!ik bir 

süreçtir.  !letmenin belirlenmi! amaçlarõnõ göz önüne alarak, mevcut kaynaklarõn, i!letme çevresinin, 

stratejik geli!melerin ve olasõ durumlarõn de"erlendirilmesini gerektirir. A!a"õdaki !ekil i!letmeler 

açõsõndan, i! planõnõn faydalarõnõ ve üstlenmi! oldu"u rolü göstermektedir (Beaver, 2002, s.112). 

 

 
 

#ekil 5.1:  ! !"#$õ$õ$ %#&'#"#(õ )* +,-"*$./! 0"'1"1 23""*( 
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Giri imcilerin kendi i  planlarõnõ kendilerinin hazõrlamasõ çok önemlidir. E!er bir ekip çalõ masõ söz 

konusu ise, bu ekibin tüm üyeleri planõn yazõlmasõnda görev almalõdõr. Lider giri imci ise her bir ekip 

elemanõnõn katkõsõnõ belirlemelidir. Planõn hazõrlanmasõnda, yukarõda belirtilen konularda danõ manlardan 

yardõm alõnsa bile giri imci, planõn arkasõndaki temel unsur olarak kalmalõdõr. Böylece i  planõ, 

giri imcinin kendisinin i letmesini tanõmlamasõ, olaylar konusunda kendi beklentilerini yansõtmasõ ve 

savunmasõ sorumlulu!unun da giri imcinin kendisine oldu!u bir süreç olarak kar õmõza çõkmaktadõr.  

 Kurulmasõ dü ünülen i letmeye ili kin ba kalarõ tarafõndan 
hazõrlanmõ  i  planlarõ giri imcinin i ine yarar mõ? 

"  planõnõn okunmasõnõn ve de!erlendirilmesinin giri imci, fon sa!layanlar ve di!er yatõrõmcõlar 

açõsõndan faydalarõ vardõr. Bu faydalar a a!õda açõklanmõ tõr (Kuratko & Hodgetts, 1995, ss.292-293). 

 

!  Planõnõn Giri imciye Sa"layaca"õ Faydalar 

"  Planõnõn giri imciye sa!layaca!õ faydalar a a!õdaki  ekilde sõralanabilir: 

• Giri imcinin i letmeyi ele tirel ve objektif bir bakõ  açõsõyla görmesini sa!lar. 

• "  planõna dahil edilen rekabet, ekonomik ve finansal ko ullarõ içeren analizler, giri imcinin 

i letmenin ba arõsõ için yapaca!õ varsayõmlarõ dikkatli bir  ekilde olu turmasõnda yardõmcõ olur. 

• " letmenin bütün unsurlarõ plan içerisinde gösterildi!i için, giri imci, i letme stratejileri 

geli tirerek ve bunlarõ sõnayarak, dõ arõdaki de!erlendiriciler için de sonuçlar üretir. 

• "  planõ, amaçlarõn de!erlendirilebilmesi için tahminlerin ve gerçek sonuçlarõn kar õla tõrõlmasõ 

konusunda da ölçütler olu turur. 

• Tamamlanmõ  bir i  planõ, giri imciye dõ arõdaki fon sa!layõcõlar ve yatõrõmcõlarla ileti im aracõ 

olma ve i letme için de çalõ ma rehberi olma görevi yapar. 

 
!  Planõnõn Fon Sa"layõcõ ve Yatõrõmcõlara Sa"layaca"õ Faydalar 

"  planõ fon sa!layõcõlara ve yatõrõmcõlara da a a!õdaki faydalarõ sa!layacaktõr : 

• "  planõ, fon sa!layõcõlara ve yatõrõmcõlara pazar potansiyeli hakkõnda bilgiler verir ve pazar 

payõnõn nasõl korunaca!õnõ planlar. 

• "  planõ detaylõ finansal tablolar aracõlõ!õyla, i letmenin ihtiyacõ olan borç çe idi ve miktarõ ile öz 

sermaye bile imini gösterir.  

• "  planõ kritik riskleri ve önemli olaylarõ tanõmlayarak i letmenin ba arõsõ için olasõ senaryolarõ 

ve e!er/ne (what/if) analizleri üretir.  

• " letmenin bütünü hakkõnda detaylõ bilgiler sa!layarak fon sa!layõcõlara ve yatõrõmcõlara finansal 

de!erlendirme konusunda gerekli bilgileri verir. 

• "  planõnõ okuyacak fon sa!layõcõlar ve yatõrõmcõlar, giri imcilik geçmi i olmayan bireylerin, 

planlama ve yönetim yetene!i konusunda fikir sahibi olur 

• "  planõ, yatõrõmcõlarõn, yatõrõmdan bekledi!i özsermaye getirisini de gösterir. 

 

!# PLANININ DE$ERLEND!R!LMES! 
"  planõnõ okuyan sermayedarlar, bankacõlar, yatõrõmcõlar, potansiyel mü teriler, avukatlar, danõ manlar ve 

üreticilerdir. Bununla birlikte giri imcinin i  planõnõ hazõrlarken açõkça anlamasõ gereken üç temel nokta 

vardõr (Hisrich & Peters, 1995, s.228). 
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Bunlardan birincisi, i letmeyi geli tiren ki inin, yani giri imcinin kendisinin, i letmenin teknolojisi ya 
da yaratõcõlõ õ konusunda en geni! bilgiye sahip olan ki!i oldu udur. "! planlarõndaki en genel bakõ! açõsõ 
budur ve bu temel bir bakõ! açõsõ olmakla birlikte, bu bakõ! açõsõnda potansiyel tüketici ve yatõrõmcõlarõn 
olasõ dü!ünceleri ihmal edilmektedir. Giri!imin pazarlanabilirli i, yüksek teknolojiden daha önemlidir. 
Piyasa temelli olarak adlandõrõlabilecek bu tip giri!im, hedefledi i tüketici grubuna bu giri!imin 
faydalarõnõ ikna edici bir !ekilde göstermelidir. Bu ikinci önemli bakõ! açõsõ, giri!imcinin niçin i! planõ 
yazmasõ gerekti ini gösteren bakõ! açõsõdõr. Bu konuya çok önem verilmese bile, birçok giri!imci i! 
planlarõnda pazarlama bilgilerini önemli ölçüde vurgulamaktadõr. Ürünü ya da hizmeti kimin alaca õnõn 
belirlenmesi ve bu piyasanõn yüzde kaçõnõn giri!imin ba!arõsõ için gerekli olaca õnõn ortaya konmasõ i! 
planõnõn önemli unsurlarõndan birisidir. 

Üçüncü bakõ! açõsõ ise, yukarõda de inilen pazarlama konusu ile ilgilidir. Yatõrõmcõnõn bakõ!õ finansal 
tahminler üzerine yo unla!maktadõr. Yatõrõmcõlar yaptõklarõ yatõrõmõn de erini görmek istediklerinde 
finansal tahminlere ihtiyaç duymaktadõrlar. Bu, giri!imcinin i! planõnõ finansal tablolar ile doldurmasõ 
anlamõna gelmemelidir. Ço u risk sermayedarõ finansal tahminlerinin %50’sine ula!an i!letmeleri ba!arõlõ 
saymaktadõrlar. Ancak yatõrõmcõlar için giri!imin gelecekteki ba!arõsõna karar verebilmek konusunda 3-5 
yõllõk finansal tahminler daha önemlidir. 

Bu üç bakõ! açõsõ, iyi tasarlanmõ! bir i! planõnda vurgulanmasõ gereken noktalar olarak azalan önem 
derecesine göre belirtilmi!tir. E er bunlar planda dikkatli bir biçimde ele alõnmõ!sa giri!imci ba!arõlõdõr. 
A!a õdaki altõ adõm birçok risk sermayedarõnõn kullandõ õ i! planõ okuma sürecidir (Ba!ar, Tosuno lu & 
Demirci, 2001, s.30), (Ayrõca bkz. Kuratko & Hodgetts, 1995, s.294). 

1. Adõm: "!letmenin ve i!letmenin içerisinde bulundu u endüstrinin özelliklerinin belirlenmesi 

2. Adõm: Sermaye yapõsõnõn belirlenmesi (Gerekli olan borç ve özsermaye bile!imi) 

3. Adõm: En son bilançonun incelenmesi (Likidite, net de er ve borç/özsermaye oranlarõnõn 
belirlenmesi) 

4. Adõm: Giri!imcilerin kalitesinin belirlenmesi (Ço unlukla en önemli adõmdõr) 

5. Adõm: Giri!imin kendine özgü özelli inin saptanmasõ (Neyin di er giri!imlerden farklõ oldu unun 
bulunmasõ)  

6. Adõm: Bütün plana genel olarak göz gezdirilmesi (Tüm grafiklere, tablolara göz atõlmasõ) 

Yukarõdaki adõmlar, giri!imci tarafõndan hazõrlanan i! planõnõn de erlendirilmesinde iki temel 
konunun önemini ortaya koymaktadõr. Bunlardan ilki, stratejik dü!üncenin kalitesi ve bunun plana nasõl 
yansõdõ õ di eri ise i! planõn hazõrlanõ! kalitesidir. "! planlarõnõ okuyan ki!iler kurulacak olan i!letmeyi; 
karakter, yetenek, yönetim yapõsõ, amaçlar, sermaye yapõsõ ve güvence gibi kriterleri göz önüne alarak 
de erlendirirler (Beaver, 2002, s.112). 

 

 ! PLANININ HAZIRLANMASINDA KAÇINILMASI GEREKEN 
HATALAR  

"! planõ hazõrlanmasõnda kaçõnõlmasõ gereken birçok nokta vardõr. Bu bölümde giri!imciler tarafõndan 
yapõlan genel hatalar altõ ba!lõk altõnda incelenmi!tir. Bu hatalarõ daha belirgin kõlmak için belirli 
göstergeler ve tehlike sinyalleri ortaya konulmu!tur. Ayrõca bu sorunlarõn olasõ çözümleri sunularak, yeni 
bir giri!imin ba!arõsõnõ engelleyecek hatalardan nasõl kaçõnõlaca õ da ortaya konulmu!tur (Ba!ar, 
Tosuno lu & Demirci, 2001, ss.32-34), (Ayrõca bkz. Kuratko & Hodgetts, 1995, s.289). 

Gerçekçi Olmayan Hedeflerin Plana Konulmasõ: Bu hatanõn nasõl çözülece i hemen akla gelse de 
!u göstergeler hatanõn ne kadar itici olaca õnõ göstermektedir: Ula!õlamaz hedefler, i!lerin 
ba!arõlamayaca õ zaman kõsõtlarõ, öncelik yanlõ!lõklarõ ve eylemlerin adõmlandõrõlmamõ! olmasõ. Bu 
hatadan kaçõnmanõn tek yolu belirli adõmlarõn, belirli sürelerde ba!arõlabilece i aralõklarõn belirtildi i bir 
zaman tablosu olu!turulmasõdõr.  
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Olasõ Engellerin Tahmin Edilememesi: Genellikle dü ülen bu hata, giri imcinin fikrine a õrõ 
gömülmesi durumunda ortaya çõkmaktadõr. Bu durumda giri imci, do!abilecek olasõ problemleri fark 
etmeyebilir. Olasõ problemlerin belirlenememesinin göstergeleri, plana olasõ hatalarõn ve zayõflõklarõn 
dahil edilmemesi ve alternatif planlarõn yapõlmamasõdõr.  

Kararlõlõk ya da Taahhüt Eksikli i: Ço!u giri imcinin kendi giri imi konusunda kararlõlõk eksikli!i 
gösterdi!i görülmektedir. Giri imler, hobilerden ya da yarõ zamanlõ i lerden kaynaklansalar da, 
giri imciler, giri imlerini ciddiye almadõklarõ izlenimini vermekten kaçõnmalõdõrlar. Bu hatayla ilgili 
göstergeler, gecikmeler, sürüncemede bõrakõlan i ler, ki isel yatõrõm arzusunun olmamasõ ve hõzlõ zengin 
olma yoluna gitme arzusudur. Bu hataya dü memenin yolu, hõzlõ bir  ekilde hareket ederek ve tüm 
profesyonel gereklerin yerine getirildi!inden emin olarak finansal katõlõm konusunda isteklili!in 
gösterilmesidir.  

Tecrübe Eksikli i: Fon sa!layõcõlarõn ve yatõrõmcõlarõn, giri imcilerin i letmecilik konusundaki 
tecrübelerine büyük önem vermeleri nedeniyle, giri imcilerin sahip olduklarõ tecrübelerini i  planõnda 
göstermeleri çok önemlidir. Birçok ba langõç düzeyindeki giri imci, tam olarak bilgi sahibi olmadõklarõ 
fikirleri uygulamaya koymaya çalõ tõ!õndan dolayõ ba arõsõz olmaya mahkumdur. Çünkü önerdikleri i le 
ilgili özel konularõ göz ardõ etmektedirler. Tecrübesizli!in göstergeleri, i letmenin bulundu!u özel alanda 
tecrübenin olmayõ õ, i letmenin yer alaca!õ pazarõn tam olarak tanõnmayõ õ ve i letmenin nasõl ve neden 
ba arõlõ olabilece!i ve bu fikri kimin kabul edebilece!inin bilinmemesidir. 

Bu hatadan kaçõnmak için giri imciler i letme için gereken ki isel tecrübeleri oldu!u konusunda 
kanõtlar ortaya koymalõdõrlar. E!er spesifik bilgi ve tecrübeden yoksun iseler, bunlarõ bu bilgilere sahip 
insanlardan sa!lamalõdõrlar. 

Pazar Bölümlendirilmesinin Yapõlmamasõ: Ço!u giri imci, potansiyel tüketicileri belirlemeden 
giri im fikrini ortaya atmaktadõrlar. Giri imcinin bir malõ ya da hizmeti be!enmesi di!erlerinin bunlarõ 
satõn alaca!õ anlamõna gelmez. " letmenin arkasõndaki bu fikri kimin alaca!õ konusundaki belirsizli!in 
göstergeleri, önerilen mal ya da hizmete yönelik bir ihtiyacõn oldu!unun kanõtlanamamasõ ve giri imcinin 
böyle dü ündü!ü için di!erlerinin de bu malõ alaca!õ varsayõmõnõn yapõlmasõdõr. 

Planõn Günceli Yansõtmamasõ: "  planõ konusunda sõkça yapõlan hatalardan birisi de planõnõn 
yazõldõktan sonra zaman içerisinde güncellenmemesi ve planõn eski kalarak gerçe!i yansõtmayan bilgiler 
içeriyor olmasõdõr. Bu nedenle i  planõnõn zaman içerisinde güncellenmesi gerekir. "  planõnõn 
güncellenme nedenleri  u  ekilde sõralanabilir (http://www.entrepreneur.com/article/0,4621,287323-
2,00.html) 

• Zaman içerisinde finansal ihtiyaçlar de!i ebilir. Nakit giri leri ve nakit çõkõ larõ arasõnda 
farklõlõklar olu abilir. 

• Pazara ili kin de!i meler söz konusu olabilir. Mü teri beklentilerindeki de!i meler, rakipler ya 
da düzenleyici kurallar pazar yapõsõnõ etkiler. 

• Üretim sürecine ili kin de!i meler olabilir. Yeni bir ürün, yeni teknolojiler ya da yeni süreçler 
geli tirilebilir. 

• Yönetim takõmõnda ya da anahtar yöneticilerde zaman içerisinde de!i meler olabilir. Amaç ve 
hedefler do!rultusunda yeni bilgilerle donatõlmõ  insanlar yönetim takõmõnda yer alabilir. 

• Zaman içerisinde plandaki bilgiler eskimi  ya da gerçe!i yansõtmõyor olabilir.  

• Beklenmeyen olaylarla kar õla õlabilir. 

 Yapõlabilirlik çalõ masõ ile i  planõ aynõ anlamda kullanõlabilir mi? 
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  ! planõnõn giri!imci tarafõndan yazõlmasõ gerekir. Daha önceden 
ba!kasõnõn yazdõ"õ veya çe!itli danõ!manlara yazdõrõlan i! planlarõ bir i!e yaramayacaktõr. 
Çünkü giri!imcinin kafasõndaki i! fikrinin ka"õda dökülmesi hiçbir danõ!manõn 
yapamayaca"õ kadar önemli bir i!tir. Ancak bu ifade danõ!manlardan hiçbir !ekilde 
faydalanõlmamalõ !eklinde algõlanmamalõdõr.  ! planõnõn hazõrlanmasõnda gerekli 
durumlarda danõ!manlõk hizmetlerinden yaralanõlmalõ ancak planõn tamamõ giri!imci 
tarafõndan hazõrlanmalõdõr. 

 # PLANININ Ö$ELER   
Detaylõ bir i  planõ genellikle 10 bölümden olu maktadõr. !deal bir i  planõnõn uzunlu"u 50 sayfa 
civarõnda olsa da bütün plan ekler dahil 40-80 sayfa uzunlu"unda olabilir. Planõn sayfa sayõsõndan daha 
çok planõn içerdi"i bilgiler önemlidir. Tabi burada kurulacak olan i in niteli"ine ba"lõ olarak da planõn 
sayfa sayõsõ de"i ebilir (Ba ar, Tosuno"lu & Demirci, 2001, ss.36-40). A a"õda finansal plan hariç, i  
planõnõn tüm ö"eleri açõklanmõ tõr. Finansal plana ili kin bilgiler 4.ünitede anlatõldõ"õ için burada yer 
verilmemi tir. 

 

Giri  

Bankacõlar, ortak sermayedarlar, yatõrõmcõlar ve planõ okuyan ço"u ki i, planõn özelliklerini ve önemli 
bölümlerini gösteren bir giri  görmek isterler. Üç sayfadan uzun olmayacak böyle bir giri , izlenecek tüm 
a amalar hakkõnda genel bir fikir sa"layacaktõr. Bu  ekilde planõn her bir bölümünün tanõmlamasõ 
sa"lanmõ  olacaktõr. Giri , planõn ilk bölümü oldu"u için bütünün kalitesini göstermelidir.  

Giri  bölümü a a"õdaki bilgileri kapsamalõdõr (Hisrich & Peters, 1995, s.236): 

• ! letmenin adõ ve adresi 

• Giri imcinin ismi ve telefon numarasõ 

• Kõsaca i letmenin tanõmõ 

• ! letmenin ve endüstrinin yapõsõ 

• Finansal ihtiyaçlarõn tutarõ ve finansal yapõnõn bile imi 

Giri  bölümü için seçilecek ifadeler i letmenin türünü, pazar fõrsatlarõnõ, finansal ihtiyaçlarõnõ, 
tahminler ve i letme ile ilgili teknolojiyi ya da özel ara tõrmayõ kapsayacak  ekilde hazõrlanmalõdõr. 

 

! letmenin Tanõmõ 

Bu bölümde i letmenin ne amaçla kuruldu"u açõk bir biçimde ortaya konmalõdõr. Giri imcinin kendisinin 
belirlemi  oldu"u misyon do"rultusunda, i letme çalõ anlara, mü teriler ve potansiyel yatõrõmcõlara 
tanõtõlmalõdõr. !lk olarak i letmenin ismi belirtilmelidir. !kinci olarak endüstrinin ko ullarõ  u anki durumu 
ve gelecekteki e"ilimi açõsõndan ortaya konulmalõdõr. Bu bölümde planõ etkileyecek endüstriyel 
geli meler açõklanmalõdõr. Üçüncü olarak, yeni i letmenin gelecek potansiyeli açõkça belirtilmelidir. 
Bütün anahtar terimler sadele tirilmeli ve anlamlõ kõlõnmalõdõr. Fonksiyonel sõnõflandõrmalar ve 
tanõmlamalar eklenmelidir. Bu bölüme çizim ve foto"raflar da eklenebilir. Dördüncü olarak yeni 
i letmenin rekabetçi ortamda sahip oldu"u güçlü yönler geni  olarak açõklanmalõdõr. 

Bu bölümün alt ba lõklarõnda a a"õdaki sorulara cevap verilmelidir. 

• Ne tür bir i letme kurmayõ planlõyorsunuz? ! letmenizi tanõtõnõz. 

• Üretilecek mal ve hizmetlere ili kin endüstri yapõsõ nasõl? 

• Kurmayõ dü ündü"ünüz i letmenin hedef ve amaçlarõ nelerdir? 

• Kurulacak i letme ile ilgili deneyiminiz var mõ? 

• Hangi ürün ya da hizmetleri sunacaksõnõz? 

• Kurmayõ dü ündü"ünüz i in niteli"i nedir? (Yeni, Yarõ-Zamanlõ, Mevsimlik, Franchise vb.) 
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• Kuraca õnõz i!letme niçin ba!arõlõ olacaktõr? 

• Kuraca õnõz i!letmenin geli!me ve kârlõlõk potansiyeli nedir? 

• "!letmenizi di erlerinden ayõran farklar nelerdir? (Güçlü Yönler) 

• "!letmenizi ba!arõsõzlõ a u ratacak faktörler nelerdir? (Zayõf Yönler) 

• Kuraca õnõz i!letmenin toplumsal kalkõnma sürecine ne tür katkõlarõ olacaktõr? 
 

Pazarlama Planõ 

Kurulacak i!letmenin üretece i mal veya hizmetin içinde yer alaca õ pazarõn ve çevrenin durumunu, 
i!leyi!ini, mal veya hizmete gösterecekleri tepkileri ve olasõ etkilerini önceden belirlemek amacõyla 
gerekli veri ve bilgileri toplayõp i!leme ve böylece mal veya hizmetin pazarlanabilirlik derecesini saptama 
i!lemleri pazarlama planõn ayrõntõlarõnõ olu!turur. Yeterli bir gelir elde etme, pazardan pay almaya 
ba lõdõr. Bu nedenle giri!imci, pazar çevresini iyi tanõmalõdõr. Birçok giri!imcinin, hazõrlanmõ! bir 
pazarlama planõna sahip olmadan i! hayatõna ba!ladõklarõ görülmektedir. "! dünyasõnda ba!arõlõ olan 
giri!imcilerin “pazarlama planõ benim kafamdadõr” dedi ine sõkça rastlanõlmaktadõr. Ancak, daha sistemli 
olabilmek ve dü!ünceleri ka õda aktarabilmek, di er bir anlatõmla pazarlama planõ hazõrlamak, 
giri!imcinin ne yapmasõ gerekti ini netle!tirir ve gerekti inde daha kârlõ de i!imleri yapabilmesine 
olanak verir. "yi bir pazarlama planõ “ka õt üzerine dökülen yo un dü!üncelerdir” ya da “daha etkin 
hareket edebilmek için dü!ünceleri sistematik hale getirmektir” !eklinde tanõmlanabilir. Yol haritasõ ya da 
rehberler nasõl seyahat edenlerin gitmek istedikleri yere varmalarõnda yardõmcõ oluyorsa, pazarlama planõ 
da giri!imci için yol göstericidir ve amaçlara ula!mada yardõmcõ olan araçlardan birisidir (Odaba!õ, 2001, 
ss.10-11). 

Pazarlama planõnda giri!imci, yatõrõmcõlara böyle bir pazar oldu unu, satõ! tahminlerinin 
ba!arõlabilece ini ve rekabette ba!arõlõ olunaca õnõ kanõtlamalõdõr. Pazarlama planõ, kurulacak i!letmenin 
dikkatini mü!terilere yo unla!tõrmasõnõ i!aret eder ve planõn bu bölümünün amacõ ba!arõ stratejisini 
ortaya koymaktõr (Zimmerer & Scarborough, 1996, s.173). 

Pazar ara!tõrma ve analizlerine dayalõ tahmini satõ! miktarlarõ, üretim miktarõnõ, gerekli borç ve 
özsermaye miktarlarõnõ do rudan etkilemektedir. Ço u giri!imci yatõrõmcõlarõ satõ! tahminlerinin yeterli 
miktarda oldu una ikna edecek bir pazar ara!tõrmasõnõn hazõrlanmasõnda güçlük çekmektedir. 

Giri!imcinin, i! fikrinin piyasa ve talep yapõsõnõ ara!tõrdõktan sonra hedef kitlesini belirlemesi, bu 
kitleye nasõl ula!aca õnõ, ürünlerini hangi fiyat seviyesinde ile sataca õnõ, hangi reklam ve tanõtõm 
araçlarõnõ kullanaca õnõ, hangi dönemde ne kadar sataca õnõ belirlemesi gerekir (#anlõ & #ahsuvar, 1998, 
s.45). 

Ba!arõlõ bir pazarlama planõnõn hazõrlanmasõnda a!a õda sõralanan sorularõn cevaplanmasõ giri!imciye 
yardõmcõ olacaktõr. Burada karõ!õk ve ard arda sõralanan ve cevaplanmasõ istenen bu sorular giri!imcinin i! 
planõ kapsamõnda, pazarlama konusunda çe!itli kararlarõn alõnmasõnda da yardõmcõ olacaktõr (Zimmerer & 
Scarborough, 1996, s.173).  

Bu bölümün alt ba!lõklarõnda a!a õdaki sorulara cevap verilmelidir. 

• Potansiyel mü!terileriniz kimler? 

• Pazarõn !u anki büyüklü ü nedir? 

• Rakipleriniz kimler? "!letmelerinin nitelikleri nelerdir? 

• Satõ!larõnõzõ nasõl arttõracaksõnõz ya da koruyacaksõnõz? 

• Ba!langõçta bekledi iniz pazar payõ nedir? 

• Fiyatlama politikanõz gerçekçi mi? 

• Fiyatlarõn dü!mesi ya da artmasõ durumunda pazar payõnõzõn seyri de i!ecek mi? Rekabetçi bir 
fiyat politikanõz var mõ? 

• Ürün ya da hizmetlerinizin fiyatõ ne olacak? 
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• Reklam ve tanõtõm stratejiniz ne olacak?  

• Ürününüze yönelik da õtõm kanallarõnõzõ belirlediniz mi? 

• Zaman tablosuyla uyumlu bir pazar hedeflemeniz var mõ?  

• Pazar izlemeye yönelik ne tür çalõ!malar yaptõnõz? 

• Rakiplerinizi nasõl tanõmlarsõnõz? ("htiyatlõ, Atak, Ilõmlõ) Neden?  
 
Üretim Planõ 

Bu bölüm i!letmenin kurulu! yerinin tanõmlanmasõyla ba!lamalõdõr. Seçilen yer i!gücü olanaklarõ, ücret 
oranlarõ, üreticilere ve tüketicilere yakõnlõk ve toplum deste inin sa lanmasõ açõsõndan uygun olmalõdõr. 
Bunlara ek olarak yerel vergi yükümlülükleri ve bölge bankalarõnõn yeni giri!imlere sa ladõklarõ 
desteklere de de inilmelidir. Ayrõca üretim ihtiyaçlarõ, gerekli olan binalar (fabrika, depo, büro) ve 
araçlar (özel aletler, makinalar, bilgisayarlar ve ta!õtlar) anlamõnda belirtilmelidir.  

Ta!õma maliyetleri de bu bölümde i!lenmelidir. Ayrõca i!gücü arzõ, ücret oranlarõ ve ihtiyaç duyulan 
nitelikli i!gücü gösterilmelidir. Son olarak üretim maliyetleriyle ilgili veriler sunulmalõdõr. Burada 
kullanõlan üretimle ilgili tüm finansal bilgiler daha sonra finansal tahminler için de kullanõlacaktõr (#anlõ 
& #ahsuvar, 1998, s.45). 

Bu bölümün alt ba!lõklarõnda a!a õdaki sorulara cevap verilmelidir. 

• "!letmenizin kurulu! yeri neresi olacak? 

• Kurulu! yeri seçiminizi etkileyen faktörler nelerdir? 

• Bina, makine ve üretimle ilgili di er araç ihtiyaçlarõnõzõ tanõmladõnõz mõ? 

• Tedarikçileriniz kimler olacak? 

• Ula!õm imkanlarõ nelerdir? 

• "! gücü olanaklarõ nelerdir? 

• Tahmini üretim maliyetleriniz nedir? 
 

Yönetim Planõ 

Bu bölüm i!letmenin sahipli i, anahtar personelin görevleri ve sorumluluklarõ ile bunlarõn bu özel 
görevlerini yerine getirecek bilgi ve deneyimlerini ortaya koymalõdõr. Yönetim takõmõnõn bütün üyelerinin 
detaylõ özgeçmi!leri bu bölümde verilmelidir.  

Bir i!letmenin yönetilmesi, kendi kendinin patronu olma iste inden çok daha fazlasõnõ 
gerektirmektedir. "!letme yönetimi, ba lõlõk, sabõr, karar alma yetene i, çalõ!anlarõn ve paranõn idare 
edilmesi gibi yeteneklere sahip olunmasõnõ gerektirmektedir. Finans ve pazarlama planlarõ ile birlikte 
yönetim planõ, i!letmenin ba!arõsõ için bir temel te!kil eder ve bu ba!arõya ula!mayõ kolayla!tõrõr.  

Binalar ve araçlar gibi, çalõ!acak insanlar da kurulacak i!letme için önemli bir kaynaktõr. "nsan 
kayna õ bir i!letmenin sahip oldu u en de erli varlõktõr. Giri!imci kõsa zamanda, i!letmesinin 
gerçekle!tirdi i faaliyetlerde çalõ!anlarõn ne denli önemli bir role sahip oldu unu görecektir. Bu 
nedenledir ki, giri!imcinin sahip oldu u i!gücünün ne tip yetenekleri oldu unun ve ne tip yetenekleri 
olmadõ õnõn bilinmesi son derece önemlidir. Çünkü, giri!imci, eksikli i duyulan nitelikteki i!gücünü 
istihdam etmeye çalõ!mak zorundadõr. 

Bunlara ek olarak, çalõ!anlarõn nasõl yönetilece i ve kendilerine nasõl davranõlaca õnõn bilinmesi de 
son derece önemli bir konudur. "!letme içerisindeki çalõ!anlar, takõmõn birer parçasõ haline getirilmelidir. 
Çalõ!anlar, i!letmede ya!anan de i!imlerden haberdar edilmelidir ve kendilerinin geri bildirimleri 
istenmelidir. Çalõ!anlar genellikle, i!letmeyi yeni pazarlara ta!õyabilecek, var olan ürün ve hizmetleri 
geli!tirecek, rekabetçi gücü arttõracak, yeni ürün veya hizmetleri ortaya koyabilecek dü!ünce gücüne 
sahiptirler. 
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Bu bölümün alt ba lõklarõnda a a!õdaki sorulara cevap verilmelidir. 

• " letmeyi kim yönetecek? 

• Yöneticinin ki isel özellikleri nelerdir? 

• Ne kadar çalõ ana ihtiyacõnõz var? Görevleri ne olacak? 

• Çalõ anlara verilecek ücretler tahmini olarak ne kadardõr?  

• Ne tür danõ manlara ya da uzmanlara ihtiyacõnõz var? 

• " letmenizin yasal statüsü ne olacak? 

• Ne tür lisans ve izinlerin alõnmasõ gerekiyor? 

• Ne tür yasal düzenlemeler i letmenizi etkileyecektir? 
 

Ara tõrma ve Geli tirme Bölümü 

Yapõlacak tüm ara tõrma ve geli tirme faaliyetlerinin büyüklü!ü bu bölümde gösterilecek maliyet ve 
zaman testlerine ba!lõdõr. Yatõrõmcõlar projenin bulundu!u durumu, prototipler, laboratuar testleri ve 
program gecikmeleri anlamõnda bilmek isterler. Giri imci, detaylõ bir ara tõrma geli tirme bölümüne 
sahip olmak için teknik destek almalõdõr. Ayrõntõlõ planlar, taslaklar, çizimler genellikle önemlidir. Bu 
bölümde ara tõrma ve geli tirme çalõ malarõnõn tanõmlanmasõ ve i  fikrini geciktirebilecek güçlüklerin 
tartõ õlmasõ gerekmektedir. Ayrõca i gücü, danõ ma kaynaklarõ, ara tõrma ve dizayn çalõ malarõnõ 
kapsayan bir AR-GE bütçesi olu turulmalõ ve sunulmalõdõr. 

Bu bölümün alt ba lõklarõnda a a!õdaki sorulara cevap verilmelidir. 

• Tasarõm ve geli tirme faaliyetlerinizi dikkatli bir  ekilde tanõmladõnõz mõ? 

• Dõ arõdan teknik destek alõnacak mõ? 

• Ne tür ara tõrmalara ihtiyacõnõz olacak? 

• Ara tõrma ve geli tirme faaliyetlerinin maliyeti nedir? 

• Finans planõnda yer alan bütçeler içerisinde Ar-Ge bütçesi yer alõyor mu? 
 

Önemli Riskler Bölümü 

Neyin yanlõ  gitti!i ya da gidebilece!i ve bu durumda giri imcinin neler yapabilece!i önceden 
dü ünülmelidir. Daha önceki bölümlerde de de!inildi!i gibi giri imci kabul edilebilir riskleri üstlenen 
ki idir. Bu bölümde potansiyel riskler ortaya konulmalõdõr. Bu risklere: 

• Endüstride istenilmeyen geli meler. 

• Tahminlerin üzerinde gerçekle en üretim maliyetleri,  

• Gerekli mal ve hizmetlerin alõnmasõnda kar õla õlan güçlükler 

• Yeni rakipler 

• Yönetimde meydana gelebilecek aksaklõklar 

• Deneyim eksikli!i 

• Ekonomideki belirsizlikler 

• Tedarikçilerle sorunlar 

• Anahtar personel kaybõ 

Örnek olarak verilebilir. Bu risklere ek olarak, olasõ geli melere de bu bölümde de!inilmelidir. 
Örne!in, rekabetin fiyatlarõ dü ürmesi, pazar tahminlerinin yanlõ lõ!õ, gerçekle tirilemeyen satõ  
tahminleri, alõnamayan patentler gibi konular bu bölümde ele alõnmalõdõr.  
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Sonuç olarak, alternatif ko ullara yönelik öneriler sunulmalõdõr. Elbetteki gecikmeler, uygun olmayan 
tahminler ve endüstride meydana gelebilecek dü ü ler olacaktõr. Ancak planõ okuyanlar bu durumlar 
kar õsõnda giri imcinin ne kadar hazõr oldu!unu bilmek isteyecektir. 

Bu bölümün alt ba lõklarõnda a a!õdaki sorulara cevap verilmelidir. 

• Rakiplerin yapaca!õ olasõ fiyat indirimlerini dikkate aldõnõz mõ? 

• Endüstride meydana gelebilecek olasõ riskler nelerdir? 

• Üretim maliyetlerinizin beklenenden daha yüksek olabilece!ini hesapladõnõz mõ? 

• Gerçekle emeyecek satõ  düzeylerine hazõr mõsõnõz? 

• Uzun süreli tedarik güçlüklerine hazõr mõsõnõz?  

• Tedarikçilerle uzun dönemli sözle meleriniz var mõ? 

• Alternatif eylem planlarõnõz hazõr mõ? 
 

Zaman Tablosu Bölümü 

Zaman tablosu yakla õmõ, yapõlacak i lerin adõmlar  eklindeki gösterimini içerir. Zaman tablosundaki bu 
aralõklar üçer aylõk, aylõk ya da haftalõk olarak verilebilir. Zaman aralõklarõnõn koordine edilmesi sadece 
öncelikler anlamõnda de!il, yeni ürün geli tirilmesi, yönetim takõmõnõn kurulmasõ, üretim ayarlamalarõ ve 
pazar planlamasõ anlamõnda oldu!u gibi  u çalõ malarõ da içermelidir: 

• " letmenin kurumsalla masõ 

• Ara tõrma ve geli tirme çalõ malarõnõn tamamlanmasõ 

• Prototiplerin üretilmesi 

• Satõ  temsilcilerinin çalõ tõrõlmasõ 

• Ticari fuarlarda ürünlerin sergilenmesi 

• Da!õtõmcõlarla anla õlmasõ 

• Üretim materyallerinin sipari i 

• Sipari lerin listelenmesi 

• "lk satõ lar ve teslimler (maksimum aralõklar i letmenin güvenilirli!i ve sermaye ihtiyacõ 
açõsõndan önemlidir) 

• " letmeye yapõlacak ilk ödemeler (nakit olarak) 

Bütün bu unsurlar zaman tablosu bölümünde yer verilmesi gereken noktalardõr. Zaman tablosu daha 
detaylõ hale geldikçe, yatõrõmcõlar için daha iyi bir yatõrõm  ansõnõn oldu!u ve alõnacak riskin dü tü!ü 
görülecektir. 

Bu bölümün alt ba lõklarõnda a a!õdaki sorulara cevap verilmelidir. 

• " letmenizin faaliyete geçmesi için ne kadarlõk bir süre öngörüyorsunuz? 

• Hedef ve amaçlarõnõz için zaman bölümlendirmesi yaptõnõz mõ? 

• Faaliyetlerinizin herbir a amasõ için son tarihleri belirlediniz mi? 

A a!õda bir i letmenin kurulmasõ ve 24 ayda gerçekle tirece!i e!itim modülü projesinin 24 aya 
da!õlmõ  faaliyetlerine ili kin zaman tablosu örne!i verilmi tir. 
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Ekler 

Planõn bu son bölümü, olmasõ zorunlu olan bir bölüm de ildir, ancak planõn ana bölümlerinde verilmesi 

uygun olmayan ek belgeler sa lamaktadõr. Diyagramlar, planlar, finansal veriler, finansal tablolar 

(tahmini bilanço, gelir tablosu ve nakit akõ! tablosu), yönetim takõmõnõn özgeçmi!leri ve kaynaklar ile 

di er bölümleri destekleyen materyaller bu bölümün örnekleridir. Bu bölüme konulacak materyaller, 

giri!imcinin kendi kararõna ba lõdõr. Ancak bu bölüm destekleyici bilgilerle sõnõrlandõrõlmalõdõr. 

Bu bölümün alt ba!lõklarõnda a!a õdaki sorulara cevap verilmelidir. 

•  ! planõnõ destekleyecek belgeleri, çizimleri ve anla!malarõ plana eklediniz mi? 

• Yararlandõ"õnõz teknik ve hukuki danõ!manlardan referanslarõnõz var mõ? 

• Gerekli olan finansal tablolarõ planõnõza eklediniz mi? 

 

 ! PLANININ DOSYA HAL NE GET R LMES   
Fon sa"layõcõlara i! planõ sunulurken giri!imci, bu sürecin bir bütün halinde önemli oldu"unu 

unutmamalõdõr.  zleyen kõsõmda giri!imcinin i! planõnõn iyi görünmesini sa"lamasõ için izlemesi gereken 

temel konular ele alõnacaktõr. Bir i! planõ fon sa"layõcõlara ve yatõrõmcõlara i!letme ve giri!imci 

konusunda ilk izlenimleri sunar. Fon sa"layõcõlar planõn iyi görünmesini, do"ru uzunlukta olmasõnõ, 

i!letmenin faaliyetlerinin tüm unsurlarõnõ, ilk a!amalardan itibaren açõkça ortaya koymasõnõ, dil bilgisi ve 

yazõm hatalarõ ta!õmamasõnõ beklemektedirler. Di"er bir ifade ile i! planõnõn içindekiler kadar !ekli de 

önemlidir. Düzgün bir !eklin iyi niyeti ve zekayõ yansõttõ"õna inanmaktadõrlar.  

#ekil konusunda önemli görülen noktalar a!a"õda açõklanmõ!tõr: 

Görünü : Cilt ve baskõ ne özensiz ne de müsrifçe bir !ekilde yapõlmõ! olmalõdõr. Fotokopi çekilmi! 
sayfalarõn eklenmesi amatörce görünmektedir. Ancak kitap cildi !eklinde ve dizgi sayfalar da a!õrõ ve 

gereksiz bir harcamayõ göstermektedir. Tek renkli kapa"a sahip plastik spiral bir cilt düzgün bir görüntü 

sa"layacak ve inceleyecek çok sayõda insanõn zarar vermesini engelleyecektir. 

Uzunluk: Bir i! planõ 50 sayfadan daha uzun olmamalõdõr.  lk taslak bu uzunlu"u geçecek olsa da 

düzenleme sonucunda bu uzunlu"a ula!malõdõr. Uzunlu"un bu !ekilde belirlenmesi giri!imcinin fikirlerini 

daha keskinle!tirmeye itecek ve fon sa"layõcõlarõn ilgisinin da"õlmasõnõ önleyecektir. Detaylar, ek bir 

ciltte yer alabilir. Giri!imciler, bu materyali fon sa"layõcõlarõn ilk ilgisi elde edildikten sonra da 

verebilirler. 

Kapak ve Ba lõk Sayfasõ: Kapak i!letmenin ismini, adres ve telefon numaralarõnõ ve planõn yapõldõ"õ 
tarihi içermelidir. #a!õrtõcõ bir !ekilde birçok i! planõ fon sa"layõcõlara irtibat telefonlarõ yazõlmadan 

verilmektedir.  lgili bir yatõrõmcõ, i!letme ile kolay bir !ekilde temas kurmak ve daha geni! bilgi sa"lamak 

isteyebilir.  

Kapaktan sonra iyi bir !ekilde dizayn edilmi! bir ba!lõk sayfasõ gelmelidir. Bu sayfada kapaktaki 

bilgiler tekrar edildikten sonra üst ve alt kö!elere kaç kopya olarak basõldõ"õ ve kopya numarasõ 

belirtilmelidir. Bu sayõnõn 20’den fazla olmamasõnõn fon sa"layõcõlar üzerinde psikolojik bir etkisi vardõr. 

Hiçbir fon sa"layõcõ yapaca"õ yatõrõmõn rafta kalmõ! bir i! kurma fikri oldu"unu dü!ünmek istemez.  

!  Planõ Özü: Ba!lõk sayfasõndan sonra gelecek bu bölüm en çok iki sayfadan olu!malõdõr. Bu 

bölümde kurulu!un !u anki durumu, üretece"i mal ya da hizmetleri, bunlarõn tüketicilere olasõ faydalarõ, 

finansal tahminleri, giri!imin 3-7 yõl içerisindeki hedefleri, ihtiyaç duyulan finansman ve fon 

sa"layõcõlarla yatõrõmcõlarõn elde edecekleri faydalar yer almalõdõr. 

 ! planõ özü, planõ okuyacak ki!ilerin belki de planda okuyacaklarõ ilk ve en son bölüm olaca"õ için en 

önemli bölümdür. Bu nedenle bu bölüm tüm plan ortaya çõktõktan sonra yazõlmalõdõr. 

!çindekiler Tablosu:  ! planõ özünden sonra iyi dizayn edilmi! bir içindekiler tablosu gelmelidir.  ! 
planõnõn tüm bölümleri ve sayfa numaralarõ belirtilmelidir.  

Çekici bir görünü!, etkin bir uzunluk, i! planõ özü, içindekiler tablosu, düzgün bir dilbilgisi, hatasõz 

yazõm ve kapak tüm plan birle!tirildi"inde çok önemli olmaktadõr. Bu noktalar ço"u zaman ba!arõlõ 

planlarõ kabul edilemez olanlardan ayõrmaktadõr. A!a"õda tipik bir i! planõnõn içindekiler bölümü 

gösterilmektedir. 
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Tablo 5.3:  ! Planõ  çindekiler Tablosu Örne"i 
 

1. G R ! 

2.  !LETMEN N TANIMI 

2.1.  !letmenin Genel Tanõmõ 

2.2. Endüstrinin Yapõsõ 

2.3. Hedef ve Amaçlar 

2.4. Sunulacak Ürün ya da Hizmetin Farklõlõ"õ 

3. PAZARLAMA PLANI 

3.1. Ara!tõrmalar ve Analizler 

3.1.1. Hedef Pazar ( Tüketiciler ) 

3.1.2. Pazar Büyüklü"ü ve E"ilimleri 

3.1.3. Rekabet Yapõsõ 

3.1.4. Tahmini Pazar Payõ 

3.2. Pazarlama Stratejisi 

3.2.1. Satõ!lar 

3.2.2. Da"õtõm Kanallarõ 

3.2.3. Reklam ve Tanõtõm 

4. ÜRET M PLANI 

4.1. Kurulu! Yeri Analizi 

4.2. Üretim  htiyaçlarõ ( Makinalar, Binalar ve Araçlar ) 

4.3. Tedarikçiler ve Ula!õm  mkanlarõ 

4.4.  ! Gücü 

4.5. Üretim Maliyetleri  le  lgili Bilgiler 

5. YÖNET M PLANI 

5.1. Yönetim Takõmõ ( Kilit Personel ) 

5.2.  !letmenin Yasal Yapõsõ 

5.2.1. Tedarik Sözle!meleri 

5.2.2. Çalõ!anlarla Yapõlan Sözle!meler 

5.2.3. Mülkiyet Yapõsõ 

5.3. Yönetim ve Danõ!manlarla  lgili Bilgiler 

6. F NANS PLANI 

6.1. Finansal Tahminler 

6.1.1. Tahmini Tablolar ( Gelir Tablosu, Bilanço, Nakit Akõm Tablosu ) 

6.2. Fon Kaynaklarõ ve  Kullanõmlarõ 

6.3. Yatõrõm ve  !letme Sermayesi  htiyacõ 

7. ARA!TIRMA VE GEL !T RME BÖLÜMÜ 

7.1. Geli!tirme ve Dizayn Planlarõ 

7.2. Teknik Ara!tõrma Sonuçlarõ 

7.3.  htiyaç Duyulan Teknik ve Di"er Destekler 

7.4. Ar-Ge Faaliyetlerinin Maliyet Yapõsõ 

8. ÖNEML  R SKLER BÖLÜMÜ 

8.1. Olasõ Problemler 

8.2. Riskler 

8.3. Alternatif Eylem Planlarõ 

9. ZAMAN TABLOSU BÖLÜMÜ 

9.1. Aktivite Planõnõn Hazõrlanmasõ 

10. EKLER 
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Özet 

 ! fikrinin gerçe"e dönü!mesinde di"er bir 

anlatõmla i  fikrinin ticarile tirilmesinde i  
planõnõn hazõrlanmasõ oldukça önemlidir. !  planõ 

kurulmasõ dü ünülen i letmenin sahip olaca"õ 
vizyonun ka"õda dökülmesidir. Detaylõ bir 

 ekilde hazõrlanmõ  bir i  planõ, i letme için 

gerekli olan finansman kaynaklarõnõ, bunlarõn 

nasõl sa"lanaca"õnõ ortaya koyar ve kurulmasõ 

dü ünülen giri imin neden ba arõlõ olaca"õnõ 
gösterir. !  planõ, giri imcinin ba arõlõ bir giri im 

için kullanaca"õ ve i letmenin i leyi ini 

tanõmlayacak yol gösterici bir rehberdir. 

Giri imciler i  planõnõ çe itli amaçlar için 

kullanabilirler. Bu amaçlar; ileti im, planlama ve 

yönetim olarak sõralanabilir. !leti im aracõ olarak, 

i  planõ sermaye sa"lama, yapõlacak yatõrõmõ 

cazip hale getirme, stratejik i  ortaklarõ bulma 

anlamõnda kullanõlõr. Yönetim aracõ olarak i  
planõ, i letmenin geli im evrelerine ba"lõ olarak 

takip edilecek yollarõn belirlenmesi, sonuçlarõn 

izlenmesi ve geli menin de"erlendirilmesinde 

kullanõlõr. Planlama aracõ olarak ise i  planõ 

i letmenin her a amasõnda yol göstericidir.  

!  planõ giri imciye ve di"er okuyuculara i in 

neden ve nasõl ba arõlõ olaca"õnõ gösteren bir 

belgedir. !  planõ giri imcinin sahip oldu"u 

stratejik dü üncenin kalitesini ve bu dü üncenin 

potansiyel kârlõlõ"õnõ gösterir. Bu anlamda i  
fikrinin plana nasõl yansõdõ"õ ve i  planõn 

hazõrlanõ  kalitesi son derece önemlidir. !  
planlarõnõ okuyan ki iler kurulacak olan 

i letmeyi; karakter, yetenek, yönetim yapõsõ, 

amaçlar, sermaye yapõsõ ve güvence gibi kriterleri 

göz önüne alarak de"erlendirirler. Bu nedenle i  
planõ tüm detaylarõ kapsayacak ve aynõ zamanda 

okuyucuyu sõkmayacak  ekilde hazõrlanmalõdõr.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

!  planõnda, i letmenin tüm unsurlarõnõn 

tanõmlanmasõ gerekmektedir. Bunlar, proje, 

pazarlama, ara tõrma ve geli tirme, üretim, 

yönetim, kritik riskler ve finansman unsurlarõdõr. 

Kurulmasõ önerilen i letmenin tüm bu 

unsurlarõnõn tanõmlanmasõ, organizasyonun nasõl 

olaca"õ konusunda okuyuculara ve giri imciye 

yardõmcõ olacaktõr. !deal bir i  planõnõn uzunlu"u 

50 sayfa civarõnda olsa da bütün plan ekler dahil 

40-80 sayfa uzunlu"unda olabilir. Planõn sayfa 

sayõsõndan daha çok planõn içerdi"i bilgiler 

önemlidir.  

!  planõ fon sa"layõcõlara ve yatõrõmcõlara i letme 

ve giri imci konusunda ilk izlenimleri sunar. Bu 

nedenle hazõrlanan i  planõnõn düzgün ve çekici 

bir dosya haline getirilmesi gerekmektedir. Fon 

sa"layõcõlar planõn iyi görünmesini, do"ru 

uzunlukta olmasõnõ, i letmenin faaliyetlerinin tüm 

unsurlarõnõ ilk a amalardan itibaren açõkça ortaya 

koymasõnõ, dil bilgisi ve yazõm hatalarõ 

ta õmamasõnõ beklemektedirler. Di"er bir 

anlatõmla i  planõnõn içindekiler kadar  ekli de 

önemlidir. Düzgün bir  eklin iyi niyeti ve zekayõ 

yansõttõ"õna inanõlmaktadõr. 


