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Ozet

Bu yazinin amaci, bir is modeli gelistirmek, is modeline yatirim yapmak, is siireclerini belirlemek gibi isletmeler igin
hayati éneme sahip adimlardan &nce is planmin nasil gelistirilecegini anlatmaktir. Is plani, girigimci, yatirrmer ve hatta biitiin
paydaslar arasinda iletisimin daha saglikli kurulabilmesi igin gelistirilebilecek ortak metin olarak kabul edilebilir. Is planlar, aym
zamanda girisimci ve fikir sahibi kisilerin kendi is fikirlerini gbzden gecirmesi ve ayaklari yere basmayan fikirleri 6n
gorebilmesini saglamaktadir. Is planinin temel olarak bes ana unsuru bulunmaktadir. Bunlardan doért tanesi ana unsur olup, is
slireci ve tanimi, pazarlama, organizasyon yapist ve finansal yapidan olusmaktadir. Bu dort unsura ilave olarak firsatlarin ve
fikirlerin degerlendirildigi bir 6n asama veya risk unsurlarmnin analiz edildigi bir son asama veya her ikisi birden eklenebilir.
Ayrica bu unsurlarin her birisi detaylandirilarak ayri birer rapor olarak hazirlanabilir. Bu yazi kapsaminda is planina biitiinciil bir
yaklasimla bakilip, ismi gegen unsurlar 6zetle anlatilacaktir. Ayrica, bu yazi kapsaminda, giiniimiizde giderek ayrisan, yonetim
bilisim sistemleri agisindan is planlarmnin farkliliklarina da deginilecek ve teknoloji baslangi¢ firmalarin dikkat etmesi gereken
konulardan bahsedilecektir.

Anahtar Kavramlar: I;s' Plani, Finansal Plan, Organizasyon Plani, Pazarlama Plani, f; Stiregleri

Abstract

Purpose of this paper is briefly introducing the concept of business plan, which is a shared document among the people
developing a new business model, people investing to the business model or all other share holders of the future business.
Business plans are also suitable tools for people with ideas to self review the business idea during its creation, they can give
different point of views for criticizing the idea. Basically, the business plans are built on five major parts. Four of them are
essential in all business plans, which are the business process and the definition of business model, marketing, organizational
plan and the financial plan. Besides the four essential parts, an opportunity assessment plan or risk analysis and recovery plan or
both of them can be added to the business plan. Please note that, all these major parts can also be detailed in separate plans. Also
in this paper, considering the boom of tech startups, we will review the business plan from the management information systems
perspective in an additional section.
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1. Giris

Is plami, her seyin basinda yazili olarak hazirlanan bir plandir. Planin igeriginin tam, anlasilir ve basit sekilde
isin tanimint i¢ermesi gerekir. Basitce herkesin anlayabilecegi sadelikte bir yonetim Ozeti (executive summary)
sunulmas1 gerekir. Planin kisa ve uzun vadeler gdz dniine alimarak isin fonksiyonel detaylarini igermesi beklenir. Is
planlarmin genel olarak daha dnceden yasayan bir piyasada iglemesi beklendigi disiiniiliirse, planin bir kisminda is
modelini ilgilendiren i¢ ve dig unsurlara ve bu unsurlar ile yeni fikrin iligkisine yer verilmesinde fayda vardir. Genel
bir kabul olarak 3 yillik planlarin yapilmasi beklentisi olmakla birlikte bu siirenin bir sart olarak diisliniilmemesi
gerekir. Is planmin kapsadig1 zaman, farkli is kollarmna finansal ve kurumsal yapilara gore daha uzun veya daha kisa
olabilir.

1.1. Is Planini Kim Hazirlar?

Is planmi girisimcinin hazirlamasi ve kendi fikrinin detaylandirmasinin yaninda, girisimcinin kendi
yeteneklerini ve is plani ile iligkilerini de objektif sekilde degerlendirmesine yer verilebilir. Bu noktada yeteneklerin
degerlendirildigi bir tablo hazirlamak miimkiindiir. Girisimci, basit bir sekilde, is planini ilgilendiren yeteneklerini
alt alta yazip her bir yetenegi, zay1f, vasat, iyi veya ¢ok iyi seklinde puanlayabilir. Bu sayede girisimci is modelinin
basartya ulasmasi i¢in gerekli olacak yetenekleri, bu yeteneklerden kendisinde eksik olanlari ve 3 yillik siire¢
boyunca hangi konularda destek almasi gerektigini gdzden gegirmis olur. Bu adim, daha sonraki kurumsal yapinin
olusturulmas: sirasinda eksik ve giiglii olan yanlarin nasil ¢oziilecegi, hangi alanlarda personel istthdamina veya
hizmet alimma ihtiyag oldugu, bu alimlarin mali yapiya etkisi ve finansal planin sekillenmesi gibi etkileri
bulunmaktadir.

1.2. Is Plamini Kim Okur ve Bakis Acilart Nelerdir?

Ozetle is ile ilgilenen herkes okur ama is planlari, 6zellikle ise yatirim yapacak yatirimeilar ve girisimei arasinda
bir protokol olarak diisiiniilebilir. Bu agidan bakildiginda girisimcinin farkli bakis agilarindan bilgi vermesi ve
fikrini detaylandirmasi beklenir. Bunlar temel olarak {i¢ grupta toplanabilir:

*  QGirigimci bakis agis1
*  Pazarlama ve pazar bakis acis1
*  Yatirimci ve finansal bakis agisi

Is Plani, girisimcinin kendisini ifade ettigi, yeni fikirleri belirttigi ve is modelinden ¢ikar saglayacak kisilerle
iletisim kurdugu yazili metin olarak diisiiniilebilir. Bu agidan bakildiginda girisimcinin kendi bakis a¢isini agik bir
sekilde ifade etmesi ve fikrini desteklemesi, ayrica bu fikrin avantajlarini, giiclii buldugu yanlar1 yazmasi ve sayet
varsa ileriye yonelik olarak gelecek planlarindan bahsetmesi miimkiindiir.

Is planlar1 birden fazla gdz tarafindan incelendigi igin, yazilan girisimci bakis agilarmnin elestirilere acik
oldugunun bilinmesi gerekir. Ayrica ig planint okuyan kisilerin is planinin zaman igerisinde nasil sekillenecegi ile
ilgili soru isaretlerinin de giderilmesi beklenmektedir. Ornegin is planmin neden orijinal oldugu, mevcut islerden
farklar1 ve istiin yanlariin neler oldugu, finansal yapisinin nasil olusacagi ve para akisi, is planinin gergeklesmesi
icin gerekli olan kaynaklar, bu kaynaklardan en 6nemlisi insan giicii ve bu insan kaynaginin nasil bir organizasyon
icerisinde kullanilacagi gibi ¢ok sayida sorunun cevaplanmasi beklenir. Bu amagla bazi durularda is planini gok
biiyiittiigii igin, is planin1 6zet olarak tutup, bu sorularin her birisi i¢in ayr1 alt raporlar hazirlanmasi da miimkiindiir.
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1.3. Is Plaminin Faydalar:

Is planlar1 temel olarak bir girisimcinin farkli kisilere ulasmasi, finansal kaynaklar bulmasi ve fikrin gdézden
gegirilmesi gibi amaglar i¢in fayda saglar. Girisimcinin kendi fikrini gézden gecirmesini saglar. Genelde isin biiyiik
kisminin is plan1 yazilirken fark edildigi ve hi¢ sorulmamis sorularin bu sayede akla getirildigi ¢ok olmaktadir. Bu
acidan bakildiginda is planlari aslinda isin basariya ulagmasi i¢in en 6nemli ve ilk kontrol asamasi olarak da
goriilebilir. Bir girisimcinin, fikrin hayata gecirilmesi i¢in detayli mali hesaplar1 yapmasi, pazari ve hedef kitleleri
tanimlayarak bu pazar lzerinde analiz yapmasi ve bunlar1 yazili hale getirmesi ilk olarak bu adimda
gergeklesmektedir.

1.4. Is Planinda Neler olmalidir?

Temel olarak is plani, i fikrini ortaya koyan, isin farkliliklarini ortaya ¢ikaran ve herkesin isi anlayabilmesini
saglayan bir rapor olarak baslamali ve kesin olarak is fikrinin avantajlarinin yaninda, igin nasil yonetilecegi ve insan
kaynaklarini ve bunlarmn gii¢lii yanlarini ortaya koyabilmelidir. Ayrica sunulan hizmet veya {iriin hakkinda detayli
bilgiler sunmasi, i modelinde su anda mevcut olan kaynaklarin detaylandirilmasi isi inceleyen taraflara gerekli
bilgileri saglayacaktir. I planlar1 her zaman ilk kez fikir asamasindan hayata gegen isler igin hazirlanmaz. Bazi
durumlarda devam etmekte olan isler i¢in de is plant hazirlanir ve isin devamindaki yeni modiiller igin bu is planlari
kullanilir. Ornegin mevcut ise yeni bir modiil veya yeni bir sektdriin eklenmesi gibi durumlarda is planlart
hazirlanarak taraflar arasinda paylasilabilir. Bu durumlarda, is planinin mevcut isi, mevcut finansal yapiy1 ve mevcut
organizasyon yapisint da anlatan Ozellikte olmasi, yeni eklemlenecek olan kismin daha iyi anlagilmasini
saglayabilmektedir.

Is planinin en 6nemli igeriklerinden birisi de finansal yapisidir ve genelde yatirimcilarin merak ettigi kritik
sorulara cevap bulabilmesi beklenir. Ornegin yapilan bir yatirimin ne kadar zamanda geri dénecegi? Risklerin neler

oldugu? risk durumlarindaki yedek planlar raporda 6nemli unsurlari olusturmaktadir.

Genel olarak yatinmeilarin ilgisini gekebilecek, Ingilizcedeki C harfi ile baslayan dért kelimenin (4C) bilgisinin
bulunmasi beklenir.

- Kredi Yapist (Credic Character)

- Nakit Akis1 (Cash Flow)

- Tamamlayici Unsurlar (Collateral)

- Hisse ve sorumluluk dagilimi (Equity Contribution)

1.5. Is Plamini Kimler Nasil degerlendirir?

Is plani, farkli gozler tarafindan farkli amaglar igin okunmaktadir. Ornegin bankalar is planini firsatlar ve riskler
acisindan okumaktadir. Yatirimcilar ise girisimcinin karakterini anlamak, arka-plan kontrolleri yapmak, daha yiiksek
getiri saglamak, pazar ve finansal tahminlerde bulunmak gibi amaglarla okuyabilirler.

Is planlar1 bu agidan diisiiniildiigiinde, is planindaki fikirleri destekleyici fizibilite raporlar1 ile sunulabilir.

Ornegin pazar agisindan, finansal agidan veya iiretim agisindan analiz yapan ve fikrin neden uygulanabilir oldugunu
belirten ilave analiz raporlari sunulabilir.
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1.6. Is Plamini olusturan alt raporlar

Yukaridaki farkli bakis agilar ele alindiginda ¢ogu durumda farkli planlar hazirlanmasi s6z konusu olabilir.
Genelde is plani tek bir rapor halinde hazirlanip, yukarida sayilan igerikleri ayni anda igermektedir veya birden fazla
alt rapordan hazirlanabilir. Bu raporlar genelde asagidaki sekilde sayilabilir.

Ozet is plani: Genel olarak is fikrini ve bundan sonraki raporlarin 6zetlerini iceren rapordur.

Finansal Plan: Is planmin maddi ayagmi olusturur. Genel olarak is planinin saglamayi bekledigi gelirleri,
maliyeti, para akisini ve finansal kaynaklari igeren rapordur.

Pazarlama Plani: Is planmin nasil paraya doniistiiriilecegi ve bu doniisiim siirecinde hedef kitleyi, miisteri
profillerini, satis, pazarlama, reklam ve tanitim gibi ayaklar1 detaylandirirlar.

Organizasyonel Plan: s planmin gergeklesmesinde rol oynayacak en onemli unsurlardan olan insan kaynag
ihtiyacini ve bu ihtiyacin nasil bir yap1 igerisinde yonetilecegini igerir.

Yukaridaki bu ana planlarm diginda farkli alt planlar da hazirlanabilir. Ornegin teknik detaylarin anlatildig
planlar, yazilim projelerinin detaylari, yasam dongiileri gibi konu basliklarina gére alt planlar olabilecegi gibi farkli
pazarlara ve sektorlere gore de farkli planlar hazirlanabilir. Ornegin yukaridaki planlar, ayni isin Tiirkiye’de nasil
yapilacagimni farkli bir planda, Amerika’da nasil yapilacagini farkli bir planda sunabilir. Bu sekilde planlarmn kiiltiirel,
cografi, sektorel veya pazara gore farklilagtirilmast miimkiindiir.

2. Is Planinin Yapisi

Sart olmamakla birlikte bir is planinin belirli bir diizende olmasi ve bu diizenin genelde asagidaki yapida olmasi
tavsiye edilmektedir.

Giris Sayfast : Konuyu hi¢ bilmeyen kisilere ¢ok kisa bir sekilde fikri, fikrin avantajlarini ve olasi kazang
beklentilerini 6zetleyen sayfadir.

Yénetici Ozeti: Ozetin de 6zeti olarak goriilebilecek belki bir iki satirlik bir 6zet kismidir. Genelde hizli bir
sekilde fikirler taranirken is planlarinin bu kismina bakilmasit ve is planinin ne ile ilgili oldugu ve getirdigi
yeniliklerin hizlica anlasilmas1 beklenir.

Cevre ve endiistri analizi: Bu boliimde ¢evre analizi kisminda, ¢evrede bulunan ve ig planini etkileyebilecek ve
kontrol edilemeyen parametrelere yer verilir. Bu sayede ¢evrenin tam olarak farkinda olundugundan ve beklenen
etkilerinin analiz edildiginden emin olunur. Endiistri analizi kisminda ise, daha da ozele inilerek, faaliyet
gosterilmesi planlanan endiistri ile ilgili detaylar sunulur. Mevcut rekabet dinamikleri, rekabeti etkilemesi olasi
gelismeler ve biitiin bu dinamikler arasinda is planinin nasil bir konumu oldugundan bahsedilir.

Ornek bir i plam sablon olarak ek 1’de sunulmustur. Bu sablon doldurulduktan sonra, ¢evre ve endiistri analizi
ile ilgili asagidaki kontrol listesinde bulunan kontrol edilebilir.

1. s fikri ile ilgili ulusal ve uluslararas1 seviyede ana ekonomik, teknolojik, hukuki, ve politik trendlere yer
verildi mi?

2. Hedeflenen sektorde, gecen 5 yilki satis hacimlerine yer verildi mi?

3. Buendiistrideki tahmin edilen biiylime nedir?
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Gegen 3 yil igerisinde bu endiistriye kag yeni firma girmistir?

Sektorde yeni giris yapmis en son bes iirlin nelerdir?

En yakin rakipler kimlerdir?

Is yonetiminiz mevcutlardan ne agilardan farkli ve iyi olacak?

Rakipler olarak belirledikleriniz, bilyliyorlar m1? Kiigiiliiyorlar m1? Yoksa mevcut durumlarini koruyorlar
mi?

9. Her rakibinizin ayr1 ayr1 gliglii ve zayif yonleri neler?

10.  Ozel olarak belirlemis oldugunuz pazarda yasanan trendler neler?

11. Hedeflediginiz misterilerinizin profili nedir?

12.  Hedeflediginiz misteri profilini, rakiplerinizin hedefledigi miisteri profilinden ayiran 6zellikler var m1?

e R

Yukaridaki ¢evre ve girisime yonelik analiz sorularinin yaninda, girisme yonelik de kontrol listesi hazirlamakta
ve hazirlanan is planinin bu gozle de incelenmesinde yarar vardir. Bunun i¢in 6rnek bir liste agsagida sunulmustur.

Yeni girisimin misyonu nedir?

Bu ise giris nedeniniz nedir?

Bu girigsimdeki basariy1 nasil tanimlarsiniz?

Hangi tarihlerde neleri tamamlamis / bagsarmisg olmay1 bekliyorsunuz?

Sunmay1 hedeflediginiz iiriin yahut hizmetler nelerdir?

Sunmay1 hedeflediginiz iiriin yahut hizmetlerle ilgili isletmenizin sahip oldugu birikimleri (fikir, fikri

miilkiyet haklari, patentler, marka tescilleri, telif haklari, ticari sirlar, nadir bulunan yetenekler vs. )

belirttiniz mi?

Isletmenizin planlanan konumu ve hedeflenen pazari neresi?

Isletmeniz yeni mi? Eski mi? Ya da yenilenecek mi?

9.  Isletmenin binasi kira m1 yoksa miilkiyeti isletmeye mi ait?

10. Bu konum, igletmeniz i¢in neden dogru se¢im?

11. ihtiyag duyulan ekipmanlar, yazilimlar, donanim veya sunucu hizmetleri neler ve maliyetleri gikarildi mi1?

12. TIhtiyag duydugunuz insan giicii mevcut olarak isletmenizde var m1? Yetistirilecek mi? Personel alimi
yapilacak m1? Maliyetleri hesaplandi mi1?

13.  Yonetim bilgisi olarak benzer islerden elde ettiginiz ge¢mis tecriibelerinizi is planiniza koydunuz mu?

Yonetim yeterliliginiz oldugunu destekleyen argiimanlar bulunuyor mu?

AN

% =

3. Pazarlama Plam

Pazarlama planinda ¢ok farkli yontemler kullanilabilir, ancak en ¢ok kullanilan yontemlerden birisi, asagidan
yukartya dogru giden piramit yapisidir.
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Yerel Rekabet Giigleri ve Zayifliklart

[ Yerel Bilisim Sektorii Trendleri

[ Yerel gevre ve demografik trendler

Ulusal bilisim endiistrisi trendleri

Genel cevre ve demografik trendler

Bu piramit yapisinda genel ¢evreden baslayarak yerel g¢evreye ve nihayetinde sektdr ve is alanina 6zel giig
dengeleri ve rekabet unsurlaria kadar inilmesi hedeflenmektedir.

Pazarlama planmin genel olarak giris yapilmasi hedeflenen pazari yansitmasi beklenir. Ornegin mevcut olarak
faaliyet gosteren firmalarin analiz edilmesi olduk¢a dnemlidir ve bunun igin asagidakine benzer sekilde bir matris
hazirlanabilir:

Rakip A Rakip B Rakip C

Uriin ~ yahut  hizmet
stratejileri

Fiyat stratejileri

Dagitim stratejileri

Pazarlama stratejileri

Giiglii ve zay1f yonleri

Yukaridaki sekilde hazirlanan bir tablo ile rakip firmalarin analiz edilmesinin yaninda, yatirimcilara bu firmalarin
farkindan olundugu ve nasil ¢oziimler planlandigini da géstermek igin 6nemlidir.

Is planin1 destekleyici olarak pazarlama planinda 6zel olarak ii¢ unsura yer verilmesi tavsiye edilmektedir. Bunlar
mevcut olarak pazarin ve isletmenin durumu, isletme ve pazarin olmast istenen durumu ve bu istenen duruma nasil
gidilecegi ile ilgili adimlar.

Pazarlama planinda istenen duruma ulagmak icin gereken stratejilere yer verilmesi, bu amagla yapilan kabullerin
ve durum analizlerinin detaylandirilmasi, bu hedefe ulagma ihtimali olan bir organizasyon yapisinin tanimlanmasi,
isin siirekliligi agisindan kisa ve uzun siireli amaglara yer verilmesi genelde klasik bir yaklagim olarak goriilebilir.
Pazarlama planlarinin ayrica kisa ve basit olmasinin yaninda gelecege yonelik ¢ok fazla unsur igermesinden dolayi,
esnek de olmasi beklenmektedir. Son olarak is planinin bir pargasi olarak diisiiniildiigiinde, is planmnin kontrol ve
6l¢tim i¢in kullanilmasi durumunda, isin pazarlama ayaginin da kontrol edilebilmesi i¢in, pazarlama planinda da
kontrol unsurlarina yer verilmesinde fayda vardir.

Pazarlama siirecinde, asagidakine benzer bir siirekli dongiiden bahsedilebilir:
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Dis Cevre
Ekonomi
Kultar
Teknoloji Geri Besleme
Talep
Rekabet
Kanuni Siregler

b | Miusteriye
azarlama 5 altilmi fetari
o Yoneltilmis Misteri
—a) >
Girisimi Plani Pazarlama Davranislari
Kararlari Kararlari

i¢ Cevre Pazarlamada Karigik Kararlar

Finansal Kaynaklar
Tedarikgiler
Hedefler

Yonetim Takimi

Pazarlama dongiisiinde, girisimci yeni bir fikir ile pazarlama i¢in kararlar alir. Girisimcinin aldig1 kararlar igin en
onemli etki, girisimcinin ulasabildigi kadariyla is ve dis ¢evre faktorleridir. Bu faktorlere gore pazarlama stratejisini
belirleyen girisimci, karalarmin sonuglarini gdzlemleyerek kararlarinda degisikliklere gidebilir. Ornegin kampanya
yapilmasi, fiyat politikasinin belirlenmesi, reklam yapilmasi gibi ¢esitli kararlarin ardindan bu kararlarin sonuglari
miisteriye yoneltilir. Pazarlama siirecinde girisimcinin aldig1 bu kararlarin misteri tizerindeki etkileri goriilebilir. Bu
etkiler miisterinin davraniglarindaki degismeler iizerinden gézlemlenerek girisimciye geri besleme bilgisi saglar.
Girigimci, elde ettigi bu geri beslemelerle yeni kararlar alabilir.

Bu dongiideki “Pazarlamada karisim™ olarak kabul edilebilecek olan 4 ana faktérden bahsedilebilir. Bunlar : {iriin
/ hizmet , fiyat, promosyon ve dagitim seklinde siralanabilir. Yani girisimci hangi iiriin veya hizmet igin karar
alacagini, bu iiriin veya hizmetin fiyatini, nasil bir promosyon uygulanacagimi ve nasil dagitilacagini belirlemek
zorundadir. Bu belirlemeler ise miisteri davranislarini dogrudan etkiler ve sonuglarini girisimei gozlemleyebilir.

Tam bu asamada Pazarlama Karisimi1 Matrisi ismi verilen bir matristen bahsedilebilir. Bu matris basit¢e agagidaki
sekildedir:

Pazarlama Karisimi Degiskeni Kritik Kararlar

Uriin Uriiniin ~ kalitesi, tasarimi, &zellikleri, farkli seceneklerin  sunulup
sunulmayacagi, marka yonetimi, paketleme, iiriin boylari, liriin destegi ve
garanti secenekleri

Fiyat Kalite imaji, liste fiyati, say1, indirimler, 6deme segenekleri, kredi ve ddeme
stireleri

Dagitim Kanallar Toptan ve perakende satis alternatifleri, kacar tane oldugu, cografi olarak
ulagilacak bolgeler ve dncelikleri, stok, ulagtirma, internet

Promosyon Basin alternatifleri, mesajlar, basin biitgesi, kisisel satiglar, satis promosyonlari

(kuponlar, sadakat kartlari, vs.), sosyal aglarin kullanimi, web sitesi tasarimi,
halka acik bilgilendirmeler (konferanslar, konusmalar, réportajlar, vs.)
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Yukaridaki pazarlama karigimi1 matrisine ilave olarak, asagidaki bilgilerin de pazarlama planinda bulunmasinda
fayda vardir:

Durum Analizi: Mevcut olarak ulagilmig basarilar veya su anda isletmenin geldigi noktay1 6zetleyen bir durum
analizi (yeni girisimler i¢in pazarlamada ilk adim atilacagi i¢in bu madde atlanabilir, bunun yerine mevcut pazar
analizi ve gelecekteki firsat ve 6ngoriilere yer verilmesi faydali olacaktir).

Hedef Pazar: Ozel olarak hedeflenmis gruplar ve potansiyel miisteri detaylar1. Bu pazarin giiclii ve zayif yénleri.

Pazar Segmentasyonu: Olgiilebilir degerlerle pazarin béliimlenmis hali (6rnegin yas grubu, gelir diizeyi, evli olup
olmamasi vs.). Bu pazarin gii¢lii ve zay1f yonleri.

Pazarlama hedefleri ve amaglari: Pazarlamadaki amaglarin yaninda bu amaglarin dlgiilebilir hedefler olarak
verilmesi de faydali olacaktir. Ornegin 1 ay igerisinde su kadar bolgeye veya dagitim kanalina ulagilmasi, bu
kanallarda satig yilizdesinin su oranda olmasi gibi kesin sayilar iizerinden performans degerlendirmesi yapilabilir.
Buradaki amaglarin maddeler halinde verilmesi faydali olacaktir. Yine aragtirmalar bu maddelerin 6 ile 8 madde
arasinda tutulmasinin faydali olacagini gostermektedir.

Fiyat politikasi: Pazarlama karisim matrisinde de belirtilen fiyat politikalarinin yaninda, maliyet, rekabete gore
belirlenecek esnek fiyat alternatifleri, fiyatin oynayabilecegi araliklar (marjinler) ve etki/tepki planlarina yer
verilebilir.

Dagitim: Dagitim kanal1 alternatifleri ve her alternatif ile ilgili degerlendirmelere yer verilebilir

Promosyon: Potansiyel miisterilere ulagsmak ve haberdar etmek i¢in kullanilabilecek alternatiflere yer verilebilir.
3.1. Pazarlama Planinda Stk Yapilan Hatalar

Genelde pazarlama planinda sik yapilan hatalar, yetersiz analiz yapilmis olmasi, rekabet stratejilerine yer
verilmemis olmasi, ulagilmasi imkansiz hedef ve amacglarin konulmus olmasi, uygulamasi zor aksiyonlar belirtilmis
olmasi, 6n goriilmeyen etkilerin bulunmasi (6rnegin is modeline gore hava durumu veya politik degisikliklerden
etkilenen bir isin 6n goriilemeyen ve degisen kosullarr).

3.2. Ornek Pazarlama Plam
Yukaridaki agiklamalar 15181inda 6rnek bir pazarlama plani asagidaki sekilde hazirlanabilir:

Boliim 1: Yonetim Ozeti

Pazarlama planinda bulunan biitiin maddelerin kisa bir 6zetini sunan kisimdir. Bu kismin en son
yazilmasi tavsiye edilir.

Yonetim Ozetinde basitce, biitiin paydaslarin (calisanlar, danismanlar, vs.) faydalanabilecegi bir
genel resim cizilmesinde fayda vardir.

Boliim 2 : Hedef Miisteriler

Hedeflenen miisteriler ve bu miisterilerin 6zellikleri, 6rnegin demografik profilleri (yas, cinsiyet,
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vs.) psikografikleri (6rnegin ilgi alanlar1) ve bu gruplarin tam ve kesin olarak ihtiya¢ ve istekleri ve bu
ihtiyac ve isteklerle is modelinde sunulan iiriin ve hizmetlerin eslestirilmesine yer verilebilir.

Boliim 3: Essiz Satis Onerisi (Unique Selling Proposition (USP))

Firmanizi, rakiplerden ayiracak en 6nemli unsurlardan birisi de diger rakiplerin sunmadig size 6zel
bir satig yonteminizin olmasidir. Ornegin FedEx’in USP’si “

Boliim 4 : Fiyatlandirma ve Konumlanma Stratejisi

Fiyat politikas1 ve buna gére pazardaki konumu belirten boliimdiir. Ornegin firmanmzin yiiksek
kalitede bir firma olarak bilinmesini istiyorsaniz ¢ok diisiik iicretli bir fiyat politikas1 bu imaji sarsacaktir.

Boliim 5: Dagiim Plam
) Dagitim planiniz, miisterilerinizin sizin iiriin veya hizmetlerinize nasil ulasacagini anlatacaktir.
Ornegin dogrudan web sitenizden aligveris yapabilecekler mi? Veya rakiplerinizi satan dagitici ve
perakende magazalarindan iirlinlerinize ulasabilecekler mi? Gibi sorularin cevabi aranir.

Miisteriye ulagsmak i¢in farkli yollar diisiinerek bu boliimde bu yollar: siralayiniz.

Boliim 6: Teklifler

Miigterilere 6zel teklifler sunacaksaniz, bu tekliflerin neler olabilecegi, bu tekliflerin yeni miisteri
¢ekmek veya eski miisterilerin donmesini saglamak gibi amaclarini bu béliimde aciklayin.

Teklifler basitce, ticretsiz denemeler, para iade garantisi, paketler (birden fazla iiriin veya hizmetin
birlikte sunulmasi) veya indirimler olabilir. Is modelinizde tekliflerin olmasi gerekmese de, ¢ogu isletme
i¢in gelisimin 6nemli bir kismini olusturdugunu unutmayin.

Boliim 7: Pazarlama Malzemeleri

Pazarlama i¢in kullamlacak malzemeleri ve bu malzemelerin mevcut ve yeni miisterilere nasil
ulastirilacagini iceren boliimdiir. Ornegin brosiirler, web sitesi, kartvizitler veya kataloglarin hazirlanarak
miisterilere ulastirilmasi i¢in neler yapilacagi anlatilabilir.

Boliim 8: Promosyon Stratejisi

Pazarlama planinin en 6nemli kisimlarindandir ve yeni miigterilere nasil ulasilacaginin detaylica
anlatilmasi oldukg¢a 6nemlidir.

Bilinen cok sayida promosyon yontemi bulunmaktadir. Bunlar arasinda televizyon reklamlari,
fuarlara katihim, basin agiklamalari, online pazarlamalar, toplantilar gibi araglar sayilabilir.

Promosyon béliimiinde bu alternatiflerden uygun oldugu diisiiniilen yontemlere yer verilerek {iriin
veya hizmetin miigteriye nasil tanitilacag: aciklanabilir.

Boliim 9 : Online Pazarlama Stratejisi



Sadi Evren SEKER, i§ Plant (Business Plan), YBSAnsiklopedi , v. 3, is. 3, Eyliil, 2016 36

Begenseniz de begenmeseniz de, bugiin cogu miisteri internet iizerinde aramalar yapmakta, iiriin
degerlendirmelerini okumakta ve hatta online olarak iiriinleri satin almaktadir. Bu anlamda, sosyal aglar,
sozliikler, web siteleri, blog’lar gibi ¢cok sayida farkhi yerde {iriin ve hizmetleriniz ile ilgili goriigler yer
alabilmekte ve hatta is modelinin basarisini1 dogrudan etkileyebilmektedir. Dolayisiyla asagidaki 4 madde
genelde online pazarlama stratejisinde bulunmasi gereken maddeler olarak sayilabilir:

Anahtar Kelime stratejisi: Is modelinizi ilgilendiren, iiriin, marka veya hizmetlerin anahtar
kelimelerinin ¢ikarilmasi ve web sitenizin bu amacla optimize edilmesi

Arama Motor optimizasyon stratejisi: Belirlediginiz anahtar kelimeler icin, web sitenizin daha
onlerde ¢ikmasinm saglayacak yatirimlar

Ucretli internet Ilanlar Stratejisi: Hedef miisterilere ulasmak icin online ilanlarin verilmesi ve
hangi kanallarla nasil ulagilacag:.

Sosyal ag stratejisi: Facebook, YouTube, Twitter, Instagram gibi sosyal aglar lizerinden miisterilere
nasil ulasilacagi, sponsorluk ve reklam biitceleri.

Boliim 10: DoOntistiirme Stratejileri

Muhtemel miigterilerin gercekten satin alan miigterilere nasil doniistiiriilecegini gosteren
stratejidir. Ornegin satis icin kullanilan sloganlarin iyilestirilmesi veya sosyal bilinirligin arttirilmasin
saglayic1 miisteri deneyimlerini 6ne ¢ikarmak gibi ¢ok sayida islem yapilarak miisterilerin ulagilmasinin
otesinde satin almasinin da saglanmasi miimkiindiir.

Boliim 11: Es Girisim veya Partnerlikler

Birden fazla girisimin bir araya gelerek miisteri profillerini paylasmalar1 ve mevcut miisterilerini
farkli amaclarla satisa doniistiirmeleri miimkiindiir. Ornegin web sitesi tasarimi yapan bir firmanin web
sitesi barindirmasi yapan bir firma ile igbirligine gitmesi ve miigteri profillerini birbirine yonlendirmesi
iki firma i¢in de olumlu katki saglayacaktur.

Genelde miisterilerin sizin is modelinizden 6nce veya sonra hangi isletmelere ihtiya¢ duydugunu,
sizin iiriin veya hizmetlerinizin farkli hangi ihtiyaclar1 oldugunu diisiinerek ise baslayabilirsiniz.
Pazarlama planinin bu kisminda alternatif firmalarin isimlerinin yazilmasi, olasi ig birliktelikleri ve olasi
katkilarina yer verilebilir.

Boliim 12: Referans Stratejisi

Ornegin isletmenizin her miisterisi, yeni bir miisteriye referans olursa, is modelinizin katlanarak
biiyiiyecegini soyleyebiliriz. Bunu saglamak icin referans olanlara nasil imkanlar sundugunuzu, 6diil,
indirim, hediye gibi alternatiflerinizi burada yazabilirsiniz.

Bo6liim 13: islem Ucretlerinin Arttirilmasi

Ulagilan miisteri sayis1 kadar, her miisterinin islem bagina 6dedigi {icretin arttirilmasi da énemlidir.

Ornegin ortalama miisterilerinizin islemi 100 lira iken, rakibinizin ortalamasi 150 lira ise, rakibiniz sizinle
ayn1 sayida miisteriye ulasmasi durumunda sizden daha fazla gelir ve dolayisiyla daha fazla kar elde
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edebilecektir. Dolayisiyla miigteri sayis1 kadar, her miisteri i¢in yapilan iglem iicretini arttirici stratejiler
belirlemeniz de faydal olacaktir. Bunun ic¢in tasarladiginiz paketler, promosyonlar veya kampanyalar1 bu
boliimde anlatabilirsiniz.

Boliim 14: Tutma Stratejisi

Yeni bir miigteri kazanmanin maliyeti, mevcut miisterileri elde tutmaya gore ¢cok daha yiiksektir.
Dolayisiyla bir sekilde ulasilmig ve satigsa doniismiis olan pazarlama operasyonunun, miisterileri elde
tutmak icin kullanilmasi, firmalara biiylik avantajlar saglar. Bunun ic¢in miigterilerle olan bagin giincel
tutulmasim saglayacak alternatif yontemleri, 6rnegin haber biiteni, sadakat programlari, indirim
kuponlari gibi araclar1 bu boliimde aciklayabilirsiniz.

Bo6liim 15: Finansal Ongoriiler

Pazarlama planimin son béliimii, finansal olarak beklentilerin aciklandigi béliimdiir. Ornegin
promosyon harcamalarin finansal olarak nasil bir yiik getirecegi ve bu yiikiin yine maddi olarak uzun
vadedeki geri doniislerini bu bdliimde agiklayabilirsiniz. Finansal 6ngoriilerin %100 dogru olmasi
beklenmemekle birlikte ulasilabilir ve Olciilebilir degerlerden olusmasi faydali olacaktir. Bu sayede
pazarlama planina da odlgiilebilir faktorler konulmus olacaktir.

4. Operasyon Plani

Isin bir faaliyet olarak somutlasmasi asamasindaki detaylari belirten plandir. Ornegin isin yapilacagi mekan,
tiretim faaliyetleri, gerekli olan kaynak veya alt yapr yatirimlari, ekipmanlar, insan giicli, ortam gibi detaylarin
verilerek, bu varliklarin nasil yonetilecegi ve nasil temin edilecegi sorularinin cevaplanmasi beklenir.

5. Finansal Plan

Muhtemel harcamalar1 ve detaylarin igeren bir biitge planlamasinin yani sira, eldeki pazar verisine dayanarak bir
satig tahmini yapmasi da beklenmektedir. Genelde fikir olarak benzer is modelleri, veya ayni sektdrde ¢alismakta
olan isleri birer dl¢iim degeri olarak kullanmak ve mukayeseli bir rapor hazirlamak ¢ok daha etkili bir analiz
olusturmaktadir.

6. Is Planinin Ol¢iim icin kullamlmasi

Is planimin, bir protokol olarak yatirimei ve girisimci arasinda anlagma metni olmasinin ve girisimcinin kendisini
farkli bakis agilarina anlattigi bir dokiiman olmasinin yaninda, is plani, is siire¢lerinin ilerleyisinin 6l¢iilmesi i¢in de
kullanilabilir. Bu agidan is planinda, olmasinda fayda olacak bilgiler, kar ve zarar ihtimallerini gosteren
hesaplamalar, nakit akisi, {irin bazli bir is modeliyse stok kontroliiniin nasil yapilacagi, bilgi ekonomisine dayanan
bir is modeliyse, bilginin nasil yonetilecegi ve paraya doniis siiregleri gibi bilgilerdir.

Genelde is plam kullanilarak, kalite, satis, ddemeler, gelirler, ilerleme asamalar1 gibi kontroller yapilabilir. Is
planinin kontrol veya dl¢lim amaciyla kullanilmasi durumunda, is modelinde yasanan degisikliklere gore is planina
eklemeler veya degisiklikler yapilmasi da miimkiindiir.
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7. Is Planlarinda Sik Yasanan basarisizhk Sebepleri

Is planlarinda siklikla gériilen ve basarisizlikla sonuglanmasina sebep olan sebeplerden bazilar1 asagidaki sekilde
siralanabilir:

- Ulasilamaz hedeflerin konulmasi

- Olgiilemez hedeflerin konulmas1

- lse gosterilen dzenin veya katkmin veya adanmighgin az olmasi
- Is fikri ile ilgili yeterli tecriibe ve birikimin bulunmamas.

Yukaridaki sik goriilen bu basarisizlik sebeplerinin yaninda, yeterince arastirma yapilmamis olmasina dayanan ve
dolayisiyla potansiyel tehdit ve zayifliklarin yeterince yansitilamamasindan kaynaklanan problemler de
yasanmaktadir. Ayrica miisteri profilinin ger¢ek¢i olmamasi, hedeflenen miisterinin ve iiriiniin uyusmamasi veya
miisteri trendleri ile ilgili yanlis analizlerin yer almasi da basarisiz ig planlarinda siklikla goriilmektedir.

Ekler
Ek1 — Ornek is Plan1 Sablonu
Boliim I - Yénetici Ozeti
1. Yonetici Ozeti

Yonetici 6zeti kismi, is planinin en 6nemli kismidir. Sayet bu kisim okuyucularin ilgisini ¢ekmeyi
bagaramazsa, ¢ok biiyiik ihtimalle raporun geri kalan kismu ile ilgilenmeyeceklerdir.

Yonetici 6zeti kismina, basit ve 6zli bir sekilde isletmenizin ne yaptigini anlatarak baglaym. Ardindan
isletmenizin egsiz olan 6zellikleri ve basarilarini ekleyin. Ornegin yonetim ekibinizin rekabette essiz olan
ozellikleri, varsa patentleriniz, pazarda ilk giren avantajiniz varsa bunlardan bahsedebilirsiniz veya
pazarda gordiigiiniiz ve doldurmay1 hedeflediginiz firsatlar var m1?

Son olarak finansal bazi degerlerden bu béliimde bahsetmenizin faydasi olabilir. Ornegin beklenen
gelirler, haramalar, karlilik gibi unsurlar1 5 yillik bir 6ngérii igerisinde agiklayarak ihtiya¢ duydugunuz
finansal destegi nasil saglamay1 hedeflediginizden bahsedebilirsiniz.

Boliim II — Kuruma Genel Bakis
2. Kuruma Genel Bakis
Kurumunuzun (veya igletmenizin) kisa 6zge¢misini igeren kisimdir. Bu bélimde kurumun ne zaman ve
ne amagla kuruldugu, nasil bir hukuki varlik oldugu ve simdiye kadarki basar1 hikayelerini 6zet olarak

aciklamakta yarar vardir. Unutmayin ki, gegmis basarilariniz gelecegi tahmin i¢in en dnemli araglardir
dolayisiyla basariya ulasmakta gegtiginiz biitiin kilometre taglarini 6zetlemekte fayda olabilir.
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Sayet igletmeniz heniiz kurulum asamasinda ise, bu durumda da nasil bir igletme kurulacagi ve
isletmeden beklentilere bu boliimde yer verilebilir.

Boliim III — Sektor Analizi

Sektore ve faaliyet gdstereceginiz endiistriye yonelik olarak iki alt boliim hazirlayabilirsiniz.

3. Pazara Genel Bakis

Bu béliimde, pazarin boyutlar1 ve karakterinden bahsedilebilir. Ornegin oyun yazilimi gelistirmek
istiyorsaniz bu sektoriin biiyiikligiinden, sektor dinamiklerinden

4. Tigili Pazarin Biiyiikligii

Pazar biiyiikliigii ile kastedilen hedeflenen isin ulasabilecegi maksimum biiyiikliiktiir. Ornegin biitiin
pazarin is modeli tarafindan ele gegirilmesi durumunda (pazarin %100’i ele alindiginda), yillik ne kadar
gelir elde edilebilecegini belirten degerdir. Genelde bu deger su degerlerin ¢arpimindan olusur:

1) Sunmay1 hedeflediginiz iiriin veya hizmetleri alabilecek maksimum miisteri sayis1

2) Sunmay1 planladiginiz iirlin ve hizmet i¢in bu miisterilerin 6deyebilecegi fiyat.

Boliim IV — Miisteri Analizi

Miisteri analizi i¢in agagidaki iki boliimiin i planinda bulunmasi tavsiye edilir:

5. Hedef Miisteriler

Bu béliimde tam olarak mevcut ve hedeflenen yeni miisteri grubu ile ilgili bilgi verilmesi beklenir.
Miisterilerin demografik ozellikleri, istatistiksel olarak toplanmis veriler ve grafikler, miisterilerin
cinsiyet, yas, gelir diizeyi, cografi ve egitim seviyesini gosteren bilgilere yer verilmesi hem is planinin
daha iyi anlasilabilmesi hem de 6lgiilebilir sonuglara ulasilabilmesini saglamay1 amaglar.

6. Miisteri ihtiyaclar

Bu kisim, tanimlamig oldugunu hedef miisteri kitlesinin sizin {irlin veya hizmetinize neden ihtiyag
duydugunu agiklar. Genelde iiriiniin ne siklikta ihtiya¢ duyulacagi, iirlin veya hizmetin hizi, kalitesi,
konumu, giivenilirligi, rahati, fiyati, degeri gibi parametrelere gore incelenmesi ve bu parametrelerin
hedef misteri kitlesi ile bulugmasi bu bdliimde yapilir.

Boliim V — Rekabet Analizi

Igerisinde bulunulan sektdr ve bu sektdrde faaliyet gosteren diger firmalar veya dolayli yoldan rekabet
igerisinde bulunulan firmalar i¢in rekabet sartlarinin analiz edildigi bu boliimde, genel olarak 3 alt bolim
bulunmasi tavsiye edilir.

7. Dogrudan Rakipler

Dogrudan rakip, sizin i planmizla ayni hedef kitle ve iiriin/hizmet sunumuna sahip olan rakiplerdir.
Ornegin bir kelime islem programi sunuyorsaniz, rakipleriniz yine sizin gibi kelime islem programi
sunan firmalardir.

Is planinin bu kisminda, dogrudan rakiplerin kimler oldugu ve bu rakiplerin giiglii ve zayif yanlari
aciklanabilir.

8. Dolayh Rakipler

Dolayli rakipler, sizinle ayni hedef kitleye veya ayni iiriinleri sunmayan ama benzer iriin ve hizmet
sunan veya benzer kitlelere hitap eden rakiplerdir. Ornegin rakiplerinizin Ingilizce olarak sundugu
kelime iglem programini Tiirk¢e olarak sunuyor olmaniz iriin veya hizmet igeriginde farklilik
olusturacaktir. Bu farkliliklarin ortaya konulmasi, dolayli rakiplerin belirlenmesi ve bu rakiplerin giiglii
ve zayif yonlerinin arastirilmasi ve raporun bu kisminda yer verilmesi tavsiye edilmektedir.

9. Rekabet Avantaji
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Hedeflenen sektdr veya pazarda rekabet agisindan avantaj saglayan 6zelliklerin ortaya ¢ikarilmasi, hangi
durumlarda daha verimli rekabet edilebilecegi (ve dolayisiyla avantaj saglanarak kazanilacagi) gibi
konularin hem dogrudan hem de dolayli rakipler i¢in incelenmesi ve raporun bu kisminda yer verilmesi
tavsiye edilir.

Boliim VI — Pazarlama Plami

Yazinin daha onceki boliimlerinde de detayli olarak anlatilan pazarlama planina is plani igerisinde yer
verilmesi durumunda (ayr1 bir rapor olarak hazirlanmamasi durumunda), asagidaki dort alt ana baglikta
incelenmesi miimkiindiir.

10. Uriinler ve Hizmetler

Sunmay1 planladiginiz iiriin veya hizmetlerle ilgili detayli bilginin sunuldugu kisimdir.

11. Fiyatlandirma

Fiyat politikanizi, fiyatiniz1 etkileyecek unsurlari, ve hedeflenen fiyata goére marka yonetiminin nasil
etkilenecegini bu boliimde tartigabilirsiniz.

12. Promosyonlar

Yeni miisterilerin ¢ekilmesi icin hedeflenen tanitim taktiklerine yer verilebilecek alandir. Ornegin radyo
tizerinden reklam vermek veya internette tiklama basma iicret ddemek veya basin bildirileri gibi
alternatifler ve bu alternatiflerin, maliyetleri ve kazandirdiklari tartisilabilir.

13. Dagitim Plam

Hedef kitlenizi olusturan miisterileri ve bu miisterilere nasil {irlin veya hizmetin ulastirilacagini
aciklamaktadir. Cogu durumda sizin internet veya fiziksel konumunuza gelerek iiriine ulagsan miisterilere,
tirtinli daha hizli ve farkli alternatifler iizerinden ulastirmak igin herhangi bir planiniz var mi1? Bu plana
gore alternatif dagitim kanallariniz neler olabilir? Maliyetleri, avantaj ve dezavantajlar1 nelerdir?

Béliim VII — Operasyon Plam

Is planinizin hayata gegmesi durumunda, yapacak oldugunuz operasyonlari agikladigimiz boliimdiir ve iki
alt boliimden olusur.

14. Anahtar operasyon siiregleri

Giinliik fonksiyonlarin icra edilebilmesi i¢in gerekli olan anahtar siireglerdir. Bu boliimde detaylarini
verebilirsiniz. Ornegin miisteri hizmetleri departmaniniz olacak mi? Olacaksa tam olarak nasil bir rol
oynayacak?

Bu boliimii tamamlayarak, aklinizdaki organizasyonun ¢ergevesini bilyiik 6l¢iide ¢izmis olursunuz. Bu
boliim ayrica organizasyon planinda da 6nemli rol oynamaktadir.

15. Kilometre taslari

Hedeflerinizin kiigiik alt hedeflere bdliinmesi ve bu sayede her alt hedef sonunda degerlendirme yaparak
ilerlemeyi izlemeniz miimkiindiir. Her hedefin ve alt hedeflerinin, 6l¢iilebilir kriterlerle verildigi kisim
olarak diisiiniilebilir. Ornegin {iriiniin tasarim asamasi, piyasaya ¢ikisi, yeni is birlikteliklerinin
olusturulmasi gibi ana hedeflerden, iiriiniin tasarim agsamasini alt adimlara bolerek {iriinii igerik analizinin
yapilmasi, igerik analizine uygun tasarim, kodlama ve sonrasinda testlerin yapilmas: gibi alt adimlara
bolmek, hatta bu alt adimlardan igerik analizinin yapilmasini da, anket hazirlanmasi, muhtemel
miisteriler {izerinde anket yapilmasi, bu anketlerin degerlendirilmesi, sektorde uzman kisilerin ziyaret
edilerek goriislerinin alinmasi, bir rapor yazilarak, danigsmanlarin degerlendirmesine sunulmasi, tiriinde
bulunacak &zelliklerin belirlenmesi gibi ¢ok sayida daha alt adima boliinmesi miimkiindiir. Projenin
biiytikligii ve hedeflenen karmagiklik seviyesine gore istenildigi kadar alt adima boliinebilir. ,

Boliim VIII — Yonetim Takimi
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Is planimn ¢alisabilmesi icin bir islerin yonetilmesi ile ilgili bir ekibin olusturulmas: diisiiniiliiyorsa, bu
ekip ile ilgili detaylara bu boliimde yer verilir.

16. Yonetim Takim Uyeleri

Su anda yonetimde bulunan iiyeler ve bu tiyelerin gegmisleri hakkinda bilgi bulunan kisimdir.

17. Yonetim Takimi Bosluklari

Ozellikle yeni baslayan (startup) firmalarda ydnetim de dahil olmak iizere cok sayida bosluk olmasi
miimkiindiir. Sayet yonetim kademesine bogluklariniz oldugunu diisiiniiyorsaniz, bu bosluklarin kimler
tarafindan veya en azindan nasil profildeki insanlar tarafindan doldurulacagimi ve bu insan kaynagini
nereden bulacaginizi bu kisma yazabilirsiniz.

18. Yonetim Kurulu Uyeleri

Sayet yonetim kurulu veya damigma kurulu gibi kurullar olusturulacaksa bu kurullarda bulunmasini
beklediginiz iiyeleri ve bu iiyelerin 6z gegmislerini bu bdliime ekleyebilirsiniz. Hesap verilebilirlik ve
siirecin uzun ve saglikli igleyebilmesi i¢in her iiyenin temsil ettigi farkli bakis agilarini ve iginize
katmasini beklediginiz zenginlige de bu boliimde yer verebilirsiniz.

Boliim IX — Finansal Plan

Is planinin galigabilmesi igin gerekli olan finansal kaynaklar, nakit akisi ve maliyet hesaplar1 gibi kritik
degerleri igeren kisimdir.

19. Gelir Modeli

Gelirin nereden elde edilecegi, basit sekilde anlatilmalidir. Ornegin iiriin satisi, reklam almak, veri
satmak veya yukaridakilerin tamamini iceren detaylar bu kisimda verilebilir. Her hizmet veya {iriiniin
satis degeri, iskonto degeri, gibi detaylara da yer verilebilir.

20. Finansal Model

Finansal olarak biitiin modelin detaylandirildig: kisimdir. Gelir hedefleri, biitge, nakit akis1 gibi detaylar
is planinin bu kisminda veya bu kisminda agiklanarak eklerde sunulabilir. Ornegin gelir beklentileriniz,
maliyet hesaplariniz ve dniimiizdeki 5 yil boyunca hedeflediginiz gelir bu alanda sunulabilir.

21. Kaynak ihtiyaclari ve Kullanim

Sayet isletmenizi kurmay1 veya bilyiiltmeyi hedefliyorsaniz veya herhangi baska bir ama¢ i¢in maddi
kaynaklara ihtiyaciniz varsa, tam olarak hangi amacla ne kadar paraya ihtiyacimiz oldugu ve detayli
olarak bu paranin nasil kullanilacagini agiklayabilirsiniz.

22. Cikis Stratejisi

Ozellikle 6zkaynak sermayesi igin para arayigmiz varsa, ¢ikis stratejilerini agiklamanizda yarar vardir.
Ornegin firmanin daha biiyiik bir firmaya veya rakibe satilmasi gibi planlara yer verilebilir. Bu durumda
hangi firmalarin sizin firmaniz ile ilgilenecegi ve sebeplerine yer verilebilir.

Boliim X — Ekler

23. Destekleyici Belgeler

Finansal model kisminda da anlatildigi gibi destekleyici belgeler ekler kisminda verilebilir. Ayrica
firmanin basarili olacag fikrini destekleyen herhangi bir belgenin de bu bolimde sunulmas: miimkiindiir.
Ornegin miisteri listesi, kazanilan ddiiller, patentler ve diger detaylar bu kisimda sunulabilir.
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