Bolim 3

Bir isletme modeli gelistirmek &

Isletme planinizi insa etmek

1. Fikirden isletme modeline

2. Buyumenin asamalari

3. Birisletme plani yazmak

4. Isletme planiniz igin bir mali plan olusturmak
5. Isler planlandig) gibi gitmediginde ne yapmals

“Bir sirket icin kar, bir kisi icin oksijen gibidir.

Sahip degilseniz oyun disi kalirsiniz. Ama hayatinizin
nefes almaktan ibaret oldugunu diistiniiyorsaniz
kesinlikle hatalisiniz.”

— Peter Drucker
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Bolum 3

Ise girismeye karar verince, bundan ne kadar para kazanabileceginizi anlamaniz gerekiyor. Baska bir
deyisle, isletme modelinizin ne olduguna karar vermeniz gerek. Bu kapsama giren ¢ok sayida soru var:
Hedef misteriniz kim? C6zmeye calistiginiz sorun ne? Maliyet yapiniz ne? Kar marjiniz ne? Isletme
modelinize karar verince, bir isletme plani yazma vakti gelmis demektir! Bu bélum bu iki asamada
size rehberlik etmeye odaklaniyor.

Fikirden isletme modeline

Startup'lar igin faydali bir arag, Alexander Osterwalder tarafindan gelistirilen isletme modeli
taslagidir. Bir isletme modelinin tim unsurlarini kapsayan 9 bolime ayrilmis basit bir gorsel
semadir. Isletmenizin giris ve ¢ikislarini hesaplarken harika bir baslangi¢ noktasi sunar.
Odaklanmaniza, isletmenizin onemli noktalarini net gormenize yardimci olur ve isletme
modeliniz kaginilmaz bir sekilde evrim gecireceginden, kolayca uyarlanabilir.

Isletme modeli taslagina baslamanin en iyi yolu, taslagin fiziksel bir kopyasini yazdirmak, kurucu ortaklarinizla
(va da tek kurucu sizseniz yardimci olabilecek biri/danisman) birlikte oturup her bélim hakkinda beyin firtinasi
yapmaktir. Farkli bolimler bir isletmenin dort bolimu altinda kapsamli bir sekilde kategorilendirilebilir.

Key Partners & Key Activities ° Value Propositions i‘% Customer Relationships ' Customer Segments .
Key Resources ." Channels 'a
a
Cost Structure 6 Revenue Streams e

Misyon yonelimli isletmeler icin isletme modelleri konusunda girisimci tavsiyesi:
Misyonunuzu isletme modelinizle iliskilendirin

“Bir isletme kurmak kismen sadelikle ve basit ama gercekten degerli bir sekilde
isleyen bir seye sahip olmakla ilgilidir. Ve bu 6zellikle gurur duydugum bir sey.
Isletmemizi tasarlamak icin kullandigimiz yollarin biri misyon yénelimli bir
.—. kurum olmak istememiz ve bu misyonun sirketin bir parcasi olmasini degil,
isletme modelimizde onunla beraber biytimek istememizdir. Winnow'un
kurulma seklinde sevdigim sey, sadece bir saylya dnem veriyor olmamiz, bu
sayi da 6nledigimiz gida atigi miktari. Ve bu say1 musterilerimiz icin tasarruf

ettigimiz para miktari ve bu sayi, bir isletme olarak gelirimizle oldukca uyumlu”
’ - Marc Zornes, Winnow Solutions Kurucu Ortagi
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Isletme Modeli Tuvali

Kilit ortaklar: Kilit ortaklariniz kim? Baska bir deyisle,

kim size yardimci oluyor? Tedarikcileri, treticileri ve diger
paydaslari distnin. Bu ortaklardan ne elde ediyorsunuz ve
gerceklestirdikleri etkinlikler neler? Ortaklar operasyonlari
optimize etmeye ve risk ya da belirsizligi azaltmaya
vardimai olur.

Ornek: Uretimde disaridan destek alan bir iiyelik sistemine
sahip bir kahve sirketi, kahve cekirdegi tedarikgilerini,
ambalaj tedarikcilerini, yardimci Ureticisini ve nakliyat
sirketlerini kilit ortak olarak listeleyebilir. Adil Ticaret ya da
Yagmur Orman ittifaki gibi belirli standart ve ilkeler s6z
konusuysa, bu STK'lar da bu bolim altinda listelenebilir.

Kilit etkinlikler: Deger teklifinizin gerektirdigi kilit
etkinlikler neler? Baska bir deyisle, bir isletme olarak ne
is yapiyorsunuz? Dagitiminiz, musteri iliskileri ve geliriniz
agisindan onemli olan etkinlikler neler?

Ornek: Ayni kahve sirketinin kilit etkinlikleri kaynak bulma,
kahvenin satisi ve pazarlamasi olurdu.

Miisteri iliskileri: Miisterilerinizle nasil etkilesime
giriyorsunuz? Onlarla nasil bir iliskiniz var?

Ornek: Ayni kahve sirketi icin, miisteri iliskilerinin biiyiik
bir bollimu e-posta ile direkt iletisim ve sosyal medya
etkilesmesi formunda dijital olurdu. Uriinlerini geleneksel
perakendeciler yoluyla satan bir kahve sirketi de
musterileriyle online etkilesime girerdi, ama magazalarda
tadim etkinlikleri ya da musterilere yonelik etkinliklerde
(6rn: festival, kahve fuarlari vs.) varlik gostererek fiziksel
iliski de kurardi.

Miisteri dilimleri: Misterileriniz kim? Baska bir deyisle,
kime yardimci olmaya calistyorsunuz? Kim icin deger
yaratiyorsunuz? Ve en dnemli musterileriniz kim?

Ornek: Dogrudan tiiketici aboneligi hizmeti sunan kahve
sirketinin, internet sitesinden kahve satin alip evlerinden
teslim alan bireylerden olusan tek bir direkt musteri dilimi
olur. Geleneksel perakende yoluyla satis yapan bir kahve
sirketinin birkag farkl musteri dilimi olur: Dagitimailar,
perakendeciler ve tuketiciler.

Gelir akislari: Farkli msteri dilimlerinizden ne elde
ediyorsunuz? Musterilerinizin ddemeye hazir oldugu
deger ne?

Ornek: Bir abonelik hizmeti kahve satisindan gelir elde
eder. Boyle bir is modelinin bir avantaji, misteriler haftalik/
aylik dizende abone oldugundan, dizenli bir gelir akisidir.
Perakende odakli bir kahve sirketi gelirini farkli misteri
dilimlerine kahve satisindan elde eder: Hepsine farkl bir
fivatlandirma vapisi uyguladigl dagitimcilar, perakende ve
potansiyel olarak direk musteriler.

Kilit kaynaklar: Deger teklifinizin gerektirdigi kilit
kaynaklar neler? Baska bir deyisle, siz kimsiniz? \/e
isletmenin ilerlemesine yardimci olmak icin neye ihtiyaciniz
var? Dagitiminiz, musteri iliskileri ve geliriniz agisindan
onemli olan kaynaklar neler? Bu mali, fiziksel, entelektiel,
insani olabilir.

Ornek: Uretimi ve lojistiginde disaridan destek alan,

online abonelige sahip kahve sirketinin ana kaynagi insan
kaynaklari olurdu ve kilit etkinlikleri de kaynak bulma, satis
& pazarlamaya odaklanirdi. Dolayisiyla, yaratilan degerin
biyiik cogunlugu markasina dayanirdi (kilit kaynak olarak).
Yatirim ya da borg formundaki mali kaynaklar sirketin nasil
biyumek istedigine bagli olarak gerekebilir. Bir kahve sirketi
kendi uretimini yurutiyorsa ve kendi kahve plantasyonuna
sahipse, kilit kaynaklarinin arasinda bu plantasyon ve
fabrika da ver alirdi.

Deger teklifi: Musteri(leri)nize sundugunuz deger ne?
Onlar igin hangi sorun(lari) ele aliyorsunuz? Hangi misteri
ihtiyaclarini karsiliyorsunuz? Baska bir deyisle, misterinize
naslil yardimci oluyorsunuz?

Ornek: Bir online kahve aboneligi hizmeti farkli miisteri
ihtivaclarini karsilamay amaclard:: Harika bir kahve icme
ihtiyaci ve istegi ve rahatlik intiyaci (evin disindan kahve satin
almak zorunda kalmamak, satin almay! unutup kahvesiz
kalmaktan endiselenmek zorunda kalmamak...).

Kanallar: Ana dagitim kanallariniz neler? Musterileriniz
sizi nasil taniyor ve Urlin ya da hizmetinizi onlara nasil
ulastiryorsunuz? En iyi isleyen kanallar hangileri?

Ornek: Abonelik hizmetli kahve sirketi rneginde, ana
dagitim kanali sirketin internet sayfasi yoluyla direk satis
olur. Musteriler onu dijital pazarlama, sosyal medya, PR,
direk e-posta yoluyla pazarlama, SEO ve ayrica brostir
dagitma ve tiiketici fuarlari & etkinliklerinde varlik gosterme
gibi potansivyel olarak offline etkinlikler yoluyla tanir.

Maliyet yapilari: Maliyetiniz ne? isletmeniz maliyet ya da
deger temelli mi (baska bir deyisle, bir indirim stipermarketi
gibi fiyat rekabeti mi yapiyorsunuz yoksa Ust sinif bir cay
markasi gibi degere mi blyiik bir 6nem veriyorsunuz?)

En pahali etkinlik ve kaynaklariniz neler?

Ornek: Bir sirketin maliyeti sabit ve degisken maliyetler
olarak boltinebilir. Sabit maliyetler satilan Grin ve
hizmetlerin miktarindan bagimsiz olarak ayni kalir (Ornegin:
Kira ve maaslar). Degisken maliyetler lrlin seviyesine bagli
olarak artar ya da azalir. Uriin ya da hizmetinizden daha
fazla satarsaniz, bunlari Gretmek igin ihtiya¢ duydugunuz
maliyetler artar.

anahtar: Altyapi Miisteriler

Oneri Finans



Buyume asamalarr: Startup yolculugunu anlamak

Bir isletme baslatirken, ¢iktiginiz herhangi bir yolculukta oldugu gibi farkli asamalardan
gececeksiniz. Bu bolim, blyimenizin yasam dongusu suresince ne beklemeniz gerektigine
dair bir fikir verecek farkli startup yolculugu teorileri sunuyor. Hangi asamada oldugunuzu
anlamak, onunuzdeki goreve daha iyi odaklanmaniza ve onceliklerinizi siralamaniza
yardimci olacak.

Uc Startup Commons asamasi
Bu cerceve, baslangic fikrinden bir Griine sahip olmaya ve onu 6lceklendirmeye giden yolu déser.

VALIDATION
Lean startup

GROWTH
Scale up
Establish & strengthen

FORMATION
Mission > Vision > Strategy

« |dea and co-founder team formation Minimum \Validate Processes & KPI's
= = What, to whom, why and how? viable /iterate
o product (or pivot)
Levels of validation
Problem/Solution Fit Vision/Founders Fit
Ideating Concepting Commiting Validating Scaling Establishing
Entrepreneurial Defining mission Committed, Iterating Focus on KPI Achieved great
ambition and/or and vission with skills balanced and testing based measurable growth, that
potential scalable intial strategy and co-founding assumptions for growth in users, can be expected
product or service key milestones teams with shared validated solution customers and to continue.
idea for a big for next few years vision, values and to demonstrate revenues and/or Easily attract
enough target on how to get attitude. Able initial user market traction & financial and
o' market Initial there. Two or three  to develop the growth and/or market share in a people resources.
@ ideaonhow it entrepreneurial initial product or revenue. Initial big or fast growing Depending on
2 would create core co- service version, Key Performance target market. Can vision, mission and

value. One person
or avague team;
no confirmed
commitment or
no right balance of
skills in the team
structure vet.

founders with
complementary
skills and ownerhip
plan. Maybe
additional team
members for
specific roles also
with ownership.

with commited
resources, or
already have
initial product or
service in place.
Co-founders
shareholder
agreement (SHA)
signed, including
milestones, with
shareholder
time & money
commitments,
for next three
years with proper
vesting terms.

Indicators (KPI's)
identified. Can
start to attract
additional
resources (money
or work equity) via
investments or
loans for equity,
interest or revenue
share from future
revenues.

and want to grow
fast. Consider or
have attracted
significant funding
or would be
abletodosoif
wanted. Hiring,
improving quality
and implementing
processes.

commitments, will
continue to grow
and often tries to
culturally continue
“like a startup’,
Founders and/or
investors make
exit(s) or continue
with the company.

Above: Startup Development Phases. From idea to business and
talent to organisation. Version 3.6 startupcommons.org
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The startup J curve
(Howard Love, The Startup J-Curve: The Six Steps to Entrepreneurial Success.)

Startup J egrisinin onermesi, hangi asamada oldugunuzu bilirseniz sizi dogru yone gotirecek daha iyi
kararlar alabileceginizdir.

The Six Phases of The J Curve
7
5/
1 4
\ 2 3 /
N —v

1. Yaratmak: Bu, startup'inizi, yani fikrinizi, zamaninizi ve paranizi gelistirmek icin dogru malzemeleri bir
araya getirdiginiz, solculugunuzun baslangicidir. Love, henlz bir hayal sattiginizdan, bu asamada para
toplamanin daha kolay oldugunu 6ne strer.

2. Piyasaya sunmak: Gerceklerle yizlesme zamam.“UrUnUnUzU sunar ve ¢ok sayida hatasi oldugunu fark
edersiniz. Bu nihai triin/hizmet degil, sadece MUU/prototipiniz olacaktir. Bu asamada misterilerden
toplanan geribildirim tcltincd asamay sekillendirecektir.

3. Seklini degistirmek: Musterilerin geribildirimi yoluyla edindiginiz kararlari temel alarak, ilk trin fikrinizde
degisiklikler yaparsiniz. Urlin-piyasa uyumunu saglamak igin birkac yineleme asamasindan gecersiniz.

4. Modellemek: Bu asama glclu bir isletme modeli gelistirmeye ve nasil para kazanacaginizi bulmaya
odaklanir. Uriin ya da hizmetinizin ekonomisini ¢6zdiigtiniizden emin olun, béylece biiyiirken saglam bir
temeliniz olur. 4. asamay! tamamlayana kadar siradaki asamaya gecmeyin (modelleme masraflar & triin
ekonomisini ¢ozmek hakkinda daha fazla bilgi Bolim 6'da).

5. Olgeklendirmek: Uriin/hizmetinizi ve isletme modelinizi tamamladiginiza gére, sira nasl|
olceklendireceginizi ve gerekli finansmani nasil elde edeceginizi bulmaya geldi.

6. Hasat yapmak: Bu asama bu rehberin kapsami disindadir, startup’larin biyuyerek startup olmaktan
cikip verlesmis isletmelere donustigl zamani ilgilendirir.

Gercek yasamda mi?

Startup yolculugunuz cercevelerin hicbirini kesin olarak izlemeyecek. Gergekte daha ¢ok soyle gorinecek:




42

Gelisen isletme modelleri ve planlarina dair girisimci taniklig

“ikinci glinden itibaren aktif olarak gdzden gecirilen,

gercekten yasayan ve nefes alan bir belge. i,sletme modelinin
ugradigl en onemli donistm, isletmemizle uyumlu bir Grin
cizgisini basariyla insa etmek oldu: “Tek bir alanda uzman” olmak
yerine farkli fiyat seviyelerine ve farkli pazarlara sahip trtinlerden
olusan bir portfoy gelistirmek".

- Arturo Elizondo, Clara Foods Kurucu Ortagi

Bir isletme plani yazmak

lIk isletme planinizi yazmak g6z korkutucu bir gérev gibi goriinebilir, ama distince ve
planlarinizi yapilandirmanin 6nemli bir parcasidir. Bitirdiginizde kendinizle gurur duyacak
ve Onunuzde uzanan gelecege heyecanla bakacaksiniz. Neden bir isletme plani yazmali?
Muhtemel yatirmci ya da ortaklarinizin ilgisini cekmenize yardimci olur. Her biriyle tim
isletme planinizi paylasmasaniz da, muhtemel sunumlar, yatinm adimlari ve isletmenizle
iliskili diger bilgilendirme belgeleri icin bir taslak olarak kullanabilirsiniz. Ayrica, isletme
planinizi sundugunuz kisiye gore, belirli 6zelliklerini vurgulayarak ayarlamak isteyebilirsiniz.
Bir angarya olarak gormek yerine, disuncelerinizi dizenleme, hedeflerinizi, uzun vadeli
vizyonunuzu ve bunlara nasil ulasmayi planladiginizt agiklama firsati olarak gorun.

Birisletme planinin nasil yazilacagina dair kesin bir taslak yoktur, ama kapsamasi gereken ¢ok sayida icerik
mevcut. Mevcut taslaklar kullanmanin 6tesinde (bu bolimiin sonundaki kaynaklar bolimdine bakin), sizin
sektorunlzde olan ya da olmayan diger sirketlerin isletme planlarina goz atmak da faydali bir egzersiz
olacaktir. Aginizdaki insanlardan kendi isletme planlarini paylasmasini isteyin ve daha baskalarina erismek
icin kitle fonlamasi platformlarini kullanin (esitlikci kitle fonlamasi platformlari bunun icin harika bir kaynak
olusturur). Bir isletme planinin gelecek icin bir vizyon belirlemekle ilgili oldugu kadar, isletmenizin basari
sansini destekleyebilecek, var olan bir yol ya da deneyimi gostermekle ilgili de oldugunu unutmayin.

Sirket genel taslag: Biz kimiz & Ne yapiyoruz

Bu bolim bazen yonetim Ozeti olarak adlandirilir. Sizinle ve sundugunuz seyle ilgili genel bir taslak olarak
disunun. insanlarin isletmeniz hakkinda ilk okudugu sey oldugundan, mimkiin oldugu kadar etkili ve net
olmasi ve daha buyiik resmi sattiginizi hatirlamaniz cok onemli. Hedefiniz gida sisteminde olumlu bir etki
yaratmaksa, bunun isletme planinin bu bélimunde yer aldigindan emin olun. Simon Sinek'in Altin Dairesi
buna faydali bir yaklasim sunar. Ayrica vizyonunuzu ve degerlerinizi agikga ortaya sermek de isteyebilirsiniz
(bu konuda ayrintili bilgi Bolim 7'de). Henliz rekabetten dogrudan bahsetmeseniz de, neden farkli oldugunuz
da bu bolimde yer almalidir.

Altin
Daire

What

“Neden” kismi varolus nedeninizdir, amacinizi agiklar. Bu rehberi okuyorsaniz, bu daha strddrdlebilir bir gida
sistemine katkida bulunmakla iliskilidir ama “Neden"inizi ele almaya calistiginiz daha spesifik zorluklar ya da
konularla iliskilendirerek bunu biraz daha spesifik kilmaniz faydali olacaktir. “Nasil” yaklasiminizi anlatirken,
“Ne" tam olarak ne sundugunuzu tarif eder.



Altin Daire ornegi: SNACT

SNACT, gida israfini azaltmak icin tretim fazlasindan saglikl atistirmaliklar Greten bir ingiliz cerez markasidir.
Aksi takdirde cok blyuk, cok kiclk, cok girkin ya da bol miktarda oldugu icin israf edilecek meyveleri kullanmak
icin ciftlikler ve ambalajlama tesisleriyle birlikte calisir.

» Neden: Gida israfi devasa bir kaynak israfidir ve ortadan yok olmasi gerekir.
» Nasil: israf edilmemesi gereken gida degeri olusturuyoruz.

=  Ne: Eksik degerlendirilmis gidayi hepimizin faydalanabilecegi trtnlere donlsturiyoruz.

Oneriniz

Belgede, hangi Urtin ya da hizmeti pazara sundugunuzu agikca anlatmaniz gerekir. Neden one ¢iktigini
ve benzersiz satis avantajlarinin (UPS) neler oldugunu detaylandirin. Bu, yatinmcilarin ve hisse senedi
sahiplerinin ikna olmasini saglayan anemli bir bolumddr.

Hedef pazar, hedef kitle & rekabetiniz

Bu bolumun gerceklestirdiginiz pazar arastirmasinin Uzerinde kurulmasi gerekir. Pazarinizi ne kadar iyi
anlarsaniz, basari sansinizi o kadar artirirsiniz. Isletmenizin asagidaki i agisina dair gucl bir anlayis sahibi
oldugunuzu gostermeniz gerekecek:

» Pazar: Pesinde oldugunuz pazarin boyutuna, nasil biytimeyi
ongordugunize ve isletmenizle iliskili trendlere dair temel
icgoruleri paylasin. Ayrica bu pazar iginde sizin konumunuzu
nasll anladiginizi da gostermeniz gerekiyor.

«  Miisteriler: isletmenizin basarisinin temel bir icerigj,
musterilerinizin kim oldugunu, drtin ya da hizmetiniz icin
para odemeyi istemekteki motivasyonlari, hangi ihtiyac
karsiladiginizi ya da onlar igin hangi sorunu ele aldiginizi
anlamaktrr. isletme planinizin bu bgliminin bunu
gostermesi gerekir.

= Rekabet: Benzersiz bir teklif olusturmak ve rekabet
avantajini nasil olusturacaginizi anlamak icin, rakiplerinize
dair derinlemesine bilgi edinmeniz gerekecek. Bu bolimde
rakiplerinizi tanimlayacak ve fiyatlandirma, kalite,
markalasma, satis, pazarlama ve benzeri konularda onlardan
farklarinizi belirteceksiniz.

Satis & pazarlama stratejiniz

Isletme planinizin bu bélimi misterilere nasil ulasip onlari nasil kendinize cekmeyi planladiginizi agiklar.
Asagidaki bilgileri icermesi gerekir:

= Markanizin genel taslagi: Bunu genel taslaga dahil etmeniz gerekir. Ayrica isletme planinizin genel
tonundan ve onu nasil sundugunuzdan da anlasilir, ama burada misyonunuza, degerlerinize, ses
tonunuza ve musterilerin markanizi nasil algilamasini istediginizde dair biraz daha detay sunabilirsiniz.

= Satis stratejisi: Bu, mlsterilerinize nasil eriseceginizi (satis isleminiz ve kanallariniz), fiyatlandirma
stratejinizi, satis ongordleri planinizi ve simdiye kadar aldiginiz yolu ozetler.

» Pazarlama stratejisi: Satis stratejinizle yakindan iliskili olan pazarlama stratejiniz, sesinizi musterilerinize
nasil ulastiracaginizi ve bunun icin hangi pazarlama unsurlarini kullanacaginizi (PR, sosyal medya, dijital
pazarlama, kapidan kapiya, etkinlikler vs.) 6zetlemelidir.
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Operasyonlariniz

Bu bolim insa ettiginiz isletme tirlne gore degisiklik gosterir ama operasyon planinizin genel bir taslagini
icermelidir. Baska bir deyisle, Grlin ya da hizmetinizi pazara sunmak icin gereken islevleri. Bu bélumun, Griin
gelistirmenin nerede gerceklestirilecegi ve teknik uzmanhgl kimin saglayacagina, tedarikgilerinize, Gretim
surecinize ve gecerliyse ambalajiniza dair bilgiler icermesi gerekir. Ayrica Uriininuzu pazara sunmakla iliskili
yasal konulari da 6zetlemek icin iyi bir bolimdur (daha fazla bilgi Bolim 4'te).

Ekibiniz

Bir startup'in basarisinin kritik ozelliklerinden biri, onu sunan ekiptir. Bu bolimdn cekirdek ekibinizin becerileri
ve arka fonuna ve yardimci olabilecek danismanlara dair genel bir 6zet sunmasi gerekir. Gittikce daha fazla
sayida yatinmci, isletme performansi ve uzun vadeli dayaniklilik icin cesitlilige sahip ekipler olusturmanin
etkisini kabul ediyor, bu ylizden bunu da goz 6nunde bulundurdugunuzdan emin olun.

Mali planiniz

Bu bolumdn isletme etkinliklerinizin size ne kadara mal olacagini ve ne kadar gelir elde etmeyi beklediginizi
ozetlemesi gerekir. Farkliiceriklere ayrilmasi gereklidir (bu konuda daha fazla bilgi icin asagidaki ayri bélime bakin):

«  Kar & Zarar (K&2): Belirli bir donem icinde Qlu$an gelirleri, masraflari
ve giderleri ozetleyen bir maliyet beyanidir. Isletme planinizin gelecek 5
yil icin K&Z tahminini de icermesi gerekir.

= Bilango Tablosu: Bir isletmenin ya da organizasyonun, belirli bir stre
icinde sahip oldugu varliklar, yikimliltkler ve sermayeye dair, onceki
donemdeki gelir ve gider bilancosunu detaylandirdigi beyan.

= Nakit akis tablosu: Bir isletmeye belirli bir zaman araliginda giren ve
cikan nakit miktarini operasyon, finansman ve vatirim etkinliklerine
bolinmus olarak gosteren tablo.

Yatinm toplamaya calisiyorsaniz, ayrica ihtiyac duydugunuz yatinm miktarini ve ne kadar sureligine neye
tahsis edilecegini de belirtmeniz gerekir.

i,sletme planinizi uygulayacak misiniz? Kisa cevap, hayir. Ama onemli degil. Potansiyel yatinmcilarin ve
diger ortaklarin isletme planinizda gormek istedigi sey, isletmeniz hakkinda uygun bir sekilde disinduguntz,
pazarinizi, temel isletme onerinizi derinlemesine anladiginiz ve isletme buyuduikce buna adapte
olabileceginizdir.

Bir mali plan olusturmak

Bu isletme planinizin kritik bir icerigidir ve fikrinizin ardinda ekonomik anlamda uygulanabilir
bir isletme modeli oldugunu gosterir. Planinizin ¢ bolime sahip olmasi gerekir: Bir kar ve
zarar beyani, bir bilango tablosu ve bir nakit akis tablosu. Hem kisa ve hem de uzun vadeli
perspektifi icermelidir. Kisa vade icin (orn. 1-2 yil) planin aylik dizende sunulmasi gerekir.
Daha uzun vadeli plan (3-5 yil) biraz daha genel bir bakis sunabilir.

Bir mali plan hazirlamadan once ihtiya¢ duyacaginiz bilgi:

= Direk giderleriniz: Uriin/hizmet giderleri (bkz. BAlim 6)
= Operasyon/sabit gideriniz: Calisanlar, pazarlama, ofis, vs. Bu giderler hakkinda daha fazla bilgi burada.

= Sermaye maliyetleriniz: Makinelere, gelistirmeye vs. yapilan giderler. Sermaye hakkinda daha
fazla bilgi burada.

«  Uriin/hizmet fiyatlandirmaniz, promosyonlar ve édeme kosullari (bkz. 6. Bélim)
= Sirket hedefleriniz: Satis hedefleri, kar beklentileri, vs (bkz. 6. Bollim)
= Satis tahmini — Tahmin yaklasimlar hakkinda daha fazla bilgi burada.
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Gelir ve giderler nasil modellendirilir (P&L): Bu tablo, isletmenizin gelir ve giderlerini gosterir. Bir satis
tahmini olusturmak gelir modellendirmesi icin temel onemdedir. Bu giderlerinizi belirlemeye de yardimci
olur. Direkt giderleriniz dogrudan satislarinizla baglantil olacaktir ve sabit giderleriniz de satislar/satis
beklentileriyle orantili olmalidir. Daha fazla bilgi ve G&G tablolari burada.

Bir bilanco tablosu nasil olusturulur: Bilanco tablosu varliklarinizi (isletmenin sahip oldugu degerli seyler),
yukdmlaltklerinizi (borcunuz) ve belirli bir zamanda hisse senedi degerini gosterir. Bilanco tablosunun varliklar
ve yukumlultkler ve hissedar esitligi arasinda “dengeli” olmasi gerekir. Belirli bir zamanda sirketinizin mali
durumunun fotografini sunar. Daha fazla bilgi burada.

Nakit akis tablosu nasil olusturulur: Tablo, belirli bir stre i¢inde isletmenize girmesini ve ¢ikmasini
beklediginiz parayi gosterir. Bu, 0deme kosullari nedeniyle G&G tablosundan ayrilir (para sizin
faturalandirdiginizdan farkli bir zamanda elinize geger). Bolim 6'da nakit akisini yonetmek hakkinda bir boltim
bulunuyor. Nakit akisi hakkinda daha fazla bilgi burada.

Mali planin bu tg unsuru excel'de modellendirilebilir ve bunu destekleyecek birkag taslak mevcuttur.
Daha gu¢ll bir ¢ozdm, bir muhasebe yazilimi kullanmaktir.

? l/%b !‘6‘)’ \%
PN &~

isler planladiginiz gibi gitmediginde ne yapmali

Isler her zaman istediginiz gibi gitmez. Hatta, startup dinyasinda isler nadiren planlandig|
gibi gider. Yanilabileceginiz seyleri planlamak, beklenmedik durum stratejilerini bir

araya getirmek icin zaman harcamali ve beklenmedik olaylarin sizi tamamen yoldan
cikarabilecegini kabul etmelisiniz. Sorun degil, sadece bunu yolculugun bir parcasi kabul
edip ondan nasil ders alabileceginize bakmaniz gerekiyor.

islerin planlandigi gibi gitmedigi zamana dair girisimci tanikhig

"iIk adimi atmaniz ve planladiginiz her neyse, muhtemelen \ \
aninda tersine donecegini anlamaniz gerekiyor. Bazi isletmeler S Y W W
planlama, endiselenme, gerekcelendirme Usttdur. Mike Tyson LN RN
der ki: “Burnuna yumrugu yiyene kadar herkesin bir plani VoV l vy
vardir’ Her glin burnumuza yumrugu yiyoruz ve artik vV ~

- vV \
bunu kabullendik: Voo \
- Hugh Thomas, Ugly drinks CEO & Kurucu Ortagi \ \

Plan B, C, D...

lyi hazirlandiysaniz, muhtemelen Plan A'nin beklendigi gibi gitmemesi durumunda bir Plan B'niz vardir.
Ureticinizin fabrikasi mi yandi? Tedarikcilerinizden biri iflas mi etti? Operasyonlarinizi insa ederken
muhtemelen birden fazla fabrikaya baktiniz ve birkag tedarikgiyi goz ontinde bulundurdunuz, simdi onlara
geri donun ve var olan iliskiyi ilerletin.
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Post-mortem

Bir verlerde daima alinacak bir ders vardir. Yolda bir timsege denk geldiginizde vakit ayirip ondan

ders aldiginizdan emin olun. Acele etmek kolaydir, ama hatalardan ders almak basarili bir sekilde byimek
icin temel onemde. Kendinize sorun: Nasil daha iyi yapabiliriz? Neyi daha farkli yapabilirdik? Gelecek sefer
icin bundan ne 6grenebiliriz? Bunun tekrar olmamasini saglamak icin hangi plan ya da surecleri
uygulamamiz gerek?

i;sler “yanlis” gittiginde yatirnmcilar ve diger 6nemli paydaslarla olan iliskiyi yiiriitmek

Seffaf ve dirlst olun. Yapmak tizere oldugunuz seyi ve siradaki adimlarinizi gosterin. Yatinmcilar ve diger
ortaklar islerin planlandigi gibi gitmemesini bekleyecek — bu kesinlikle normal ve bir isletme sahibi olmanin
parcasl. insanlarin gérmek istedigi sey sizin buna nasil tepki vereceginiz. lyi hazirlandiysaniz ve isletmenizi
naslil yuriteceginizi anliyorsaniz, siradaki adiminizda kendinize glveninizi sergilemeniz gerekiyor.

Yatinmcilari yonetmek konusunda girisimci tavsiyesi

"Ik basta yatinmcilarimiza her hafta rapor sunduk,
portfoylerindeki bunu yapan tek sirket oldugumuzu séylediler.
Hizla gliven olusturmamiza yardimci oldu ve ayrica, akillarinda
bir soru varsa bunu onceden yanitlamamizi sagladi”’ Bu, seffaf
ve isletmedeki olasi sorunlara karsi tetikte olmak igin harika
bir yoldur.

- Saasha Celestial-One, Olio Kurucu Ortagi

Boliim 3 Ozet E[

Anahtar noktalar

= Fikrinizi bir isletme modeline donusturdn. Fikirlerinizi kagida dokmeniz ve startup'inizi zel
kilan seyi ve vizyonunuzu nasll gercege donustireceginizi belirlemeniz cok 6nemli. Startup
taslagi gibi araglar cok faydalidir.

Durup diisiinme zamani: Hedef musteriniz kim? C6zmeye calistiginiz sorun ne? Maliyet
yapiniz ne? Kar marjiniz ne?

= Blyume asamalar:: Yolculugunuzda ilerledikce farkli firsatlar ve zorluklarla
karsilasacaksiniz. Bu blylme asamalari icin plan yapmak ve dogru kaynaklar kullanmak
basarili olmaniza yardim edecek.

» Isletmenizin tim bélim ve agilarini detaylandirmak icin isletme modeli olusturma siirecini
yasamak faydalidir.

dhlladiiiiiinitiid
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Durup diisiinme zamani: Her seyin ardindaki “Neden"iniz ne, isletmeniz neden var? Kilit
ortaklariniz kim? Size nasil yardimci oluyorlar ve hangi etkinlikleri gerceklestiriyorlar? Kilit
etkinlikleriniz neler, yani bir isletme olarak ne yapiyorsunuz? Dagitiminiz, musteri iliskileri
ve geliriniz acisindan 6nemli olan etkinlikler neler? Peki ya kilit kaynaklariniz - Dagitiminiz,
musteri iliskileri ve geliriniz agisindan énemli olan kaynaklar neler? Misteri(leri)nize
sundugunuz deger ne, onlara nasil yardimci oluyorsunuz? Musterilerinizle nasil etkilesime
geciyorsunuz ve temel dagitim kanallariniz neler? Maliyetiniz ve musterilerinizin 6demeye
hazir oldugu tutar ne? Sundugunuz seyin benzersiz satis noktalari neler?

Isler her zaman planladiginiz gibi gitmez. Engellerle karsilastiginizda acil eylem planina
sahip olmaniz ¢ok 6nemli. Ayrica hatalardan ya da sizi planinizdan uzaklastiran olaylardan
ders almaniz da temel onemde.

Durup diisiinme zamani: Nasil daha iyi yapabiliriz? Neyi daha farkli yapabilirdik? Gelecek
sefer icin bundan ne dgrenebiliriz? Bunun tekrar olmamasini saglamak icin hangi plan ya
da surecleri uygulamamiz gerek?

»  sler kétu gittiginde yatinmcilariniza ve diger ortaklariniza karsi seffaf ve diriist olun.
Siradaki adimlarinizi bildirim ve kendinize gliveninizi sergileyin.

SRR NERNIRNNE]!

Simdi, eyleme gecelim!

1. isletme Modeli Taslagini doldurun. Taslagn fiziksel bir
kopyasini alin ve kurucu ortaklarinizla ya da tek kurucu
sizseniz bir danismanla, dokuz balimun her biri hakkinda
beyin firtinasi gerceklestirin.

2. Sirket genel taslag), teklifler, hedef pazar, hedef miisteriler

& rekabet, satis & pazarlama stratejisi, operasyonlar, ekip ve
son olarak da mali olan da dahil olmak tizere bir isletme plani
hazirlayin. isletme planinizin bir kar ve zarar beyan, bir bilanco
tablosu ve bir nakit akis tablosu icermesi gerekir.

llave kaynaklar QD

Canvanizer: Kendi isletme modeli taslaginizi olusturmak icin bir online arag:
https:/canvanizer.com/new/business-model-canvas

British Library’den birkag isletme plani SSS (startup'lar icin harika bir kaynak):
https:/www.bl.uk/business-and-ip-centre/articles/business-plan-faq

Kacinilmasi gereken isletme plani hatalari:
https:/www.bl.uk/business-and-ip-centre/articles/how-to-avoid-business-planning-mistakes

Startup kredilerinden bir isletme plani taslag:
https:/www.startuploans.co.uk/business-plan-template/

Daha fazla isletme plani taslag:
https:/www.businessnewsdaily.com/5067-free-business-templates-word-pdf.html




