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Onsoz

Is yapmak icin finansman bulmak bazen
karanlikta ebelemece oynamaya benzer. Cok
buyUk zaman ve enerji harcanmasina ragmen
cogunlukla finansorler ve is adamlari gerekli
olan temasi saglayamaz.

Is adamlari ve sirket yoneticileri genel olarak ¢ok
mesquldir. Danisman veya muhasebecilerileri ile
is plani hazirlamak icin uzun saatler harcarken
gunluk islerinin arka plana itildigi endisesini
yasarlar. Fakat endise ile gosterilen bu yogun
cabalar bile risk sermayesi yatirmcilarini,
potansiyel bir aliciyr ve bankacilari tatmin ediyor
gibi gériinmemektedir. Cok daha fazla bilgi
isterler. Cogunlukla ne aradiklarini, neyin
pesinde olduklarini tahmin etmek mimkun
olmaz.

Diger bazi sirketler ise, yukarida anlatilanin
aksine bir mUsteriye satis sunumu hazirlamak
icin haftalar harcar, ancak banka midurd ya da
potansiyel bir yatinmci ile ilgilenirken ayni
dikkati gostermeye gerek duymaz. Bankalar ve
yatirimailar, fon basvurusuna eslik etmesi icin
ayrintili bilgi ister. Bu nedenle yénetimin, yeni
fon kaynaklari bulabilmek icin etkili bir is plani
yazabiliyor olmasi gerekir. Ayrica, acil finansman
ihtiyaci olmasi durumunda, hazirlanmasi ciddi
miktarda zaman ve emek alan is planinin
6nceden hazirlanmis olmasi buytk énem arz
eder.

Bizim dlsuncemize gore, finansman kaynagi
ariyor olsun olmasin, sirketlerin kendi ic
gereksinimleri icin zaten bir is plani hazirliyor ve
belli araliklarla bu is planini, degisen ihtiyaclara
gore glncelliyor olmalari gerekir.

Bu yayinimizda, yalnizca harici amaclar icin degil
ayni zamanda dahili amaclar icin de énemli bir
yonetim araci olarak basarili bir is planinin nasil
hazirlanabilecegini gosteriyoruz.

Is plani hazirlama rehberi

Bu yayinimizdaki yorumlarin ¢cogu imalat ve
hizmet sirketlerine ayni sekilde uygulanabilir.
Ancak kolaylik saglamak icin, hizmet ve
hizmetler yerine sadece imalat ve Urlinlere atifta
bulunmay: tercih ettik. Hangi yorumlarin ayni
zamanda bu iki endUstriye, hangilerinin sadece
imalata iliskin oldugu kolaylikla ayirt edilecektir.

Bu kilavuzda aciklanan konularla ilgili olarak
daha ayrintili bilgiye gereksinim duymaniz
halinde, Deloitte Turkiye uzmanlari
memnuniyetle size yardimci olacaktir.
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1. Giris

Basitce soylemek gerekirse, is plani tanitici bir
dokimandir ve bu dékiman;

« sirketinizin planlarini ortaya koyar,

+ bu planlarin nasil gerceklestirilebilecegini
gosterir ve

+ okuyucunun degerlendirme yapabilmesi icin
ihtiya¢c duydugu bilgileri icerir.

Is plani sirketinizi tanimlamali ve kisa, 6z ve
dogru bir projeksiyon yapmalidir. Ancak, is plani
ayni zamanda pazarlama 6gesi de olan bir
belgedir ve bu nedenle s6z konusu tanimlama
ayni zamanda dikkat ¢ekici de olmalidir.

Is plani bir yandan sizin projenizin sabit bir
hedef olmayacagini kabul etmeli, 6te yandan
mevcut konumu, mevcut gereksinimleri ve
projenin gelecekte sunacagi firsatlari
gostermelidir. Plan, sirketinizin guclt yanlarini
vurgulamali; ancak ayni zamanda sorunlar ve
bunlarin nasil asilacagi ya da en aza indirilecegi
konusunda gercekgi olmalidir.

Fon yaratma amagli herhangi bir girisim, hemen
hemen her zaman bir is planinin ortaya
koyulmasini gerektirecektir. Krediler icin
bankalara, kredi ya da 0z sermaye icin risk
sermayesi yatirmcilarina basvuruldugunda bu
durum ile karsilasiimasi kacinilmazdir.

Bazi ana ortaklik sirketler, istiraklerinin her yil bir
is plani vermesini ister.

Ancak is planlari yalniz harici amaclar icin
yapilmaz. Bunlar, ayni zamanda sirketin kendi
yonetimi icin de dnemli planlama araglaridir.

Bu boluimde, potansiyel is plani okuyucularinin,
kendi 0zel gereksinimlerinin karsilanip
karsilanmadigini degerlendirmek icin belgede
nelerin kapsam icine alinmasini isteyecekleri
konusunu kisaca tartisacagiz.

Her okuyucu sirketinizin ya da projenizin
potansiyeli ile cezbedilmeyi, ancak ayni
zamanda kapsam dahilindeki riskler konusunda
tatmin olmayi isteyecektir. Fakat okuyucularin
bu konudaki 6zel kriterleri nelerdir?

Bankalar

Bankalar gibi fon kaynagi saglayacak veya borg
verecek herhangi bir kurulus asagidaki sorularin
cevaplarini bilmek isteyecektir:

+ Ne kadar borg almak istiyorsunuz?

+ Parayi ne i¢in istiyorsunuz?

 Borcunuzu gercekgi olarak ne kadar
zamanda geri 6deyebileceksiniz?

+ Faizi 6deyebilecek glicte misiniz?

« Sirketiniz, planlarinda ortaya cikacak bir
aksiligi gogusleyebilecek gucte mi?

« Borclanma icin, eger istenirse, ne gibi
teminatlar saglanabilir?



Risk sermayesi ve gelisim projesi icin yatirim
sermayesi

Risk sermayedarlari genellikle bir is planinin en
titiz okuyuculardir. Bunun sebebi sadece, genel
olarak, bu yatirmailarin riskli durumlara yatirim
yapmas! degil ayrica sirketinizle ilgili sahip
olduklarr arka plan bilgisininin sinirli olmasidir.

Bir risk sermayedari tarafindan aktarilan
asagidaki istatistikler alinan 100 6rnek is
planinin akibetinin ne oldugunu gostermektedir.

3%

25%

2%/

10%

60%

® Kisa bir incelemeden sonra reddedilmistir

m Ayrintill incelemeden sonra reddedilmistir

® Yatinm tamamlanmistir

m Birkag saatlik bir calismadan sonra reddedilmistir
Gorlsmeler basarisizlik ile sonuclanmistir

Goruldugu gibi, basvurularin yalnizca %2'si
basarili olmustur. lyi hazirlanmis bir is plani
kaynak bulabilme sansini artirmak igin ilk
adimdir.
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Disarida yatirm firsatlari arayan sermayedarlar
ve risk sermayedarlari neyi bilmek ister?

Yatinmcilar, oncelik ve amaglarina gore farkli
turde sirketlerle ilgilenirler;

+ Baazlari ylksek oranda borglu ve zor
durumda olanlarin pesindedir, digerleri ise
bunlarla hig ilgilenmez.

« Bazlari yatinm faaliyetlerini belli sektérlerde
(yUksek teknoloji ya da perakende gibi)
yogunlastinr, digerleri daha genis bir
yelpazeyi hedeflerler.

Bu sebeplerle, onlar ilk olarak asagidaki sorulara
cevap ararlar:

1. Sirket parayl nereden kazaniyor?

2. Ne kadar zamandir faaliyetlerine devam
etmektedir?

3. Faaliyet sonuclari ve karlilik ne diizeydedir,
ileriye donuk tahminler nelerdir?

4. Sirket ne miktarda finansman aramaktadir ve
bunu ne icin kullanacaktir?

Bu sorulara aldiklari cevaplar, yatirmailarin is
planinin geri kalanini okuyup okumayacaklarina
karar vermelerini saglar. Yatirimcilar zaman
zaman sUpheci, olumsuz bir hava icerisine
girerler. Bunun sebebi, olasi problemlerle ilgili
tim sorularina cevap aramalandir. Ongordlerin
altinda yatan varsayimlarin makul oldugunu
anlamak icin yapilan sorgulamalardan sonra,
onemli dlzeyde bir stiphe kalmadi ise, sipheci
elestirmenlerden heyecanli destekgilere
donusurler.
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Risk sermayedarlari, baska neyi gormek ister?

Yatirmailar genellikle bir “gikis yolu” isterler.
Yani, paralarini nasil ve ne zaman geri
alacaklarini bilmek isterler. Bu, halka arz yoluyla,
daha blyuk bir sirketin mevcut hisseleri satin
almasi yoluyla olabilir. Cikisin genellikle Ug ile
yedi yil arasinda gerceklestigi gorilmektedir.

Risk sermayedarlari, baska seyler ile birlikte,
asagidaki kosullari da gézden gecirerek risk
oranlarini degerlendirmek isterler:

Gegmis kayitlar:
« Sirket

- Yonetim ve
« Pazar

Ongoriiler:
+ Bunlar ulasilabilir mi?
+ Ne gibi aksakliklar ¢ikabilir?

Kritik faktor:
« Yonetim

Dolayisiyla, risk sermayedarlari, sirketin hem
pazar hem de yatinmailarin gereksinimlerini
karsiladigini gérmek ister.

« MuUsteri neden satin alacaktir?

«Yatinmcilar nasil yeterli bir getiri elde
edecektir?

Dahili kullanim

Yukarida yatinmcinin bakis agisini tartistik;
ancak, bir is planinin hazirlanma sebebi yalnizca
finansman arayisi degildir. Bu plan, ayrica
onemli bir yénetim aracidir. Yonetimin, sirketin
buylmesini yapilandirnimis bir bigimde
planlamasina ve gerekebilecek degisiklikleri
ongdrmesine yardimci olur.

Bir is plani hazirlamak icin yonetimin isi ayrintil
olarak incelemesi ve hedefleri belirlemesi
gerekir. Bir is planinin hazirlanmasi, ayni
zamanda sirketin gelecekteki performansini
degerlendirmeye de yarayacak olan referans
noktalarinin olusturulmasina yardim eder.

Is plani hazirlamak, ayni zamanda sirketin
planlarini yerine getirmesi icin gerekli olan
kaynaklari ortaya ¢ikaracaktir. Bu kaynaklar
sadece mali olmayacak; ayni zamanda, 6rnegin
ek yonetim, kalifiye isci ya da Uretim kapasitesi,
urun gelistirme gereksinimleri ya da pazarlama
etkenlerini icerecektir.

Is plani, arada sirada hazirlanan bir belge olarak
gértlmemeli, her yil giincellenmelidir. Onceki
planlarla karsilastirilan gerceklesen sonuclardaki
degisikliklerin bir analizi, kendi basina faydali bir
calisma ve gelecekteki planlar igin iyi bir
baslangi¢c noktasidir.

Ana sirket

Ana sirket genellikle, planlamanin etkili bir
sekilde gerceklestirildigini ve sonucun ana
sirketin hedef getiri oranlarini karsiladigini
glvenceye almak icin istirakin is planini gormek
isteyecektir.
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2. Finansal ongoriiler

Finansal ongordler, cogu is planinin temelini
olusturur ve genellikle bu planlarin hazirlik
asamasinda baslangi¢ noktasidir. Ongéruler, kar
ve nakit baglaminda hedeflerinizi ifade eder.
Ongorileri hazirlamak igin, gelecekte sirketinizle
ilgili bugunden dogrulanamayan ne gibi
degisiklikler olacagi konusunda bazi
varsayimlarda bulunmaniz gerekir. Ayni
zamanda, baslangi¢ noktasini belirlemek icin,
sirketinizin mevcut durumuna iliskin net bir
resme gereksiniminiz olacaktir.

Asagidaki ongoruler kapsam igine alinmalidir:
- gelir tablosu,

+ nakit akim tablosu,

+ bilancolar ve

«06ngorulerin temelini olusturan varsayimlarin
aciklamalar.

Nakit akim ve bilanco éngorulerinin eslik
etmedigi bir kar 6ngorisu, resmin tamamini
gostermeyecedi icin normal kosullar altinda
kabul edilebilir olmayacaktir. Bu ongorulere
iliskin rnek planlar ilgili Ekler 1-4'te verilmistir.

Bir yillik dngorilerin yeterli olacag mevcut
kredide kucUk bir artis durumu haric tutulmak
Uzere, is planlarinda genellikle U¢ yillik dngoruler
bulunur. Ancak, yuklenilen projenin dnemli
oldugu durumlarda, bes yillik dngorulerin
hazirlanmasi gerekebilir.

Yonetimin bu duruma tepkisi genellikle su
sekilde olur:

“Bes yil bir kenara birakin, bes ay sonra nerede
olacagimiz konusunda bile bir fikrim yok!”

Bu yorumun, parasini bosa harcayip
harcamadigindan ve yatinmindan gelir elde edip
edemeyeceginden emin olmak isteyen
potansiyel bir bor¢ veren Uzerindeki etkisini
hayal edin.

Yatinimcinin neden Ug ila bes yillik éngoruleri
isteyecegini anlamak onemlidir:

« sirketinizin hedeflerine iliskin uzun vadeli
planlarini finansal bir cerceveye oturtarak
anlamaya gereksinim duyacaktir;

+ hedeflenen blylmenin yonetimin kapasitesi
dahilinde bulunup bulunmadigina dair bir
gorus olusturmaya gereksinim duyacaktir;

+ satis ya da brut kar ongorulerine
ulasamamanin ya da bunlari gegmenin
etkileri konusunda bazi yargilara varmayi
isteyecektir;

«yatinmi yapmak icin sermaye konulacak tarih
ile satislardan elde edilecek gelir arasinda
gegecek zamani degerlendirmek ve
gelistirmeden Uretime, dagitim ve ddemeye
kadar tim sureclerin dikkate alindig
konusunda ikna olmak isteyecektir ve

« yeterli miktarda paranin talep edildiginden
emin olmak isteyecektir.




Genel olarak bakmak gerekirse, en iyisi satis
ongorusuyle baslamaktir:

+ ne zaman ve ne kadar satis yapilacaktir?
- fiyat ne olacaktir?

« musterileriniz tarafindan size ne zaman
odeme yapilacaktir?

Satis 6Gngorusd tamamlandiktan sonra, Uretim
duzeylerinizi, dogrudan Uretim masraflarini ve
genel gider duzeylerini planlamak icin benzer bir
dustince strecinden gecmeniz gerekecektir.

Bu rakamlara ulagsmak icin, cesitli varsayimlarda
bulunmaniz gerekecektir. Kapsamli bir liste
olusturmak mimkin olmadigindan, Ek 4,
ongorulerin hazirlanmasi esnasinda ele alinmasi
gereken genel varsayimlara iliskin bir liste
icermektedir. Yaptiginiz varsayimlarin, dikkatle
arastinlmis bilgi ve/veya is ya da endustrinize ait
tarihsel verilere dayanmasi onemlidir.

ilk Gg yillik éngorileri aylik bazda, dérdunci
yildan sonraki 6ngoruleri, teklifin niteligine bagl
olarak, Ug aylik ya da yillik bazda hazirlamak
normaldir.

Is plani hazirlama rehberi

Bu sorunun cevabi “gercekgi olun” seklindedir,
dengeyi tutturmak onemlidir:

- fiyat kirarak satis yapmayin; yatinrmailar
zaten Ongorulerinizde indirime gidecektir ve
eger cok muhafazakarlarsa teklifiniz cazip
olmayabilir

asirt iyimser olmayin, ctinku olursaniz
basvurunuz guvenilirligini yitirecek ve bu da
reddedilmesine neden olacaktrr.

Herhangi bir yatinmci ya da borg verecek
kurulusun, kendi risk ve gerekli getiri
degerlendirmesini sizin ona sunacaginiz
ongoruler Gzerine kuracagini unutmayin. Bu
degerlendirmenin sonucu, aradiginiz fonlar igin
istenilen bedel olacaktir. Bu nedenle, mumkun
oldugunca dogru olmak 6nemlidir.

Ongorulerinizin %100 oraninda
gerceklesemeyebilecedini kabul etmelisiniz. Ug
yillik dénem icin gercekgi bir 6ngoru
hazirlamanin nigin olanaksiz olduguna dair
gercekci nedenler de bulunabilir. Bunu is
planinizda nasil gosterirsiniz?

ki olasi ¢ozim yolu vardir. ilk olarak, farkl
varsayimlara dayall “gercekci” ve “muhafazakar”
ongoruleri ayri ayri ele alin. Alternatif olarak,
ornegin, satislarda ytzde 10’luk bir distsin
etkisini ya da yeni bir Urinu planlanan tarihten
¢ ay sonra piyasaya surmenin etkisini gosteren
duyarllik analizleri hazirlayin. Bu kilavuzda
ilerleyen sayfalarda tartisilacagi gibi, sirketiniz ya
da projenizle iliskili riskleri tanimlamak
onemlidir; ayrica, her bir maddi riskin finansal
ongordler Uzerindeki etkisini de gostermelisiniz.
Bu analizlerin bir parcasi olarak, basa bas (satis
hasilatinin tretim maliyetini karsilayacagi) ciro
tanimlanmalidir.
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Satis ve Uretim éngorulerinin gelir tablosuna
gelir ve gider kalemleri olarak yansitiimasi
tahakkuk esasina gore yapilir; diger bir deyisle,
net karin o donem itibariyle sirketin eline gectigi
varsaylilir. Ancak, islemlerin pesin yapildigi
sektorler harig, satislar sonucu olusan ticari
alacaklarin tahsilat ve alimlar sonucu katlanilan
ticari borclarin ddenmesi vadeli olarak
gerceklesecedi icin gelir tablosundaki sonuglarin
nakte donmesi arasinda zamanlama farkliliklari
olusacaktir. Net isletme sermayesi acigi ya da
fazlaligr diye adlandirilabilecek bu farklarin
Ongorusunde asgari olarak asagidaki hususlar
dikkate alinmalidir.

«  Belli musterilere yapilan satislarin toplam
satislar icerisinde onemli bir yer teskil etmesi
durumunda bu musterilere standart
vadelerin Uzerinde vadeler tanimak zorunda
kalacak misiniz?

+ Faaliyet gosterilen sektorde 6ngoru yapilan
dénem suresince herhangi bir likidite
sikisikligi bekleniyor mu?

 Tutulmasi gereken minimum stok seviyeleri
Uretim sureci ve hammadde yapisina gore
belirlendi mi?

« lsin, isletme sermayesi icinde tutma
zorunlulugu oldugu bakiyeler var mi, var ise
bunu nasil finanse etmeyi dngoriyor?

«  Sirketin buytmesi ile karlarin da blyimesi
gerekir ancak artan isletme sermayesi
ihtiyaci buyuyen karlar ile olusturulan daha
fazla nakdi kullanir hale gelecek mi?

+ Rekabet artisi ile net isletme sermayesi
ihtiyaci artacak mi? (6rnegin, satis vadelerini
uzatma ihtiyaci bas gosterebilir mi?)

«  Sektor donemsellik dzelligi gosteriyor ise yil
icinde ticari alacaklarin ve stoklarin belli
doénemlerde ¢ok artacagr diger donemlerde
ise normalin alti seviyelerde kalacagi dikkate
alinlyor mu?

Ongérunuzin erken asamalarinda meydana
gelecek bazi olaylara bagli olarak sirketinizin
alternatif seceneklerle karsilasacagini fark
etmeniz olasilik dahilindedir. Eger durum boyle
gelisirse, alternatiflerle ilgili ayrintilari ve bunlarin
nispi etkileriyle ilgili yorumlari da dngoérulere
katmalisiniz.

Planlarin ¢cogu finansman bulmak icin
yazildigindan, bu finansmanin maliyetleri (faiz,
temettller ve Ucretler) ve buna bagl vergi
o6demesi, cogunlukla, hem karmasik hem de
degiskendir. Finansman saglayan kisi ya da
kurulus, farkli finansman yapilar kullanarak bir
plani degerlendirmek isteyecektir. Bunu
kolaylastirmak igin, tim finansman maliyetleri ve
vergi Oncesi ticari dngorller acik, net ve anlasilir
bir sekilde sunulmalidir.

Ornek finansman maliyetleri daha sonra ayrica
ilave edilmelidir. Bu oldukca karmasik bir
uzmanlik alani olabilir ve bu yapiya iliskin olarak
danismanlara basvurmaniz gerekir.



“Enflasyonu nasil dikkate alirnm?”

Finansal ongordlerinizi TL veya ABD Dolari ya da
Euro cinsinden hazirlayabilirsiniz. Plana temel
teskil eden isin dogasi fonksiyonel para birimi
olarak yabanci para cinsinden bir para biriminin
kullanimini zorunlu kilabilir. Ayrica, finansmanin
Turkiye icinde ya da disinda arandigina bagl
olarak da yabanci bir para birimi kullanilabilir.
Yabanci okuyucular finansal 6ngérilerin ABD
Dolari ya da Euro cinsinden hazirlanmasini
isteyebilirler.

Ongoralerin TL olarak hazirlanmasi durumunda,
bir enflasyon orani varsayin ve bunu
dngorulerinize uygulayin. Buradaki zorluk, Ug
veya daha fazla bir sure icin enflasyon oraninin
nasil degisecedi konusunda dogru bir tahmin
yapmakta ortaya cikacaktir.

Beklenmedik durumlar

Planlamanizi ve 6ngorulerinizi ne kadar kapsamli
yapsaniz da tum olasiliklari tahmin etmek
mUmkun degildir. Dolayisiyla, maliyetlerinizin
icine bir miktar beklenmedik durum rezervi
katmak ihtiyatl bir adim olur. Bu rakam,
ornegin, cironun belli bir ylzdesine
dayandirilabilir. Ancak, cok buyuk bir rakam
eklememelisiniz; aksi takdirde yonetimin
gercekci 6ngodruler hazirlama konusundaki
guvenilirligi sorgulanabilir.

is plani hazirlama rehberi
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3. Asama asama 1s plani

Her ne kadar finansal éngoriler is planinin
temeli olsa da, okuyucunun bunlarin elde
edilebilirligine iliskin algisi agiklamalar kisminda
anlatilan ayrintili planlara baglidir. Agiklamalarin
ve rakamlarin tutarli ve birbirlerini destekler
nitelikte olmasi 6nemlidir. Bu 6gelerin hicbiri
bitdn hikayeyi tek basina anlatamadigi igin ikisi
de ayni derecede onemlidir.

Aciklama, size gorusunuzu anlatma ve
ongorulerinize ulasirken yaptiginiz varsayimlari
nedenlere dayandirma firsati verir.

Herhangi bir rapor yazarken bu raporun nasil
gorunecegini 6nceden planlamak ¢ok onemlidir.
“Pratik ipuclar” adli bir sonraki bélimde, bunun
nasll yaplilabilecegi tartisiimaktadir.

Bu bolumde, is planinin, blytmek igin risk
sermayesi finansmani arayan bir imalat sirketi
icin hazirlandigini varsayacagiz.

Boyle bir is plani icin tipik bir icerik soyle
olacaktir:

BAIUm 1 Yonetici Ozeti

BAIUm 2 Sirketin gegmisi ve fiili sonuglar
BoIGm 3 Uriin

BAIUm 4 Yonetim ve personel

Bolum 5 Pazarlar ve pazarlama

BoIim 6 imalat stireci

Bo6lUm 7 Finansal bilgiler

BAlUm 8 Risk faktorleri ve getiriler

BOIUm 9 Zaman plani ve referans noktalari

Ekler

Her is planini, sirketin kendi 6zel kosullarina
gore bicimlendirmek énemlidir. Bu
bicimlendirme, okuyucunuzun sirketinizle ilgili
olarak halihazirda ne kadar bilgi sahibi olduguna
bagli olacaktr. Is plani bir finansman bulma
uygulamasini desteklemek icin kullaniliyorsa ne
talep edildigi ve hangi amacla talep edildigi de
énemli olacaktir. Onerilen bolimlerin hepsini
ayri ayri kapsam icine almak her zaman gerekli
olmayabilir, bazi bolumler birlestirilebilir.
Alternatif olarak, yeni bolimlere gereksinim
duyulabilir.

Her bir bolimde neler olmasi gerektigini
tartisacak ve potansiyel yatinmcinin neleri
bilmek isteyecegini gosterecegiz.




Her ne kadar en son yazilmasi tercih edilse de,
6zet bolimda is planinin basinda olmali ve
tekliflerinize iliskin kisa ve 6z bir genel agiklama
sunmalidir. Ozet, bu basvurunun neden farkli
oldugunu belirtmelidir. ideal olarak bir ya da iki
sayfa uzunlugunda olmali, asla tg sayfayi
ge¢cmemelidir.

Mesgul bir okuyucunun dikkatini cekmeye
calistiginizi unutmayin ve onu is planinizin geri
kalanini okumak icin zaman ayirmaya ikna edin.

Yonetici 6zeti kisminda sunlar bulunmalidir:
« is planini yazmaktaki amac,

+ ne kadar kaynak gerektigi ve ne icin
gerektigi,

+ UrUnleriniz ve pazarlariniz ile ilgili,
musterileriniz icin yararini vurgulayan kisa bir
aciklama,

+ yonetim deneyimi ve teklif edilen proje ile
iliskisi,

- Onerilen ¢ikis yollarinin ayrintilari.

Burada, sirketin kurulus tarihini belirtmeli ve
takip eden yillari anlatmalisiniz; ancak, yalniz
finansal ayrintilar degil ayni zamanda
sirketinizin gecmisteki 6Gnemli basarilarini ve
bunlarin gelecekteki sonugclarini
vurgulamalisiniz.

Mevcut hissedarlar ile borg aldiginiz kuruluslara
verilen teminatlarin ayrintilan dahil olmak tzere
sirketin mevcut finansal durumunu ortaya
koymalisiniz.

Son olarak, bu bolimde projeyi tanitmalisiniz.
Bu sirketiniz icin yeni bir girisim ise, bu karari
vermenize yol acan nedenleri de belirtmelisiniz.

Is plani hazirlama rehberi

Bu baslik altinda genel olarak asagidaki konulari
ele almalisiniz:

+ ne satilacagini ve bunun ne icin
kullanilacaginin, siradan bir insanin
anlayabilecedi acik bir dille anlatiimasi, temel
Urdnler ve hizmetlerin agiklanmasi

« UrinUnUzUn avantajlarr:

— daha miucuz?

— daha mi kaliteli?

— hangi benzersiz dzelliklere sahip?

— mdsterileriniz bunu kullanmaktan ne gibi
avantajlar saglar?

— herhangi bir dezavantaji var mr?

— musteriler neden rakiplerinizin degil de
sizin UrlinUnUzU tercih ediyor? Bu
durumun devam edecegine dair
okuyucuyu nasil ikna edebilirsiniz?

— Urdnudnuzun demode olma ihtimali ne,
bu hangi faktorlere bagl?

« UrlnUn mevcut durumu ne? Ornegin, halen
arastirma ve gelistirme asamasinda mi yoksa
halihazirda pazarda yerlesik mi?

+Urtnn olasi émru ne kadar?

« rakipleriniz hangi yeni drlnleri piyasaya
clkaracak ve ne zaman?

+Urtnunlz icin ne gibi bir korumaya
sahipsiniz? Ornegin, herhangi bir patentiniz
var mi ve gelecekte herhangi bir patent
almak icin ne gibi onerileriniz var?

+ UrlnUnUz herhangi bir devlet onayi
gerektiriyor mu ve bu onaylara sahip mi?
Karsilanmasi gereken herhangi bir endustri
standardi var mi?

« Lansmanlari icin zamanlamalari da iceren,
Urtne dair planlariniz neler?

- arastirma ve gelistirme politikalariniz neler?
Herhangi bir rakip teknoloji var mi?

+ Her bir Grun ya da hizmetin karlihigi ne
kadar?

Satis 6ngorunuzun guvenilirliginin, genellikle
yatinmcinin satisa ¢ikacak drdnle ilgili algisina
bagl oldugunu unutmayin.
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Onceden de bahsedildigi gibi, herhangi bir karar
alma surecinde yatinmcinin yénetimin
kapasitesini degerlendirmesi dnemli bir
faktordir. Genellikle duyulan yorum sudur:

“lyi bir Griine sahip kétd bir yénetimi
desteklemektense, k6t bir Urdne sahip iyi bir
yonetimi desteklemeyi tercih ederiz.”

Genel olarak, is plani yonetimin becerilerini
anlatmali ve yonetimin belirlenen hedeflere
ulasabilecegini géstermelidir. Projeniz igin
anahtar rolU Ustlenen, gercekten proje igin
6nem arzeden Kisileri ve hangi ¢zellikleri ile bu
konumda olduklarini belirterek tanitmalisiniz.
Bu, sadece yonetim kurulu Uyeleri ya da genel
mUdur degil, cok yetenekli bir tasarimci veya
cok tecrtbeli bir finans uzmani da olabilir.

Bu bolimde, asagidaki konular kapsam icine
alinmalidir:

«  Kilit yoneticilerle ilgili olarak asagidaki
bilgileri iceren ozet:

— rolleri ve nasil dengeli bir ekip
olusturduklarinin gosterilmesi

— vyaslari, deneyimleri ve uzmanlik alanlar

— gegmis performanslari ve basarilar ve
bunlarin gelecek planlariyla ilgisi. Ge¢cmis
performanslar dnemlidir: dnceki is
deneyimlerine dair sirketlerin boyutlarini
ve Ustlenilen gorevleri anlatin

— bu kisma ayrintili 6zge¢misler alinmamali,
fakat ek olarak verilmelidir

« s sahibi ile ydnetim arasindaki iliskiyi
tartismali ve temel kisilerin uzun vadeli amag
ve hedeflerini belirtmelisiniz.

+ Ucretlendirme politikalari nelerdir? Temel
yoneticilerden kag tanesinin performansla
ilgili paketleri vardir? Kag tanesinin hizmet
sozlesmesi vardir?

« Ekler kisminda mevcut durumu ve érnegin
¢ yil sonraki durumu goésteren bir
organizasyon semasl bulundurun. Sema, her
yoneticinin sorumlu oldugu kisi sayisini
gostermelidir.

« lcrada gorevi olmayan herhangi bir
yoneticiniz var mi ve var ise gorevleri ne?

+  Gelecekte ilave yoneticiye gereksinim
duyacak misiniz? Bunlari nasil sececeksiniz?

«  Mevcut plan icerisinde yer alan yonetim
personelinin proje sonlanmadan ayrilma riski
var mi? Bu pozisyonlar nasil doldurulabilir?
Yerine kim getirilebilir?

« DUrust olun:

— ekibinizdeki bos pozisyonlari ve zayif
noktalari belirleyin ve durumu dizeltmek
icin planlarinizi gosterin

— onceden yaptiginiz yanhslar kabul edin.
Bu yanlislardan 6grendiginiz seyler
bulundugunu kabul etmek gug¢lulik
belirtisidir

«  Mevcut yonetim bilgi sistemleri nelerdir ve
gelecek icin ne gibi degisiklikler
planlanmaktadir?

Bu bolumde, diger yoneticiler ve calisanlar

hakkinda, asagidaki maddelerle ilgili bilgi iceren

kisa aciklamalar ekleyebilirsiniz:

« rolleri ve becerilerine iliskin tablo biciminde
analiz

« Ucretlendirme politikalari

« isci orgUtlenmeleri (6rnegin sendikaya dair
kosullarin dikkate alinmasi)

+ gelecekteki gereksinmeler

+ ise alma ve egitim politikalar



Pek ¢ok yatinmciya gore bu bolim, yonetimin
kapasitesini degerlendirmeye goére ikincil bir
6nem tasir ve genellikle yazilmasi en zor
bolumdur.

Genel olarak, 6ngorilmesi en zor olan kisim
satis rakamlaridir ve altinda yatan varsayimlarin
desteklenmesi gereken en énemli konudur.

Cogunlukla is planlarr hazirlayanin (yani sirketin)
bakis agisindan yazilir. Sirketin bir Grdnle ilgili
olarak coskulu olmasi yaygindir; ancak
musterinin bu Grdnu neden ya da nasil alacagi
sdylenmez; pazarin bu urline olan gereksinimini
yatirimcinin hemen anlamasi beklenir.

Oncelikle, sizin parcas| oldugunuz pazarin
mutlak bldyukligind anlatmalisiniz. Buna ilave
olarak, uygulanabilir olmasi kaydiyla asagidaki
sorulara cevap vermis olmaniz beklenir;

« Yatinmc, sadece yerel mi, yoksa global mi
yoksa her iki diizeyde mi degerlendirmelerini
yapmali?

« Ihracatiniz varsa, énemli pazarlariniz
nerelerdir, buralarda ne gibi riskleriniz vardir?

 Pazarlariniz buyimekte mi, kiculmekte mi
yoksa ayni dizeyde mi seyretmektedir?
Istatistiki bilgiler vermeniz durumunda
mutlaka kaynaklarini belirtin. Kaynaksiz bir
bilginin guvenilirligi mutlaka sorgulanacaktir.

« Pazarinizda taninmis bir piyasa lideri ya da
dominant bir grup firma var midir? Pazar

paylari nelerdir?

« Sizin pazar payiniz nedir?

Is plani hazirlama rehberi

« Projenin basarisini cok daha yuksek pazar
paylari elde etme amaci Uzerine mi
kuruyorsunuz? Cok agresif pazar payi artisl
ongordleri sorgulanirhigr artiracak ve is plani
ile ilgili sipheler uyandiracaktir. Bu sebeple
cok iyi dayanaklari olmasi gerekir.

+  Gelecekte, pazarinizin ¢ok fazla sayida rakip
firma ile dolmamasini ne engelliyor?

« Pazariniz moda ya da tercih akimlarina acik
mi?

« Resesyon oldugunda pazariniz nasil
etkilenecek?

Sadece, sirketinizin pazarin ylzde x'lik bir
bélumune sahip olacagini tahmin etmek
genellikle yeterli olmayacaktir. Bunu
gerekgelendirmeli ve pazarinizi ve sizin bu
pazardaki rol ve konumunuzu anladiginizi
gostermelisiniz. Pazar payl tahminlerinin saglam
bir temele oturmayip global rakamlari baz
almasi yaygin bir hatadir. Yatirmai, sizin
sirketinizin rakipler arasinda lider olup
olmadigini ve bu liderligi koruyup
koruyamayacaginizi bilmek isteyecektir.

Bunu nasil basarirnz? Pazarlama, bir gereksinimi
belirleme ve bu gereksinimi karsilamak icin plan
yapma sanati olarak tanimlanir.
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Pazar

Tanim

* pazarinizi ve gelecekle ilgili beklentilerinizi
genel olarak tanimlamali, pazar boyutunu ve
beklenen buylmeyi belirtmelisiniz

* daha da 6nemlisi, Urtin, bolgeler, musteriler
vb. baglaminda bu pazardaki kendi 6zel
konumunuzu acik bir sekilde tanimlamalisiniz

* kendi belirli nig pazarinizla ilgili olarak bu tip
istatistiksel bilgilerin 6zetlerini rapora dahil
etmelisiniz. Bu konumda bulunmanizin
nedenlerini aciklamali ve genel olarak pazara
kiyasla bu 6zel konumun neler vaad ettigini
belirtmelisiniz. Bu bilgileri elde etmek icin bir
pazar arastirmasi ¢alismasi yaptirmak gerekli
olabilir.

Miisteriler

Rakipleriniz ile ilgili oldugu gibi musterileriniz ile
ilgili olarak da sadece liste sunmanin kendi
basina bir faydasi yoktur. Yatinmcilar, sizin
onUnUzdeki firsatlar ve karsi karsiya oldugunuz
risklerin dengesi ile ilgilidir. Yatinrmcilarin en
buyuk on musterinizin adini ve cironuz
icerisindeki paylarini sormalari istatistiklere olan
duskunluklerinden degil, kuguk sayidaki bluyuk
siparislere bel baglayip baglamadiginizi ve ne
olcltide konsantrasyon riski tasidiginizi gérmek
icindir. Eger durum boyle ise, musteri baglhgini
nasil saglyorsunuz? Bunlarin icinde finansal
olarak zayif durumda olan, ya da size daha az
yakin olan baska bir kurulus tarafindan satin
alinma ihtimali var mi? Su andaki cari bekleyen
siparis hacminiz ne? Bu mevsimsellik etkisine
aclk mi?

Yani, musterileriniz:

e kimdir?

* nerededir?

* nicin satin alir?

* nezaman satin alir?

* siparisle mi ihaleyle mi satin alir?

e satin alma kararini kim verir?

* tipik siparis boyutu nedir?

* her bir musterinin gereksinimleri nelerdir?
Ornegin, nis pazarmizin %80'i, olasi
musterilerinizin yalniz %20'si tarafindan
kontrol ediliyor olabilir. Bunun farkinda
oldugunuzu gostermelisiniz.

e nihai musteriler kimlerdir ve onlarin satin
alma aliskanliklarini etkileyen hangi faktorler
sizin kontrolinUz disindadir?

Bazi durumlarda, yatirimcilar, is plani hazirlamig
olan sirketten, musterileri ile belli konularda
yazill temasa gecmek icin izin isterler. Burada
yatinrmcinin amaci is plani igerisinde yer alan
mUsteri veya pazar paylari ile ilgili bilgileri ve
ongoruleri mimkun oldugunca ve olabildigince
dogrulamaktir.

Rekabet

e kimdir?

* nerededir?

* boyutlari ve potansiyelleri nedir?

* pazarn ne kadarina sahiptirler?

* gUgll ve zayif yonleri nelerdir?

finansal durumlari nedir?

onlarla nasil basarili bir sekilde rekabet

edeceksiniz?

e soruldugunda sizinle ilgili gorusleri nedir?

* muUsterilerinizin onlar degil de sizi
se¢melerinin sebepleri nedir? Fiyat, kalite ya
da servis mi? Teslimattaki hiziniz mi,
reputasyonununuz mu, marka bilinirliginiz
mi? Nerede 6ne cikiyorsunuz, hangi
alanlarda geri kaliyorsunuz?

* rakiplerinizin sizin planlariniza olasi karsiliklari
ne olacaktir?

* gercekgi olun. Rakiplerinizin dirdst ve
objektif bir degerlendirmesi, is planiniza
guvenilirlik kazandiracaktir.



Pazarlama

bolgesel hedefleriniz neler? Ornegin,

Turkiye'nin belirli kisimlari, Turkiye'nin

tamami, Avrupa ya da Orta Dogu mu?

fiyatlandirma politikaniz nedir? Maliyete mi

yoksa talebe mi dayaniyor? Fiyatlarin

gelecekte nasil hareket etmesini

bekliyorsunuz? Fiyatlandirma politikanizin,

pazara girisinizi, pazar payinizi artirmanizi ve

kar etmenizi saglayacagini gostermelisiniz.

destek, satis sonrasi hizmet ve garanti stre

ve kosullariniz neler?

reklam ve promosyonla ilgili teklifleriniz

neler?

— halkla iliskiler

— reklam

— ticaret fuarlar

— satis tesvikleri

— promosyonlar

— maliyet cironun ylzde kagini temsil
ediyor?

— maliyet ne zaman Ustlenilecek ve getiri
ne zaman saglanacak?

Uriinindza nasil dagrtacaksiniz? Ornegin:

Kendi satis gliciiniiz

satis personeli sayisi, bolgesi ve kapsami
Ucretlendirme politikasi

verimlilik (ziyaret basina siparis, ortalama
siparis buyukligu)

ust dlzey yoneticilere iliskin rekabet yasagi
anlasmalari

Distribiitérler

nasil secilir
naslil Gcretlendirilir

Perakende

magazalarin buyuklukleri ile bélgeleri ve
bunlarin isletilmeleri icin gerekli is glicu

Is plani hazirlama rehberi

ihracat
e hangi Ulkelere?
e dagitim anlasmalari

Mallarin teslimati
e nasil sonuclandirilacak

* maliyetler
* elinizdeki mevcut siparislarinizin buyukligu
ne?

e yeni Urlnlerle ilgili olarak, potansiyel
musterilerden agik destek saglayabilir
misiniz? Saglayabiliyorsaniz, bunun nedeni
fikri begenmeleri mi yoksa prototipi gérmus
olmalar mi?

Bunlar, satis 6ngorulerinin dogrulugu icin cok
onemlidir ve bunlarin tamamlanmasi icin 6zel
bir distinme sUreci ve caba gerekir. Sirket,
pazarin Urdne olan gereksinimini, musterilerin
gereksinimlerini anladigini ve Grinunin bu
gereksinimleri karsiladigini gostermelidir.

Bu bolumu yazarken, sirketinize ve drununutze
musterinin bakis agisindan bakmayi
denemelisiniz.
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Bu bolumde, hem simdi hem de gelecekte
Urntnuzd nasil imal edeceginizi agiklamal,
mevcut tesislerinizi ve gerekli kaynaklari ayrintili
bicimde belirtmelisiniz. Ozel olarak asagidakileri
ele almalisiniz:

+ Uretim surecinin kisa bir sekilde adim adim
aciklanmasi

« mevcut tesisler (arazi ve fabrika)

+ Uretim kapasitesi:

— simdi
— gelecekte
— blydme adimlari

« verimlilik ve fire yuzdesi nedir? Sonucu
etkileyen faktorler nelerdir ve bunlar nasil
kontrol altina alinabilir ve izlenebilir?

+ Hedeflenen Uretim ve satis seviyelerine
ulasmak igin yeni makinalar mi alacaksiniz?
Vardiya sayisini mi artiracaksiniz? Daha fazla
isci mi istihdam etmeyi planlyorsunuz?

« isci basina uretim istatistikleri nedir?
Hedefleriniz artis dngdriyorsa, bunu
gerekcelendirin.

+ Faaliyet gosterdiginiz cografi lokasyonda
istihdam etmeyi disindtgunuz is gucu var
mi? ilave egitim faaliyetlerine ihtiyag var mi,
varsa planladiniz mr?

« hammadde tedariginin glvence altina
alinmasi ve alternatif kaynaklar; yatirmailar
hammadde tedariginin belli basli firmalardan
mi yoksa daha klguk hacimlerde bir ¢cok
firmadan mi oldugunu merak ederler.

+ Beklenenin altinda bir kalite dlzeyi ve geg
teslimatlar ile nasil basa ¢ikiyorsunuz?

« Hammadde ithal ediliyorsa ne diizeyde bir
kur riskiniz var? Nasil hedge ediyorsunuz?

- Donemsel olarak fiyatlarinda inis ¢ikis olan
hammadde ihtiyaciniz var mi? Fiyatlarin
yukseldigi durumlar sizi ne diizeyde olumsuz
etkiliyor?

«  kalifiye isglictinun varlig

+ kendiimkanlarinizla temin veya satin alma
kararlari

« rakiplerinize karsi elinizde bulundurdugunuz
herhangi bir Gretim avantaj

+ kalite kontrol prosedurleri

« farkli Gretim hacimlerine ait maliyetler neler?

« yeni bir rdn ¢ikarlmasi halinde, prototipten
seri Uretime gegisi dikkatli bir sekilde
anlatmali ve gecikmelerin meydana
gelebilecegi alanlari agiklamalisiniz.

Bir is plani, rakamlar ve kelimelerin bir
kombinasyonudur. Kelimeler ve ifade ettikleri
ticari mantik okuyucu icin cok 6nemlidir ancak
sonunda okuyucunun en ¢ok ilgilendigi husus
isletmenizin gecmiste karli olmasi ve gelecekte
de kar Uretecegini gérmektir. Bunlar finansal
gecmis ve ongorulerdir. Nasil bir potansiyelin
oldugunun anlasilmasi rakamlarin sunumuna ve
rakamlarin olusturulmasinda kullanilan
varsayimlarin anlasiimasina baglidir. Karisik bir
sekilde duzenlenmis tablolar ve tutarsiz
varsayimlarla hazirlanmis rakamlar okuyucunun
hi¢ bir sey anlamamasina sebebiyet verecektir.
Hic bir sey anlamamak yatirmcilarin kendi kaybi
olarak gérulebilir ancak onlarin altin kurali
unutulmamalidir: “Anlamazsak, yatinm
yapmayiz”. Bu sebeple, figlrler basit ve
anlasilabilir olmalidir. Ekler, en son denetlenmis
mali tablolari ve yonetim muhasebesi mali
tablolarini icermeli; dolayisiyla sirketinizin
mevcut durumunu ortaya koymalidir. is planina
eklenmesi gereken finansal éngéruleri Bolim
2'de tartismistik. Bu ayrintili 6ngoruler
(genellikle Gg yillik bir donem igin) eklere dahil
edilmelidir. Okuyucularin profiline ve finansman
arayisinin Turkiye icinde veya disinda olusuna
bagl olarak, 6Gngort mali tablolarin Uluslararasi
Finansal Raporlama Standartlari’na (UFRS)
uygunluk arz etmesi hususu degerlendiriimelidir.
UFRS’ye uygun olarak hazirlanan mali tablolarin
hem Turkiye'de hem yurtdisinda rahatlikla kabul
gorecegi dikkate alinmalidir. Mali tablolar, vergi
kanunlarina aykiriliklar tasimamalidir.



Bununla birlikte, dnemli sayisal gdstergelerin bir
ozetini de is planina dahil etmelisiniz. Bunlar
tablo seklinde gosterilebilir ve her yil igin
asagidakileri kapsayabilir:

« satislar
«  brut kar marji
« EBITDA

« vergi dncesi net kar
birikmis kar/zarar

« vyaratilan/kullanilan nakit ve
+ sabit kiymet yatinmlari

Sayilarin ne anlama geldigini siradan insanin
anlayabilecegi bir dille anlatmak igin
ongordlerinize yorumlar eklemelisiniz. Gerekirse,
bu yorumlar, projenin dnceden katlanmak
zorunda kaldigr herhangi bir kaybi ve kar etme
asamasina gegisi de iceren bilgiler vermelidir.
Ayni zamanda, proje basinda katlanilan yatirm
harcamalarindan satislara, elde edilen karlara,
yaratilan nakde kadar tum asamalar arasi iliskiler
kurulmalidir. Bilangonun gu¢luligu konusunda
yorumlarda bulunmali ve bir degerleme
calismasini etkileyebilecek bilanco disi varliklara
(6rn., fikri mulkiyet haklarr) ya da
yukUmlulUklere (6rn. taahhutler, teminat
mektuplari) dikkat cekmelidir.

Eklerde yer alan 6ngorulere dahil edilecekler
arasinda, 6ngorllere dayanak olusturan
varsayimlar da bulunmalidir. Agiklama kisminda
temel varsayimlari vurgulamali ve is planinin
diger boluimlerine atifta bulunarak bunlar
gerekcelendirmelisiniz. Ornegin, satis dngorisu,
BolUm 5'e (Pazarlar ve Pazarlama) atfen
tamamen gerekgelendirilebilir olmalidr.

Okuyucular, sundugunuz rakamlarda cesitli basit
vaka uygulamalari ile degisiklikler yapip size
etkilerini soracaktir. Bazi isler planlandigi gibi
gitmezse mali tablolariniz dolayisiyla sirketiniz
Uzerindeki etkilerini simule etmek
isteyeceklerdir. Bu egzersizi sizin daha once
yapmis olmaniz kendi menfaatiniz geregidir.
Hem modelinizi degisik kosullar icin
guclendirmis hem de sorulara karsi hazirlikli
olmus olursunuz. Karin, bazi secilmis olay ve
durumlara gore planlanandan ne dl¢tide
sapacagini gostermek bir dlctide sizin, sirketiniz
ve is planiniz Gzerindeki hakimiyetinizi
gosterecektir.
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Bu kisimda ayrica ne kadar finansmana
gereksinim duydugunuz, bunun ne zaman
gerekli olacagi ve gelecekteki olasi ek
gereksinimlerle ilgili bildirimde de
bulunmalisiniz. Her ne kadar bu konuda cok
spesifik olmamakta fayda varsa da, talep
ettiginiz finans tlrdnun genel bir cercevesini
cizmelisiniz.

Son olarak, bu bolumde risk sermayesi
yatinmaisi icin hazirlamaniz gereken “cikis
yolunu” anlatmalisiniz. Unutmamalidir ki,
yatirnmcilar veya borg veren kuruluslar sonsuza
kadar sirketiniz ile iliski icinde olmak
istemeyebilirler.

“Her ne kadar yatirnm yaparken riskleri géze
alsam da, goze aldigim risklerin neler oldugunu
da bilmek isterim.”

Sorunlari saklamayin! Sizin ve yatirimcinin ayni
amaclara ve endiselere sahip oldugunu
unutmayin. iki taraf da ayni projede parasal risk
Ustlenmektedir,

Riskleri vurgulamak is planinizin gtvenilirligini
yukseltir. Riskleri dnceden goérdigunuzu ve
bunlarin Ustesinden nasil geleceginizi ya da en
azindan etkilerini en aza indirmek icin neler
yapllacagini dusindigunizu goésterir.

Is planinizin her bir bolimandeki riskleri
belirtmeli ve bunlarin meydana gelme olasiligi
konusundaki fikrinizi beyan etmelisiniz. Ayrica,
bu risklerin performansiniz lizerinde yaratacag
herhangi bir etkiyi en aza indirmek icin ne gibi
adimlar atmayi teklif ettiginizi gostermelisiniz.

Ayrica bunlarin ortaya ¢ikmasi durumunda, kar
ve nakit Uzerinde meydana gelecek etkinin
analizini de ilave etmelisiniz. Bunu géstermenin
en iyi yolu, BolUm 7'de anlatilan duyarlilik
analizini gergeklestirmek ve bu sonuglarin bir
Ozetini eklemektir. Hicbir yatirmci, cesitli ve
degisken varsayimlarla ilgili olarak hazirlanmis
sayfalarca bilgisayar ciktisina bakmak
istemeyecektir! Gosterilenlere dair yorumlarinizi
eklemek 6nemlidir.
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Ancak, karamsar goriinmeyin. Herhangi bir satis
amacli calismada olacagi gibi, is planinda da
riskleri tartisirken orantili olmaniz gereklidir.
Yalnizca isinizdeki ¢zel risklerin nasil Ustesinden
geleceginizi anlatarak yatinmaiyr biktirmayin.

Riskleri dengelemenin en yararli yolu, bunlari
“SWOT" analizinin bir parcasi olarak sunmaktir:

S: Guclu noktalar (Strengths)
W: Zayif noktalar (Weaknesses)
O: Firsatlar (Opportunities)

T: Tehditler (Threats)

Belli bir yatirmciya ait olasi diger kriterleri de ele
almali ve planlarinizin bunlari nasil
karsilayacagini géstermelisiniz.

Farkli kaynaklardan bir finansman paketi
ariyorsaniz, cesitli kaynaklarin kriterlerinin

planiniz tarafindan karsilandigini géstermelisiniz.

Bu bolum, sirketin hedeflerini ¢zet olarak ortaya
koyar. Bunlarin hepsi finansla ilgili olmayacaktir.
Ornegin, Uretim kapasitesini artirirken, ek
kalifiye isci alimi yapmak gerekebilir.

(Yonetimin kendi dahili kullanimiicin hazirlanan
bir is plani bu balimde, harici bir kurulusa
sunulacak is planindan daha fazla ayrinti
icerebilir. Ayrica, temel hedeflere giden yolda
elde edilmesi gereken alt hedefleri de ele
alabilir.)

Zaman planinizi ve referans noktalarinizi
belirtmek yalniz teklifinizin asamalarini dikkatli
bir sekilde planladiginizi gostermekle kalmaz
ayni zamanda sonraki herhangi bir izlemeye
yardimci olur.

Asagidakiler, is planinizdaki eklere dahil edilecek
tipik 6gelerdir:

« kullanilan terimlere iliskin bir sdzlikce
« Urln literatdr ve teknik ozellikler

+ organizasyon semasi

«  kilit yoneticilerin 6zge¢misleri

+ pazar arastirmalari

+ patent ayrintilar

« finansal dngoruler — gelir tablosu

+ nakit/finansman

+ bilancolar

+ varsayimlar

+ denetlenmis en son mali tablolar
 en son yonetim muhasebesi hesaplar
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4. Pratik ipuclari

20

Bu bolimde, ilk kez is plani hazirlayanlarin
yaygin olarak karsilastigr ¢esitli sorunlari
tartisacagiz ve bunlarla bas etmek icin
yontemler dnerecegiz.

Isin etkili bir sekilde yonetilmesi bekleniyorsa,
yonetimin gelecekle ilgili planlari ayrintili bir
sekilde bilmesi 6Gnemlidir.

Yatinmcilar, yonetim danismanlarinin degil
yonetimin kendisinin kapasite ve yeteneginin
degerlendirmesini yapmak isterler. Ancak, bu
yonetimin muhasebecisinin raporundan kolayca
anlasilir degildir! Plan, size ait olan heyecani ve
kararliigi yansitmalidir.

Bu nedenle, bunun yonetimin plani olmasi
gerektigini ve onlar tarafindan yazilmasi
gerektigini dustnuyoruz. Ancak, bu konuda
Deloitte’'un yardimci olabilecegi alanlar vardir ve
bu alanlari bir sonraki bolimde tartisacagiz.

Genel olarak, ekler hari¢ 30-40 sayfa arasi
olmasi beklenir.

Bununla birlikte uzunluk, sirketin gelisme
dizeyine ve planin amacina bagl olacaktir.

Okuyucunun anlamasi icin yeterince kapsamli
olmalr ancak asir ayrintili olmamalidir.

Is planinizin basarili olmasini istiyorsaniz, bunun
yaziminin dikkatli bir sekilde planlanmasi
onemlidir. Planlama strecindeki temel asamalar
sunlardir:

+  BOIUm 30 okuyun ve is planiniza ne gibi
bilgiler koymaniz gerektigini anlayin

« Planiniz igin bolim basliklarini belirleyin ve
bir indeks hazirlayin

« Planin hazirlanmasini kimin koordine
edecegine ve plani kimin yazacagina karar
verin

« Gerekli bilgiyi kimin saglayacagini belirleyin
— ybnetim
— danismanlar

«Her bir konu icin bilgi toplayin ve fikirleri not
edin

«  Bilgiyi mantikli bir bicimde organize edin

+  Yazmaya baslayin

 Varsayimlari sorgulayin ve

+ Revizyon isteyin. s planlar yazilmazlar, onlar
“yeniden yazilirlar”.

Muhtemel okuyucunuz sizin ¢zel Grlin ya da
pazariniz hakkinda cok az sey biliyor olabilir. Is
planiniz, mumkdn oldugunca herkesin
anlayacag! bir dille uzmanlik terimleri
kullanmadan yazilmalidir. Isinizin niteliginden
dolayr bu olanaksiz ise, eklerden biri olarak
sozlUkce ilave edilmelidir.

Is planinizi mimkin oldugunca kisa ve 6z
bicimde hazirlamak icin kendinizi tekrar
etmeyin. Ornegin, Uriin bolimunde soylediginiz
seyleri pazarlama bolimunde tekrar etmeyin.



s planinda iddialarda bulundugunuz ya da
muhtemel okuyucunuz tarafindan hemen kabul
edilemeyecek varsayimlar icin, elinizde bulunan
Uguncu taraf mutabakatlarinin kopyalarini
ekleyin. MUsterileriniz tarafindan verilen Griin
kabul beyanlarini ve finansman paketinin diger
finansorler tarafindan finanse edilen kisimlarina
iliskin mutabakat kopyalarini eklemeniz de
yardimai olacaktir.

Is planinizi potansiyel bir borg verecek kurulusa
ya da yatinmciya gondermenin, sirketinizin
ticaret sirlarinin rakipler tarafindan
ogrenilmesine yol acacagl konusunda endiseli
olabilirsiniz. Ancak, itibarli kuruluslarla isbirligine
gitmeniz durumunda endiselenmeye gerek
yoktur. Bu tip borg veren kuruluslar ve
yatinmailar sirketlerin sir olan ayrintilarini her
gun gormektedir ve sir saklamak bu kuruluslarin
vazgecilemeyecek temel calisma
prensiplerindendir. Cogu zaman, bu kuruluslar
ile sirketiniz aranizda imzalanan bir gizlilik
sdzlesmesi ile bu konunun hukuki baglayiciligi
da saglanir.

Ancak, erken bir asamada sirlarinizi agiklamaya
hazir degilseniz, her seyden 6nce ilk secenek
olarak potansiyel borg verecek kurulus ya da
yatirimciya bir 6zet gonderebilir ve ciddi bir
ilgiyle karsilasirsaniz planinizin geri kalanini
aciklayabilirsiniz. Diger bir secenek de en buyuk
musterileriniz gibi bilgileri MUsteri A, MUsteri B,
vb. gibi sunmak; daha sonra ihtiyag
duyuldugunda isimleri aciklamayi
degerlendirmektir.

Her kosulda is planiniza “Gizli” isaretini
koymalisiniz.

TUm risklerin tartisiimis oldugunu ve yalniz hazir
bir cevabinizin bulundugu riskleri
secmediginizden emin olmalisiniz. Okuyucunuz,
daha sonra diger riskleri kesfederse, teklifiniz
ciddi bir gavenilirlik kaybina ugrayabilir.

Is plani hazirlama rehberi

Potansiyel yatirimciya vermeden nce planinizin
objektif bir bicimde gozden gecirilmesi
onemlidir. Ne de olsa, plani hazirlamak icin dort
ya da bes hafta harcayip sonra da yatinmcinin
20 dakikalik bir incelemesinden sonra geri
cevrilmek istemezsiniz.

Planinizi inceleyebilecek uygun kisiler arasinda,
muhasebeciniz, avukatiniz ya da guvenilir bir is
arkadasi bulunabilir. MUmkunse, sirketinizle ilgili
olmayan en az iki kisinin inceleme surecinde yer
almasini oneririz.

incelemeyi yapacak kisinin gérevi kendisini
yatirmcinin yerine koymak, is planinin gtvenilir
oldugundan ve muhtemel okuyucunun bilinen
kriterlerini karsiladigindan emin olmaktir.

Okuyucu, planin gorunustnden etkilenmelidir.
Daginik gorunuslu bir belge, icindekileri gorme
istegi uyandirmayacaktir. Dolayisiyla, is plant iyi
ve duzenli gorinmelidir.

Daha sonra glncelleme yapmayi da saglayacak
cikarilabilir dosya yapragi ya da spiral cilt
kullanmanizi tavsiye ederiz.

Yapilacaklar ve yapilmayacaklar:

« Mutlaka bir indeks hazirlayin

« Mutlaka bir 6zet hazirlayin

« Her kopyay! numaralandirin

« s planinin kim tarafindan verildigini belirtin

+  Cok fazla kopya yapmayin. 65 numarali bir
kopyay! eline alan yatirnmci, planinizin
simdiye kadar 64 kisi tarafindan
reddedildigini ya da 64 kisinin halihazirda
planinizi inceledigini dustnebilir. Her iki
durumda da planiniza ¢ok fazla ilgi
gostermeyecektir.
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5. Deloitte olarak nasil yardimci

olabiliriz?

22

Her ne kadar bir is planinin sirketin kendi
yonetimi tarafindan yazilmasi en iyisi olsa da,
Deloitte bu plani hazirlamada size yardimci
olmak icin énemli bir rol oynayabilir.

Asagidaki alanlarda size yardimci olabiliriz:

+ Plani tasarlama, bicim ve icerik hakkinda
tavsiyede bulunma,

- Ongorulerin ve duyarlilik analizlerinin
hazirlanmasinda yardimci olma,

+ Planin s6zcuk islemleme kismini ve
yazdirilma asamasini duzenleme,

« Tamamlanmis is planini gozden gegirme.

Plan tamamlandiktan sonra, yatinmcilarin ve
bankalarin teklife nasil bakabilecegi konusu ile
ilgili sizi bilgilendirebilir, sonra sizi, sizin
gereksinimlerinize en uygun yatirmcilarla
tanistirabilir ve finansman bulma
calismalarinizda yardimci olabiliriz.

i -
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Ekler

1. Proforma tahmini gelir tablosu

Ocak | Subat| Mart| Nisan| Mayis| Haziran| Temmuz| Agustos| Eyliil| Ekim| Kasim| Aralik

Satislarin
maliyeti

- ilk madde,
malzeme

- scilik

- Genel
Uretim

Brut kar

Brit kar
marji

Faaliyet
giderleri

- Genel
yonetim

- Pazarlama

- Satis

EEINT

kan

- Finansman
giderleri

- Diger
giderler

Vergi éncesi
net kar

Vergi

Donem net
kar

EBITDA
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2. Proforma tahmini nakit akim tablosu

il 1 yil 2 Yil3

EBITDA
Vergi

isletme sermayesindeki degisiklik
Stoklar

Ticari borclar

Ticari alacaklar

Diger alacaklar

isletme sermayesinde
(artis)/azahs

Faaliyetlerden Kaynaklanan
Nakit Akimi

Sabit kiymet harcamalari (CAPEX)
Toplam Nakit Akimi

Finansman Kaynaklari

Bor¢ finansmani

Oz sermaye

Borg itfasi icin Kullanim

Borg finansmani — anapara geri
Odemeleri

Faiz

Temettlu

Net nakit akimi

Devreden toplam
Bakiye - Nakli Yekun
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3. Proforma tahmini bilancolar

Acilis Yil Sonu Yil Sonu Yil Sonu
pozisyonu 1 2 3

Varliklar

Donen Varhklar

Nakit ve nakit benzerleri

Diger finansal varliklar

Ticari alacaklar

Stoklar

Diger dénen varliklar

Duran Varlklar

Maddi duran varliklar

Maddi olmayan duran varliklar

Diger duran varliklar

Toplam Varhklar

Yiikiimliiliikler ve Ozkaynak

Kisa Vadeli Yukimliiltikler

Ticari borclar

Banka kredileri

Diger borclar

Finansal kiralama
yukimlulukleri

Vergi yukimlultkleri

Diger kisa vadeli
yukumlalukler

Uzun Vadeli Yakiamliiltikler

Banka kredileri

Finansal kiralama
yukumlalukleri

Diger uzun vadeli
yukumlalukler

Ozkaynak

Sermaye

Gecmis yil karlari

Toplam Ozkaynak

Toplam Yiikiimliiliikler
ve Ozkaynak
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Her seyi icine alan bir liste saglamak mimkdn
degildir. Ancak, asagida verilenler dngorunuzu
hazirlamak icin Uzerinde karar vermeniz gereken
temel varsayimlardir.

1. Enflasyon oranlari ve déviz kurlari
— satis ve satin alma Uzerindeki etkisi
— varliklar ve yuktmldlUkler Gzerindeki
etkisi

2. Satis ve pazarlama
— talep diizeyi ve zamanlamasi
— Turkiye ve ihracat
— fiyatlandirma stratejisi
— ticaret ve 6n 6deme iskontolari
— reklam ve promosyon giderleri
— teminat giderleri

3. Nakit tahsilat
— musterilere saglanacak vade
— supheli alacaklar

4. Dagitim
— komisyonlar
- navlun

5. Arastirma ve gelistirme
— gerekli sure
— Ustlenilen maliyet (isgUct ve malzemeler)
— hatali Grdn ayiklamasi
— devlet ya da diger gerekli onaylarin
alinmasi

6. Uretim

— gerekli ilk madde malzemenin uygun
miktarlarda temini

— isgUcunun ve ilgili beceri diizeyinin
mevcudiyeti

— Ucret, maas ve sosyal guvenlik katkilari

— Urun hatasina bagl kayiplar

— bakim onarim ve tamirat giderleri

— satilabilir Grdndn getiri orani

— diger giderler

Is plani hazirlama rehberi

7. Sabit kiymetler
— gereksinimler
— maliyet
— satin alimi finanse etme yontemi

8. Satin alim
— stok dUzeyleri
— tedarikcilerden elde edilen 6deme
vadeleri
— iskonto olanagi

9. Verqi
— kurumlar vergisi
- KDV

10.Onemli asamalar
— gelistirme asamasindan alacagin tahsilata
kadar olan tim asamalar

11.Diger giderler
— faiz oranlari
— kurulus ve genel yonetim giderleri

12.Amortisman
— uygulanacak yontem
— oranlar

13.Bagislar
— zamanlama
— muhasebelestirilmesi

14.Finansman
- tur
— elde edilebilirlik ve zamanlama
— sartlar
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S6z konusu materyaller ile icerigindeki bilgiler, Deloitte Turkiye tarafindan saglanmaktadir ve belirli bir konunun veya
konularin ¢ok genis kapsamli bir sekilde ele alinmasindan ziyade genel cercevede bilgi vermek amacini tasimaktadir.

Buna uygun sekilde, bu materyallerdeki bilgilerin amaci, muhasebe, vergi, yatirim, danismanlik alanlarinda veya diger turlu
profesyonel baglamda tavsiye veya hizmet sunmak degildir. Bilgileri kisisel finansal veya ticari kararlarinizda yegane temel
olarak kullanmaktan ziyade, konusuna hakim profesyonel bir danismana basvurmaniz tavsiye edilir.

Bu materyaller ile icerigindeki bilgiler, olduklari sekliyle sunulmaktadir ve Deloitte Turkiye, bunlarla ilgili sarih veya zimni bir
beyan ve garantide bulunmamaktadir. Yukaridakileri sinirlamaksizin, Deloitte Turkiye, s6z konusu materyal ve icerigindeki
bilgilerin hata icermedigine veya belirli performans ve kalite kriterlerini karsiladigina dair bir glivence vermemektedir.

Deloitte Turkiye, satilabilirlik, mulkiyet, belirli bir amaca uygunluk, ihlale sebebiyet vermeme, uyumluluk, gtvenlik ve dogruluk
konularindaki garantiler de dahil olmak Gzere her tirlt zimni garantiden burada feragat etmektedir.

Materyalleri ve icerigindeki bilgileri kullaniminiz sonucunda ortaya cikabilecek her tirli risk tarafiniza aittir ve bu kullanimdan
kaynaklanan her turli zarara dair risk ve sorumlulugu tamamen tarafinizca Ustlenilmektedir. Deloitte Turkiye, s6z konusu
kullanimdan dolayi, (ihmalkarlik kaynakli olanlar da dahil olmak Uzere) sézlesmeyle ilgili bir dava, kanunlar veya haksiz fiilden
dogan her turlu 6zel, dolayli veya arizi zararlardan ve cezai tazminattan dolayi sorumlu tutulamaz.
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