Neden Bazi is Planlarn Kaynak Bulamaz?

s planiniz cogu kez potansiyel yatirimcinin girisiminiz hakkinda edinecegi ilk izlenimdir. Ama miikemmel bir
Urlinlinliz, ekibiniz ve musterileriniz olsa bile, bu raporda degindigimiz kaginilabilir hatalardan birini
yaptiginiz takdirde yatirrmcinin edinecedi son izlenim de olabilir.

Profesyonel YATIRIMCILAR, her yil ylzlerce is plani inceliyor. Glvenilir bir kaynaktan yapilan referanslar
disinda, is plani bir girisimciyi ilk toplanti igin yatirnmcinin sizi ofisine davet edip etmeyecegine karar
vermesi icin en dnemli dayanaktir.

Genellikle ¢ok fazla firsata sahip olan yatirrmcilar agikga hayir demenin yollarini bulmaya odaklanirlar. Ne
yaptigini bilen girisimcilerin temel hatalar yapmayacagini savunurlar. Her hata aleyhinize calisir.

Bu makalede size is planlarinda alisilagelmis olan hatalardan nasil kaginacaginizi gostermek istedik.

ICERIK HATALARI
Gercek bir eksiklikle (piyasa firsati) iliski kurmakta basarisiz olmak

Eksiklikler pek ¢cok alanda mevcuttur: bilgisayar baglantilarim strekli bozuluyor; hesaplarimin tahsilat
dongusi ¢cok uzun; tibbi bir sorunun mevcut tedavileri etkin degil; muhassebe raporlarimi hazirlamak ¢ok
zor. Isletmeler ve tiiketiciler eksiklikleri gidermek ve bunlarin yarattigi sikintilari hafifletmek icin yiikli
miktarda para 6derler.

Siz, eksiklikleri giderip sikintilar azalttiginizda is sahibi olursunuz ve para kazanmaya baslarsiniz.

Eksiklikler ve bunlarin yarattigi sikintilar, is diinyasinda, pazar firsatiyla esanlamlidir. Eksiklik ne kadar
blyukse, ne kadar yayginsa, ve urliniinliz bunu gidermekte ne kadar iyiyse, pazar potansiyeliniz de o kadar
blyuktur. lyi yazilmis bir is plani ¢6zimi kesin olan bir problemin baglamina oturtur.

Deger enflasyonu

"o

"Endustride benzersiz”, “tek firsat” ya da “sinirli sermaye yatirimiyla muthis kar” gibi ifadeler, gercek bile olsa
sadece iddia ve aldatma olarak algilanir.

Yatirimcilar sundugunuz teklifleri ve basari faktorlerini kendileri yargilayacaktir. Gergekleri 6ne serin - prob-
lem, sizin ¢6zUmUnlz, pazar blyUkligu, nasil satacaginiz, ve nasil rakiplerin 6niinde kalacaginiz - ve satis
agizini bir kenara birakin.

Herkes icin her sey olmaya calismak
Baslangic asamasindaki pek cok sirket daha fazlasinin daha iyi olduguna inanir. Uriin yelpazesini genisligini,

farkli pazarlara nasil strllebilecegini aciklarlar ya da pazara getirmek lizere ¢ok yonli ve karmasik bir Griin
tasarlarlar.
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Yatirimcilarin ¢cogu, ozellikle baslangig asamasindaki sirketler icin, daha hedefe odakli bir strateji gérmeyi
tercih eder: tek buytk bir pazarda zahmetli bir problemi ¢6zebilecek; tek ve denenmis dagitim stratejisiyle
satilabilecek; Ustlin nitelikli tek bir Grin.

Bu demek degildir ki; ilave trlinler, uygulamalar, pazarlar, ve dagitim kanallari bir kenara atilmali - aksine,
cok iyi odaklanmis 6zgin bir stratejiyi zenginlestirmek ve desteklemek icin kullaniimalidirlar.

Yatinnm hikayesi saglam, ilgi uyandiran bir ana hatla bir arada tutmalidir.
Pazara giris stratejisi yok

Satis, pazarlama, ve dagrtim stratejilerini agiklamakta basarisiz olan is planlari basarisizliga mahkumdur.
Cevaplanmasi gereken kilit sorular: kim satin alacak, neden, ve en 6nemlisi, o satin alacaklara nasil ulagicak
ve urlnleri (hizmetleri) ulagtiracaksiniz?

Simdiden nasil musterilerin ilgisini uyandirdiginizi, 6n siparisler aldiginizi, ve daha iyisi fiili satis yaptiginizi
acgiklamalisiniz. Ayrica, bu tecribeyi maliyet agisindan etkin bir pazara giris stratejisiyle nasil gelistireceginizi
aciklamalisiniz.

"Rakibimiz yok"

Ne duslnirseniz dislnun, rakipleriniz vardir ve siz ise baslamadan olacaktir. Dogrudan rakip olmayabilir -
ayni ¢6zUimu 6neren sirket anlaminda - ama en azindan benzer ¢6ziim onerisi olabilir. Peynir ekmekli
kahvalti yulaf ezmesinin alternatifidir. Kamyon, trenin alternatifidir.

Rakipler, ayni musterinin parasini kovalayan herkesi kapsar. Rakibiniz olmadigini sdylemek planinizin
sarsilmasina sebep olacak en hizli yoldur - yatirmcilar pazarinizla ilgili tam bir algiya sahip olmadiginiz
sonucuna varacaktir. Planinizin "Rekabet" kismi dogrudan rakiplere, dolayli rakiplere, ve alternatiflere gore
gliclt yanlarinizi sunmak icin bir firsattir. Bunun yani sira, rakiplerin olmasi iyi bir seydir. Yatinmcilara gercek
bir pazarin mevcut oldugunu gosterir.

Cok uzun

Yatirimcilar mesgulddr, uzun isletme planlarini okumaya vakitleri yoktur ve kolay sikilirlar. Ayrica karmasik
bir projenin ana hatlarini kelime tasarrufu yaparak aktarma yetenegine sahip girigsimcilere olumlu bakarlar.
Bir yonetici 6zeti t¢ sayfadan uzun olmamalidir. Is planinin 20 ila 30 sayfa arasinda kalmasina 6zen gosteril-
melidir.

Finansal kaynak arama amaciyla hazirlanan bir is planinin énceligi yatinmciyi telefonu kaldirip sizi karsilikli
gorlismeye davet etmesi icin motive etmektir. Her detayi tanimlamayi ve anlatmak amaca yarar saglamaz.

Detaylar baska bir yerde belgeleyin: drnegdin, calisma planinizda, Ar-Ge planinizda, pazarlama planinizda,
detayli finansal tablolarinizda veya resmi raporlarinizda.
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Cok teknik

isletme planlari - 6zellikle bilimsel gecmisi olan kisiler tarafinda kaleme alinanlar - cogu kez cok fazla teknik
detay ve bilimsel jargon igerir.

Baslangic olarak, yatirrmcilar teknolojinizin:

* Gergekten biylk bir problemi insanlarin para 6demesini saglayacak sekilde nasil ¢cozdigiyle;
e Rakip ¢oziimlerden belirgin sekilde iyi olan &zelliklerinin ne olduguyla;

e Sablonlar ya da diger araclarla nasil korunacagiyla; ve

* Makul bir butceyle nasil uygulanacagiyla ilgilenir.

Bltlin bu sorular Grintinizin nasil calisacagiyla ilgili cok teknik olmayan bir agiklamayla cevaplanabilir.
Detaylar uzmanlar tarafindan durum degerlendirmesi siirecinde istenecektir.

isletme planiniz basit olsun. Teknik detaylari ayri raporlarda belgeleyin.
Risk analizi yok

Yatinmcilar risklere karsi kazanglari dengeleme isindedirler. Teklif ettiginiz isin 6zlinde barinan risklerin
neler oldugunu bilmek isterler. Bu riskleri gidermek veya en azindan azaltmak icin almis oldugunuz ve
almayi distindigliniz dnlem ve stratejileri merak ederler.

Girisimci tesebbiislerin kilit risklerinden bazilan:

e Pazar riskleri: insanlar sattiginiz seyi gercekten satin alacaklar mi? Tiiketici davranislarinda biyiik
bir degisiklik yaratmaniz gerekecek mi?

e Teknoloji riskleri: Vaat ettiklerinizi gercekten verebilecek misiniz?

e Operasyonel riskler: Sirketin giinliik operasyonlarinda neler ters gidebilir? Uretim ve miisteri
desteginde ne tirli sorunlarla karsilasabilirsiniz?

* Yonetim riskleri: Dogru ekibi kurup verimli bir sekilde yonetebilirmisiniz misiniz? Ekibiniz gergek
ten teklif ettiginiz is planini uygulayabilir mi? Gerektiginde geri ¢ekilip baskasinin idareyi eline
almasina hazir misiniz?

* Yasal riskler: Fikri mulkiyetiniz gercekten korunuyor mu? Diger sirketlerin patentlerini ihlal ediyor
musunuz? Coziminiz ise yaramazsa yukiamliliklerinizi sinirlandirabilir misiniz?

Bu, tabii ki, risklerin sadece bir kismidir.
Risklerin g6z ardi edilebilir oldugunu hissetseniz bile, potansiyel yatirimcilar nelerin ters gidebilecegini

kapsamli olarak distindigiinlizii ve bu riskleri azaltmak icin ihtiyatli davrandiginizi ve tedbirler aldiginizi
gOstermezseniz aksini hissedecektir.
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Kétii organize edilmis

s plani iyi, organize bir Uslupta akmalidir. Her baliim mantiksal olarak bir dnceki béliim lzerine insa
edilmeli, okuyucunun planda daha sonra sunulan bir seyi bilmesini gerektirmemelidir.

Tek bir "dogru" is plani yapisi olmamakla birlikte, basarili bir yapi asagidaki gibidir:
e Yonetici Ozeti: Bu planda yer alanlarin kisa, 1 ila 3 sayfalik bir 6zetidir. Yatirimcilarin cogu ilk
kararlarini tek basina yonetici 6zeti Gizerinden vereceklerinden, bagimsiz bir belge olmalidir.

e Zemin: Eger cok uzmanlasmis bir alandaysaniz, mesleki ifadeler bakimindan bir zemin temin
etmelisiniz; ¢ciinky yatirimcilarin cogu sizin alaninizda ileri derecede bilgi sahibi olmayacaktir.

e Pazar Firsati: isletmelerin ve tiiketicilerin sunulan probleme bir ¢éziim icin ne kadar istekli
olduklarini belirtin.

e Uriinler ve Hizmetler: Ne yaptiginizi ve ¢éziimiiniiziin pazar firsatiyla nasil értiistigiini belirtin.

* Pazar Cekimi: MUsterileri cekmekte, pazarlama ve dagitim ortakliklarinda nasil basarili oldugunuzu
ve pazarinizdaki uzmanlarin ¢6ziimUnuz tzerine oynadigini gosteren diger unsurlari tanimlayin.

e Rakip Analizi: Dogrudan ve dolayli rakiplerinizi belirleyin ve ¢c6ziminizin nasil onlaran daha iyi
oldugunu tanimlayin.

* Dagitim ve Pazar Stratejisi: Pazara nasil gireceginizi,irlinleriniz nasil fiyatlandiracaginizi vs.
aciklayin.

* Risk Analizi: Onemli risk kaynaklarini belirtin ve bunlari nasil azalttiginizi tanimlayin.
e Kilometre taslari: Saglam bir track record (ge¢mis) sunun ve gelecek igin hedefleri tanimlayin.

e Sirket ve Yonetim: Sirketiniz hakkinda temel unsurlari - nerede ve ne zaman kuruldugu, yerlesik
oldugu yer ve temel ekibinizin kisa biyografileri - belirtin.

e Finansal Durum: Kar-zarar 6zetlerini ve nakit akiglarini, bunlariileri stirmek icin varsayimlarinizin ne
oldugunu belirtin. Ayni zamanda finansman ihtiyaclarinizi, kazanci nasil kullanacaginizi ve yatinmcilar
icin muhtemel cikis stratejilerini tanimlayin.

Daha 6nce belirtildigi gibi, "dogru" yapi yoktur - sizin igletmeniz icin en uygun olani bulmak icin denemeniz

gerekecektir.

FINANSAL MODEL HATALARI

Parayi Unutmak

Ciro para degildir. Briit kar marji para degildir. Kar para degildir. Sadece para paradir.

Ornegin, bu ay bir seyi 100$a sattiginizi ve bunu yapmanin sizin icin maliyetinin 60$ oldugunu varsayin.

Ama tedarikgilerinize 30 glin icinde 6deme yapmaniz gerekiyor ve alici size muhtemelen en az 60 gin
icinde 6deme yapmayacak.
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Bu durumda, o ay icin cironuz 100$, o ay icin kariniz 40$ ve o ay icin nakit akisiniz sifirdir. islem icin nakit
akisiniz bir sonraki ay tedarikgilerinize 6deme yaptiginizda negatif 60$ olacak.

Bu 6rnek sagma goriinse de nakit giris ve ¢ikis zamanlamasinda ¢ok kiclk degisiklikler - sadece birkag
hafta - isinizi batirabilir. Finansal modelinizi olusturdugunuzda, varsayimlarinizin gergekgi oldugundan emin
olun ki yeterli sermaye artirrmi yapin.

Detay Olmamasi
Finansal modeliniz alttan yukariya dogru yapilandirilmali, sonra yukaridan asagiya dogru dogrulanmalidir.

Asagidan yukariya dogru olan model, belli satiglari ne zaman yapmayi umdugunuz, ya da belli calisanlari ne
zaman ise almayi planladiginiz gibi detaylarla baslar.

Yukaridan asagiya dogru dogrulama butiinsel pazar potansiyelinizi incelemeniz ve bunu asagidan yukariya
dogru ciro projeksiyonlariyla kiyaslamaniz anlamina gelir.

Ar-Ge harcamalarinda ikinci yil bir milyon, Ggtincl yil iki milyon gibi yuvarlak rakamlar - asagidan yukariya
dogru bir modeliz olmadigini ele veren isarettir.

Gercekgi olmayan finansal model

Sadece bir avug sirket kurulusunun besinci yilinda 100 milyon $ ya da daha fazla ciro elde eder. Bundan
cok daha fazlasini 6n gérmek glivenilir olmayacaktir ve is planinizin derhal ¢cpe atilmasina sebep olacaktir.

Diger yandan, kurulduktan sonraki bes yilda sadece 25 milyon $ ciroya ulasan bir sirket ciddi yatirmcilarin
ilgisini pek cekmeyecektir.

Finansal tahminler risk sermayedarlarini nasil algiladiginiza dair bir sinavdir.
Eder bes yilda 50-100 milyon $ gibi gergekgi bir tahmininiz varsa, yatirimcilar icin muhtemelen iyi bir
adaysiniz. Aksi halde, baska bir yere bakmalisiniz.

Yetersiz finansal tahminler

Temel finansal tahminler ti¢ ana unsurdan olusur: Gelir Tablolari, Bilangolar, ve Nakit Akis Tablolari.
Yatirimcilar genel olarak bes yillik tahminleri gérmek isterler. Dogal olarak kimse bes yillik gelecegi tam
olarak géremez. Yatirimcilar esas olarak uzun vadeli tahminlerinizi dayandirdiginiz varsayimlari ve
benimsediginiz duslince surecini gdormek ister.

lyi bir finansal model ayni zamanda duyarlik ve simulasyon analizleri icerir. Varsayimlar degistiginde tahmin
edilen sonuglarin nasil degisecegini gosterir. Bu ayni zamanda size ve yatinmciya gelecek performansiniz
uzerinde dnemli etkisi olabilecek varsayimlari tanimlama firsati verir; bdylece enerjinizi bu varsayimlarin
dogrulanmasi tzerine odaklayabilirsiniz.
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Ayni zamanda sektdriintizdeki diger sirketlerle karsilastirmali rasyo analizleri de icermelidir. Ornegin,
calisan basina ciro, ¢alisan basina brit kar marji, ciro ylzdesi olarak brit kar marji, ve diger harcama oranlari
(toplam operasyon harcamalarinin yliizdesi bakimindan genel ve idari, satis ve pazarlama, arastirma ve
gelistirme, isletim), vs...

Tutucu varsayimlar

Kimse hi¢bir zaman varsayimlarin tutucu olduguna inanmaz, gergekten dyle olsalar bile.
Destekleyebileceginiz gergekgi varsayimlar gelistirin, planinizda "tutucu" ya da "agresif" gibi kelimeler
kullanmaktan kaginin.

Kiymet takdiri sunumu

s planlarinin cogu sirketlerinin belli bir meblag degeri oldugunu sdyleme yanilgisina diiserler. Nereden
biliyorsunuz? Bir sirketin degeri pazar tarafindan belirlenir - baskalarinin 6demeye istekli olduklari
meblagin ne olduguyla - ve satin alma, satis, ya da sirketlere yatirrm yapma isinde degilseniz muhtemelen
pazarin ne deger tasidigi hakkinda derin bilginiz yoktur.

Eger bir fiyat belirlerseniz iki seyden birisi olur: (a) fiyatiniz cok ytiksektir, ve yatirrmcilar planinizi firlatip atar;
ya da (b) fiyatiniz cok duslktir, ve yatinmcilar sizden fayda saglarlar. Her ikisi de kotidur.

isletme planinin amaci hikayenizi miimkiin olan en inandirici sekilde anlatmak, b&ylelikle yatirimcilarin bir
sonraki adimi atmalarina istekli olmalarini saglamaktir. Fiyati daima daha sonra gorisebilirsiniz.

USLUP HATALARI

Kéti yazim ve gramer

Eger is planinizda sagma hatalar yaparsaniz, bu isletmeniz hakkinda koti bir intiba birakir. Plani incelemesi
icin baskalarina verin, hatalari temizlemek icin ne gerekiyorsa yapin. Eger yabanci dilde yaziyorsaniz,
mutlaka ana dilinde profesyonel bir editorle galisin.

Cok tekrar var

Bazi is planlari ayni hususlari defalarca tekrarlar. lyi yazilmis bir plan kilit unsurlari sadece iki kez icermelidir:
bir kez, kisaca, yonetici 6zetinde, ve tekrar, daha detayli olarak, planin gévdesinde.

Gértintii 6nemlidir

Her zaman, bir yatinmcinin okunmayi bekleyen yizlerce plani vardir. Yiginin en Ustline ¢cikmak icin kapagin
cekici, ciltlemenin profesyonel, sayfalarin iyi dizenlenmis, fontlarin biytk ve kolay okunur oldugundan
emin olun. Diger yandan, ¢ok ileri gitmeyin - icerigi bos bir Usluptan ibaret oldugunuz izlenimini
uyandirmak istemezsiniz.
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UYGULAMA HATALARI
Cok gec olana kadar beklemek

Sermaye olusturma sireci uzun zaman alir. Genel olarak, plani yazmaya basladiginiz tarihten para bankaya
yatirilincaya kadar 6 aydan 1 yila kadar zaman gecer.

Bekletmeyin. Yonetim ekibiniz plana iki ay yatirmaya hazirlikli olmalidir. Eger Griinlintzu, sirketinizi, ya da
musteri portfoylinlzi olusturmakla (ki muhtemelen zamaninizi kullanmak igin ¢ok daha iyi bir yoldur) ¢cok
mesgulseniz, is planini gelistirmek igin disaridan yardim almayi distndn.

Disaridan gériis almama

Gondermeden once planiniz en azindan birkag kisinin - tercihen pazarinizdan, satistan ve dagitim stratejile-
rinden, risk sermayesi pazarindan v.s. anlayan birilerinin - incelediginden emin olun.

Planiniz size ve ekibinize mikemmel goérinebilir; ama bu muhtemelen ona aylardir bakiyor olmanizdan
kaynaklaniyordur. Disaridan taze bakis acisiyla gelen iyi, objektif gézlemler sizi miyopluktan kurtarabilir.

Cok fazla ince ayar

Planinizin mikemmel olmasi igin ince ayar yaparak sayisiz saat gegirmelisiniz.

Bu zamanin ¢cogunun Uriinliniiz, sirket ve musteriler i¢in harcanmasi daha iyidir.

Bir noktada, tetigi cekmeli ve plani birkag yatirimcinin éniine koymalisiniz.

Eger tepki olumluysa ve devam etmek istiyorlarsa, harika.

Eger tepki olumsuzsa (yatirrmcinin baslangig icin iyi secilmis oldugunu varsayarak) o zaman yanlis yolu
izliyor olabilirsiniz. Birkag yatinmcidan geri bildirim alin ve genel bir goris birligi olusursa planinizi
iyilestirin.

Sonug

Yatirim ortami ne kadar zor olursa olsun, iyi takimlar ve iyi is planlariyla desteklenen iyi yatinnm fikirleri her
zaman finansman bulabilir. Basit hatalardan kagininiz ve hak ettiginiz en iyi sansi yakalayin.
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