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Yeni Is Kurarken Yapilmasi
Gerekenler: Adim Adim Rehber

Yeni bir is kurmak yalnizca sirket agmak veya {iriin satmaya baglamak degildir. Saglam bir
baslangi¢ i¢in is fikrinin dogrulanmasi, hedef miisterinin belirlenmesi, maliyetlerin
hesaplanmasi, uygun sirket yapisinin se¢ilmesi, satis kanallarinin hazirlanmasi ve igletmenin
finansal olarak siirdiiriilebilir hale getirilmesi gerekir. Bu rehberde yeni is kurarken yapilmast
gerekenleri fikir asamasindan ilk satiglara ve diizenli isletme yonetimine kadar adim adim ele
aliyoruz.

Yeni Is Kurarken Nereden Baslanmali?

Yeni is kuracak girisimcilerin en sik yaptig1 hatalardan biri, is fikrini yeterince dogrulamadan
dogrudan sirket kurulusuna gegmektir.

Oysa sirket kurmak isin hukuki baslangicidir. Ticari basarinin baglangici ise miisterinin
gercekten ihtiya¢ duydugu bir ¢6ziim sunabilmektir.

Bu nedenle ilk soru:

“Hangi sirket tiiriinii kurmaliyim?”

degil,

“Insanlarin para 6demeye hazir oldugu hangi problemi ¢6ziiyorum?”
olmalidir.

Yeni is kurma siirecini genel olarak dort asamada diistinmek miimkiindiir:
Dogrulama: Is fikri, miisteri, pazar ve rekabet.

Planlama: Is modeli, maliyet, fiyatlandirma ve finansman.

Kurulus: Sirket, vergi, ruhsat ve gerekli yasal siirecler.

Biiyiime: Satis, pazarlama, miisteri yonetimi ve igletme optimizasyonu.

1. Is Fikrinizi Netlestirin
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Basaril1 bir isletmenin temelinde yalnizca iyi bir iirlin degil, ¢oziilen gercek bir miisteri
problemi bulunur.

Is fikrinizi degerlendirirken su sorulara cevap verin:
e Ne satacagim?
o Kime satacagim?
o Hangi problemi ¢ézecegim?
e Miisteri neden benden satin alacak?
e Rakiplerden nasil farklilagacagim?
e Bu isten nasil gelir elde edecegim?
“E-ticaret yapacagim” bir i modeli degildir.
Daha net bir ifade:

“Kiiciik isletmelere hizh teslim edilen diisiik adetli ambalaj iiriinleri satacagim.”

Bu ifade hedef miisteriyi, iiriinii ve deger Onerisini cok daha acik hale getirir.

2. Is Fikrinizi Dogrulayin
Bir fikrin size mantikli gelmesi, pazarda yeterli talep bulundugu anlamina gelmez.
Bu nedenle biiyiik yatirim yapmadan 6nce is fikrini test edin.
Dogrulama igin:
o Potansiyel miisterilerle goriisebilirsiniz.
o Rakiplerin miisteri yorumlarini inceleyebilirsiniz.
o Basit bir satis sayfasi olusturabilirsiniz.
» Kii¢iik miktarda triinle satis testi yapabilirsiniz.
e On talep veya teklif toplayabilirsiniz.

e Google ve pazaryeri aramalarini inceleyebilirsiniz.

Amagc kusursuz bir iirlin olusturmak degil, miisterinin gercekten 6deme yapmaya istekli olup
olmadigini anlamaktir.

3. Hedef Musterinizi Belirleyin

Yeni isletmelerin yaptig1 onemli hatalardan biri hedef miisteriyi ¢ok genis tanimlamaktir.
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“18-65 yas arasi herkes” gercek bir hedef miisteri degildir.

Hedef miisteriyi daha spesifik tanimlaym.

B2C isletmelerde:
e Yas
e Konum
e Gelir

o llgi alanlar
e Satin alma davranisi
e Problemler

B2B isletmelerde:
e Sektor
o Isletme biiyiikligii
e (Calisan sayis1
o Lokasyon
e Satin alma ihtiyaci
e Karar verici kisi

gibi kriterler kullanilabilir.

Hedef miisteri ne kadar net olursa fiyatlandirma, reklam ve satis stratejisi de o kadar kolay
olusturulur.

4. Pazar Arastirmasi Yapin

Is fikrinizin ticari potansiyelini degerlendirmek igin pazar1 anlamaniz gerekir.
Pazar arastirmasinda su sorulari inceleyin:

e Bu liriine veya hizmete talep var mi1?

o Talep biiyiiyor mu?

e Miisteriler ne kadar 6diiyor?

o Pazardaki 6nemli oyuncular kim?

e Yeni girisimler i¢in firsatlar var mi1?

o Pazara giriste 6nemli engeller bulunuyor mu?

Pazarin biiylik olmasi tek basina yeterli degildir.

Onemli olan isletmenizin ulasabilecegi ve satin alma ihtimali bulunan miisteri kitlesidir.

S. Rakiplerinizi Analiz Edin

Rakibinizin bulunmasi kotii bir isaret degildir.
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Cogu zaman gercek bir pazarin bulundugunu gosterir.
Rakipleri analiz ederken yalnizca fiyatlar karsilastirmayin.
Sunlar1 inceleyin:

o  Uriin veya hizmet ¢esitleri

o Fiyatlandirma

e Web sitesi

e Sosyal medya

e Miisteri yorumlari

e Teslimat

e Satis sonras1 hizmet

e Gigclii ve zayif yonler

Ozellikle miisteri sikayetleri 5Snemli firsatlar gdsterebilir.

Rakiplerin tekrar tekrar ¢6zemedigi bir problemi daha iyi ¢6zebiliyorsaniz giiglii bir
farklilagma noktasi olusturabilirsiniz.

6. Deger Onerinizi Belirleyin
Miisteri neden sizi tercih etmeli?
Bu soruya net bir cevap veremiyorsaniz pazarlama ve satis yapmak zorlasir.
Deger Oneriniz:

e Daha hizh

e Daha kolay

e Daha ekonomik

e Daha kaliteli

e Daha uzman

o Daha kisisellestirilmis

e Daha giivenilir

bir ¢6ziim sunmak iizerine kurulabilir.

Ancak “kaliteli hizmet” gibi herkesin sdyleyebilecegi ifadeler yerine miisteriye somut fayda
saglayan bir fark olusturmak gerekir.

7. Is Modelinizi Olusturun

Is modeli, isletmenin nasil para kazanacagim gosterir.

Su dort soruya cevap verin:
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Ne satiyorum?

Kime satiyorum?

Nasil satiyorum?

Nasil para kazaniyorum?
Gelir modeli:

Tek seferlik {iriin satis1
Hizmet

Abonelik

Komisyon

Lisans

Pazaryeri

B2B sozlesme

gibi farkli bigimlerde olabilir.

Ayni igletme birden fazla gelir modelini birlikte de kullanabilir.

8. Is Planimz1 Hazirlayin

Is plan, isletmenin nasil ¢alisacagini ve biiyiiyecegini gosteren yol haritasidir.

Yeni is kurarken en azindan su basliklar igeren bir plan hazirlayin:

Is fikri

Hedef miisteri
Pazar

Rakipler

Uriin veya hizmet
Gelir modeli
Satig plani
Pazarlama plani
Operasyon
Maliyetler
Finansal tahmin
Riskler

Biiytime hedefleri

Planin yiizlerce sayfa olmasi gerekmez.

Onemli olan isletmenin temel varsayimlarini goriiniir hale getirmektir.

9. Baslangi¢c Maliyetinizi Hesaplayin
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Yeni is kurarken yalnizca sirket kurulus masraflarint hesaplamak 6nemli bir hatadir.

Baslangic maliyeti genel olarak dort grupta ele alinabilir:

Kurulus Giderleri

Sirket, muhasebe, ruhsat ve gerekli resmi islemler.

IIk Yatirinm

Stok, ekipman, web sitesi, dekorasyon veya yazilim.

Sabit Giderler

Kira, personel, muhasebe ve abonelikler.

Isletme Sermayesi

Isletme yeterli satisa ulasana kadar giderlerin karsilanmasini saglayacak kaynak.

10. Kisisel Biitcenizi de Planlayin

Yeni girisimcilerin gozden kagirdigi konulardan biri kisisel yasam giderleridir.

Isletmenin heniiz size diizenli gelir saglayamadigi ilk aylarda;

e Kkira,

e kredi,

e yasam giderleri,

o aile giderleri
devam eder.

Bu nedenle isletme sermayesi ile kisisel finansman ihtiyaciniz1 birbirinden ayirin.

Isletme hesabindan kontrolsiiz kisisel harcama yapmak finansal goriiniirliigii kisa siirede
bozabilir.

11. Sirket Turuniizi Belirleyin

Is modeli ve finansal plan netlestiinde sirket tiiriine karar verilebilir.

Girisimcilerin yaygin olarak degerlendirdigi yapilar arasinda:
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e sahis isletmesi,
e limited sirket,
e anonim sirket

bulunur.
Karar verirken yalnizca kurulus maliyetini karsilastirmayin.
Sunlar1 birlikte degerlendirin:

Ortaklik
Beklenen kazang
Sermaye
Faaliyet riski
Biiytime hedefi
Y 6netim yapisi
Yatirim plani

12. Sirket Kurulusunu Tamamlayin

Sirket yapisi belirlendikten sonra resmi kurulus islemleri gergeklestirilir.
Yapilacak islemler sirket tiirline gore degisebilir.

Sahis isletmesinde vergi miikellefiyeti agirlikli bir siire¢ bulunurken limited ve anonim
sirketlerde MERSIS ve ticaret sicili siiregleri devreye girer.

Kurulus asamasinda;

sirket veya isletme adi,
adres,

faaliyet kodu,

ortaklik,

sermaye,

yOnetim,

vergi

bilgilerinin dogru olusturulmasi énemlidir.

13. Is Yeri Acacaksamiz Once Ruhsat
Uygunlugunu Kontrol Edin

Fiziksel magaza, restoran, ofis veya liretim yeri agacaksaniz is yerini kiralamadan 6nce
adresin faaliyet i¢in uygunlugunu kontrol edin.

Bu 6zellikle;
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restoran,

kafe,

giizellik salonu,
iiretim,

depo,

magaza

gibi faaliyetlerde 6nemlidir.

Ruhsat alinamayacak bir is yeri i¢in uzun siireli kira sézlesmesi ve tadilat yatirimi yapmak
yiiksek maliyetli bir hata olabilir.

14. Marka Adimiz1 Belirleyin

Sirket ad1 ve marka adi ayn1 olmak zorunda degildir.
Marka olustururken:

Kolay hatirlanmasi

Kolay yazilmasi

Sektorle uyumu

Alan ad1 uygunlugu

Sosyal medya kullanici adlart
Marka tescili

gibi alanlar1 kontrol edin.

Isletme biiyiidiikten sonra marka degistirmek baslangigta dogru isim segmekten ¢ok daha
maliyetli olabilir.

15. Alan Adimizi1 ve Dijital Varhklarinizi
Aln

Isletmenin dijital varliklarini erken asamada korumak faydalidir.
En azindan:

Alan ad1

Kurumsal e-posta
Sosyal medya hesaplari
Google isletme profili
Web sitesi

gibi temel kanallar degerlendirilmelidir.

Her platformda bulunmak zorunda degilsiniz.
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Hedef miisterinizin aktif oldugu kanallara 6ncelik verin.

16. Fiyatlandirma Stratejinizi Hazirlayin

Yeni isletmelerin sik yaptig1 hatalardan biri rakibin fiyatin1 dogrudan kopyalamaktir.
Satis fiyati1 olusturulurken:

Uriin veya hizmet maliyeti
Kargo

Komisyon

Personel

Pazarlama

Odeme sistemi

Genel gider

Vergi etkileri

Hedef kar marj1

dikkate alinmalidir.

Satis yapmak ile karli satig yapmak ayni sey degildir.

17. Basabas Noktamiz1 Hesaplayin

Basabas noktasi isletmenin giderlerini karsilayabilmesi i¢in ne kadar satis yapmasi gerektigini
gosterir.

Ornegin aylik sabit gideriniz yiiksekse isletmenin kara gegebilmesi igin belirli bir satis
hacmine ulagsmasi gerekir.

Bu analizi i baglamadan yapmak fiyatlandirma ve satis hedeflerinin daha gercekci
kurulmasina yardime1 olur.

18. Satis Kanallarimiz1 Belirleyin

Miisteri size nereden ulasacak?
Satis kanallart:

Fiziksel magaza
Web sitesi
Pazaryerleri
Sosyal medya
Telefon

B2B satis
Bayiler
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e Distribiitorler
olabilir.
Her kanal farkli maliyet ve operasyon gerektirir.

Birden fazla kanal kullanacaksaniz stok ve siparislerin nasil senkronize edilecegini
baslangigtan planlayin.

19. Pazarlama Planimiz1 Hazirlayin

Sirket kurulduktan sonra miisterilerin kendiliginden gelmesini beklemek dogru degildir.
Isletmenin miisteri kazanim sistemi olusturmasi gerekir.
Kullanabileceginiz kanallar arasinda:

SEO

Google Ads

Sosyal medya

Icerik

E-posta

Influencer ¢alismalari
Referanslar

Is ortakliklar

Yerel pazarlama

bulunur.

[k asamada birkag kanala yogunlasmak, biitceyi ¢ok fazla alana dagitmaktan daha etkili
olabilir.

20. I1k Miisterinizi Nasil Kazanacaginizi
Planlayin

Yeni isletmeler icin ilk miisteriler yalnizca gelir kaynag degildir.
Ayn1 zamanda iriin ve hizmetin ger¢ek diinyadaki en 6nemli testidir.
Ik miisterilerden:

Neden sizi tercih ettiklerini

Hangi sorunlar1 yagadiklarin

Uriiniin hangi 6zelligini sevdiklerini
Neyi gelistirebileceginizi
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ogrenin.

Bu bilgiler sonraki pazarlama ve iirlin gelistirme kararlarinin temelini olusturabilir.

21. Tedarike¢i Planimiz1 Hazirlayin

Uriin veya hammadde kullanan isletmeler igin tedarik kritik bir siiretir.
Su sorular1 cevaplayin:

Ana tedarik¢i kim?

Alternatif tedarik¢i var mi1?
Minimum siparis miktar1 nedir?
Teslim siiresi ne kadar?

Odeme kosullar1 nasil?

Fiyat degisirse ne olur?

Tek tedarik¢iye bagimlilik isletmenin 6nemli risklerinden biri olabilir.

22. Stok Yonetimini Bastan Planlayin

Stoklu ¢alisan isletmelerde fazla stok da az stok da maliyet yaratir.
Baslangicta:

Minimum stok
Kiritik stok
Siparis seviyesi
Satis hiz1

Stok maliyeti

gibi gostergeleri takip edin.

Ik aylarda biiyiik miktarda stok almak yerine miimkiinse talebi dogrulayarak ilerlemek riski
azaltabilir.

23. Finans ve On Muhasebe Sistemini
Kurun

Isletmenizin ilk satisindan itibaren finansal kayitlar1 diizenli tutun.
En azindan su alanlar takip edin:

e QGelir
e Qider
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Kasa
Banka
Cari hesap
Tabhsilat
Odeme
Fatura
Stok

Bu bilgiler isletmenin gergekten para kazanip kazanmadigini anlamanizi saglar.

24. Nakit Akisimiz1 Takip Edin

Kar ile nakit ayn1 sey degildir.

Bir {iriin satmig olabilirsiniz ancak édemenin daha sonra yapilacak olmasi nedeniyle kasaniza
heniiz para girmemis olabilir.

Buna karsilik kira ve maaglarin 6deme giinii gelmis olabilir.

Bu nedenle:

Ne kadar kér ettim?

sorusunun yaninda:

Oniimiizdeki 30-90 giinde kasaya ne kadar para girecek ve ne kadar ¢ikacak?

sorusunu da takip edin.

25. Isletme ve Kisisel Paray1 Ayirin

Yeni girisimlerde kisisel ve ticari para hareketlerinin karistirilmasi finansal kontrolii kisa
stirede bozar.

Miimkiin oldugunca isletmeye ait:

Tabhsilatlar
Odemeler
Giderler

Banka hareketleri
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ayr1 takip edilmelidir.

Bu diizen isletmenin ger¢ek performansini gormeyi kolaylastirir.

26. Gerekli Yazilimlar: Belirleyin

[k giinden onlarca yazilim kullanmak gerekmeyebilir.

Ancak operasyon biiyiidiik¢e ihtiya¢ duyacaginiz temel sistemleri bastan diistinmek
onemlidir.

Bunlar:

On muhasebe

CRM

Satis yonetimi

Stok

E-ticaret

Insan kaynaklar

Gorev ve operasyon yonetimi

olabilir.

Daginik sistemlerle baslamak, isletme biiyiidiiglinde verilerin farkli uygulamalara dagilmasina
yol acabilir.

27. Temel Sozlesme ve Politikalarimzi
Hazirlayin

Is modeline gore:

Miisteri sdzlesmeleri
Tedarikgi s6zlesmeleri
Mesafeli satis sozlesmeleri
Iade politikalari

Gizlilik metinleri

Calisan sozlesmeleri

gibi belgeler gerekebilir.

Internetten rastgele sozlesme kopyalamak yerine faaliyet modelinize uygun hukuki altyapi
olusturun.

28. Risk Plam1 Hazirlayin
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Her isletmenin riskleri vardir.
Ornegin:

Satislarin diisiik kalmasi

Ana miisterinin kaybedilmesi
Tedarik¢inin tiriin verememesi
Maliyetlerin artmasi

Doviz degisimleri

Personel kaybi

Teknik sorunlar

gibi senaryolar olusabilir.

Her kritik risk i¢in basit bir B plan1 hazirlayin.

29. Takip Edeceginiz KPI'lar1 Belirleyin

Baslangicta onlarca gosterge izlemenize gerek yoktur.
Is modeline gére 58 6nemli KPI yeterli olabilir.
Ornegin:

Aylik satig

Briit kar

Kar marji

Yeni miisteri

Miisteri edinme maliyeti
Ortalama siparis

Tekrar satin alma

Nakit bakiyesi

Bu gostergeleri diizenli izlemek isin dogru yonde ilerleyip ilerlemedigini anlamanizi saglar.

30. 11k 90 Giinliik Plan Hazirlayin

Isletme kurulduktan sonraki ilk ii¢ ay igin net hedefler belirlemek faydalidir.

Ik 30 Giin

Uriin veya hizmeti pazara ¢ikarmn, ilk miisterileri kazanm ve operasyon sorunlarini belirleyin.

31-60 Giin

Miisteri geri bildirimlerine gore iirlin, fiyatlandirma ve satis siirecini gelistirin.
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61-90 Giin

En iyi ¢alisan satis ve pazarlama kanallarina daha fazla kaynak ayirin, sonu¢ vermeyen
faaliyetleri azaltin.

Bu donem biiyiik 6l¢ekli biiyiimeden ¢ok 6grenme ve dogrulama donemi olarak
goriilmelidir.

Yeni Is Kurarken Yapilan En Yaygin
Hatalar

Miisteri arastirmadan sirket kurmak
Iyi fikir oldugunu diisiindiigiiniiz sey gercek bir miisteri ihtiyaci olmayabilir.
Biitiin sermayeyi kurulusta harcamak

Sirket agildiktan sonra da nakde ihtiyag¢ vardir.

Cok erken buyiik stok almak

Talep dogrulanmadan yapilan stok yatirimi nakdi kilitleyebilir.

Fiyat1 diisiik belirlemek

Cok satis yapip zarar etmek miimkiindiir.

Her pazarlama kanalina aym1 anda girmek

Biitce ve operasyon dagilir.

Finansal kayitlar ertelemek

Isletmenin gergek performans goriinmez hale gelir.

Kisisel para ile isletme parasim1 karistirmak

Nakit akisinin kontroliinii zorlastirir.

Musteri geri bildirimlerini dikkate almamak
Isletmenin pazara uyum saglamasini geciktirir.

Sayfa16/20



KOBIi GO

Yeni Is Kurarken Yapilmasi1 Gerekenler
Kontrol Listesi

[s fikrimi netlestirdim.

Miisteri problemini tanimladim.

Is fikrimi dogruladim.

Hedef miisterimi belirledim.

Pazar arastirmasi yaptim.

Rakipleri analiz ettim.

Deger onerimi belirledim.

Is modelimi olusturdum.

Is planim1 hazirladim.

Baslangi¢ maliyetlerini hesapladim.
Isletme sermayesi ayirdim.

Kisisel finans planim1 hazirladim.
Sirket tiirtimii belirledim.

Sirket kurulus islemlerini tamamladim.
Gerekli ruhsatlari kontrol ettim.

Marka adim1 belirledim.

Alan adimi aldim.

Fiyatlandirma modelimi olusturdum.
Basabas noktasini hesapladim.

Satis kanallarimi belirledim.
Pazarlama planim1 hazirladim.

[k miisteri kazanim planimi olusturdum.
Tedarikgi alternatiflerini hazirladim.
Stok diizenimi planladim.

Finans ve 6n muhasebe sistemini kurdum.
Nakit akisimi planladim.

Isletme ve kisisel finans1 ayirdim.
Gerekli yazilimlari belirledim.

Temel so6zlesme ve politikalar1 hazirladim.
Risk planimi olusturdum.

KPI'larim1 belirledim.

[lk 90 giinliik hedeflerimi hazirladim.

T A A I
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Sikca Sorulan Sorular

Yeni is kurarken ilk yapilmasi gereken nedir?

[k adim sirket kurmak degil, is fikrinin gercek bir miisteri ihtiyacini karsilay1p
karsilamadigin1 dogrulamaktir. Hedef miisteri, problem, mevcut alternatifler ve 6deme istegi
arastirildiktan sonra is modeli ve sirket kurulusuna gegmek daha kontrollii bir baglangi¢
saglar.

Yeni is kurmak icin ne kadar para gerekir?

Gerekli biitce is modeline gore degisir. Sirket kurulusu, stok, ekipman, is yeri, personel,
pazarlama ve isletme sermayesi birlikte hesaplanmalidir. Bu nedenle yalnizca kurulus
giderlerine bakarak is kurma biitcesi belirlemek dogru degildir.

Is kurmadan 6nce is plan1 hazirlamak gerekir mi?

Yasal olarak her durumda zorunlu olmayabilir ancak is plan1 hazirlamak isletmenin miisteri,
pazar, gelir, gider, satis ve finansman varsayimlarini test etmeye yardimei olur. Yeni
girisimlerde 6zellikle ilk 12 aya yonelik finansal plan faydalidir.

Once sirket mi kurmaliyim yoksa miisteri mi bulmaliyim?

Ticari faaliyet ve faturalandirma icin gerekli yasal siirecler tamamlanmalidir. Ancak sirket
kurulusundan 6nce potansiyel miisterilerle goriismek, pazar aragtirmasi yapmak ve talebi
dogrulamak miimkiindiir. Boylece sirket kurulmadan once is fikrinin ticari potansiyeli daha
1yi anlagilabilir.

Yeni kurulan isletme ne zaman kar etmeye baslamahdir?

Herkes igin gegerli bir siire yoktur. Is modelinin maliyetleri, satis dongiisii, miisteri edinme
sliresi ve baslangi¢ yatirimi sonucu etkiler. Bu nedenle isletmenin ne zaman kara gecgecegi
basabas analizi ve nakit akis plani izerinden hesaplanmalidir.

Yeni is kurarken en buyiik risk nedir?

En 6nemli risklerden biri isletmenin miisteriye ulasmadan nakdinin tiikenmesidir. Bunun
nedeni diisiik satis, yiiksek sabit gider, fazla stok veya yetersiz isletme sermayesi olabilir. Bu
nedenle baglangicta nakit akis1 ve maliyet kontrolii kritik dneme sahiptir.
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Sonuc: Yeni Is Kurmak, Kontrollii Bir
Sistem Kurmaktir

Yeni bir is kurarken basar1 yalnizca iyi bir fikir bulmaya baglh degildir.

Dogru miisteri, dogru fiyat, yeterli sermaye, kontrollii giderler ve tekrar edilebilir bir satis
modeli olusturmak gerekir.

Sirket kurulusunu hedef olarak degil, isletmenin ger¢ek yolculugunun baslangici olarak
gorin.

Ik aylarda amag miimkiin oldugunca biiyiik goériinmek degil; miisteriyi anlamak, dogru is
modelini dogrulamak ve finansal olarak siirdiiriilebilir hale gelmektir.

Isletme biiyiidiikge satis, miisteri, finans, stok ve tedarik siireglerinin dl¢iilebilir ve birbirine
bagh sekilde yonetilmesi siirdiiriilebilir bilylimenin temelini olusturur.
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Isinizi Kurun, KOBI GO ile Sistemli
Biiyiitiin

Yeni isletmenizi kurduktan sonra satis, miisteri, finans, tahsilat, stok, satin alma ve e-ticaret
stireclerinizi KOBI GO ile tek platform iizerinden yonetin.

kobigo.com
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Yasal Uyari ve Sorumluluk Reddi

Bu rehber, KOBI GO tarafindan yalmzca genel bilgilendirme ve egitim amaciyla
hazirlanmistir. Rehberde yer alan bilgi, agiklama, 6rnek, hesaplama, oneri, kontrol listesi ve
diger igerikler; hukuki, mali, vergisel, muhasebesel, yatirim, finansal veya profesyonel
danigsmanlik niteligi tasimaz ve herhangi bir sonug, kazang, tesvik, destek, vergi avantaj1 veya
ticari basar1 garantisi olusturmaz.

Mevzuat, uygulamalar, oranlar, limitler, tesvikler, destek programlar1 ve resmi prosediirler
zaman i¢inde degisebileceginden, kullanicilarin islem veya karar vermeden once giincel
bilgileri ilgili resmi kurum ve kuruluslardan dogrulamalar1 ve gerekli durumlarda yetkili mali
miisavir, avukat, finansal danisman veya ilgili uzmanlardan profesyonel destek almalari
Onerilir.

KOBI GO ve ilgili sirketleri, bu rehberde yer alan bilgilerin kullanilmasi, yorumlanmasi veya
bu bilgilere dayanilarak alinan kararlar sonucunda dogabilecek dogrudan veya dolayl zarar,
kay1ip, maliyet ya da yiikiimliiliiklerden, yiiriirliikteki mevzuatin izin verdigi 6l¢lide sorumlu
tutulamaz. Rehber iceriginin izinsiz ¢ogaltilmasi, degistirilmesi, yeniden yayimlanmasi,
satilmas1 veya ticari amaclarla kullanilmas1 yasaktir. Tiim haklar1 saklidir.

kobigo.com
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