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KOBIi GO

Is Kurma Rehberi: Sifirdan Isletme
Nasil Kurulur?

Bir is fikrini gergek bir isletmeye doniistiirmek; yalnizca sirket kurmak degil, dogru is
modelini olusturmak, hedef miisteriyi belirlemek, finansal planlama yapmak, yasal siirecleri
tamamlamak ve satisa hazirlanmak anlamina gelir. Bu rehberde sifirdan isletme kurmak
isteyen girisimciler i¢in fikir asamasindan ilk miisteriye kadar temel adimlar1 ele aliyoruz.

Isletme Kurmak Icin Nereden Baslamalisiniz?

Yeni bir isletme kurma siireci cogu zaman sirket kurulusuyla iliskilendirilir. Oysa sirketi
resmi olarak kurmak, siirecin yalnizca bir boliimiidiir. Saglam bir baglangi¢ i¢in 6nce ne
satacaginizi, kime satacaginizi, miisterinin neden sizi tercih edecegini ve isletmenin nasil gelir
elde edecegini netlestirmeniz gerekir.

Bu nedenle ilk adim sirket tiiriinii segmek degil, is fikrini dogrulamak ve uygulanabilir bir
is modeli olusturmaktir.

Isletme kurma siirecini genel olarak su asamalarda diisiinebilirsiniz:

Is fikrini belirleme ve dogrulama

Hedef miisteri ve pazar arastirmasi

Is modelinin olusturulmasi

Is planinin hazirlanmasi

Baslangi¢ maliyetlerinin hesaplanmasi
Sirket tiirtiniin belirlenmesi

Sirket kurulus islemlerinin tamamlanmasi
Finans ve 6n muhasebe sisteminin kurulmasi
Marka ve dijital varliklarin hazirlanmasi
10 Satig kanallarinin olusturulmasi

11. Ik miisterilerin kazanilmas1

12. Isletmenin Sl¢iilmesi ve gelistirilmesi

R

Simdi bu adimlar1 ayrintili olarak inceleyelim.
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1. Is Fikrinizi Netlestirin

Her isletme bir ihtiyaci karsilamak, bir problemi ¢6zmek veya mevcut bir ¢éziimii daha iyi
sunmak tlizerine kurulmalidir.

Bu nedenle yalnizca “Ne satabilirim?” sorusuna odaklanmak yerine su sorulara cevap arayn:
o Hangi problemi ¢6ziiyorum?
e Bu problemi kim yasiyor?
e Insanlar bu problemi ¢6zmek i¢in bugiin ne kullaniyor?
e Benim iriin veya hizmetim neden tercih edilecek?
e Miisteri bunun i¢in 6deme yapmaya hazir mi?
e Buisi siirdiiriilebilir bigimde yapabilir miyim?
Ornegin bir e-ticaret magazasi agmak basli basina bir is fikri degildir. Hangi {iriin grubunun

satilacagi, hedef miisterinin kim oldugu, iirlinlerin nereden tedarik edilecegi ve isletmenin
rakiplerinden nasil ayrisacagi belirlenmelidir.

Is fikrinizi dogrulayin
Is fikrinizi dogrulamak icin biiyiik yatirimlar yapmaniz gerekmez. Potansiyel miisterilerle
goriisebilir, rakipleri inceleyebilir, arama egilimlerini arastirabilir, kii¢iik bir iirlin grubu ile

talebi test edebilir veya basit bir satis sayfasiyla kullanici ilgisini 6l¢ebilirsiniz.

Amag¢ miikemmel bir ig fikri bulmak degil, gercek bir miisteri ihtiyacinin bulunup
bulunmadigim1 anlamakfir.

2. Hedef Musterinizi Belirleyin

“Uriiniimii herkes kullanabilir” yaklagimi yeni isletmelerin en sik yaptig1 hatalardan biridir.

Bir isletmenin pazarlama, fiyatlandirma ve satis stratejisini olusturabilmesi i¢in 6ncelikle
kime ulagsmaya ¢alistigin1 bilmesi gerekir.

Hedef miisterinizi tamimlarken yas veya konum gibi temel bilgilerin 6tesine gegin.
Sunlar1 anlamaya ¢alisin:

Miisterinin problemi nedir?
Hangi ihtiyaci ¢cozmeye ¢alistyor?

Bugiin hangi ¢6ziimii kullaniyor?
Rakip iiriin, manuel yontem veya farkl bir alternatif olabilir.

Satin alma kararim ne etkiliyor?
Fiyat, kalite, hiz, giiven, marka, teslimat veya satis sonras1 hizmet olabilir.
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Nerede arastirma yapiyor?
Google, sosyal medya, pazaryerleri, sektor platformlar1 veya fiziksel magazalar olabilir.

Hedef miisteri ne kadar net tanimlanirsa isletmenin deger dnerisini olugturmak o kadar
kolaylasir.

3. Pazar ve Rakip Arastirmasi Yapin

Bir pazarda rakip bulunmasi her zaman kotii bir isaret degildir. Aksine, ¢ogu zaman o alanda
gercek bir talebin bulundugunu gosterir.

Onemli olan rakiplerin varlig1 degil, isletmenizin pazarda hangi konumda yer alacagidr.
Rakip analizi yaparken yalnizca fiyatlara bakmayin. Rakiplerin iirtinlerini, miisteri
yorumlarini, satis kanallarini, hizmet kalitesini, teslimat siire¢lerini, dijital gériiniirliigiinii ve

deger Onerilerini inceleyin.

Ozellikle miisteri yorumlar1 dnemli bir bilgi kaynagidir. Ciinkii miisterilerin rakipler hakkinda
tekrar tekrar dile getirdigi problemler, sizin i¢in yeni firsatlar ortaya ¢ikarabilir.

Pazar arastirmasinda cevaplanmasi gereken temel sorular

Pazar yeterince biiyiik mii? Talep artiyor mu, azaliyor mu? Miisteriler hangi iirlin veya
hizmetleri tercih ediyor? Rakiplerin giiclii ve zay1f yonleri neler? Pazara giriste 6nemli
engeller bulunuyor mu?

Bu sorulara verilen cevaplar is fikrinin ticari potansiyelini daha gerceke¢i degerlendirmenize
yardimci olur.
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4. Is Modelinizi Olusturun

Is modeli, isletmenin nasil deger iiretecegini ve bu degerden nasil gelir elde edecegini agiklar.
Basit bigimde su sorulara cevap vermelidir:

Ne satiyorsunuz?
Urlin, hizmet, abonelik, danismanlik, yazilim veya farkli bir ¢dziim.

Kime satiyorsunuz?
Bireysel tiiketiciler, isletmeler veya belirli bir miisteri segmenti.

Nasil satiyorsunuz?
Fiziksel magaza, e-ticaret sitesi, pazaryeri, satis ekibi, bayi veya farkli kanallar.

Nasil para kazaniyorsunuz?
Tek seferlik satig, abonelik, komisyon, hizmet bedeli veya farkli gelir modelleri.

Temel maliyetleriniz neler?
Urlin, personel, kira, yazilim, lojistik, pazarlama, vergi ve operasyon giderleri.

Bu asamada isletmenizin B2C, B2B, e-ticaret, hizmet, iiretim veya hibrit bir modelle faaliyet
gosterip gostermeyecegini de netlestirmelisiniz.

5. Is Planimz1 Hazirlayin

Is plan1 yalnizca yatirimci arayan girisimler icin gerekli degildir. Kiigiik bir isletmenin de
nereye gitmek istedigini ve bunu nasil gerceklestirecegini belirlemesine yardimer olur.

Iyi hazirlanmis bir is planinda temel olarak su boliimler bulunabilir:

o Isletmenin amaci

o Uriin veya hizmetler
o Hedef miisteri

e Pazar analizi

o Rakip analizi

e Gelir modeli

o Satis stratejisi

o Pazarlama stratejisi
e Operasyon plan

o Finansal tahminler

o Bagslangi¢ sermayesi
e Riskler

e Biiylime hedefleri

Is planmin yiizlerce sayfalik bir belge olmasi gerekmez. Onemli olan isletmenin temel
varsayimlarinin ve hedeflerinin yazili hale getirilmesidir.

Sayfa5/15



KOBIi GO

6. Baslangi¢c Maliyetlerinizi Hesaplayin

Yeni isletmelerin yaptig1 6nemli hatalardan biri yalnizca kurulus maliyetini hesaplamaktir.

Oysa sirket kurulduktan sonra isletmenin satis yapmaya baglayana ve diizenli nakit akigi
olusturana kadar faaliyetlerini siirdiirebilmesi gerekir.

Baslangi¢ maliyetleri is modeline gore degisebilir. Sirket kurulusu, is yeri, ekipman, iiriin

veya hammadde, yazilim, personel, web sitesi, e-ticaret altyapisi, reklam, marka ¢aligmalari,
lojistik ve isletme sermayesi gibi kalemlerin ayr1 ayr1 degerlendirilmesi gerekir.

Isletme sermayesini unutmayin

Ik aylarda satislarin beklenen seviyeye ulasmamasi miimkiindiir. Buna karsilik kira, personel,
tedarikci, yazilim ve diger giderler devam eder.

Bu nedenle yalnizca “Isi kurmak i¢in ne kadar para gerekiyor?” sorusunu degil:
“Jsletme kendi nakit akisimi olusturana kadar ne kadar sermayeye ihtiyacim var?”

sorusunu da cevaplamalisiniz.
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7. Sirket Turunt Belirleyin

Is modeli ve finansal plan netlestikten sonra faaliyetlerin hangi sirket yapis1 altinda
yiiriitiilecegine karar verilebilir.

Tiirkiye'de girisimcilerin karsilagabilecegi sirket yapilar1 arasinda sahis isletmeleri ve sermaye
sirketleri bulunur. Limited ve anonim sirketler bunlarin en bilinen 6rnekleridir.

Hangi yapiin uygun oldugu; faaliyet alani, ortaklik yapisi, biiylime hedefleri, sermaye
ihtiyaci, vergisel durum ve hukuki sorumluluk gibi faktorlere bagldir.

Sahis sirketi mi, limited sirket mi?

Bu sorunun herkes i¢in gegerli tek bir cevabi yoktur.

Tek basina baslayan ve daha basit bir yap1 isteyen bir girisimcinin ihtiyaclari ile ortakls,
yatirim hedefleyen veya daha biiyiik operasyon planlayan bir igletmenin ihtiyaclari farkli

olabilir.

Bu nedenle yalnizca kurulus maliyetine gore karar verilmemelidir.

8. Sirket Kurulus Islemlerini Tamamlayin

Sirket tiirii belirlendikten sonra resmi kurulus siirecine gegilir.
Yapilacak islemler sirket tiirline, faaliyet alanina ve isletmenin 6zelliklerine gore degisebilir.
Ticaret sicili, vergi islemleri, faaliyet kodlari, imza islemleri, gerekli izin veya ruhsatlar ve

sosyal giivenlik yiikiimliiliikleri bu siirecte giindeme gelebilir.

Burada 6nemli nokta internette bulunan eski kontrol listelerine gére hareket etmemektir.
Sirket kurulusuna iliskin prosediirler, iicretler ve yiikiimliiliikler zaman i¢inde degisebilir.

Kurulus 6ncesinde giincel resmi kaynaklarin kontrol edilmesi ve gerektiginde mali miisavir
veya ilgili uzmanlardan destek alinmasi1 dogru olacaktir.
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9. Vergi ve On Muhasebe Diizeninizi Bastan
Kurun

Muhasebe diizenini sirket biiytidiikten sonra olusturmak yerine ilk glinden kurmak énemli bir
avantaj saglar.

Satiglar, alislar, faturalar, giderler, tahsilatlar, 6demeler, banka hareketleri, cari hesaplar ve
nakit akis1 diizenli takip edilmelidir.

On muhasebe yalnizca yasal yiikiimliiliiklerin yerine getirilmesine yardimei olan bir siireg
degildir. Ayn1 zamanda igletme sahibinin su temel sorulara cevap vermesini saglar:

Ne kadar satis yaptim?

Ne kadar giderim var?

Kimden alacagim var?

Kime borcum var?

Kasada ve bankada ne kadar param var?
Gergekten kar ediyor muyum?

Bu bilgileri diizenli takip edemeyen bir isletmenin saglikli biiyiimesi zorlasabilir.

10. Fiyatlandirma Stratejinizi Olusturun

Fiyat belirlerken yalnizca rakiplerin fiyatlarini kopyalamak dogru degildir.

Uriin veya hizmetin dogrudan maliyetinin yaninda kargo, komisyon, 6deme sistemi, reklam,
personel, paketleme, iade ve genel isletme giderleri de hesaba katilmalidir.

Satis fiyat1 yliksek goriiniip isletmenin gercekte cok diisiik kar ettigi durumlarla 6zellikle e-
ticarette sik karsilasilabilir.

Bu nedenle fiyatlandirmada maliyet, hedeflenen kar marji, miisteri algisi, rekabet ve pazar
kosullart birlikte degerlendirilmelidir.
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11. Marka Kimliginizi Olusturun

Marka yalnizca logo degildir.

Isletmenin ad1, miisteriye verdigi sdz, iletisim dili, gorsel kimligi, hizmet kalitesi ve miisteride
biraktig1 genel izlenim markanin pargalaridir.

Baslangi¢ asamasinda en azindan igletme adi, alan adi, temel gorsel kimlik, marka mesaj1 ve
iletisim dilinin tutarl olmasi énemlidir.

Isletme adin1 belirlemeden dnce alan ad1, sosyal medya kullanici adlar1 ve gerekli marka
kontrollerinin yapilmasi ileride yasanabilecek sorunlarin azaltilmasina yardime1 olabilir.

12. Dijital Varhklarimzi1 Hazirlayin

Miisteriler bir igletmeyle iletisime gegmeden dnce ¢ogu zaman internette arastirma yapar.
Bu nedenle isletmenin dijital goriiniirliigli daha ilk giinden disiiniilmelidir.

Is modeline gére web sitesi, e-ticaret sitesi, kurumsal e-posta, sosyal medya hesaplar1, Google
isletme profili, online katalog veya pazaryeri magazalar1 hazirlanabilir.

Her isletmenin biitiin kanallarda bulunmas1 gerekmez. Hedef miisterilerin bulundugu
kanallara 6ncelik verilmelidir.

13. Satis Kanallarimiz1 Belirleyin

Uriin veya hizmet hazir oldugunda en énemli soru sudur:
Miisteri size nasil ulasacak?
Satis kanallar1 isletmenin modeline gore farklilasabilir.

Fiziksel magaza, kendi e-ticaret sitesi, Trendyol, Hepsiburada, Amazon, n11 gibi pazaryerleri,
sosyal medya, dogrudan satis, bayi ag1 veya B2B satis kanallar1 kullanilabilir.

Birden fazla kanal kullanmak miisteri erisimini artirabilir ancak operasyonel karmagiklig1 da
yukseltebilir. Siparis, stok, fiyat ve miisteri bilgilerinin farkl sistemlerde yonetilmesi

biiylidilkge zaman kaybina neden olabilir.

Bu nedenle satig kanallarinin nasil yonetilecegi baslangicta planlanmalidir.
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14. i1k Miisterilerinizi Nasil Bulacaginizi
Planlayin

Sirket kuruldugunda miisteriler otomatik olarak gelmez.
Isletmenin ilk giinden bir miisteri kazanim stratejisine ihtiyaci vardir.

SEO, sosyal medya, dijital reklamlar, pazaryerleri, e-posta, referanslar, dogrudan satis, is
ortakliklar1 ve yerel pazarlama kullanilabilecek yontemlerden bazilaridir.

Ancak her kanali ayn1 anda kullanmak yerine hedef miisterinin bulundugu birka¢ kanalda
giiclii bir baslangi¢ yapmak genellikle daha yonetilebilir bir yaklasimdir.

[k miisteriler ayn1 zamanda 6nemli bir 6grenme kaynagidir. Neden satin aldiklarini, hangi
sorunlarla karsilastiklarini ve isletmeden ne beklediklerini anlamak {iriin veya hizmetinizi
gelistirmenize yardimci olur.

15. Isletmenizin Performansin Ol¢iin

Olgiilmeyen bir isletmeyi gelistirmek zordur.
Ancak baslangi¢ asamasinda onlarca KPI takip etmek de gerekli degildir.
Is modeline gore su gostergelerden bazilari yeterli olabilir:

Satis geliri

Briit kar

Net kar

Kar marji

Nakit akist

Ortalama siparis tutari
Yeni miisteri sayisi
Miisteri edinme maliyeti
Tekrar satin alma orant
Stok devir hiz1
Tahsilat siiresi

Bu gostergeler diizenli olarak takip edildiginde isletmenin yalnizca ne kadar satis yaptigi
degil, satislarin ne kadar saglikli oldugu da anlagilabilir.
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16. Isletmenizi Tek Bir Sistem Uzerinden
Yonetmeye Hazirlanin

Yeni isletmeler genellikle miisterilerini bir dosyada, stoklarini bagka bir uygulamada,
satiglarini pazaryerlerinde, finansal bilgilerini ise farkli araglarda takip etmeye baslar.

Isletme biiyiidiikge bu yap1 ydnetilmesi zor bir hale gelebilir.

Bu nedenle baslangigtan itibaren miisteri, satis, stok, finans, e-ticaret ve diger igletme
stireglerinin birbirleriyle nasil baglantili calisacagi diistiniilmelidir.

Dijital sistemlerin amac1 yalnizca kayit tutmak degil, isletme sahibinin giincel verilere
ulagmasini ve daha hizli karar almasini saglamaktir.

Is Kurarken Yapilan Yaygin Hatalar

Yeni isletmelerin yaptig1 hatalarin 6nemli boliimii is fikrinden degil, plansiz uygulamadan
kaynaklanir.

En sik karsilagilan sorunlardan bazilari; pazar arastirmasi yapmadan ise baslamak, hedef
miigteriyi tanimlamamak, baslangi¢ sermayesini diisiikk hesaplamak, kisisel finans ile igletme
finansii karistirmak, yalnizca satisa odaklanip nakit akisini takip etmemek, fiyatlandirmada
tiim maliyetleri hesaba katmamak ve miisteri kazanim plan1 olusturmadan sirket kurmaktir.

Bir baska 6nemli hata da ¢ok erken agsamada gereginden fazla harcama yapmaktir. Biiyiik
ofisler, kapsamli teknoloji yatirimlar1 veya yiiksek stok miktarlari i modeli dogrulanmadan

onemli finansal risk yaratabilir.

Once dogrulamak, ardindan 6l¢iilii bigcimde biiyiimek ¢cogu yeni isletme i¢in daha kontrollii bir
yaklagimdir.
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Sifirdan Isletme Kurma Kontrol Listesi

Is fikrimi netlestirdim.

(Cozdiigiim miisteri problemini tanimladim.
Hedef miisterimi belirledim.

Pazar arastirmasi yaptim.

Rakiplerimi analiz ettim.

Is modelimi olusturdum.

Is planim1 hazirladim.

Baslangi¢ maliyetlerimi hesapladim.
Isletme sermayesi ihtiyacim1 belirledim.
Sirket tiirtiimii degerlendirdim.

Gerekli kurulus siireglerini arastirdim.
On muhasebe diizenimi planladim.
Fiyatlandirma modelimi olusturdum.
Marka ve alan adi kontrollerimi yaptim.
Dijital varliklarimi hazirladim.

Satig kanallarimi belirledim.

Miisteri kazanim planimi olusturdum.

Takip edecegim temel KPI'lar1 belirledim.

O 0o ooogdgoobDodoonoogdgood

[s siireglerimi nasil yonetecegimi planladim.
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Isletme Kurduktan Sonra Ne Yapmahsiniz?

Sirketin resmi olarak kurulmasi baglangic¢ ¢izgisidir. Bundan sonraki amag isletmenin diizenli
miisteri kazanan, nakit akisini yoneten ve siirdiiriilebilir bicimde biiyiiyen bir yapiya
doniismesini saglamaktir.

[k donemlerde miisteri geri bildirimlerini yakindan takip edin, gelir ve giderleri diizenli
kontrol edin, gereksiz sabit maliyetlerden kaginin ve satis kanallarinin performansini 6l¢iin.

Isletme biiyiidiikge siireclerin kisilere veya daginik dosyalara bagimli kalmamasi da énem
kazanir. Satis, miisteri, finans, stok ve diger operasyonlarin sistematik bi¢imde yonetilmesi
isletmenin biiylimesini kolaylastirir.

Sikca Sorulan Sorular

Isletme kurmak icin ilk olarak ne yapilmahdir?

[k adim dogrudan sirket kurmak olmamalidir. Oncelikle is fikrinin hangi miisteri problemini
¢ozdiigl, hedef miisterinin kim oldugu, pazarda yeterli talebin bulunup bulunmadigi ve
isletmenin nasil gelir elde edecegi degerlendirilmelidir. Is modeli dogrulandiktan ve temel
finansal plan hazirlandiktan sonra uygun sirket yapisina karar verilmesi daha saglikl bir
baslangic saglar.

Is kurmak icin ne kadar sermaye gerekir?

Gerekli sermaye isletmenin sektoriine, is modeline, personel ihtiyacina, stok yapisina, fiziksel
i yeri gereksinimine ve satig kanallarina gore dnemli 6l¢iide degisir. Bu nedenle tek bir
rakamdan s6z etmek dogru degildir. Hesaplama yapilirken yalnmizca kurulus giderleri degil,
isletmenin diizenli gelir elde edene kadar ihtiya¢ duyacagi isletme sermayesi de dikkate
almmmalidir.

Sahis sirketi mi yoksa limited sirket mi kurmaliyim?

Bu karar girisimcinin faaliyet alanina, ortaklik yapisina, gelir beklentisine, bilylime
hedeflerine, sermaye yapisina ve hukuki ihtiyaglarina gore degisir. Daha basit bir baslangi¢
isteyen tek kisilik isletme ile yatirim veya ortaklik planlayan bir girisimin ihtiyaclart ayni
degildir. Karar vermeden Once giincel mevzuatin incelenmesi ve mali miisavir destegi
alinmasi faydali olabilir.

Is plam hazirlamak zorunlu mudur?

Her isletme i¢in yasal olarak zorunlu olmayabilir ancak is plan1 hazirlamak girisimcinin i
modelini, hedeflerini, maliyetlerini, gelir beklentilerini ve risklerini daha net gérmesini saglar.
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Ozellikle finansman veya yatirim arayan girisimlerde kapsamli bir is planinin énemi daha da
artar.

Sirket kurmadan once miisteri bulunabilir mi?

Faaliyetin hukuki ve vergisel gereklilikleri ayrica degerlendirilmek kaydiyla, sirket
kurulusundan 6nce pazar arastirmasi yapmak, potansiyel miisterilerle goriismek ve talebi
dogrulamak miimkiindiir. Ancak ticari satis, faturalandirma ve benzeri islemlere baglamadan
once faaliyete iliskin gilincel yasal yiikiimliiliiklerin kontrol edilmesi gerekir.

Yeni kurulan bir isletme miisterilerini nasil bulabilir?

Miisteri kazanim yontemi hedef kitleye gore belirlenmelidir. SEO, sosyal medya, dijital
reklam, pazaryerleri, dogrudan satis, referanslar, e-posta pazarlamasi ve is ortakliklari
kullanilabilecek kanallardir. Her kanala ayni anda yatirim yapmak yerine hedef miisterinin en
yogun bulundugu kanallara dncelik vermek daha verimli olabilir.

Sonug: Isletme Kurmak Sirket Kurmaktan
Daha Fazlasidir

Sifirdan igletme kurmak; is fikrini dogrulamakla baslayan, miisteri ve pazar arastirmasiyla
devam eden, finansal planlama ve sirket kurulusuyla resmi hale gelen ve satisla gercek bir
isletmeye doniisen bir siirectir.

Basaril bir baslangi¢ i¢in biitiin detaylari ilk giinden mitkemmel hale getirmek gerekmez.
Onemli olan temel varsayimlar1 dogrulamak, finansal kontrolii kaybetmemek, miisteriden

ogrenmek ve isletmenin gelisimini ol¢iilebilir hale getirmektir.

Isletmeniz biiyiidiik¢e satis, miisteri, finans, stok, e-ticaret ve diger operasyonlarin birbiriyle
baglantili yonetilmesi daha 6nemli hale gelir.
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Yasal Uyar1 ve Sorumluluk Reddi

Bu rehber, KOBI GO tarafindan yalnizca 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
danismanlik niteligi tasimaz ve herhangi bir sonug, kazang, tesvik, destek, vergi avantaji veya
ticari basar1 garantisi olusturmaz.

Mevzuat, uygulamalar, oranlar, limitler, tesvikler, destek programlar1 ve resmi prosediirler
zaman icinde degisebileceginden, kullanicilarin islem veya karar vermeden 6nce giincel
bilgileri ilgili resm1 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 kullanilmas1, yorumlanmas veya
bu bilgilere dayanilarak alinan kararlar sonucunda dogabilecek dogrudan veya dolayl zarar,
kay1p, maliyet ya da yiikiimliiliiklerden, yirtirliikkteki mevzuatin izin verdigi 6l¢lide sorumlu
tutulamaz. Rehber igeriginin izinsiz ¢ogaltilmasi, degistirilmesi, yeniden yayimlanmasi,
satilmasi veya ticari amagclarla kullanilmasi yasaktir. Tiim haklar1 saklidir.
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