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KOBIi GO

Kiiciik Isletme Nasil Yonetilir?

Kiiciik isletme yonetimi; finans, miisteri, satis, stok, satin alma, ¢alisan, operasyon ve biiyiime
stireglerinin sinirlt kaynaklarla diizenli ve kontrollii sekilde yiiriitiilmesidir.

Kiigtik isletmelerin en biiylik avantajlarindan biri hizli karar alabilmeleri ve miisterilerine
yakin olmalaridir. Ancak ayni zamanda isletme sahibinin ¢ok fazla isi ayni anda {istlenmesi,
stireglerin kisilere bagli kalmasi ve finansal kontroliin yetersiz olmas1 énemli riskler
olusturabilir.

Baslangic asamasinda isletme sahibi:

miisterilerle goriisebilir,

satis yapabilir,

tedarikgilerle konusabilir,

odemeleri takip edebilir,

stok kontrol edebilir,

caligsanlar1 yonetebilir.

Ancak isletme biiyiidiik¢e ayn1 kisinin biitiin siirecleri tek basina yonetmesi zorlasir.

Bu nedenle saglikli kiiciik isletme yonetiminin temel amaci:

Her isi isletme sahibinin yapmasi degil, islerin sistemli sekilde yapilmasini saglayacak
yapiyl kurmaktir.

Temel yonetim modeli:

Hedef — Finans — Miisteri — Satis — Stok — Operasyon — Cahsan — Pazarlama —
Raporlama — lyilestirme

seklinde ilerleyebilir.
Bu rehberde kiigiik isletmelerin nasil yonetilmesi gerektigini, hangi siireclerin dncelikli

oldugunu ve daha kontrollii bir igletme sistemi olusturmak i¢in hangi adimlarin
uygulanabilecegini ele aliyoruz.

Kiiciik Isletme Yonetimi Nedir?
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Kiiciik isletme yonetimi, isletmenin giinliik islerini yiiriitmenin yaninda kaynaklarin dogru
kullanilmasi, nakit akisinin korunmasi, miisterilerin yonetilmesi ve biiylimenin
planlanmasidir.

Yani sadece:

“Bugiinkii isleri bitirmek”

degil,

ayni zamanda:

“Isletmenin yarin daha diizenli cahsmasin saglamak”

anlamina gelir.

Kiiciik Isletme Yonetiminde En Onemli
Konular Nelerdir?

Temel alanlar sunlardir:
Finans Yonetimi
Miisteri Yonetimi
Satis Yonetimi

Stok Yonetimi

Satin Alma
Operasyon

Cahisan Yonetimi
Pazarlama
Raporlama

Bu alanlarin birbirinden bagimsiz degil, baglantili yonetilmesi gerekir.
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1. Once Isletmenin Hedefini Belirleyin

Kiiciik isletmeler cogu zaman giinliik is yogunlugu i¢inde uzun vadeli hedeflerini ikinci plana
atabilir.

Ancak net hedef olmadan performansi 6l¢gmek zordur.
Ornegin:

aylik satis hedefi,
yillik ciro hedefi,
kar marj1 hedefi,
yeni miisteri hedefi,
tahsilat siiresi hedef],
stok devir hedefi

belirlenebilir.

2. Hedefleri Olciilebilir Hale Getirin

“Daha fazla satmak istiyorum.”

yerine:

“Aylk satislar1 %15 artirmak istiyorum.”
daha ol¢iilebilir bir hedeftir.

Olgiilebilir hedefler yonetime netlik kazandrir.

3. Isletme Biitcesi Olusturun

Kiiciik isletmelerde biitce olusturmak ¢ogu zaman atlanan bir adimdir.

Biitce, isletmenin gelir ve giderlerini 6nceden planlamasina yardimeci olur.

Ornegin:
e kira,
e personel,

e pazarlama,
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yazilim,
tedarik,
kargo,
vergi,
yatirim

giderleri ayr1 ayr1 planlanabilir.

4. Gelir ve Giderleri Diizenli Takip Edin

Isletme gelir ve giderlerini yalmzca banka hesabina bakarak ydnetmemelidir.
Gelir ve giderler kategori bazinda izlenmelidir.

Omegin:

Gelirler

Uriin satislar
Hizmet satislari
Diger gelirler
Giderler
Personel

Kira

Tedarik
Kargo
Pazarlama
Yazilim
Vergi

Diger giderler

Bu yap1 hangi gider kalemlerinin biiyiidiiglinii gormeyi kolaylastirir.

5. Nakit Akisim1 Takip Edin

Kiigiik isletmeler i¢in en kritik konulardan biri nakit akisidir.
Bir isletme karli olabilir ancak nakit sikintisi yasayabilir.

Ornegin miisteriye 60 giin vade verilirken:
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maas,
kira,

tedarikei,

vergi

O0demeleri hemen yapilmak zorunda olabilir.
Bu nedenle:

Kar ile nakit aym sey degildir.

6. Tahsilatlar1 Geciktirmeyin

Satis yapmak kadar 6deme almak da 6nemlidir.
Takip edilmesi gerekenler:

acik faturalar,

vade tarihleri,

geciken 6demeler,
miisteri bazl bakiye.

Tahsilat takibi diizenli yapilmalidir.

7. Odemeleri Planlayin

Tedarik¢i ve diger 6demeler nakit akisina gore planlanmalidir.

Odemeler son giine birakilmamali ve yaklasan yiikiimliiliikkler nceden gériilmelidir.

8. Cari Hesaplar Takip Edin

Miisterilerden ne kadar alacak ve tedarikgilere ne kadar bor¢ oldugu net sekilde bilinmelidir.

Her miisteri veya tedarikei icin:
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Bor¢ — Alacak — Odeme — Tahsilat — Bakiye

goriilebilmelidir.

9. Ciro ile Kan Karistirmayin

Yiiksek satig her zaman yiiksek kar anlamina gelmez.

Ornegin:

1 milyon TL satis yapan isletmenin toplam maliyeti 950 bin TL ise gercek karlilik diisiiktiir.
Bu nedenle:

Ciro — Maliyet — Briit Kir — Gider — Net Sonug¢

birlikte degerlendirilmelidir.

10. Uriin Bazh Karlihg Olgiin

Bazi iiriinler ¢ok satabilir ancak diisiik marj birakabilir.

Bazilar1 ise daha az satilmasina ragmen yiiksek kar olusturabilir.
Miimkiin oldugunda her iiriin i¢in:

Satis Fiyati — Maliyet — Marj — Kar

analizi yapilmalidir.

11. Musteri Bilgilerini Merkezi Tutun

Kiigtik isletmelerde miisteri bilgileri cogu zaman:
telefon rehberinde,
WhatsApp'ta,

e-postada,
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Excel’de
daginik halde bulunabilir.
Bu yap1 biiyiidiik¢e sorun olusturur.

Miisteri bilgileri miimkiin oldugunca merkezi tutulmalidir.

12. Potansiyel Miisterileri Takip Edin

Heniiz satin alma yapmamis miisteri adaylar1 da diizenli takip edilmelidir.
Temel siireg:
Lead — Gériisme — Ihtiya¢c — Teklif — Satis

seklinde olabilir.

13. Her Goriusmenin Sonraki Aksiyonu
Olsun

“Gortsildi.”

tek basina yeterli degildir.
Ornegin:

“Cuma giinii tekrar ara.”
veya

“Pazartesi teklif gonder.”

gibi net aksiyon belirlenmelidir.

14. Teklifleri Sistemli Takip Edin

Gonderilen teklifler unutulmamalidir.
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Takip edilmesi gereken bilgiler:

miisterdi,

teklif tarihi,

teklif tutari,
uriin/hizmet,
gecerlilik siiresi,
teklif durumu,
sonraki takip tarihi.

15. Satis Pipeline'1 Olusturun

Satis firsatlarinin hangi asamada oldugu goriilmelidir.
Ornegin:
Yeni Lead — Goriisme — Thtiya¢ Analizi — Teklif — Pazarlik — Kazamldi/Kaybedildi

yapisi kullanilabilir.

16. Kaybedilen Satislarin Nedenini
Kaydedin

Satis gerceklesmediginde neden kaybedildigi bilinmelidir.
Ornegin:

fiyat,

rakip,

biitce,

ithtiyag yok,
zamanlama,

iirlin uygun degil.

Bu veriler satis stirecini gelistirmek i¢in 6nemlidir.

17. Mevcut Miisterileri Unutmayin
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Kiiciik isletmeler cogu zaman yeni miisteri kazanmaya odaklanirken mevcut miisterileri ihmal
eder.

Mevcut miisteriler:
o tekrar satin alma,
e capraz satis,

e referans

acisindan 6nemli firsatlar sunabilir.

18. Misterileri Segmentlere Ayirin
Miisteriler drnegin:

Yeni

Aktif

Diizenli

Yiiksek Degerli

Pasif

Kaybedilen

seklinde ayrilabilir.

Bu smiflandirma farkli miisteri gruplarina farkli yaklasim gelistirmeyi kolaylagtirir.

19. Stoklari Diizenli Kontrol Edin

Stoklu ¢alisan kiigiik isletmeler i¢in ger¢ek stok miktarini bilmek 6nemlidir.

Sistemde goriinen stok ile fiziksel stok uyusmalidir.

20. Kritik Stok Seviyesi Belirleyin
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Uriin belirli seviyenin altina diistiigiinde satin alma ihtiyaci olusur.
Ornegin:

Minimum Stok = 10

belirlenebilir.

Stok 10'un altina diistiiglinde uyar1 olusturulabilir.

21. Yavas Satan Uriinleri Belirleyin

Uzun siiredir satilmayan tirlinler isletmenin nakdini stokta tutabilir.
Bu iiriinler:

kampanya,

fiyat diizenleme,

satin alma azaltma,

iirlin portfoylinden ¢ikarma

acisindan degerlendirilebilir.

22. Satin Alma Plam Olusturun

Satin alma yalnizca stok bittiginde yapilmamalidir.
Temel siireg:
ihtiya(; — Tedarik¢i — Teklif — Karsilasgtirma — Siparis — Teslimat

seklinde olabilir.

23. Tedarikcileri Karsilastirin

En diisiik fiyat her zaman en iyi tedarik¢i anlamina gelmez.
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Ayrica:
o kalite,
e teslim siiresi,
e 0Odeme kosullari,
e giivenilirlik,
e minimum siparis

degerlendirilmelidir.

24. Tek Tedarik¢iye Bagimh Olmayin

Kritik tirtinlerde alternatif tedarikg¢iler belirlemek onemlidir.

Aksi halde tek tedarik¢inin yasayacagi sorun isletmenin satigini durdurabilir.

25. Is Siireclerini Standartlastirin

Kiiciik isletmelerde isler ¢ogu zaman:

“Nas1l yapildigin1 Ahmet biliyor.”

seklinde yliriiyebilir.

Bu durum risklidir.

Temel siiregler yazili hale getirilmelidir.

Ornegin:

Siparis — Stok Kontrolii — Hazirlama — Fatura — Kargo — Teslimat

seklinde standart siire¢ olusturulabilir.

26. Gorev ve Sorumluluklar: Netlestirin
Her isin:

Kim yapacak?
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Ne zaman yapacak?
Nasil yapacak?

sorularinin cevabi1 olmalidir.

27. Her Isi Isletme Sahibi Yapmamah

Baslangi¢ asamasinda isletme sahibi bir¢ok isi yapmak zorunda kalabilir.
Ancak biiyiime i¢in zamanla gorevlerin devredilmesi gerekir.

Isletme sahibinin rolii:

Isi Yapmak — Isi Yonetmek — Sistemi Yonetmek

seklinde degismelidir.

28. Delegasyon Yapin

Delegasyon gorev devretmekten daha fazlasidir.

Dogru delegasyon:

Gorev + Yetki + Sorumluluk + Siire + Beklenen Sonug¢

icermelidir.

29. Cahisan Gorev Tamimlar: Olusturun

Calisanin:
o gorevleri,
e sorumluluklari,
o yetkileri,
e hedefleri

net olmalidir.
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Bu durum ekip i¢indeki karigiklig1 azaltir.

30. Calisan Performansini Olciin

Performans kisisel izlenimlerle degil miimkiin oldugunca 6lgiilebilir gostergelerle
degerlendirilmelidir.

Ormnegin satis ¢alisaninda:

e gOrusme,

e teklif,

e satis,

e dOniisiim orani
takip edilebilir.

31. Yeni Calisanlar I¢in Egitim Siireci
Olusturun

Yeni ¢alisanlarin her seyi diger ¢alisanlardan sozlii 6grenmesi dogru degildir.
Temel:

e egitim dokiimanlari,

e glrev tanimlari,

e siirecler

hazirlanabilir.

32. Pazarlama Hedefinizi Belirleyin

Kiiciik isletmeler pazarlamada:
“Her yerde olmalyiz.”
yaklagimindan kaginmalidir.

Once hedef miisteri belirlenmelidir.
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33. Dogru Pazarlama Kanallarim Se¢in
Isletmeye gore:

Google,
sosyal medya,
SEO,

e-posta,
reklam,
referans,

fuar

kanallar1 kullanilabilir.

Her kanalin isletme i¢in ayn1 degeri tiretmesi beklenmemelidir.

34. Pazarlama Sonuclarim Satisla Olciin

Sadece:

takipci,

begeni,

gosterim

yeterli degildir.

Daha anlamli yap1:

Kanal — Lead — Teklif — Satis — Gelir

seklindedir.

35. Miisteri Edinme Maliyetini Takip Edin

Yeni miisteri kazanmak i¢in yapilan reklam ve satis giderleri degerlendirilmelidir.

Basit formil;
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Satis ve Pazarlama Giderleri +~ Yeni Miisteri

seklinde kullanilabilir.

36. Dijital Araclardan Yararlanin

Kiigiik isletmeler:

0n muhasebe,
CRM,

stok,

teklif,

siparis,

gorev yonetimi

gibi alanlarda dijital araclardan faydalanabilir.

Amag isletmeye miimkiin oldugunca fazla yazilim eklemek degil, manuel isleri azaltmaktir.

37. Sistemleri Mimkiin Oldugunca
Birbirine Baglayin

Farkl1 sistemler birbirinden kopuk oldugunda ayn1 veri tekrar tekrar girilebilir.
Ornegin ideal akis:

Siparis — Stok — Fatura — Cari — Tahsilat

seklinde olabilir.

38. Tekrarlanan Isleri Otomatiklestirin
Ornegin:
Teklif Gonderildi — 3 Giin Sonra Takip Gorevi

Fatura Vadesi Yaklasiyor — Hatirlatma
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Stok Kritik — Uyan
Yeni Miisteri — Satis Gorevi

olusturulabilir.

39. Giinliik Raporlama Yapin

Her giin yiizlerce metrige bakmak gerekmez.
Ornegin:

satis,
tahsilat,
siparis,
kritik stok,
acil gorev

takip edilebilir.

40. Haftahlk Kontrol Yapin

Haftalik olarak:

satis performansi,
yeni miisteriler,
teklifler,

geciken tahsilatlar,
stok,

pazarlama,
operasyon sorunlari

degerlendirilebilir.

41. Aylik Yonetim Raporu Olusturun

Aylik olarak:

e ciro,
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briit kar,

giderler,

nakit akis,
miisteri kazanima,
misteri kaybi,
stok,

satis kanallar1

birlikte incelenebilir.

Kicik Isletme Sahibi Hangi Rakamlar:
Bilmelidir?

Isletme sahibi en azindan su rakamlari diizenli bilmelidir:
Bankadaki Nakit

Toplam Alacak

Toplam Bor¢

Aylik Satis

Briit Kar

Aylk Gider

Stok Degeri

Bekleyen Teklifler

Geciken Tabhsilatlar

Bu rakamlar1 bilmeden isletmenin gercek durumunu degerlendirmek zordur.

Kiiciik Isletmeler Icin Temel KPI'lar

Finans
e ciro,
e briit kar,
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o nakit akisi,
e gider,
o tahsilat siiresi.

Satis

lead,

teklif,

sat1s,

doniisiim orani,
ortalama satig tutari.

Miisteri

yeni miisteri,

tekrar satin alma,

miisteri kayba,

miisteri yasam boyu degeri.

Stok

o stok devir hizi,
e kritik stok,
e yavas stok.

Operasyon

e siparis hazirlama siiresi,
e hata orani,
e teslimat siiresi.

Kiiciik Isletmelerde Risk Yonetimi

Kiigtik isletmeler sinirl kaynaklara sahip olduklari i¢in bazi risklerden daha fazla
etkilenebilir.

Ornegin:

tek miisteriye bagimlilik,
tek tedarik¢iye bagimlilik,
tek calisana bagimlilik,
nakit sikintisi,

veri kaybi,

stok kaybi.
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Bu riskler onceden belirlenmelidir.

Tek Miisteriye Bagimhihigr Azaltin

Toplam cironun biiyilik boliimii tek miisteriden geliyorsa miisteri kaybi ciddi risk olusturabilir.

Miisteri portfoyii ¢esitlendirilmelidir.

Cahisan Bagimhhgimi Azaltin

Bir siireci yalnizca tek kisinin bilmesi risklidir.

Kritik bilgiler sistemde tutulmali ve siire¢ler dokiimante edilmelidir.

Verileri Yedekleyin

Miisteri, finans ve siparis verilerinin kaybedilmesi isletmeyi ciddi sekilde etkileyebilir.

Diizenli yedekleme 6nemlidir.

Kiiciik Isletme Biiyiitiiliirken Nelere Dikkat
Edilmeli?

Biiylime yalniz daha fazla satis anlamina gelmez.
Satis arttiginda:

stok,

personel,

nakit ihtiyac,

operasyon,
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misteri hizmetleri
de biiyiir.

Bu nedenle isletmenin operasyon kapasitesi satistan once planlanmalidir.

Olceklenebilir Kiiciik Isletme Nedir?

Satis hacmi arttiginda operasyon yiikiiniin ayni oranda artmadigi isletmedir.
Bunu desteklemek i¢in:

slire¢ standardizasyonu,
otomasyon,
entegrasyon,

gorev dagilimi

Onemlidir.

Kiiciik Isletme Yonetiminde Yapilan Yaygin
Hatalar

Her isi Isletme Sahibinin Yapmasi

Isletmenin biiyiimesini sahibinin zamani ile sinirlar.

Gelir ve Gideri Diizenli Tutmamak

Finansal goriiniirliigii azaltir.

Nakit Akisin izlememek

Odeme sorunlarina neden olabilir.

Ciroyu Kar Sanmak

Gergek isletme performansini yanlis gosterir.

Tahsilatlar1 Ge¢ Takip Etmek
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Nakit agigin1 artirabilir.

Miisteri Bilgilerini Dagimik Tutmak

Satis firsatlarinin kaybedilmesine neden olabilir.

Teklif Sonras1 Takip Yapmamak

Satiglarin kagirilmasina yol agabilir.

Gereginden Fazla Stok Tutmak

Isletme sermayesinin stokta kalmasina neden olur.

Siirecleri Yazili Hale Getirmemek

Isletmeyi calisanlara bagimli hale getirir.

Raporlamayr ihmal Etmek

Sorunlarin geg¢ fark edilmesine neden olabilir.

Kiiciik Isletme I¢in Giinliik Kontrol Listesi

Giinliik satiglar1 kontrol ettim.
Tahsilatlar1 kontrol ettim.

Acil 6demeleri kontrol ettim.
Bekleyen siparigleri kontrol ettim.
Kritik stoklar1 kontrol ettim.

Acil miisteri taleplerini kontrol ettim.

Oooodon

Geciken gorevleri kontrol ettim.

Kiiciik Isletme Icin Haftahk Kontrol Listesi

[J Satis hedeflerini kontrol ettim.

[] Yeni miisteri adaylarini inceledim.
[1 Bekleyen teklifleri takip ettim.

[] Geciken tahsilatlar1 kontrol ettim.
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Stok durumunu degerlendirdim.

Satin alma ihtiyaglarini kontrol ettim.
Pazarlama sonuglarini inceledim.
Operasyon sorunlarini degerlendirdim.
Calisan gorevlerini gézden gegirdim.
Gelecek haftanin 6nceliklerini belirledim.

Oooogn

Kiiciik Isletme Icin Ayhk Kontrol Listesi

Aylik satiglar1 analiz ettim.

Briit kar degerlendirdim.

Giderleri kategori bazinda kontrol ettim.
Nakit akisin1 degerlendirdim.

Alacak ve borglar1 kontrol ettim.
Miisteri kazanimini analiz ettim.
Miisteri kayiplarini inceledim.

Tekrar satin alma oranini kontrol ettim.
Uriin bazli karlihg: degerlendirdim.
Stok devir hizini kontrol ettim.

Yavas harcket eden stoklar1 belirledim.
Tedarikg¢i performansini degerlendirdim.
Pazarlama kanallarini karsilastirdim.
Calisan performansini degerlendirdim.

OoOoodoooogdoood

Gelecek ayin hedeflerini belirledim.

Sikca Sorulan Sorular

Kiiciik isletme nasil yonetilir?

Kiiciik isletme yonetiminde oncelikle finansal kontrol kurulmali, gelir-gider ve nakit akisi
takip edilmeli, miisteri ve satis siiregleri sistemli hale getirilmeli, stok ve satin alma
diizenlenmeli ve isletmenin temel performans gostergeleri diizenli 6l¢tilmelidir.

Kiciuk isletme sahibi neyi takip etmeli?

En azindan nakit, alacak, borg, satis, briit kar, gider, stok, tahsilat ve satis firsatlarini diizenli
takip etmelidir.
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Kiiciik isletmelerde en onemli finansal konu nedir?

Tek bir konu yoktur ancak nakit akisi 6zellikle kritiktir. Karli goriinen bir isletme tahsilat ve
O0deme zamanlamasi nedeniyle nakit sikintisi yasayabilir.

Kiiciik isletmeler CRM kullanmali m?

Miisteri, goriisme ve teklif sayis1 arttiginda merkezi miisteri yonetimi kullanmak faydali
olabilir. Baglangigta basit bir CRM yapis1 yeterli olabilir.

Kigciuk isletmeler stoklarini nasil yonetmeli?

Gergek stok diizenli kontrol edilmeli, kritik stok seviyeleri belirlenmeli, yavas hareket eden
iirlinler analiz edilmeli ve satin alma kararlar1 satis verileriyle desteklenmelidir.

Isletme sahibi her isi kendisi yapmal m1?

Baslangigta bazi isleri yapmak zorunda kalabilir. Ancak isletme biiytidiikge gorevlerin
devredilmesi ve siireclerin standartlastirilmasi gerekir.

Kiiciik isletmede pazarlama nasil yapilmalh?

Oncelikle hedef miisteri belirlenmeli, uygun kanallar secilmeli ve pazarlama performansi
yalniz etkilesimle degil lead ve satis sonuglartyla dlgiilmelidir.

Kiiciik isletme biiyiitmek i¢cin ne yapilmali?

Satis artirmanin yaninda nakit, stok, calisan, miisteri hizmetleri ve operasyon kapasitesi de
biiyiimeye hazirlanmalidir.

Kiiciik isletmeler dijitallesmeye nereden baslamalh?

En fazla manuel is ve zaman kaybi olusturan siireglerden baglanabilir. Finans, miisteri, satis,
stok ve siparis yonetimi temel baslangic alanlar1 arasindadir.

Kiiciik isletme basarisi nasil ol¢ulir?

Ciro, kar, nakit akisi, miisteri kazanimi, miisteri kayb1, satis doniisiim orani, stok performansi
ve operasyon verimliligi gibi gostergeler birlikte degerlendirilmelidir.
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Sonuc: Kiiciik Isletmeyi Yonetmek Her Isi
Kendiniz Yapmak Degildir

Kiiciik isletmelerin en 6nemli yonetim sorunlarindan biri isletmenin biitiin islerinin sahibinin
iizerinde toplanmasidir.

Baslangicta bu yontem hizli olabilir.

Ancak isletme biiytidiikge:

miigteri sayist,

siparis,

stok,

calisan,

O0deme,

tedarikei

sayi1s1 artar.

Bu noktada isletmenin biiyiimesi isletme sahibinin kisisel kapasitesiyle sinirlanmaya baslar.
Bu nedenle kiigiik isletme yonetiminde en 6nemli doniistim:

Kisisel Takip — Standart Siire¢ — Merkezi Veri — Gorev Dagilimi — Otomasyon —
Raporlama

seklinde gerceklesmelidir.

Temel yonetim dongiisii:

Hedef Belirle — Biitce Yap — Nakit Akisim1 Takip Et — Miisterileri Yonet — Satislar
Takip Et — Stok ve Satin Almay1 Kontrol Et — Siirecleri Standartlastir — Gorevleri
Delege Et — Sonuclar1 Ol¢ — Siirekli Iyilestir

seklinde uygulanabilir.

Kiiciik isletme yonetiminin amaci yalnizca isletmeyi bugiin ayakta tutmak degildir.

Asil amag, isletme biiyiidiigiinde de calismaya devam edecek kontrollii, dl¢iilebilir ve
siirdiiriilebilir bir yonetim sistemi kurmaktir.
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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.

kobigo.com
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