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10 Basamakli Is Plani

1) Amacin Ifade Edilmesi/Misyon

Bir is alaninin var olmasinin temel gerekgelerini tanimlar. Is firsatlarini degderlendirirken
karar vermek amaclh; kullanicilarin ihtiyaclarini, hangi alanlara hizmet verildigini, deger
teklifini, uzun siire korunabilecek rekabetci avantajin temellerini is Unitesi bazinda acikga

belirtir.

e Var olma sebebimiz?

e Mdugsterilerimiz kimlerdir?

e Bizden ne isterler ya da nelere gereksinimleri vardir?

e Bizim acil hedeflerimiz nelerdir?

e Onlarin beklentilerinin 6tesine gidebilmek igin neler yapabiliriz?

e Dis gevre bizim ig Unitemizden neler istiyor?

e Hangi is dederleri misterilerimiz, sirketimiz ve bizim igin énemlidir?

e Bizim is Unitemizin hedefleri nelerdir ve bunlar departmanin, birimin ve sirketin
hedefleriyle benzer midir?

e Hedefimiz ve misyonumuz
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2) 3 Yilhik Hedeflerin Uriin/Kanal/Alan/Endiistri Bazinda Ortaya

Konmasi

1.basamakta ortaya konan amacin, sirket icin 6zel misyonlara ve her fonksiyon igin bir
seri ulasilabilir kilometre tasina gevrilmesi. Misyon, ulasilabilir bir hedef ya da isi bitirmek
icin izlenecek bir gizgi tanimlar. Basariy! etkileyen anahtar faktér km taslarn fonksiyona

6zel aksiyon (eylem) planlarini olusturmak icin temel teskil ederler.

Su anki pazar payimiz nedir?

Pazarin bliyime orani nedir?

Bizim son biylime oranimiz nedir?

Bizim gelecede yonelik 3 yillik bliyime orani ve pazar pay! tahminlerimiz nelerdir?
Gelecek 3 yildaki maliyet gideri tahminlerimiz nelerdir?

Enflasyon, , Sektoriindeki Enflasyon (sirketlerin cogalmasi), Enflasyon ve Yatirim
Kisitlamalar, zorlamalar ve engeller var mi? Varsa, bunlar hedeflerimize varmadan 6nce
ortadan kaldirilabilir mi?

Basari ile ilgili anahtar faktorlerin her biri icin gergcekci ve Olgilebilir hedefler

olusturdunuz mu?
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3) Misteriler ve Kanallar

Kullanicr ihtiyaglarini kesif sirecinden c¢ikan sonuglara gore alanlar (segment) tanimlanir ve
onceliklendirilir. Kararlar; pazarin, miusterinin, kanalin ve son kullanicl ihtiyaglarinin
gerceklere dayanan analizlerine dayanmalidir. Bunlarla beraber, deder ve satin alma zinciri

de detayli bir sekilde anlasiimalidir.

a) Alanlarina gore ilk 10 musteri - su anki ve 3 yil iginde

b) Daditim-Kanallar aracidiyla yurdtilen isler ve gelecede yonelik projeksiyonlar (tahminler)

Kanallarin Alt Segmentleri :
DIREKT:
o Eski misteriler (installed base)

e Hedef Musteriler

e Tele-Satis
e Direkt Satis
INDIREKT:

e Eski (installed base) VAR'lar

e Yeni VAR'lar

e OEM

e Saticilar/Toptancilar

c) Satis Gici (Sales Force) Yonetimi ve Kontroll

e Satis Glclinde rol degisimi oldu mu?

e Ne degisti?

e Neler degismeli?

e Egitim gerekli mi?

e Hangi yetenekler gelistirilmeli

d) Mdasteriler

e Sektdrin alt alanlar

e Sektordeki deger zinciri

e Alandaki galisma gruplarinin bélimlendirilmesi

e Calisma grubu igindeki kullanici ihtiyaglarinin analizi
e Kullanicilarin ihtiyacinin oldugu ama bizim su an ¢6zim sunmadidimiz firsatlar var mi?

e Mdsteri ihtiyag alanlarindan hangileri uzun vadede pazar gekiciligine sahip?
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4) Rekabet

e Ilk Gc rakip
e Urtin hatti acisindan
e Hizmet yelpazesi acisindan
e Kanal agisindan
e Endistri/Calisma grubu agisindan
e SWOT (Strong: gicli yanlar, Weak: zayif yanlar, Opportunity: firsatlar, Threat:
tehditler) Analizi
e Kuvvetli Yonler:
e Avantajlariniz nelerdir?
e Neleri iyi yaparsiniz?

Yukaridaki sorularin yanitlarini hem kendi aginizdan, hem de is iliskisine girdiginiz
insanlar acisindan distnin. Alcakgondlla degil, gercekgi olun. Eder avantajlarinizi
bulmada gugluk gekerseniz, 6zelliklerinizi yazin, bunlardan bir kismi sizin avantaj
olarak kullanabileceginiz 6zelliklerinizdir.

e Zayifliklar:

e Neler geligtirilebilir?
e Neler kétd olarak yapilmaktadir?
e Nelerden kacginilmalidir?

Bu sorulari yanitlan da hem igeriden hem de disaridan bakilarak yanitlanmalidir.

Didger insanlar sizin géremediginiz zayifliklarinizi gértiyorlar mi? Rakipleriniz sizin

yapamadiginiz seyleri yapiyorlar mi, ya da kimi alanlarda daha basarililar mi?

Gergekgi olmali ve gergeklerle rahatsiz edici olsa da bir an dnce karsilasmaliyiz.
e Firsatlar:

o lyi firsatlarla nerelerde karsilagiyorsunuz?
e Alaninizdaki ilging edilimler nelerdir?
Yararli firsatlar su tip seylerden cikabilir:
e Teknolojideki ve pazardaki degisiklikler (dar ve genis anlamda)
e Hukumetin alaninizi ilgilendiren politikalarindaki degisiklikler
e Sosyal yasam davranis kaliplarindaki, nifus profilindeki, yasam stilindeki degisiklikler.

e Yerel olaylar




www.prplanlama.com

e Tehditler:
e Rakipleriniz neler yapiyor?
e Isiniz, Urlnleriniz ve verdiginiz servislerle ilgili gerekli sartnameler (specifications)
degisiyor mu?
e Dedisen teknoloji pozisyonunuzu tehdit ediyor mu?
e Altindan kalkilmasi zor borglariniz ya da kéta bir nakit akisiniz var mi?
e Rakibin pazar pay! (dustk, orta, ylksek)
e Rakibin blyumesi (disik, orta, ylksek)

e Rakiplerin stratejileri/kanallan/fiyatlandirmalar hakkinda detaylar (6zet sekilde)

5) Gerekli Uriinler ve Servisler

Bu basamakta, kullanicilarin ve mdusterilerin ihtiyaglari, yaratici bir sekilde, mdusterinin

ihtiyaglarina ve potansiyel miusterilerin deder zincirlerine hitap eden belirli Grin ve

hizmetlere gevrilir. Bu basamak miusterinin bakis acgisindan (Urin gereksinimi gibi) firma

tarafindan nelerin sadlanmasi gerektigini ortaya koymali ve mdisterinin ihtiyaglarini,

gelecekteki potansiyelini de hesaba katan yaratici bir anlayisla olusturulmalidir.

e Potansiyel musterilerin beklentilerini karsilamak ve rekabeti asmak igin hangi yararlar
(islevsellik ve performans), servisler, satici 6zellikleri gereklidir?

e Musterinin bakis agisindan neler saglanmalidir?
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6) Gelisme/Satin Alma Plani, Uriinlerin ve Hizmetlerin Tanitimi

Bu bolim, trin gereksinimlerinin nasil uygulanacadi ile ilgilidir. Mlsteri degerinin (Customer

value) firma ve is ortaklar tarafindan nasil aktarilacadi da burada belirlenir.

Mlsteriye Transfer Edilen Dedger =: Toplam Misteri Dederi (Bir Uriinden ya da hizmetten mdsterinin
bekledigi yararlar toplami) - Toplam Mdisteri Maliyeti (Mdsterinin bir (riini ya da hizmetti

degerlendirirken, elde ederken ve kullanirken ugradigi kayiplar (maliyetler))

Bu bélim teknoloji gelisimi ve bu teknolojiye sahip olma plani, pazarlama ve kanal enerjisi,

dretim planlar, insan kaynaklarindaki (islevsellik ve alan agisindan), editim planlari,

iletisim/promosyon planlari, olanaklar ya da Uretime yardimct ekipmandaki (masa Ustl

bilgisayarlar, masalar, vb.) 6nemli degisiklikleri kapsar.

e Varolan pazarlama ve dagitim servislerinizi gliglendirmek igin planlariniz nelerdir?

e Yeni hizmetler gelistirmek icin planlariniz nelerdir?

e Bunlan nasil basaracaksiniz?

o Hedef sektorlerin talep ettigi bltlinsel tGrinl yerel olarak saglama planiniz nedir?

¢ Uygulamada maksimum verim ve tam zamanindalik icin i¢ ve dis kaynaklar nasil
kullanacaksiniz?

e Uygulama icin 6zel firsatlar var midir?

e Firmanin potansiyel kabiliyetlerini ortaya c¢ikarmak igin hangi yeni slre¢ ve metotlar
gerekli?
Yeni kabiliyetler de s6z konusu mu?

e Insan kaynaklarinda, olanaklarda ve Uretime yardimci ekipmanda ne gibi olagandisi
degisiklikler olmalidir?

e Fonksiyonel planlarin uygulanmasi anahtar basarn faktdéri hedeflerine ulasmayi

garantiliyor mu?
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7) Finansal Analiz (3 yilhik)

Bu asamada planin finansal sonuglar gelirler, bilanco ve nakit akisi agisindan tahmin edilir ve
bir dizi senaryo gézden gegirilir.

a) Pazar buyuklagu/gelecege yonelik projeksiyonlar (tahminler)

b) Hedeflere ulasmak icin maliyet analizi

e Planiniz 2. basamaktaki finansal hedefleri destekliyor mu?

8) Potansiyel Problemlerin Analizi

Bu boélimde olasi dis olaylar géz 6niine alinir ve potansiyel risklerle karsilasildiginda bunlarin
nasil atlatilacagi, potansiyel firsatlarla karsilasildiginda bunlardan nasil yararlanilacagi
hakkinda olasilik planlar yapilir.
a) Politik/Sosyal/Ekonomik faktorler
i) Yavas buylime
b) Rekabet
c) Urinler/Sunulan Hizmetler
d) Sirket
e Finansal sonuclan etkileyebilecek beklenmedik durumlara karsi olasilik planlarinizi

yaptiniz mi?

9) Tavsiyeler

Planin basarili olmasi icin diger birimlere ya da dis organizasyonlara olan bagimliliklarin ve
gerceklestiriimesi gereken eylemlerin agikga belirtiimesi lazimdir.
e Glvendiginiz organizasyonlarin beklentilerinizi karsilayip karsilayamayacagini test edecek

bir metodunuz var mi?

10) Taktik Plan (1Ilk yil)

Bu bdélimde, islevsel seviyede taktik planlar tanimlanir ve 2. basamaktaki anahtar basan
faktorleri ayrintilar ile ortaya konur, gelecek yilin planina géndermeler yapilir.

e Kotalar/Maliyetler

e Mutlaka kazanilmasi gereken projeler/miusteriler

e Organizasyon/Sorumluluklar

e Planlar ilk yil hedeflerinize ulasmanizi saglamak igin yeterli mi?




