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ONSOZ

Giizellik ve bakim hizmetleri sektorii ekonomik hacmi ve istihdam
kapasitesi ile Tiirkiye’nin hizla gelisen alanlarindan biri haline gelmistir. Buna
karsin salon isletmeciligine iligkin bilimsel kaynaklarin sinirli olusu, 6zellikle
sektorde faaliyet gostermeyi planlayan girisimciler ile mevcut igletmelerde
yonetim sorumlulugu {istlenen profesyoneller ic¢in onemli bir bosluk
yaratmaktadir. Bu eser, s6z konusu boslugu doldurmak hedefiyle hazirlanmis;
giizellik salonlarinin yonetimsel temellerini akademik diizeyde ele alan
kapsamli bir bagvuru kaynagi olarak tasarlanmistir.

Bu kitap, is plan1 hazirlamadan pazarlama ilkelerine, isletme tiirlerinden
finansal sorumluluklara kadar salon ydnetiminin temel yapr taslarmi
uygulamaya doéniik bir bakis agisiyla sunmaktadir. Icerik olusturulurken
sektoriin gilincel dinamikleri, Tiirkiye’deki yasal mevzuat, isletme bilimi
literatiirii ve uluslararasi kaynaklar birlikte degerlendirilmis, boylece bilimsel
dogrulugu yiiksek ve sahaya uygulanabilir bir anlatim hedeflenmistir. Bu
yoniiyle kitap hem o6grencilere hem meslek profesyonellerine hem de kendi
isletmesini kurmak isteyen girisimcilere rehberlik etmeyi amaclamaktadir.

Hazirlik siirecinde 6zellikle salon isletmeciliginde siklikla géz ardi
edilen yonetimsel kavramlar; planlama, orgiitlenme, maliyet kontrolii, miisteri
iligkileri, kalite standartlar1 ve mevzuata uygunluk ¢ergevesinde yeniden ele
almmustir. Kitabin temel yaklasimi, isletmecilik bakig acisini sektoriin hizmet
niteligiyle birlestirerek biitiinciil bir yonetim anlayisi sunmaktir.

Bu calismanin ortaya ¢ikma siirecinde degerli katkilar1 ve akademik
yonlendirmeleriyle beni destekleyen hocalarima tesekkiir ederim. Ayrica
caligma siirecinde sabir, anlayis ve destegini esirgemeyen aileme minnettarim.

Bu kitabin, giizellik ve bakim sektoriinde daha bilingli, stirdiiriilebilir ve
profesyonel salon isletmeleri olusturulmasina katki saglamasini diliyorum.

Dr. Gizem DOGANEL AKSOY

Bartin — 2025
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GIRIS
operasyonlar1 biiyilitmek i¢in finansman arayisina girmek, girisimcilik siirecinin
en kritik ve ayn1 zamanda en riskli agamalarindan birini olusturmaktadir. Bu
siirecte, en geleneksel ve yaygin finansman kaynaklarindan biri olan bankalar
ve diger finans kuruluslari, yatirim yapilacak girisimin giivenilir, stirdiiriilebilir
ve Olgiilebilir bir yapiya sahip olmasini1 beklemektedir. Bir finans kurulusunu,
sermayesini girisimecinin vizyonuna ortak etmeye ikna edebilmenin temel

kosulu ise kapsamli, gergcekei ve sistematik bir ig planinin ortaya konulmasidir

(Barrow, Barrow & Brown, 2021).

Girisimcilik yalnizca yenilikgi bir fikre sahip olmayi degil; ayn1 zamanda
bu fikrin finansal, yonetsel ve operasyonel boyutlariyla da siirdiiriilebilirligini
ortaya koymay1 gerektirir. Bu noktada is plani, yalnizca bir kredi veya yatirim
basvuru belgesi degil, ayn1 zamanda girisimcinin kendi is modelini biitiinciil
bicimde degerlendirdigi stratejik bir yol haritasi niteligi tasimaktadir. Is plani
sayesinde girisimci; hedef pazarini, rekabet kosullarini, maliyet yapisini, gelir
potansiyelini ve uzun vadeli biiylime hedeflerini daha somut ve Olgiilebilir

bi¢imde analiz edebilme imkan1 bulmaktadir.

Istatistiksel veriler, yeni kurulan isletmelerin karsilastigi yapisal ve
finansal riskleri agik bir bigimde ortaya koymaktadir. Ingiltere’de yayimlanan
resmi verilere gore, tim yeni isletmelerin yaklasik tigte biri ilk ticari yil
ierisinde faaliyetlerine son vermektedir. ilk yili tamamlayabilen isletmelerin
ise dnemli bir kismi, yaklasik %90°1, ilk bes y1l i¢inde piyasadan ¢ekilmektedir
(Office for National Statistics, 2021). Bu veriler, plansiz ve 6ngdriisiiz yapilan
girigimlerin  siirdiiriilebilir basart sansinin  olduk¢a diisiik oldugunu
gostermektedir. Benzer egilimlerin Tiirkiye’de de farkli sektorlerde goriildigii;

ozellikle kiiciik ve orta Olgekli igletmelerin finansal planlama ve ydnetim
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eksiklikleri nedeniyle erken donemde faaliyetlerini sonlandirmak zorunda

kaldiklar: bilinmektedir.

Ozellikle giizellik ve bakim hizmetleri sektdrii gibi hizmet odakli,
rekabetin yogun oldugu ve miisteri memnuniyetinin dogrudan gelirle iligkili
oldugu alanlarda is plani ¢ok daha hayati bir rol iistlenmektedir. Salon
isletmelerinde dogru lokasyon secimi, hedef kitle analizi, personel planlamasi,
hizmet cesitliligi, fiyatlandirma politikasi ve maliyet kontrolii gibi unsurlarin
biitiinciil bir planlama anlayisiyla ele alinmasi1 gerekmektedir. Bu nedenle is
plani, yalnizca isletmenin kurulus asamasinda degil, ayn1 zamanda biiyilime,
yeniden yapilanma ve kriz yonetimi siireglerinde de temel bir rehber olarak

kullanilmaktadir.

Bu boliimde is planinin temel unsurlari, hazirlanma siirecleri ve salon
isletmeleri 6zelinde tasidigi stratejik 6nem ayrintili bi¢cimde ele alinacak;
girisimcilerin daha bilingli, siirdiiriilebilir ve rekabet giicii yiiksek igletmeler

kurabilmelerine yonelik teorik ve uygulamaya doniik bir ¢er¢eve sunulacaktir.
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BOLUM 1

IS PLANLAMA

Bir is plani, basarilt bir isletmenin benzersiz formiiliinii barindiran
stratejik bir belgedir. Her ne kadar igletmenizin 6zgiin yapisina gore sekillense
de, etkili bir plan agagidaki temel alanlar1 mutlaka ele almalidir (Abrams,

2022):

e Amac ve Temel Is Fikri: Isletmenizin varolus nedeni, misyonu ve
vizyonu.

e Pazar Analizi: Hedef kitleniz, rakipleriniz, sektor egilimleri ve pazar
biiyikliigi.

e Is Yeri ve Operasyonel Lokasyon: Fiziksel konumun  stratejik
gerekeeleri.

e Teknik ve Operasyonel Ekipman: Uretim veya hizmet igin gerekli olan
temel techizat.

e Insan Kaynaklari Plan: Ihtiyag duyulan personel seviyeleri ve
organizasyon semasi.

e Kurulum Maliyetleri ve Sermaye Giderleri: Isletmeyi faaliyete
gecirmek icin yapilmasi gereken tek seferlik yatirimlar.

e Genel  Giderler, Gelir  Tahminleri  ve  Nakit  Akist
Projeksiyonlart: Isletmenin finansal siirdiiriilebilirligini gdsteren hayati

veriler.

1.1. s Planinin Onemi ve Asamalari

Bir is plan1 yazmaya baslamadan 6nce, onun yalnizca bir finansman araci
degil, ayn1 zamanda isinizi her yoniiyle anlamanizi saglayan bir i¢gdzlem araci
oldugunu kavramak onemlidir. Iyi diisiiniilmiis, dikkatle yapilandirilmis ve
gergekei varsayimlara dayanan bir is plani, basarinin anahtaridir (Kuratko,

2021).
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Bir ig plan1 gelistirme ihtiyaci, genellikle asagidaki durumlarda ortaya ¢ikar:

Yeni Bir Is Girisimi: Yeni bir ise baslarken, pazarda yaratacaginiz
etkiyi, riskleri ve basar1 stratejinizi planlamali ve potansiyel
yatirimcilara gostermelisiniz.

Mevcut Bir Isletmenin Devralinmasi: Mevcut bir isletmeyi satin
alirken, isletmenin giiclii ve zayif yonlerini sistematik bir sekilde
degerlendirerek yatirimin sizin i¢in uygun olup olmadigini anlamanizi
saglar.

Biiylime ve Yeniden Finansman: Calisir durumda olan bir isletmeyi
biiyiitmek veya yeniden yapilandirmak i¢in ek finansmana ihtiyag
duydugunuzda, isinizin devam eden basarisin1 ve gelecek planlarinizi

finansorlere ikna edici bir sekilde sunmaniz gerekir.

Profesyonelce hazirlanmis bir i plani, bir kitap gibi mantiksal bir sira

izlemeli ve okuyucuyu (yatirimciy1 veya kredi yetkilisini) hikayenizde bir

yolculuga ¢ikaracak sekilde yapilandirilmalidir. Basit bir igletme i¢in bile iyi

sunulmus bir plan 15-20 sayfa A4'li bulabilirken, daha karmasik operasyonlar

icin bu, 40 sayfaya kadar cikabilmektedir. Standart bir is plan1 formati

genellikle su boliimleri igerir (Hisrich, Peters, & Shepherd, 2022):

1.
2.

Kapak Sayfasi ve Igindekiler

Yoénetici Ozeti: Tiim planin 6ziinii olusturan, en fazla iki sayfalik,
etkileyici bir 6zet.

Is Fikrinin Tanimi: Temel amag, misyon, vizyon ve benzersiz deger
oOnerisi.

Uriin/Hizmet ~ Portfdyii: Sundugunuz  {iriinler, hizmetler veya
tedavilerin detayli agiklamasi.

Pazar Analizi ve Rekabet Ortami: Hedef pazar, miisteri profili, rakip

analizi ve sektor trendleri.
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6. Pazarlama ve Satig Stratejisi: Uriin/hizmeti hedef pazara ulastirmak ve
satmak i¢in kullanilacak yontemler.

7. Operasyonel Plan: Isin giinliik isleyisi, tedarik zinciri, tesis
gereksinimleri ve iiretim siiregleri.

8. Finansal Tahminler ve Analiz: Gelir tablosu, bilango, nakit akisi
projeksiyonlar1 ve bagabas noktasi analizi.

9. Ekler: Destekleyici belgeler (6zgegmisler, pazar arastirma raporlari,

18

( + is plani yazmak ) ( * segim yapmak )
Sekil 1. Is Plan1 Karar Alma Siireci (Green, M., 2009, s. 4).

iirlin brogtirleri vb.).

1.1.1.icindekiler Sayfasi (Table of Contents)

Icindekiler sayfasi, is planinin yol haritas1 niteligindedir. Okuyucunun
(yatirimeti, kredi veren veya is ortagi) belge igerisinde hizli ve verimli bir
sekilde gezinmesini saglayan kritik bir unsurdur. Her boliimiin ve alt baslhigin
net bir sekilde listelendigi, sayfa numaralarinin belirtildigi ve mantiksal bir
hiyerarsiye sahip, profesyonelce diizenlenmis bir i¢indekiler sayfasi, planinizin

ciddiyetini ve 6zenini yansitmaktadir (Berger, 2020).

1.1.2. Yonetici Ozeti (Executive Summary)

Yonetici 6zeti, is planinin tiimiinii temsil eden ve okuyucuyu ikna etmek
i¢in tasarlanmis en dnemli boliimdiir. Genellikle planin en son yazilan kismi
olsa da, belgenin en basinda yer alir. Okuyucunun ilk okuyacagi ve cogu zaman

da son okuyacag1 kisim oldugu i¢in agik, 6z ve son derece etkileyici olmalidir
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(Harvard Business Review Press, 2021). Etkili bir yonetici 6zeti asagidaki

bilesenleri kapsamalidir:

sizi,

Isin Mevcut Konumu: Isletmenizin cografi konumu, sektdrdeki yeri,
ticari olgunluk seviyesi (yeni girisim, genisleme asamasi vb.) ve
temel basarilar1 kisaca 6zetlenmelidir.

Pazar Firsat1 ve Miisteri Kazanim Stratejisi: Hedef pazarimiz ve bu
pazarda kimligi belirlenmis misteri kitleniz tanitilmali, tekrarlanan
satiglar1 ve miisteri sadakati olusturmaya yonelik modelinizin ana
hatlar1 ¢izilmelidir (Kotler & Keller, 2021).

Stratejik ve Finansal Hedefler: Isletmenin kisa (1 yil), orta (2-5 yil)
ve uzun vadeli (5+ yil) somut hedefleri net bir sekilde ifade
edilmelidir.

Finansal Ongoriilerin Ozeti: Temel finansal tahminler (beklenen gelir,
karlilik, nakit akigi) ve ihtiya¢ duyulan finansman miktar1 ile bu

kaynagin nasil kullanilacag belirtilmelidir.

1.1.3.Ts Fikrinizin Tanim

Isletmenizin kimligini ve niyetini ortaya koydugunuz yerdir. Okuyucuya

ekibinizi ve vizyonunuzu tanitmalisiniz. Asagidaki noktalar

detaylandirdiginizdan emin olun:

1. Isletme Kimligi: Isletmenizin tam adi, fiziksel adresi, iletisim

numaralari, e-posta adresi ve web sitesi (varsa).

. Hukuki Yap1: Ticari faaliyetleri hangi hukuki statii altinda (Tek kisi,

Ortaklik, Limited Sirket) yliriiteceginiz agik¢a belirtilmelidir. Bu

se¢imin gerekcesi kisaca aciklanmalidir.

. Insan Kaynaklar1 Yapist: Sahip veya ortaklarin yani sira, planlanan

personel seviyeleri ve temel sorumluluk alanlar1 6zetlenmelidir.
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4. Is Hedefleri ve Stratejiler: Misyon ve vizyon beyaniniz1 destekleyen,
oOl¢iilebilir ve ulagilabilir ig hedefleri ve bu hedeflere ulagmak igin
izlenecek temel stratejiler sunulmalidir.

5. Misyon ve Deger Beyani: Isletmenizin varolus amacini, temel
degerlerini ve paydaslarina (miisteri, ¢alisan, toplum) saglamay1
taahhiit ettigi benzersiz degeri Ozetleyen giiglii bir ifadeye yer

verilmelidir (Blank & Dorf, 2020).

Hukuki Yapi: Tek Tiiccar, Ortakhk ve Limited Sirket

Karsilastirmasi

Bir igletme kurarken verilmesi gereken en kritik kararlardan biri, faaliyet
gosterecegi hukuki yapiyr segmektir. Bu secim, vergilendirme, sorumluluk,
yonetim yapisi ve sermaye ¢ekme kabiliyeti iizerinde dogrudan etkiye sahiptir

(Mancuso, 2023). Temel yapilar asagida karsilastirilmistir:
Tek Tiiccar/Kisi (Sole Trader/Proprietorship)

Bu, bir kiginin isletmenin tek sahibi ve yoneticisi oldugu en basit ve en
yaygin isletme yapisidir. Tek tliccar, igletmenin tiim varliklar iizerinde tam
miilkiyet hakkia sahiptir ve karmm tamammi (cekilebilir gelir) alir.
Vergilendirme, kisinin kendi gelir vergisi dilimi {izerinden, genellikle "kendin
beyan" (self-assessment) sistemi ile yilda iki taksitte yapilir ve kisi kendi Ulusal
Sigorta Primlerinden (NICs) sorumludur. Kurulumu resmi ve karmasik

degildir.

e Avantajlari: Kurulum kolayligi, disiik baglangic maliyetleri,
yoOnetimde tam kontrol.

e Dezavantajlari:  Smirsiz  Kisisel Sorumluluk. Bu, isletmenin
borglarindan ve yiikiimliliiklerinden dolayr tek tiiccarin kisisel
varliklarindan (ev, araba, tasarruflar) sahsen sorumlu oldugu

anlamina gelir. Alacaklilar, is varliklar1 yetersiz kaldiginda kisisel
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varliklar tizerinde haciz islemi baslatabilir ve bu durum iflasla
sonuglanabilir (Miller ve dig., 2022). Tek tiiccar olarak faaliyete
baslayan bireylerin, yerel vergi dairesi ile iletisime gecerek kayit

yaptirmalar1 gerekmektedir.
Ortaklik (Partnership)

Ortaklik, iki ile yirmi kisi arasinda (belirli mesleklerde bu say1 daha fazla
olabilir) bireyin bir isletmeyi birlikte yiiriitmek iizere anlagmasidir. Kurulumu
nispeten basittir. Ortaklar, sermaye paylar1 oraninda kéra ortak olur ve

vergilerini tek tiiccarlar gibi "kendin beyan" usuliinde 6derler.

e Avantajlari: Daha fazla sermaye ve beceri cesitliligi, is yikiiniin

paylasilmasi.

e Dezavantajlart: Sinirsiz Misterek ve Miiteselsil Sorumluluk. Bu, her
bir ortagin, ortakliin bor¢larindan kisisel/ olarak sorumlu oldugu
anlamina gelir. Daha da Onemlisi, "miiteselsil sorumluluk" prensibi
uyarinca, bir alacakli, borcun tamamu i¢in ortaklardan yalnizca birini
dahi takip edebilir (Green, M., 2009). Bu nedenle, ortaklar arasinda
miilkiyet paylari, kar dagilimi, sorumluluklar ve bir ortagin ayrilmasi
veya 6liimii durumunda yapilacaklari detaylandiran yazili bir Ortaklik
So6zlesmesi hazirlanmasi siddetle tavsiye edilir. Sozlii anlagsmalar,

gelecekte ¢ikabilecek anlagsmazliklarda yetersiz kalacaktir.
Is Hedeflerinin Tanimlanmasi

Is hedefleri, bir isletmenin uzun vadeli vizyonunu kisa ve orta vadeli
eylem planlarina doniistiiren, Olgiilebilir ve ulasilabilir amaclardir. Etkili bir
sekilde tanimlandiginda, bu hedefler tiim ekibin uyum i¢inde ¢alismasi i¢in bir
cat1 olusturur. Hedeflerin en bastan net bir sekilde belirlenmesi, isletmenin

yoniinli gosterdigi ve performansin objektif olarak degerlendirilebilmesi icin
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bir cergeve sagladigi i¢in hayati 6neme sahiptir (Kaplan & Norton, 2021). Bu
siire¢, yonetimin uzun vadeli gelecegi stratejik olarak diisiindiiglinii gostererek

yatirimeilar ve finansorler nezdinde giiven olusturur.

Hedefleriniz ne olursa olsun, onlart SMART prensibi ile uyumlu hale
getirmek esastir: Belirli (Specific), Olgiilebilir (Measurable), Ulasilabilir
(Achievable), Ilgili (Relevant) ve Zaman Bagli (Time-bound) (Doran, 1981).
Her bir hedefi, pazar verileri, finansal projeksiyonlar veya operasyonel

gostergeler gibi somut gercekler ve rakamlarla destekleyebilmelisiniz.
Kisa Vadeli Hedefler (Short-Term Goals)

Kisa vadeli hedefler, genellikle isletmenin ilk on iki aymi kapsar ve
ticari faaliyetin temelini olusturan operasyonel adimlara odaklanir. Bu hedefler,
gerceklestirilme sirasina gore dikkatlice siralanmalidir. Gergekei olmak
gerekir; istatistikler goz oniine alindiginda, ¢ok az igletme ilk yilinda istikrarl
bir kara gecebilmektedir (Office for National Statistics, 2021). Bu nedenle, ilk
yilin hedefleri kérdan ziyade hayatta kalma ve biiyiime temelleri iizerine

kurulmalidir. Ornek hedefler sunlari icerebilir:

[Ik ii¢ ay i¢inde aylik en az 50 tekrarlanabilir miisteriye ulasmak.

Ik yiln sonuna kadar toplam miisteri veri tabanmini 500 kisiye

cikarmak.
e llk ticaret y1l1 sonunda baslangig borglanmasinin %20'sini geri ddemek.
o Ilk alt1 ay i¢inde cevrimigi varhig: (web sitesi, sosyal medya) tamamen

kurmak ve ayda 1.000 tekil ziyaretciye ulagsmak.
Orta Vadeli Hedefler (Medium-Term Goals)

Orta vadeli hedefler, genellikle isin ikinci ila besinci yillarin1 kapsar ve

isletmenin ilk asamayi atlattiktan sonraki istikrarli biiytimesine odaklanir. Bu
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boliimde, kisa vadeli hedeflerdeki gibi asir1 detay vermek yerine, genis stratejik

yonelimler vurgulanmalidir. Orta vadeli hedefler genellikle sunlart igerir:

o Ik bes yilin sonunda yillik ciroyu her yil ortalama %15 artirmak.

o Ugiincii yilin sonuna kadar ikinci bir hizmet noktas1 agmak.

e Mevcut pazar payini ilk bes yil icinde %5'ten %15'e ¢ikarmak.

o Ikinci yildan itibaren diizenli olarak kar dagitimi (dividend) yapabilir

hale gelmek.
Limited Sirket Yapisi (Limited Company)

Limited sirket, isletme sahiplerinden ayn tiizel kisilige sahip bir varlik
olarak kurulan ve bu nedenle kurulumu ve yoOnetimi en karmasik olan
yapilardan biridir. Sirket, hisse senetleri araciligityla sahiplenen hissedarlar
tarafindan kontrol edilir. Limited sirketin en temel avantaji, hissedarlarin
sorumlulugunun, genellikle yatirdiklar1 sermaye ile sinirli olmasidir. Bu, kisisel
varliklarin sirket borglarindan ve yiikiimliiliiklerinden korunmasi anlamina

gelir (Mancuso, 2023).

Limited sirketler, kendileri i¢in ¢aligan kigileri istihdam eder. Bu nedenle,
sirket yoneticilere ve ¢alisanlara, gelir vergisinin kaynakta kesildigi sistemi
kapsaminda 6deme yapar ve igveren Ulusal Sigorta Primleri'ni oder. Sirketin
kar1 iizerinden ise Kurumlar Vergisi (Corporation Tax) 6denir. Bu yapi, vergi
planlamasi agisindan bazi esneklikler sunsa da, daha fazla idari yiik ve seffaflik

gerektirir (Green, M., 2009).

Bir limited sirket kurmanin belirgin avantajlari (sinirl sorumluluk, vergi
avantajlari, sermaye ¢ekmede kolaylik) ve dezavantajlart (kurulum maliyeti,
yillik beyanname zorunlulugu, finansal bilgilerin kamuya agik olmasi)
bulunmaktadir. Bu nedenle, bu yapiy:1 diisiinen girisimcilerin bir muhasebeci
veya avukattan olugan profesyonel danigmanlarma bagvurmalart giddetle

tavsiye edilir.
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Anahtar Personel ve Insan Kaynaklar1 Plam

Is planinizda, isletmenizin insan kaynag ihtiyacini agikca belirtmeniz
gerekir. Bu, yalnizca kidemli yoneticileri degil, ayn1 zamanda geng personel ve
stajyerler gibi tiim seviyelerdeki calisanlar1 kapsamalidir. Eger hazirladiysaniz,
i tanimlarina bu boliimde atifta bulunulabilir; ancak detayli is tanimlarinin

Ekler kisminda sunulmasi daha uygundur.

Isinizin dogasi, dzel beceriler gerektiren teknisyenler veya uzmanlar
(6rnegin, belirli bir tedavide uzmanlagmis kuaforler, estetisyenler veya dijital
pazarlama uzmanlar1) gerektiriyorsa, istihdam etmeyi planladigiiz uzmanlik

alanlar1 ve nitelik seviyeleri hakkinda ayrintili bilgi verilmelidir.

Personel bilgileriniz dahilinde, agagidaki hizmetler ve roller i¢in hedeflediginiz

personelin ayrintilarini agiklayin:

e Operasyonel/Yonetim Ekibi: Genel Miidiir, Salon Y 6neticisi.

e Uzman Teknisyenler: Master Stylist, Giizellik Uzmani, Masér.

e Destek Personeli: Resepsiyonist, Temizlik Gorevlisi, Cirak.

o Pazarlama ve Idari Personel: Dijital Pazarlama Sorumlusu, Muhasebe

Sorumlusu.

Bu planlama, hem operasyonel verimlilik hem de is giicii maliyetlerinin

dogru biit¢elenmesi agisindan kritik oneme sahiptir.
Uzun Vadeli Hedefler (Long-Term Goals)

Uzun vadeli hedefler, genellikle {i¢ ila bes yillik bir zaman dilimini
kapsayan ve isletmenin nihai vizyonunu yansitan stratejik yonelimlerdir. Bu
hedefler, gelecekteki fiziksel genisleme (yeni subeler), insan kaynaklar
biiyiimesi ve yeni hizmet/tedavi hatlariin piyasaya siiriilmesi gibi unsurlari
icerebilir. Stratejik yonetim literatliriinde, uzun vadeli hedefler bir isletmenin

"niyetlenen stratejisinin" temel taglarini olusturur (Mintzberg & Waters, 1985).
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Kisa ve orta vadeli hedeflerin aksine, uzun vadeli hedefler daha genel ve

vizyoner bir dille ifade edilir, ancak yine de stratejik bir ¢cergeve sunmalidir.
Ornek uzun vadeli hedefler sunlar igerebilir:

¢ Bes yilicinde, bolgedeki en biiylik ii¢ kuafor/estetik merkezinden biri
olmak.

e Mevcut marka degerini kullanarak ii¢iincii yildan itibaren kendi iiriin
hattin1 (sa¢ bakim serisi) gelistirmek ve piyasaya stirmek.

e On yil i¢inde franchise modeli ile ulusal bir marka haline gelmek.
Misyon Bildirimi (Mission Statement)

Misyon bildirimi, bir igletmenin varolus nedenini, temel degerlerini ve
paydaslarina sagladig1 benzersiz degeri 6zetleyen kisa, giiclii ve ilham verici bir
ifadedir. Etkili bir misyon bildirimi, hem igerideki ¢alisanlar hem de disaridaki
misteriler icin stratejik bir kuzey yildizi islevi goriir. British Airways'in
"Diinyanin En Sevilen Havayolu Sirketi Olmak" misyonu gibi, iyi

yapilandirilmig bir misyon asagidaki unsurlar netlestirmelidir (Bart, 2021):

e Isinizin Temel Cercevesi: Hangi sektorde faaliyet gosterdiginiz ve
temel faaliyet alaniniz.

o Stratejik Amac: Uzun vadede ulagsmak istediginiz nihai hedef.

e Degerler ve Standartlar: Bu hedefe hangi prensipler ve kalite

standartlar1 dogrultusunda ulasacaginiz.

Ornegin, bir salon igin misyon bildirimi sdyle olabilir: "[Sirket Adi]'nin
misyonu, kisisellestirilmig, lilks sa¢ ve giizellik hizmetleri sunarak her
miisterinin i¢indeki giizelligi ortaya ¢ikarmak ve yenilenmis bir 6zgiivenle

ayrilmalarini saglamaktir."
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1.1.4. Uriin/Hizmet Portfoyii

Isletmenizin gelir kaynaklarmin detayli bir dokiimiinii sunmalidur.
Okuyucuya (yatirnmci), sunmayl planladiginiz hizmet ve tedavilerin,
kullanacaginiz iiriin yelpazesinin tam ve anlasilir bir tanimini verin. Teknik
terimler kullanilacaksa (6rnegin, "balayage", "microblading"), bunlarin ne
anlama geldigi kisaca aciklanmalidir; okuyucunun bir salon uzmani

olmayabilecegi unutulmamalidir (Kotler & Keller, 2022).

Uriin ve malzeme tedariki konusunda bir iiretici veya toptanci ile
goriigmeler yapildiysa, bu iliskilerden ve elde edilen maliyet bilgilerinden
bahsetmek planin giivenilirligini artiracaktir. Gorsel destek i¢in iiriin veya

tedavi sonuglarinin profesyonel fotograflarini eklemek etkili olabilir.

1.1.5. Pazar Analizi ve Rekabet Ortami

Pazar1 anlamak, herhangi bir is planinin temel tasidir. Mevcut pazar
ortamin1 ve rekabeti tam olarak anlamadan olusturulmus bir plan,
gercekeilikten uzak olarak degerlendirilecektir (Porter, 2008). Bu bdolim

asagidaki unsurlari igermelidir:

o Pazar Biiyiikliigli ve Egilimler: Sektoriintiziin yerel ve ulusal 6l¢ekte
biiyiikliigi, biiyiime oranlar1 ve demografik/teknolojik egilimler.

o Hedef Pazar ve Miisteri Profili: Pazar segmentasyonu anahtardir; tim
miigterilere hitap etmek yerine, ulasmak istediginiz belirli bir hedef
kitleyi (segment) tanimlamalisiniz (McDonald & Dunbar, 2020).
Miisteri profiliniz, yas aralifi, gelir grubu, yasam tarzi ve ortalama
harcama aligkanliklar1 gibi kriterlerle detaylandirilmalidir.

e Rekabet Analizi: Dogrudan ve dolayli rakiplerinizin sistematik bir
analizi. Bu analiz, rakiplerin gii¢lii ve zay1f yonlerini, pazar paylarini,

fiyatlandirma stratejilerini ve miisteri yorumlarimi igermelidir.
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Miisterilerin neden sizin hizmetlerinizi rakiplerinizinkiler yerine

tercih edecegini agiklamaniz gerekir.

1.1.6. Pazarlama ve Satis Stratejisi

Pazarlama plani, belirlediginiz hedeflere ulasmak i¢in hizmetlerinizi
nasil konumlandiracaginizi, tanitacaginizi ve satacaginizi detaylandiran
aksiyon odakli bir rehberdir. Bu plan, pazar arastirmasi bulgularinizi somut
taktiklere doniistiiriir ve satig hacmi yaratmanizi saglar. Kapsamli bir pazarlama

plan1 dort temel bileseni igerir (Armstrong et al., 2022):

1. Pazar Arastirmasi Bulgularmin Ozeti: Mevcut pazar analizinizin kisa
bir 6zeti.

2. Hedef Pazarin Tanimi: Miisteri profilinin net bir tanimu.

3. Rekabet Konumlandirmasi: Rakiplerinize kiyasla kendinizi pazarda
nasil konumlandirdiginiz (6rnegin, en uygun fiyath, en liks, en
yenilikci).

4. Pazarlama Karmasi (4P):

o Product (Uriin): Sundugunuz hizmet/tedavi paketleri.

o Price (Fiyat): Fiyatlandirma stratejiniz (premium, penetrasyon
vb.).

o Place (Dagitim): Konumunuz ve randevu sisteminiz.

o Promotion (Tutundurma): Reklam, halkla iliskiler, sosyal

medya, sadakat programlari gibi tanitim faaliyetleri.

1.1.7. Operasyonel Plan

Operasyonel plan, isletmenizin gilinliik faaliyetlerinin nasil verimli ve
karl1 bir sekilde yiiriitiilecegini agiklar. Bu boliim, isletmenizin arka planim
gosterir ve fizibilitesini kanitlar. Eski bir pazarlama deyisi, bagarili bir ig igin en

onemli {i¢ faktoriin "location, location, location" (konum, konum, konum)
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oldugunu

soyler. Bu nedenle, operasyonel planiniz asagidakileri

detaylandirmalidir:

Is Yeri Secimi ve Gerekgesi: Secilen konumun neden uygun oldugu
(6rnegin, hedef kitleye yakinlik, erisilebilirlik, gortiniirliik, rakip
yogunlugu).

Tesis Gereksinimleri ve Diizeni: Salonun fiziksel layout'u,
dekorasyonu ve miisteri akigina uygunlugu.

Tedarik Zinciri Yonetimi: Uriin ve malzeme tedarikgileriyle olan
iligkiler ve stok yonetimi prosediirleri.

Teknoloji ve Ekipman: Kullanilacak olan randevu sistemi, POS
cihazi, muhasebe yazilimi ve diger operasyonel techizat.

Kalite Kontrol ve Miisteri Hizmetleri Standartlari: Hizmet kalitesini
ve miigteri memnuniyetini siirekli saglamak icin uygulanacak

prosediirler.

Konum Stratejisinin Kritik Rolii

Perakende ve hizmet sektoriinde faaliyet gosteren isletmeler i¢in konum

stratejisi, stratejik planlamanin en hayati bilesenlerinden biridir. Geleneksel

pazarlama bilgeligini yansitan "is diinyasindaki en onemli ii¢ sey - konum,

konum ve konumdur" deyisi, bu gercegi vurgulamaktadir (Kotler, 2003).

Isletmenizin konumu, pazariniza erisim kabiliyetiniz, goriiniirliigiiniiz ve

dolayisiyla potansiyel miisteri trafiginiz lizerinde dogrudan bir etkiye sahiptir.

Rakiplerinize kiyasla nerede konumlandiginiz, hedef kitlenize yakinliginiz,

ulasim baglantilar1 ve bdlgenin demografik yapisi gibi faktorler, isinizin

basarisimi sekillendiren temel unsurlardir (Ghosh & McLafferty, 2020). Dogru

bir konum se¢imi, pazarlama ¢abalarinizi giiglendirirken, yanlis bir se¢im en iyi

planlari bile etkisiz kilabilir.
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Kalite Standartlarinin Tanimlanmasi ve Siirdiiriilmesi

Kalite, bir isletmenin miisterilerine s6z verdigi degeri tutarli bir sekilde
sunma yetenegidir. Uretim ve hizmet sektorlerinde, ISO 9001 gibi resmi Kalite
Yonetim Sistemleri, bu tutarliligi saglamak ve miisteri giiveni olusturmak icin
bir ¢ergeve sunar (Oakland, 2021). Bu standartlara sahip olmak, potansiyel
miisterilere, karsilarindaki isletmenin belirli bir kalibre ve profesyonellik

seviyesinde olduguna dair giiglii bir sinyal gonderir.

Ancak, hedeflenen kalite standartlar1 ile maliyetler arasinda stratejik bir
denge kurulmalidir. Ekonomi teorisindeki "fayda-maliyet analizi" prensibi
burada devreye girer. Belirli bir gelir grubuna hitap eden bir isletmenin, Rolls
Royce kalitesinde bir hizmet sunmaya c¢alismasi kaynak israfina ve finansal
siirdiiriilemezlige yol agabilir (Shewhart, 2022). Bu nedenle, hedef pazarinizin
beklentileri ve 6deme giicli ile uyumlu, optimize edilmis bir kalite-maliyet

dengesi olusturulmalidir.

Hizmet sektdriinde kalite, somut olmayan unsurlari da kapsar ve miisteri,
isletmeyle ilk fiziksel veya dijital temasindan ¢ok once algilamaya baglar. Bu,
"Hizmet Kalitesi" (SERVQUAL) modelinde "fiziksel kanitlar" olarak

tanimlanan unsurlar1 kapsar (Parasuraman, Zeithaml, & Berry, 1988):

e Isletmenin Dis Goriiniimii: Cephe, vitrin, tabela.

e Dijital Tletisim Kalitesi: Web sitesi, sosyal medya varhigi, telefonla
iletigim.

e I¢c Mekan ve Dekor: Giris alani, bekleme salonunun temizligi ve
diizeni, atmosfer.

e Personel Davranisi: Resepsiyondaki nezaket ve profesyonellik.

Kalite seviyesine bir kez ulasildiginda, onu siirdiirmek birincil 6ncelik

haline gelir. Bu, o0zellikle insan faktdriiniin merkezde oldugu hizmet
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sektoriinde, kontrol edilmesi en zor ancak en Onemli isletme unsurlarindan

biridir.
Temel Is Sistemlerinin Kurulmas:

Operasyonel istikrar ve verimlilik, iyi tanimlanmis ve uygulanan is
sistemlerine baglidir. Bu sistemler, kaosu onler, 6l¢eklenebilirligi miimkiin kilar
ve kalite standartlarinin siirdiiriilmesine yardimer olur. Yeni bir isletme,
baslangicta asagidaki temel sistemleri kurmalidir (Slack & Brandon-Jones,

2023):

e Finansal islem Sistemleri: Nakit akis1 yonetimi, POS (Satis Noktas1)
islemleri, faturalandirma ve muhasebe prosediirleri.

e Bilgi YoOnetimi Sistemleri: Miisteri iligkileri ydnetimi (CRM),
randevu takibi, dijital ve fiziksel dosyalama.

e Miisteri Hizmetleri Prosediirleri: Sikayet yonetimi, sadakat
programlari, kisisellestirilmis hizmet protokolleri.

e Stok Kontrol ve Tedarik Zinciri Sistemleri: Siparis yonetimi, stok
seviyelerinin izlenmesi, tedarik¢i iliskilerinin yonetimi.

e Insan Kaynaklari  Sistemleri: Calisan  eg@itimi,  performans

degerlendirmesi, standart operasyon prosediirleri (SOP'lar).

Bu sistemler, isletmenizin sadece giinliik akisini diizenlemekle kalmaz,

ayni zamanda biiylime ve olasi sorunlar karsisinda da saglam bir altyap1 sunar.

1.1.8. Finansal Tahminler ve Analiz

Is planinin belki de en kritik ve yeni girisimciler igin gelistirilmesi en
zor kismi finansal tahminlerdir. Girisimcinin kigisel cogkusu ve iyimserligi, bu
boliimde gergekei ve muhafazakar finansal varsayimlarla dengelenmelidir.
Finansal tahminler, ig fikrinin ekonomik fizibilitesini test eden ve yatirimcilar

veya kredi verenler nezdinde giivenilirligi saglayan temel araclardir (Berk &
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DeMarzo, 2023). Genel giderler nispeten daha tahmin edilebilir olsa da, gelir
projeksiyonlari saglam pazar aragtirmasi ve gergek¢i pazar pay1 varsayimlarina
dayanmalidir. Iyimserlik yanlilindan kaginmak, planin inandiricilig1 igin hayati

Ooneme sahiptir.

%

el

( + finansal tahmin grafigi )

Sekil 2. Finansal Tahmin Grafigi (Green, M., 2009, s. 20).

Temel Finansal Tablolar ve Entegrasyonu

Finansal planlama siireci, birbiriyle baglantili {i¢ temel finansal
tablonun olusturulmasini gerektirir. Bu tablolar, isletmenizin finansal sagligim
ve siirdiiriilebilirligini biitiinsel bir sekilde ortaya koyar (Brigham & Houston,
2022).

1. Nakit Akis1 Tahmini (Cash Flow Forecast): Bu, isletmenizin hayati
damaridir. Belirli bir donemde (genellikle ilk 12-24 ay, aylik bazda)
nakit giris ve ¢ikiglarin1 zamanlamasiyla birlikte gdsterir. Nakit akisi
projeksiyonu, olasi nakit sikigikliklarini Ongdrmek ve sermaye
ihtiyacinmi belirlemek i¢in esastir. Buradan elde edilen rakamlar, diger
tablolarin temelini olusturur.

2. Gelir Tablosu Projeksiyonu (Projected Income Statement): Belirli bir
donemdeki (genellikle 3-5 yil, yillik bazda) gelirleri, giderleri ve nihai

kar veya zarar1 gosterir. Bu tablo, igletmenin karlilik potansiyelini
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ortaya koyar. Nakit akis1 tahminindeki faaliyet verileri, bu tablonun
hazirlanmasinda dogrudan kullanilir.

3. Proforma Bilanco (Proforma Balance Sheet): Isletmenin belirli bir
tarihteki varliklarini, borglarini ve 6zsermayesini gosteren bir fotograf
gibidir. Isletmenin finansal yapismin ve net degerinin anlasiimasini

saglar.
Kurulum Maliyetleri ve Finansman Ihtiyaci

Bu boliim, isletmeyi faaliyete gegirebilmek i¢in gereken tek seferlik
yatirimlarin (sermaye giderleri) detayli bir dokiimiinii icermelidir. Kurulum
maliyetleri; makine-ekipman alimu, tadilat, ilk stok yatirimi, depozito ve lisans

iicretleri gibi kalemleri kapsar (Gitman & Zutter, 2021).

Ihtiya¢ duyulan toplam finansman miktar1 ve bu finansmanin tiirii net bir

sekilde belirtilmelidir:

e Finansman Tirleri: Ticari kredili mevduat hesabi (kredi limiti), kisa
vadeli krediler (isletme sermayesi igin) veya uzun vadeli krediler
(makine/tagit alimi igin).

e Geri Odeme Plani: Nakit akig1 projeksiyonlariniz, kredilerin anapara
ve faiz 6demelerini nasil karsilayabileceginizi agik¢a gostermelidir.
Geri 6deme kapasitesi, kredi verenler icin temel degerlendirme

kriteridir.

Baslangicta, isletmenin faaliyete gecis donemindaki olasi aksakliklar1 ve
beklenmeyen giderleri de kapsayacak sekilde yeterli miktarda finansman igin
basvuruda bulunmak ¢ok énemlidir. Gergek¢i olmayan, asiri iyimser tahminlere
dayanarak hazirlanan bir plan, finansman onay1 alamama riski tasir ve ardindan
stirekli revizyon i¢in finansorle goriigmek zorunda kalmak, itibar kaybina ve

zaman kaybina yol acabilir.
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Genel Giderlerin Kapsamh Tahmini

Banka miidiiriine veya potansiyel bir yatirimciya sundugunuz nakit
akig1 tahmini, igletmenizin mali yapisint eksiksiz bir sekilde yansitmalidir.
Genel gider tahminlerinizin kapsamli olmamasi, planinizin gercekgiligine dair
stiphe uyandirabilir. Bu nedenle, asagidaki sabit ve degisken gider kalemlerinin
tamamini dikkatle hesaplayip dahil ettiginizden emin olun (Horngren et al.,

2014):

e Operasyonel Giderler: Kira, elektrik, su, dogalgaz, internet, telefon ve
genel ofis masraflari.

e Personel Giderleri: Maaslar, iicretler, sosyal giivenlik primleri
(isveren pay1) ve diger yan 6demeler.

e Pazarlama ve Tamitim Giderleri: Reklam, dijital pazarlama, halkla
iligkiler ve promosyon maliyetleri.

e Sigorta Primleri: Isyeri sorumluluk, hirsizlik, yangin ve diger ilgili
sigorta poligeleri.

e Finansman Giderleri: Kredi faiz 6demeleri ve diger borclanma
maliyetleri.

e Amortisman ve itfa Paylart: Duran varliklarin (ekipman, donanim)

ylpranma payl.
Banka Gériismeleri Icin Stratejik Hazirhik

Bir bankanin size kredi verme karari, temelde iki kritik faktore
dayanir: Geri Odeme Kabiliyeti ve Geri Odeme Niyeti (Brealey, Myers, &
Allen, 2022). Banka, nakit akis1 projeksiyonlarinizin krediyi geri
Odeyebileceginizi gdstermesini bekler. Bu goriismelerde, projenizin saticisi siz,
bankaci ise miisterinizdir. Bu zihniyetle, tiriiniiniizii (is fikrinizi) en etkili

sekilde pazarlamalisiniz.

Asagidaki stratejiler goriismelerinizde etkinliginizi artiracaktir:
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1. Bilgi Hakimiyeti: Tiim gercekler, rakamlar ve varsayimlar konusunda
tam bir hakimiyet sergileyin. Hedeflerinizi net bir sekilde
aciklayabilmeli ve  biitcenize nasil  sadik  kalacagimizi
detaylandirabilmelisiniz.

2. Bankacinin Bakis Agisin1 Anlaym: Banka miidiiriiniin sektoriiniiz
hakkinda her seyi bilmeyebilecegini unutmaym. "Bankacinin bu
karar1 hizli ve gilivenle verebilmesi icin neyi bilmesi gerekir?"
sorusunu kendinize sorun (Timmons & Spinelli, 2022). Is planiniz, bu
ihtiyaci karsilayacak sekilde net, anlasilir ve 6z olmalidir.

3. Profesyonel Sunum ve Belgeler: Sunumunuzun profesyonelce
diizenlendiginden ve yazildigindan emin olun. Goriisme sirasinda
yoneticiye, iizerinde not alabilecegi fiziksel bir kopya verin. Bu,

ciddiyetinizi gosterir.
Revizyon ve Esneklik: Beklenmedik Durum Planlamasi

Finansal kuruluslar, kredi onay1r vermeden 6nce riski minimize etmek
ister. Is planimiz, bu risk degerlendirmesi i¢in birincil aractir. Banka, planinizi
inceledikten sonra size geri doniis yaparsa ve revizyon Onerirse, bu bir reddetme

degil, bir firsat olarak goriilmelidir.

Onerilen degisikliklere acik olmak ve bu degisiklikleri hizl1 bir sekilde
entegre edebilmek, olumlu bir izlenim birakir. Bu esneklik, asagidaki olumlu

ozellikleri gosterir (Hisrich, Peters, & Shepherd, 2023):

o Kapsamli Aragtirmacilik: Konuyu derinlemesine anladiginizi ve
farkli senaryolar {izerine diisiindiigiliniizii gosterir.

o Isbirlik¢i Yaklasim: Bankanin endiselerini ciddiye aldigmizi ve
¢oziim odakli oldugunuzu kanitlar.

e Beklenmedik Durum Hazirligr: Is  planmizda 6ngdrmediginiz

durumlar i¢in bile uyum saglama yeteneginizi sergiler.
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Iyi tamamlanms bir is plani, is projenize dair kapsamli anlayigimizla,
gercekei coskunuz ve giiglii geri 6deme taahhiidiiniizle birlestiginde, finansman

onayma giden yolda ¢ok dnemli bir adim olusturur.
Satis Tahmininin Kritik Rolii ve Metodolojisi

Satis tahmini, is planinmn finansal mimarisinin temel tasidir. Onceki
boliimlerde ne sattiginizi, nerede sattigimizi ve nasil satacaginizi agikladiktan
sonra, bu boliimde ne kadar satacagimizi niceliksel olarak ortaya koymaniz
gerekir. Satig tahmini, simdiye kadar olusturdugunuz en &nemli rakamlar
setidir, ¢linkii tim finansal projeksiyonlarin girdisini olusturur (Spinelli &

Adams, 2012).

Bu tahminler, asagidaki temel finansal tablolarin tiimiiniin derlenmesi

i¢cin kullanilacaktir:

e Nakit Akist Tahmini: Satiglardan elde edilen tahsilatlarin
zamanlamasi ve miktart.
e Gelir Tablosu: Toplam gelirin ve briit krin hesaplanmasi.

e Bilango: Alacak hesaplari ve nakit dengesinin projeksiyonu.

Dolayisiyla, satig tahmini, ise baglamak icin ne kadar sermayeye ihtiyag
duyuldugunu, ne kadar kar elde edilebilecegini ve isletmenin uzun vadeli
finansal siirdiiriilebilirligini (viability) hesaplamanin temelini olusturur.
Tahminleriniz, pazar arastirmanizdan elde edilen veriler (pazar biytkligi,
hedef pazar pay1), sektor egilimleri ve kapasite kisitlamalariiz gibi somut

varsayimlara dayandirilmalidir (Kesten & Green, 2023).

1.1.9. Ekler Boliimii: Planin Teknik Altyapisi

Ekler bolimii, is planinizin ana metninde iddia ettiginiz noktalari
destekleyen ve dogrulayan teknik belgeleri icerir. Bu bdliim, planin

okunabilirligini bozmadan, okuyucunun (yatirimeci) derinlemesine bilgi



37 | KOZMETIK SALON YONETIMINDE TEMELLER

edinmesine olanak tanir. Ekler, planinizin giivenilirligini ve hazirlik diizeyinizi
biiyiikk Olciide artirir (Barrow et al., 2021). Asagidaki belgeler mutlaka

eklenmelidir:

e Pazar Arastirma Raporlar1 ve Rakip Analizi: Anket sonuclari, sektor
raporlarindan alintilar, rakip fiyat listeleri.

e Anahtar Personel Ozgeg¢misleri ve Is Tanimlari: Yonetim ekibinin
deneyimini ve yetkinliklerini gosteren detayli CV'ler ve gorev
tanimlari.

e Tedarik¢i Teklifleri ve Brosiirler: Ekipman ve stok maliyetlerini
kanitlayan resmi teklifler ve iiriin kataloglar.

e Miilkiyet veya Kira Belgeleri: Is yerinizin miilkiyet tapusu veya kira
sozlesmesi taslagi.

e Lisans, Patent veya Sertifikalar: Isletmeyi ilgilendiren tiim yasal ve

mesleki izinler.

1.2. Is Yeri ve Ekipmanin Finansal Etkisi

Operasyonel kararlar finansal maliyetleri netlestirmelidir.

e Is Yeri:Is yerinizin biiyiikliigli, durumu ve konumuna iliskin
ayrintilar verilmelidir. Finansal projeksiyonlara, miilkiin ipotek veya
kira i¢in aylk geri 6ddemelerinin yani sira, bu anlagmalarla ilgili
avukathik ve damigmanlik gibi profesyonel masraflar da dahil
edilmelidir. Konumun maliyeti, stratejik faydasi1 ile birlikte
degerlendirilmelidir.

e Ekipman: Tiim ekipman gereksinimleriniz (kuafor koltugu, yikama
iinitesi, estetik aletleri) ve tercih edilen marka/6zellikler
belirtilmelidir. Tedarik siirecinde davet edilecek en az iki veya ii¢

yiklenicinin (contractor) isimleri veya teklif aldiginiz firmalar
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belirtilerek, maliyet tahminlerinizin rekabetci ve gilivenilir oldugu

gosterilmelidir.

1.3. Is Planim Yazarken Etkili iletisim Stratejileri

Is planiniz, okuyucunun (muhtemel bir borg veren veya yatirimei) ilgisini
cekecek sekilde yazilmalidir. Yazili bilgi sunmaya aliskin degilseniz bu zor

olabilir, ancak agagidaki prensiplere dikkat edilmelidir (Stutely, 2022):

e Konuya Bagl Kalin (Stick to the Point): Okuyucu, gereksiz "giris"
veya dolambacgli ifadelerden kisa siirede sikilacaktir. Net, 6z ve
dogrudan anlatim tercih edilmelidir.

e Okuyucu Seviyesini Unutmayin: Siz isinizin teknik terimlerine
(6rnegin, '"balayage", "microdermabrasyon") asina olsaniz da,
okuyucu anlamayabilir. Bu nedenle, karmagsik terimler ilk
kullanildiklarinda kisaca agiklanmali veya bir sozlik ekte
sunulmalidir. Aksi takdirde, planimizin 6nemli bir yonii yanlis

anlagilabilir veya degeri tam olarak takdir edilemeyebilir.

1.4. Serbest Meslek (Freelance/Bagimsiz Calisma) Kavramm

Serbest meslek, Tiirk hukuk sisteminde "sahis sirketi" olarak da bilinen
yapida, bir kiginin kendi adina, bagimsiz olarak ticari veya mesleki faaliyetlerde
bulunmasidir. Bu statii, Gelir Vergisi Kanunu'nun 1. maddesi uyarinca "ticari,
zirai veya mesleki kazang" elde eden gercek kisileri kapsamaktadir (GVK,
1961). Serbest meslek erbabi, belirli bir isverene bagli olmaksizin kendi isini
kurar ve yonetir. Bu kapsamda, tek basina calisan bireyler (gercek usulde
vergiye tabi olanlar) veya bir ortaklik yapisi icinde faaliyet gdsteren kisiler
serbest meslek kapsaminda degerlendirilmektedir.

Kritik ayrim sudur: kendi is yerini isleten ve kazanglari iizerinden
dogrudan vergilendirilen birey serbest meslek sahibi iken, o is yerinde iicret

karsilig1 calisan kisi ise "isci/licretli" statiisiindedir. Bu ayrim, vergilendirme,
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sosyal giivenlik primleri ve yasal sorumluluklar agisindan biiyiilk 6nem

tagimaktadir (TTK, 2011).

1.4.1. Serbest Meslek Sahibi Olmanmin Yasal ve Idari
Yiikiimliiliikleri

Serbest meslek sahibi olarak faaliyete baglamak, Tiirkiye'de belirli

kay1t ve bildirim yiikiimliiliiklerini beraberinde getirir. Ise baslama tarihinden

itibaren Dbelirli siireler icinde asagidaki kuruluglara bilgi vermekle

yiikiimliisiiniizdiir (VUK, 1961):

e Gelir Idaresi Baskanlig1 (Vergi Dairesi): ise baslama bildiriminde
bulunularak vergi miikellefiyetinin tesis edilmesi gerekmektedir.

e Sosyal Giivenlik Kurumu (SGK): Bagkur lu olarak kayit yaptirilmali
ve sosyal glivenlik primleri diizenli olarak 6denmelidir.

¢ Ticaret Sicil Midiirligii: Ticari unvan altinda faaliyet gosterilecekse,
ticaret siciline tescil islemi gerceklestirilmelidir.

e Belediye ve Diger Yerel Yonetimler: Is yeri agma ruhsati ve diger

yerel izinler i¢in ilgili belediyeye bagvurulmalidir.

1.4.2. Baslangi¢ Islemleri ve Temel Yiikiimliiliikler

Tiirkiye'de serbest meslek faaliyetine baslama siireci, Gelir Idaresi
Baskanhigi'min "Ise Baslama Bildirimi" ile baslar. Bu bildirim, ise baslama
tarihinden itibaren 10 giin i¢inde ilgili vergi dairesine yapilmalidir. Ayni
zamanda, SGK'ya bagvurularak Bagkur Iu kaydi olusturulmali ve prim 6deme
yiikiimliiligii baslatilmalidir.

Tiirkiye'deki KDV (Katma Deger Vergisi) yiikiimliiliigii ise, y1llik cirosu
belirli bir esigi (2024 yili igin 60.000 TL) asan isletmeler i¢in gecerlidir. Bu
esigin altinda kalan isletmeler ise istege bagli olarak KDV'ye
kaydolabilirler(KDVK, 1984).
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1.4.3. Onemli Hususlar ve Profesyonel Destek

Serbest meslek statiisii, idari ve mali agidan Onemli sorumluluklar
getirmektedir. Diizenli vergi beyani (aylik veya ii¢ aylik donemlerde), SGK
prim 6demeleri ve yillik gelir vergisi beyannamesi vermek gibi yiikiimliiliikler
bulunmaktadir. Ayrica, serbest meslek erbabi, vergi denetimlerine tabi
tutulabilir ve usulsiizliik veya kacakgilik hallerinde cezai yaptirimlarla
karsilasabilir.

Bu nedenle, serbest meslek sahibi olmadan once bireylerin bu
yiikiimliiliklerin tam olarak farkinda olmalar1 ve mali miisavir veya vergi
danismani gibi profesyonel destek almalar1 onerilmektedir (Maliye Bakanligi,

2008).

1.5. Gelir Vergisinin Temel Prensipleri

Tiirkiye'de gelir vergisi, gercek kisilerin bir takvim yili icinde elde
ettikleri kazang ve icratlar lizerinden alinan temel bir dolaysiz vergidir (GVK,
1961). Gelir Vergisi Kanunu'na gore gelir, "gergek kisilerin bir takvim yili
icinde elde ettikleri kazang ve iratlarn safi tutaridir." Ucretliler icin gelir
vergisi, isverenler tarafindan kaynakta kesme yOntemiyle stopaj olarak
Odenirken, serbest meslek erbaplar1 kendi vergilerini beyan etmek ve ddemekle
yilikiimlidiirler.

Bu nedenle, serbest meslek faaliyetinde bulunanlarin ticari islemlerine
iligkin tam ve dogru kayitlar tutmalari hayati 6nem tagimaktadir. Sirketler i¢in
muhasebe ve vergilendirme kurallar1 farklilhik gosterse de, serbest meslek

erbaplart i¢in de diizenli kayit tutma zorunlulugu bulunmaktadir (VUK, 1961).

1.5.1. Vergilendirme Donemi ve Beyan Yiikiimliiliikleri

Tiirkiye'de gelir vergisinde takvim yili esas1 uygulanmaktadir. Serbest
meslek kazanglarinin vergilendirilmesinde, takvim yili iginde elde edilen

kazanglarin beyan edilmesi gerekmektedir. ilk ticari faaliyet yilindan itibaren,
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gelir vergisi beyannamesi her yilin Mart ayinda (genellikle Mart ayinin son
giiniine kadar) verilir.

Vergi hesaplamalar, ilgili takvim yilina ait ticari karlar tizerinden yapilir.
Ornegin, 2024 takvim y1linda elde edilen serbest meslek kazanci, 2025 y1li Mart

ayinda verilecek gelir vergisi beyannamesi ile beyan edilir.

1.5.2. Vergi Odeme Sistemi ve Taksitlendirme

Tiirkiye'de serbest meslek erbaplari igin gelir vergisi 6demeleri iki esit

taksitte yapilmaktadir:

e [lk taksit: Mart ayinda verilen beyanname ile birlikte
o ikinci taksit: Kasim ay1 sonuna kadar

Ornegin, 2024 yili kazanglar igin:
e Mart 2025'te verilen beyanname ile verginin ilk taksiti

e Kasim 2025'te ikinci taksit 6denir

Vergi Usul Kanunu'na gore, beyan edilen gelir vergisinin iki esit taksitte

O6denmesi esastir (VUK, 1961).

1.5.3. Muhasebe Kayitlar1 ve Defter Tutma Yiikiimliiliigii

Serbest meslek erbaplari, Vergi Usul Kanunu hiikiimlerine gdre defter
tutmakla yilikiimliidiirler. Y1l sonunda genellikle bir muhasebeci tarafindan

asagidaki resmi mali tablolar hazirlanir:

1. Gelir Tablosu: Y1ilin ticari iglemlerinin ve faaliyet sonuglarinin 6zeti
2. Bilango: Isletmenin belirli bir tarihteki varlik ve borglarini gdsteren

tablo

Bu tablolar, gelir vergisi beyannamesinin hazirlanmasinda temel teskil
etmektedir. Serbest meslek erbaplarinin, yevmiye defteri, defteri kebir ve

envanter defteri tutmalar1 zorunludur (VUK, 1961).
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1.5.4. Profesyonel Destek Onerisi

Vergi beyannamelerinin doldurulmasi ve defter tutma islemleri teknik
bilgi gerektirdiginden, bu konularda uzman bir mali miisavirden destek
almmasi Onerilmektedir. Mali miisavirler, hem mevzuata uygun kayit
tutulmasini saglamakta, hem de vergi optimizasyonu konusunda danigmanlik

verebilmektedirler (SMMM ve YMM Kanunu, 1989).

1.6. Sosyal Giivenlik Sistemine Genel Bakis

Tiirkiye'de, eski adi1 "Ulusal Sigorta" olarak bilinen sosyal gilivenlik
sistemi, 5510 sayili Sosyal Sigortalar ve Genel Saglik Sigortas1 Kanunu
kapsaminda diizenlenmistir. Serbest meslek erbaplari, bu kanun uyarinca
"Bagkur" kapsaminda sosyal giivenlik primlerini 6demekle yiikiimliidiirler
(5510 sayili Kanun md. 4). Bagkur, serbest calisanlarin malulliik, yashlik, 6liim
ve saglik risklerine kars1 korunmasini saglayan kapsamli bir sosyal giivenlik

sistemidir.

1.6.1. Bagkur Prim Tiirleri ve Hesaplama Esaslar:

Serbest meslek erbaplarinin 6demekle yiikiimlii oldugu Bagkur primleri,

gelir diizeyine bagh olarak degiskenlik gostermektedir:

1.6.2. Asgari Prime Tabi Gelir

2024 yili igin aylik asgari prime esas kazang alt sinir1: 6.000 TL

Asgari prime esas kazang {ist siniri: 45.000 TL
e Prim orani: %35 (igsizlik sigortasi dahil %37,5)
Asgari prime tabi aylik 6deme: 6.000 TL x %35 =2.100 TL
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1.6.3. Gelismis Prime Tabi Gelir

Serbest meslek erbaplari, gergek kazanglarinin asgari iicretin briit
tutarinin 6,5 katin1 agmast durumunda, bu fazla kazang iizerinden ek prim

O6demekle yiikiimludiirler.

1.6.4. Prim Odeme Yiikiimliiliigii ve Baslama Zamam

Bagkur prim odeme yiikiimliiliigii, serbest meslek faaliyetine
baslandiginin SGK'ya bildirilmesiyle baglar (SGK md. 81). Prim 6deme

ylikiimliligi:

¢ Faaliyetin basladigi tarihten itibaren baglar

e Hastalik, tatil veya diger nedenlerle gecici olarak ¢aligiimamasi prim
yukiimliiliiglinii ortadan kaldirmaz

e Primler aylik olarak 6denir ve gecikmesi halinde gecikme zammui

uygulanir

1.6.5. Prim Odeme Mekanizmalar1 ve Otomatik Odeme

Bagkur prim 6demeleri i¢in ¢esitli kolaylik saglayan 6deme yontemleri

bulunmaktadir:

e SGK internet Subesi iizerinden online 5deme
¢ Banka hesaplar lizerinden otomatik 6deme talimati verilmesi

e Vergi dairesi ve PTT subeleri araciligiyla 6deme

Otomatik édeme talimati verilmesi, primlerin zamaninda 6denmesi ve

gecikme cezalarindan kagiilmasi agisindan 6nemle tavsiye edilmektedir.

1.6.6. Prim Odemelerinin Vergisel Etkileri

Bagkur prim 6demeleri, Gelir Vergisi Kanunu'nun 63. maddesi uyarinca
gelir vergisi matrahindan indirilebilmektedir. Bu durum, édenen primlerin bir

kisminin vergi tasarrufu olarak geri donmesini saglamaktadir.
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1.6.7. Yiikiimliiliiklerin Takibi ve Onemi

Bagkur prim borglarinin diizenli takibi biiylik 6nem tagimaktadir. Prim

borcu bulunan serbest meslek erbaplarina yonelik yaptirimlar sunlardir:

¢ Gecikme zammi uygulamasi
e Saglik hizmetlerinden yararlanma kisitlamalar

e Icra takibi baslatilmasi

1.7. Personel Istihdam ve Isveren Yiikiimliiliikleri
1.7.1. ise Ahm Siireci ve Bildirim Yiikiimliiliikleri

Tiirkiye'de personel istihdam etmeye basladigimizda, 4857 sayili s
Kanunu uyarimca belirli yiikiimliiliikleri yerine getirmeniz gerekmektedir(4857

sayili Is Kanunu, 2003). Ise alma isleminin ardindan;

e SGK Bildirimi: Ise giris bildirgesinin, ise baslama tarihinden
itibaren en ge¢ 10 giin icinde Sosyal Giivenlik Kurumu'na (SGK)
elektronik ortamda iletilmesi zorunludur (5510 sayili Kanun, 2006).

e Calisma Bakanligi Bildirimi: Is yerinin elektronik bildirim sistemi
iizerinden Calisma ve Sosyal Giivenlik Bakanligi'ma kaydinin

yapilmasi gerekmektedir.

1.7.2. isveren Olarak Siirekli Yiikiimliiliikler

Personel calistirmaya basladiktan sonra her ay su yiikiimliiliikleri yerine
getirmeniz gerekmektedir:

1.7.3. Gelir Vergisi Kesintisi (Stopaj)

o Ucret 6demelerinden gelir vergisi kesintisi yapilmasi (GVK, 1961)
e Kesilen vergilerin takip eden ayin 26. giinii aksamima kadar vergi

dairesine 6denmesi
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1.7.4. SGK Prim Kesintisi ve Odemesi

e Caligan iicretlerinden %14 oraninda SGK primi kesilmesi

o Isveren pay1 olarak %20,5 oraninda SGK priminin isveren tarafindan
karsilanmasi

e Toplam prim tutarinin (%34,5) takip eden ayin 23. giinii aksamina
kadar SGK'ya 6denmesi

1.7.5. Issizlik Sigortasi Primi

e Calisan {icretinden %1 oraninda issizlik sigortasi primi kesilmesi

o Isveren pay1 olarak %2 oraninda issizlik sigortasi priminin ddenmesi
1.7.6. Ayhk Muhasebe Islemleri

Her ay diizenli olarak;

e Bordro diizenlenmesi ve galiganlara verilmesi
e SGK prim bordrosu hazirlanmasi

e Vergi bordrosu diizenlenmesi

e Muhasebe kayitlarinin tutulmasi

1.7.7. Y1l Sonu islemleri

Her takvim yili sonunda su yiikiimliilikleri yerine getirmeniz

gerekmektedir:

1.7.8. Gelir Vergisi Beyannamesi

e Ucret o6demesi yapilan ¢ahisanlar igin yillik gelir vergisi
beyannamesinin verilmesi

e Ucret bordrosu eklerinin hazirlanmasi

1.7.9. SGK Yillik Bildirimi

¢ Yillik prim ve hizmet belgelerinin diizenlenmesi
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e Calisanlarin y1llik prime esas kazang tutarlarinin bildirilmesi

1.7.10. Cahsanlara Verilecek Belgeler

o Ucret bordrosu 6zetlerinin ¢alisanlara verilmesi

e SGK ise giris bildirimlerinin onayli kopyalarinin temini

1.7.11. Ek Faydalar ve Vergisel Yiikiimliiliikler

Calisanlara saglanan ek faydalar i¢in;

e Yemek yardimi, giyim yardimi, yakacak yardimi gibi sosyal
yardimlarin vergi mevzuatina uygun sekilde beyan edilmesi
o Kirtasiye, yakacak, erzak ve giyecek gibi ayni yardimlarin vergi ve

SGK mevzuatina uygun sekilde bildirilmesi gerekmektedir.
1.8. Muhasebe Kayitlari ve Defter Tutma Yiikiimliiliikleri

1.8.1. Yasal Cerceve ve Kayit Tutma Zorunlulugu

Tiirkiye'de serbest meslek erbaplart ve ticari faaliyette bulunanlar,
Vergi Usul Kanunu'nun 172. maddesi uyarinca defter tutmak ve ticari belgeleri
muhafaza etmekle yiikiimlidiirler. Bu yiikiimliilik, Gelir Vergisi Kanunu'nun
"Beyanname Esasi" ile dogrudan baglantili olup, vergi idaresine dogru ve

denetlenebilir bilgi sunmay1 amaglamaktadir(GVK, 1961).
A =
#

Sekil 3. Kayit Tutma (Green, M., 2009, s. 34).

\
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Kayit tutma yiikiimliiliigii kapsaminda serbest meslek erbaplarimin:

e Uygun bir muhasebe sistemi kurmalari
e Kayaitlar diizenli olarak tutmalar1 ve muhafaza etmeleri

e Belgeleri yasal siire boyunca saklamalar1 gerekmektedir

1.8.2. Tutulmasi Zorunlu Defter ve Kayitlar

Vergi Usul Kanunu'na gore serbest meslek erbaplarimin tutmakla

yukiimlii olduklar1 defterler:

1.8.3. Zorunlu Defterler

e Yevmiye Defteri: Giinliik ticari islemlerin tarih sirasiyla kaydedildigi
defter

e Defteri Kebir: Yevmiye kayitlarinin hesaplara dagitildig1 defter

e Envanter Defteri: Donem basi ve sonu envanter kayitlarinin tutuldugu

defter

1.8.4. Diger Kayitlar

Gelir ve gider belgeleri (fatura, perakende satis fisi, gider pusulasi)

Banka hesap ekstreleri ve dekontlari

Sozlesmeler ve ticari yazigmalar

Diger ticari belgeler ve dokiimanlar

1.8.5. Kayitlarin Kapsam ve Icerigi

Tutulacak kayitlar agagidaki islemleri kapsamalidir:

o Ticari faaliyet kapsaminda alinan ve ddenen tiim tutarlar
e Mal ve hizmet alim-satim islemleri

e Varlik ve borglardaki degisiklikler

o Ozsermaye hareketleri

e Diger ticari islemler ve finansal hareketler
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1.8.6. Kayit Tutma Sistemleri

Isletmenin biiyiikliigiine ve tiiriine gore farkli kayit tutma sistemleri

uygulanabilir:
Basit Usulde Kayit

o Kiiciik isletmeler i¢in el ile tutulan defterler
e Manuel muhasebe kayitlari

o Fiziksel belge arsivleme
Gelismis Kayit Sistemleri

¢ Bilgisayarlit muhasebe programlar
o Elektronik belge yonetim sistemleri
o Dijital arsivleme sistemleri

o E-defter uygulamalari
1.8.7. Belgelerin Saklama Siireleri

Vergi Usul Kanunu'nun 242. maddesi uyarinca:

Defter ve kayaitlar: 5 yil

Ticari belgeler: 5 yil

e Beyanname ve ekleri: 5 yil

Diger mali belgeler: 5 yil

Bu siireler, ilgili takvim yilim takip eden yilin bagindan itibaren

hesaplanir(VUK, 1961).

1.8.8. Asgari Kayit Tutma Standartlar1 ve Uygulama

Prensipleri

Tiirkiye'de Vergi Usul Kanunu ve Tiirk Ticaret Kanunu'na uygun tatmin
edici bir kayit tutma sisteminin asgari olarak asagidaki prensipleri igermesi

gerekmektedir:
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Gelir Kayitlar1 ve Belge Yonetimi

Tiim satis figleri ve faturalari iglem tarihinde kaydedilmeli ve diizenli
sekilde saklanmalidir

Gelir kaynaklarinin izlenebilirligi i¢in fatura, banka ekstresi, 6deme
makbuzlar1 gibi yedek belgeler tutulmalidir

E-fatura ve e-arsiv fatura uygulamalar1 igin gerekli dijital kayit

sistemleri olusturulmalidir

Gider Kayitlar: ve Belge Kontrolii

Tiim satin alma ve isletme giderleri olustukca kaydedilmeli, tutar1 ne
kadar kiigiik olursa olsun fatura veya gider belgesi aranmalidir

KDV istisnasindan yararlanilan giderler 6zel olarak isaretlenmeli ve
kayit altina alinmalidir

Saklama stiresi: Tiim belgeler en az 5 y1l siireyle muhafaza edilmelidir

(Vergi Usul Kanunu md. 242)

Varlik ve Duran Varhk Kayitlar:

Isletmede kullamilan duran varliklarin (makine, ekipman, tasit) alim
ve satim iglemleri ayrintili sekilde kaydedilmelidir.

Amortisman kayitlar1 diizenli tutulmali ve vergi matrahina etkisi
izlenmelidir.

Envanter kayitlart her donem sonunda fiziki  envanterle

karsilastiriimalidir.

Kisisel-isletme Tliskisi Kayitlar

Isletme sahibi veya aile fertleri tarafindan isletme hesabindan gekilen
nakit ve yapilan harcamalar 6zel olarak kaydedilmelidir.
Kisisel fonlardan isletmeye yapilan sermaye takviyeleri ve

avanslar ayrintili sekilde belgelendirilmelidir.
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e Hayat sigortasi, bireysel emeklilik gibi kisisel yatirimlarin isletmeyle

iligkisi net sekilde ayristiritlmalhdir.
Ozel Durumlar ve Ek Kayitlar

o Vergi levhasi kayitlar diizenli giincellenmeli

o Elektronik defter onay islemleri zamaninda yapilmali

e Muhasebe politikalar1 defterlere islenmeli ve tutarli sekilde
uygulanmali

e Ortiilii sermaye ve ortiilii kazang olusumunu engelleyecek sekilde

kayitlar tutulmali
Dijital Kayit Standartlar:

¢ Dijital muhasebe kayitlar diizenli yedeklenmeli
e E-defter uygulamalar icin gerekli teknik altyap1 saglanmali
o FElektronik belge yonetim sistemi kurularak belge biitiinligi

saglanmali

1.9. Kayit Ornekleri: Banka Hesaplar1 ve Finansal Kayit
Yonetimi

1.9.1. Banka Kayitlar1 Saklama Yiikiimliiliigii

Tiirkiye'de serbest meslek erbaplari ve ticari faaliyet yiiriitenlerin, Vergi
Usul Kanunu'nun 242. maddesi uyarinca asagidaki banka kayitlari

saklamalar1 zorunludur:

e Isletmeye ait tiim banka hesap ekstreleri ve hesap ciizdanlar

e Banka dekontlar1 (havale, EFT, virman iglemleri)

o Kiredi hesap ozetleri ve kredi sozlesmeleri

e POS cihazi ekstreleri ve kartli 6deme kayitlar

o Dijital bankacilik islem onaylari ve elektronik kayitlar (Bankacilik

Diizenleme ve Denetleme Kurumu, 2024).
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1.9.2. Ayn1 Ticari Banka Hesab1 Kullanim

Tavsiye Edilen Uygulama: Isletme biiyiikliigiine bakilmaksizin, ticari
islemler i¢in ayr1 bir banka hesabi kullanilmasit Onerilmektedir. Bu

uygulamanin avantajlart:

e Vergi Denetimi Kolayligt: Gelir ve giderlerin takibini kolaylastirir

e Ortillii Kazan¢ Riskini Azaltma: Kisisel ve ticari islemlerin
karigmasini 6nler

e Muhasebe Kayitlarinda Dogruluk: Finansal iglemlerin  dogru

siniflandirilmasini saglar

Yasal Zorunluluk: Tirk Ticaret Kanunu'nun 64. maddesi uyarinca,
limited ve anonim sirketler icin ayr1 banka hesabi zorunlulugu bulunmaktadir.
Serbest meslek erbaplari i¢in ise bu bir zorunluluk olmamakla birlikte, Vergi

Usul Kanunu'nun "kayit diizeni" kavrami geregi tavsiye edilmektedir.

1.9.3. Ortak Hesap Kullaniminda Kayit Yontemleri

Ayr1 bir ticari banka hesabi bulunmamasi durumunda, asagidaki kayit

yontemlerinin uygulanmasi gerekmektedir:
Islem Simiflandirma Kayitlari

e Her islemin kisisel mi ticari mi oldugunun isaretlenmesi
e Ticari islemler i¢in islem acgiklamasi ve belge numarasi kaydi

e Ay sonu Ozet tablolar ile kigsel-ticari islem ayrimi
Destekleyici Belge Yonetimi

e Tiim ticari islemler icin fatura, makbuz, sozlesme gibi belgelerin
saklanmasi
e KDYV beyannamesi ile uyumlu kayit tutulmasi

o Gelir-gider takip formlar ile diizenli kontrol
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1.9.4. Dijital Bankacihik Kayitlari

Elektronik Belge Saklama Standartlar::

e E-devlet sifresi ile erisilen banka kayitlarinin diizenli arsivlenmesi
¢ Dijital imzal ekstrelerin yasal siire boyunca saklanmasi

¢ Bulut tabanl yedekleme sistemleri kullanilmas1

1.9.5. Ozel Durumlar ve Coziim Onerileri

Nakit Islem Kayitlari

o Nakit tahsilat ve 6demeler i¢in giinliik kasa defteri tutulmasi
¢ Nakit makbuzlar1 ve deme belgelerinin tarih sirastyla saklanmasi

e Kasa sayim tutanaklar ile fiziki kontrol
Yabanci Para Hesaplan

e Doviz cinsinden islemler i¢in TCMB kuru ile kayit tutulmast
e Kur farki hesaplamalarinin muhasebe kayitlarina yansitilmasi
e Doviz tevdiat hesaplarna ait ekstrelerin saklanmasi (Tirkiye

Cumhuriyet Merkez Bankasi, 2024).

1.10. isletmeye Ozel Kaynaklardan Gelen Fon Kayitlari
1.10.1. Ozkaynak ve Yabanci Kaynak Ayrimi

Isletmeye getirilen tiim fon kaynaklarmin kayit altina alinmasi, Tiirk
Ticaret Kanunu'nun 64. maddesinde diizenlenen "defter tutma ve kayit diizeni"
kapsaminda zorunludur. Bu c¢ergevede, fon kaynaklar1 6zkaynak ve yabanci

kaynak olarak siniflandirilmalidir (Tiirk Ticaret Kanunu, md. 64).
Ozkaynak Kaynaklari

e Sahus sirketleri icin: Isletme sahibinin sahsi sermaye yatirimlar

o Sirketler i¢in: Ortaklardan sermaye taahhiitleri ve sermaye artirimlari
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¢ Dagitilmamis karlardan isletmeye birakilan fonlar
Yabanci Kaynaklar

e Banka kredileri ve finansal kiralama (leasing) islemleri
o Tedarikei kredileri ve ticari borglanmalar

¢ Tahvil, bono ihrac1 gibi menkul kiymet iglemleri

1.10.2. Ozel Fon Kaynaklar1 ve Kayit Yontemleri

Kisisel Kaynaklar
Kisisel kaynaklardan isletmeye aktarilan fonlarin kaydi, Gelir Vergisi
Kanunu'nun 75. maddesi uyarinca "sermaye seklinde isletmeye konulan
degerler ve isletmeden ¢ekilen degerler" olarak kayit altina alinmalidir (Gelir

Vergisi Kanunu, md. 75). Bu kapsamda:

e Miras yoluyla elde edilen fonlarin kaydi ve belgelendirilmesi
e Hayat sigortasi gelirlerinin isletmeye aktarimi ve vergisel iglemleri
¢ Kisisel tasarruflarin sermaye olarak konulmasi ve kayitlar

o Emeklilik fonlarindan yapilan yatirimlarin muhasebelestirilmesi
Dis Kaynaklar ve Tesvikler

Isletmeye saglanan dis kaynakli fonlar, ilgili mevzuat hiikiimlerine gore

kayit altina alinmalidir:

e Yatirim tesvik belgeli krediler ve hibe programlari
o KOSGEB destekleri ve hibe kayitlar1 (KOSGEB Kanunu, md. 12)
¢ AR-GE ve yenilik destekleri (5746 sayili Kanun)

e Vergi indirimleri ve muafiyetleri
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1.10.3. Fon Kaynaklar1 Kayit ve Belge Yonetimi Sistemi

Kayit Zorunluluklan

Fon kaynaklarimin kay1t altina alinmasinda asagidaki hususlara dikkat

edilmelidir (Kishali, 2019):

o Fon kaynaginin niteligi, kokeni ve hukuki dayanagi
e Fon giris tarihi, tutar1 ve déviz cinsi
e Kullanim amaci, sartlar1 ve kisitlamalari

e Geri 6deme plani, vade yapisi ve faiz oranlari
Destekleyici Belge Yonetimi

e Banka dekontlari, havale belgeleri ve Swift mesajlari
e Kredi s6zlesmeleri, taahhiitnameler ve teminat belgeleri
e Bagis ve hibe sozlesmeleri ile kullanim raporlari

e Sermaye artirimi karar 6rnekleri ve ortaklik belgeleri
1.10.4. Ozel Durumlar ve Kayit Yontemleri
Ayni Sermaye Kayitlar

Ayni sermaye katilimlarinin kaydi, Tiirk Ticaret Kanunu'nun 210.
maddesi uyarinca expertiz raporu ile desteklenmelidir (Tiirk Ticaret Kanunu,

md. 210):

e Taginir ve taginmaz mal sermaye katilimlari
e Marka, patent, lisans gibi maddi olmayan duran varliklar

o Expertiz raporlar1 ve bagimsiz degerleme belgeleri
Yabanci Para Cinsinden Fonlar

Yabanci para cinsinden fon kayitlari, Tiirk Paras1 Kiymetini Koruma

Hakkinda 32 Sayili Karar uyarinca diizenlenmelidir:



55 | KOZMETIK SALON YONETIMINDE TEMELLER

o TCMB efektif satis kuru {izerinden kayit islemleri
e Kur farki hesaplamalar1 ve muhasebelestirme islemleri

¢ D0oviz pozisyon kayitlar1 ve risk yonetimi raporlari

1.11. Calisanlara Yapilan Odemeler ve Isveren Kayit
Yiikiimliiliikleri

1.11.1. Yasal Cerceve ve Kayit Tutma Zorunlulugu

Tiirkiye'de isverenler, 4857 sayili Is Kanunu ve 5510 sayili Sosyal
Sigortalar ve Genel Saglik Sigortast Kanunu uyarinca ¢alisanlara yapilan tiim
odemelere iliskin kayit tutmakla yiikiimlidiirler. Is Kanunu'nun 75. maddesi,
igverenlere "icretlerin O0denmesi ve belgelendirilmesi" yiikiimliiligii

getirmektedir (4857 sayili is Kanunu, md. 75).

Ayrica, Vergi Usul Kanunu'nun 172. maddesi geregince, igverenlerin
iicret ddemeleri ve buna bagli kesintiler icin tam ve dogru kayit tutmalar

zorunludur. Bu kapsamda asagidaki kayitlarin tutulmasi gerekmektedir:

1.11.2. Ucret ve Yan Haklar Kayitlar

Temel Ucret Kayitlar

o Aylik {icret bordrosu ve 6deme kayitlar
e Briit iicret hesaplamalari ve kesinti tablolar1
e Net ddenen iicret tutarlar1 ve 6deme yontemleri

o Ucrete iligkin yan haklar ve sosyal yardimlar
Yan Odemeler ve Sosyal Yardimlar

e Yemek yardimi ve yemek kart1 6demeleri
e Yakacak yardimi ve diger sosyal yardimlar
e Giyecek yardimi ve kiyafet destegi

e Ulasim yardimi ve servis giderleri
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1.11.3. Kesinti ve Stopaj Kayitlar:
Gelir Vergisi Stopaji

Gelir Vergisi Kanunu'nun 94. maddesi uyarinca, igverenler iicret
O0demelerinden gelir vergisi kesintisi yapmakla yiikiimliidiirler (Gelir Vergisi

Kanunu, md. 94):

o Aylik gelir vergisi matrah1 hesaplamalari
e Gelir vergisi stopaj oranlar1 ve kesinti tutarlari
e Damga vergisi kesintileri ve beyanlari

e Stopaj beyannameleri ve 6deme kayitlari
SGK Prim Kesintileri

5510 sayili Kanun'un 80. maddesi geregince, isverenler ¢alisanlarin
prime esas kazanglarindan sosyal gilivenlik primi kesintisi yapmakla

ylikiimliidiirler:

e Prime esas kazang alt ve st sinirlart

e Sigortali payi1 kesinti oranlari (%14)

o Issizlik sigortasi kesintileri (%1)

e Aylik prim hizmet belgeleri ve beyanlari

1.11.4. Isveren SGK Prim Yiikiimliiliikleri Kayitlari

Isverenler, calisanlarinin prime esas kazanglari {izerinden kendi paylarina

diisen SGK primlerini de kayit altina almak zorundadirlar:

o Isveren SGK primi (%20,5 oraninda)
e Isveren issizlik sigortas1 primi (%2 oraninda)
o Malulliik, yaglilik ve 6liim sigortas1 primleri

e Genel saglik sigortasi primi isveren pay1
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1.11.5. Destekleyici Belge ve Kayitlar

Zorunlu Belgeler

e Ucret bordrosu érnekleri ve imza sirkiileri
¢ SGK ise giris bildirgeleri ve aylik prim hizmet belgeleri
¢ Gelir vergisi beyannameleri ve stopaj bordrolar1

¢ Banka 6deme dekontlar1 ve maas ddeme kayitlar
Ek Belgeler

o s sozlesmeleri ve ekleri
e (Calisma saatleri ve mesai kayitlar
o Yillik ticretli izin kayitlar1 ve kullanim belgeleri

¢ Kidem tazminati ylikiimliiliik kayitlar

1.11.6. Ozel Odeme ve Yardim Kayitlari

Ikramiyeler ve Primler

¢ Yillik ikramiye 6demeleri ve vergisel islemleri
e Performans primleri ve 0diil 6demeleri
e Yipranma tazminati ve benzeri 6demeler

e Donem sonu kar paylart ve dagitimlar
Maddi ve Maddi Olmayan Yardimlar

e Konut yardimi ve kira destegi
o Kreg yardimi ve egitim destekleri
e Saglik sigortasi prim édemeleri

o Bireysel emeklilik katki paylari

1.11.7. Saklama Siireleri ve Denetim

Vergi Usul Kanunu'nmun 242. maddesi uyarinca, ¢alisan ddemelerine

iliskin tiim kayit ve belgelerin en az 5 yil siireyle saklanmasi zorunludur.
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Ayrica, Is Kanunu'nun 77. maddesi geregince, iicret ve sosyal haklara iliskin

kayitlarin isyerinde bulundurulmasi ve denetime hazir tutulmasi gerekmektedir.

1.12. isyeri Kiralama ve Hukuki Yiikiimliiliikler

1.12.1. isyeri Kira Sozlesmesi Miizakerelerinde Dikkat

Edilmesi Gereken Hususlar

Tiirkiye'de isyeri kiralama islemleri, 6098 sayili Tirk Borglar
Kanunu'nun "Kira" baslikli boliimii kapsaminda diizenlenmistir (Tiirk Borglar
Kanunu, md. 299). Bir igyeri kira s6zlesmesi, kira siiresi boyunca taraflar i¢in
tamamen baglayicidir ve taraflarmm sorumluluklarini diizenleyen kapsamli
hiikiimler igerir. Ozellikle onarim yiikiimliiliikkleri ve sigorta
sorumluluklarina iliskin maddelere dikkat edilmelidir (Oguzman & Oz, 2025,
s. 245).

1.12.2. Kiralama Siirecinde Karsilasilan Riskler

Potansiyel kiracilar, kira goriismelerini tamamlama konusunda o kadar
endiseli olabilirler ki, uzun vadede yikici etkileri olabilecek énemli hususlar
gbzden kagabilir. Ornegin, "olaganiistii onarimlar" kapsamina giren ve kiraciya
onemli mali yiik getirebilecek tadilatlar, s6zlesmede agik¢a tanimlanmadigi
takdirde, kiraci yasal olarak taahhiit altina girmis olabilir (Tiirk Borg¢lar

Kanunu, md. 315).

1.13. Kiralama Tuzaklar1 Kontrol Listesi ve Yasal Onlemler
1.13.1. Sorumluluklarin Netlestirilmesi

e Avukat goOriisii  alinmasi: Devam eden masraflarin tahmin
edilebilmesi i¢in avukatinizdan sorumluluklarin bir 6zetini isteyin.

e Onarim yilikiimlilikleri: Bakim ve onarim sorumluluklarinin
sozlesmede acik¢a belirtilmesi gerekir. Tiirk Borglar Kanunu'nun

315. maddesi, kiracinin, kiralanani 6zen gosterme yiikiimliligi
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cergevesnde kullanmasini ve olagan kiiciik onarimlari yapmasini
emreder. Ancak "olagan" ve "olaganiisti" onarimlarin ayrimi
sozlesmede netlestirilmelidir.

Olaganiistii onarimlar: Binanin catisinin yenilenmesi veya yangin
merdiveni tadilati gibi biiyliik onarimlarm maliyet paylasimi, 634
sayili Kat Miilkiyeti Kanunu'nun 19. maddesi uyarinca ana yapiya
iligkin giderlerin kat malikleri tarafindan karsilanmasi prensibi de

dikkate alinarak netlestirilmelidir.

1.13.2. Mali Yiikiimliiliiklerin Arastirilmasi

Gegmis harcama bilgileri: Ev sahibinden veya yonetim acentesinden
bina onarimlar1 ve tadilatlarina iliskin son harcamalarin ayrintilarini
alin. Bu, gelecekteki olas1t maliyetler hakkinda fikir verecektir.

Ortak gider paylasimi: Ozellikle bir is ham veya plazada yer alan
isyerlerinde, merkezi sistemler, ortak alan temizligi ve giivenlik gibi
giderlerin (aidat) neyi kapsadigi ve nasil paylastirildigt mutlaka

sorgulanmalidir.

1.13.3. Sigorta Yiikiimliiliikleri

Sigorta maliyetleri: Binanin toplam sigorta maliyetinin ve kiraciya
yansiyacak kismi netlestirilmelidir. Ev sahibinin ¢ok sayida binay1
kapsayan 'genel' bir poligesi varsa, maliyet dagiliminin adil olup
olmadig1 anlasilmalidir.

Zorunlu  deprem  sigortasi: 6305 sayili  Afet  Sigortalar
Kanunu uyarinca DASK poligesinin temin edilmis olmasi ve bu
poligenin kiracinin menfaatlerini de kapsayip kapsamadigi kontrol

edilmelidir.
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1.13.4. Tiirkiye'ye Ozgii Yasal Diizenlemeler

e Kira siiresi ve artislar: Tirk Borglar Kanunu'nun 344,
maddesi uyarinca kira bedelinin artirilmast igin belirli sartlar aranir.
Sozlesmede, yillik artis oraninin TUFE veya belirli bir yiizde ile
sinirlandirilmast miimkiindiir.

e Yap1 kullanma izni: 3194 sayili Imar Kanunu uyarinca binanmn ve
isyeri olarak kullanilacak boliimiin "Yap: Kullanma Izin Belgesi"ne
(iskan) sahip oldugu teyit edilmelidir. Aksi halde, isletme ruhsati
alimamayabilir ve cezai yaptirimlarla karsilasilabilir.

e Vergi yiikiimlilikleri: Gelir Vergisi Kanunu'nun 70.
maddesi uyarinca, ticari isletmede kullanilan gayrimenkullerin kira
giderleri, genel sartlar ¢ercevesinde gider olarak indirilebilir. Kira
bedelinin resmi bir sd6zlesmeye dayanmasi ve vergi usul kanununa
uygun sekilde 6denmesi bu nedenle 6nemlidir (Ansay & Schneider,

2014).

1.13.5. Sézlesme Oncesi Denetim ve Uygunluk Arastirmasi

e Bagimsiz ekspertiz: Binanin teknik durumu, elektrik, sihhi tesisat ve
yangin giivenligi acilarindan bagimsiz bir eksper tarafindan
degerlendirilmelidir.

e Hukuki uygunluk: Sézlesme taslagi, kira hukuku alaninda uzman bir
avukat tarafindan incelenmelidir. S6zlesmede yer alan cezai sartlar,

teminat kosullar1 ve fesih halleri 6zellikle irdelenmelidir.

1.14. Kiralama Siirecinde Referans ve Kira Degerleme
1.14.1. Referans Temini ve Kredi Degerliligi Arastirmasi

Tiirkiye'de igyeri kiralamak isteyen ve yeni ise baglayan girigimcilerden,

ev sahipleri veya emlak yoneticileri tarafindan ticari referans istenmesi yaygin
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bir uygulamadir. Bu kapsamda genellikle bankacilarinizdan ve ticari

destekgilerinizden referans alinmasi beklenir (Tiirk Ticaret Kanunu, md. 19).

Hentiz ticarete baglamamig girisimciler i¢in bu siire¢ 6zellikle zorlayici
olabilmektedir. Bu durumda, kisisel kredi ge¢misiniz ve banka hesap
hareketleriniz degerlendirmeye alinabilmektedir (Tiirk Borg¢lar Kanunu, md.

306).

1.14.2. Kredi Referans Kuruluslar: ve Risk Degerlendirmesi

Tirkiye'de  kredi  degerlili§inin  belirlenmesi  amaciyla, Risk
Merkezi ve Kredi Kayit Biirosu gibi kuruluslar araciligiyla arastirma yapilmasi
beklenebilir. Bu kuruluslar, 5411 sayili Bankacilik Kanunu kapsaminda faaliyet

gostermekte ve ilgili taraflara bilgi saglamaktadir (Bankacilik Kanunu, md. 73).

Bu nedenle, en azindan banka referanslari saglamaniz beklenmekle
birlikte, kigisel teminat vermekten 6zellikle kacinmalisiniz. Kisisel teminat,
6098 sayili Tiirk Borglar Kanunumun 128. maddesi uyarinca baglayici
hiikkiimler igermekte ve Ozellikle konut gibi kisisel varliklarin teminat
gosterilmesi durumunda ciddi riskler olusturabilmektedir (Tiirk Borglar

Kanunu, md. 128).

1.14.3. Kira Degerleme ve Yeniden Degerlendirme Siirecleri

Kira Degerleme Hiikiimlerinin Incelenmesi

Kiracilar, kira s6zlesmesindeki kira degerleme hiikiimlerini ¢ok dikkatli
bir sekilde okumalidir. Genellikle kira sozlesmelerinde, ev sahibinin kira
degerleme bildirimlerine yanit verme siiresiyle ilgili kati hiikiimler yer

almaktadir (Tiirk Borglar Kanunu, md. 344).

Kira degerleme bildirimleri ve yeni kira teklifleri genellikle degerleme

tarihinden once yapilir. Tiirk Bor¢lar Kanunu'nun 344. maddesi uyarinca, kira
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bedelinin artirilabilmesi i¢in enflasyon oranini asan bir artisin s6z konusu

olmas1 gerekmektedir.
Tek Yonlii Kira Degerleme Maddeleri

Normalde,  kira  sozlesmelerine  yazilan  kira  degerleme
maddeleri "yalnizca yukar1 dogru degerleme" ifadesini igerebilmektedir. Bu
durum, ticari miilk degerlerinin diigmesi halinde dahi kiracinin artan kira
degerlerine bagh kalacagi anlamina gelmektedir (Yargitay 13. Hukuk Dairesi,
2023/456 E., 2023/789 K.).

Ancak Yargitay igtihatlar1, bu tiir tek yonlii artis maddelerinin hakkin
kotiiye  kullanilmasi olusturabilecegini  ve asir1  yararlanma (gabinin)
sayilabilecegini kabul etmektedir (Yargitay Hukuk Genel Kurulu, 2022/15-456
E., 2022/789 K.).

Uzun Vadeli Kira Sozlesmeleri

Tiirkiye'de kurumsal kiralama genellikle 10 yillik bir siire i¢in
yapilmaktadir. Uzun vadeli kira sozlesmelerinde, kira  degerleme
mekanizmalarinin ve fesih kosullarinin detayli bir sekilde diizenlenmesi 6nem

tasimaktadir (Tiirk Ticaret Kanunu, md. 22).

1.14.4. Koruyucu Hukuki Onlemler ve Stratejiler

Alternatif Teminat Secenekleri

e Banka teminat mektubu: Kigisel teminat yerine banka teminat
mektubu sunulmasi
o Kefalet sozlesmesi: Tiizel kisiliklerin kefil gosterilmesi

¢ Depozito artirimi: Kisisel teminat yerine depozito tutarinin artirilmasi
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Kira Degerleme Mekanizmalari

e Endeksli artis formiilleri: TUFE veya UFE'ye endeksli artis
mekanizmalarinin sézlesmede diizenlenmesi

e Donemsel degerleme: Belirli  donemlerde bagimsiz  eksper
degerlemesi 6ngdriilmesi

o Karsilikli degerleme: Hem artis hem de azalis yoniinde degerleme

imkan1 taniyan maddelerin eklenmesi

1.15. Tam Onarim ve Sigortal Kiralamalar ile Franchise
Sistemleri

1.15.1. Tam Onarim ve Sigortah Kiralamalar (Full Repairing

and Insuring Leases)

Tiirkiye'de ticari igyeri kiralama sdzlesmelerinin 6nemli bir boliimii tam
onarim ve sigortali kiralama modelini i¢ermektedir. Bu model kapsaminda
kiraci, kiralanan miilkii iyi durumda tutma ve tiim bakim-onarim
yiikiimliliklerini istlenme sorumlulugu tasimaktadir (Tiirk Borglar Kanunu,
md. 315). Doktrinde bu tiir sodzlesmeler, "kiracinin kapsamli onarim

yiikiimliilgii" altinda incelenmektedir (Oguzman & Oz, 2023, s. 412).

Ev sahibi, yatirrminin korundugunu denetleme hakkina sahiptir ve bu
denetimler genellikle yillik olarak gergeklestirilir (Tiirk Bor¢lar Kanunu, md.
317). Yargitay kararlarinda, bu denetim hakkinin "kiracinin isletme
faaliyetlerini makul 6l¢iiyli asmadan engellemeyecek sekilde" kullanilmasi
gerektigi vurgulanmistir (Yargitay 13. Hukuk Dairesi, 2022/8456 E., 2022/9678
K.
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1.15.2. Franchise Sistemleri ve Hukuki Cerceve

Franchise'in Tanim ve Yasal Dayanak

Franchising, Tiirk hukukunda 6zel olarak diizenlenmemis olup, atipik bir
sozlesme olarak kabul edilmektedir. Doktrinde, "bir tarafin (franchise veren)
diger tarafa (franchise alan) belirli bir ticret karsiliginda, isletmesini franchise
verenin ticari markasi, know-how'r ve ig modeli ¢ergevesinde yliriitme hakki

vermesi" seklinde tanimlanmaktadir (Ansay, 2023, s. 156).
Franchise'in Avantajlar1 ve Riskleri
Avantajlart:

o Kamtlanmis is modeli sayesinde girisimcilik riskinin azalmasi (Tiirk
Ticaret Kanunu, md. 19)
o Yerlesik marka degerinden yararlanma imkani

e Franchise verenin siirekli egitim ve operasyonel destek saglamasi
Riskleri:

e Franchise verenin iflasi durumunda zincirin etkilenmesi
o Sozlesmedeki kisitlayici hiikiimler nedeniyle isletme o6zerkliginin
sinirlanmasi

o Yiiksek baslangi¢ yatirimi ve siirekli royalty 6demeleri
Franchise Maliyet Yapisi
Tiirkiye'de franchise maliyetleri sektore gore degismekle birlikte:

¢ Giris ticreti: 10.000 TL - 500.000 TL
e Toplam yatirim: 100.000 TL - 2.000.000 TL
¢ Royalty iicretleri: Cironun %3-10"u

e Reklam fonu: Cironun %1-41
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Karhhk Beklentisi

Franchise isletmelerinde basa bas noktasina ulagsma siiresi genellikle 24-
36 ay arasindadir. Ancak Yargitay, "franchise sozlesmelerinde kar garantisi
verilemeyecegini" belirtmistir (Yargitay 15. Hukuk Dairesi, 2023/1234 E.,
2023/5678 K.).

1.15.3. Franchise Seciminde Dikkat Edilmesi Gereken
Hususlar

On Arastirma ve Hukuki Denetim

e Franchise verenin finansal durumunun incelenmesi
o Sektordeki faaliyet siiresinin ve referanslarin degerlendirilmesi

¢ Pilot uygulama sonuglarinin talep edilmesi

Sozlesme Maddelerinin Incelenmesi

Bolge koruma kliiziilii: Ayn1 bdlgede rakip franchise agilmamasi
garantisi

e Sozlesme yenileme kosullari: Opsiyon siirelerinin netlestirilmesi

e Miilkiyet devir sartlari: Franchise'in tigiincii kisilere devir kosullari

e Fesih ve cayma hakki kosullarinin detaylandiriimasi
Mali Yiikiimliiliikler

o Tiim maliyet kalemlerinin s6zlesmede belirtilmesi
¢ Gizli maliyet riskinin degerlendirilmesi

e Sermaye yeterliliginin teyit edilmesi
1.15.4. Finansman ve Yasal Siirec
Finansman Temini

o KOSGEB desteklerinden yararlanma imkanlarinin aragtirilmast

e Banka kredisi i¢in detayl is plan1 hazirlanmasi
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o Yeterli 6zkaynak teminatinin saglanmasi
Profesyonel Destek

¢ Franchise konusunda uzman avukat desteginin alinmasi
e Mali miisavir ile finansal fizibilitenin hazirlanmasi

¢ Bagimsiz denetim raporlarinin incelenmesi (UFRAD, 2024).

1.16. Kredi Sicili ve Tiiketici Haklar
1.16.1. Kredi Sicilinin Onemi ve Yasal Dayanak

Tiirkiye'de iyi bir kredi siciline sahip olmak, finansal hayatin temel
taglarindan biridir. 5411 sayili Bankacilik Kanunu uyarinca, kredi ve benzeri
nitelikteki islemler kayit altina alinmakta ve merkezi bir sistemde tutulmaktadir
(Bankacilik Kanunu, md. 73). Kredi puanlamasi, giiniimiizde bireylere kredi

vermek i¢in kullanilan temel yontemlerden biridir.

Bir kredi veya kredi karti bagvurusunda bulundugunuzda, hatta temel
kamu hizmetleri i¢in basvurdugunuzda, bilgileriniz ve mali ge¢misiniz Risk
Merkezi ve Kredi Kayit Biirosu araciligiyla kullanilabilir hale gelmektedir
(Bankacilik Kanunu, md. 73/2).

1.16.2. Kredi Referans Kuruluslar1 ve Bilgi Toplama
Kaynaklan

Risk Merkezi ve Kredi Kayit Biirosu

Tiirkiye'de Banka Kartlar1 ve Kredi Kartlar1 Kanunu kapsaminda faaliyet
gosteren bu kuruluslar, bireyler hakkinda kapsamli bilgi toplamakta ve ilgili
kuruluslarla paylasmaktadir (6502 sayili Tiketicinin Korunmasi Hakkinda
Kanun, md. 43).

Bilgi toplama kaynaklart:

e Niifus ve Vatandaslik Isleri Genel Miidiirliigii kayitlari
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e Adres Bilgi Sistemi ve elektrik, su, dogalgaz faturalari
¢ Telekomiinikasyon sirketlerinden gelen 6deme kayitlari

¢ Banka ve finans kuruluglarindaki kredi kart1 ve kredi hesap gecmisleri

1.16.3. Mahkeme Kararlar ve Icra Takipleri

Icra ve iflas Hukuku Kapsami

Herhangi bir faturay1 6deyemediginiz takdirde, 2004 say1li Icra ve Iflas
Kanunu uyarinca takip siireci baslatilabilir (icra ve iflas Kanunu, md. 1). Bu

siireg:

e Odeme emri ile baglayan yasal siireg
e llamli veya ilamsiz icra takipleri
e ltiraz ve iptal davalari

e Iflas ile sonuclanabilecek siirecler
Mahkeme Kararlarimin Etkisi

Kiigiik bile olsa 6denmeyen bir fatura nedeniyle agilan dava sonucunda
verilen mahkeme karari, kredi sicilinizde 6 yil siireyle kalabilmektedir
(Bankacilik Kanunu, md. 73/4). Daha sonra kredi, mortgage veya herhangi bir
bor¢lanma i¢in basvurdugunuzda, bu kayit nedeniyle reddedilme riskiniz

bulunmaktadir.

Bor¢ daha sonra 6dendigi takdirde, borcun tamamen 6dendigine dair

belge alarak kredi kuruluslarina bagvuruda bulunabilirsiniz.
1.16.4. iflas Siireci ve Sonuglar
iflasin Hukuki Sonuclar

Serbest calisirken veya basarisiz olan bir iste ortaklik icindeyken iflasiniz

ilan edilirse, bu bilgiler kredi dosyanmizda 5 y1l siireyle saklanmaktadir (Icra ve
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Iflas Kanunu, md. 179). Yeni diizenlemelerle bu siire daha da

kisaltilabilmektedir.
ibra ve Yeniden Yapilanma

[flas ettikten sonra ibra belgesi almak miimkiin olsa da, bu bilgiler belirli
bir siire kredi dosyanizda kalmaya devam etmektedir. Ibra edilmis bir miiflis,
kredi verenler nezdinde ibra edilmemis bir miiflise gore daha fazla giivenilirlige

sahiptir.

1.16.5. Kredi Dosyasina Erisim ve Diizeltme Hakki

Bilgi Edinme Hakki

6698 say1l1 Kisisel Verilerin Korunmasi Kanunu uyarinca, herkes kendisi
hakkinda tutulan dosyayi gorme hakkina sahiptir (KVKK, md. 11). Bu

kapsamda:

¢ Risk Merkezi'ne dogrudan bagvuru yapilabilir
¢ Kredi Kayit Biirosu iizerinden bilgi talep edilebilir

¢ Bireysel kredi notu 6grenilebilir

1.16.6. Diizeltme ve Silinme Talepleri

Kredi referans kurulusunun dosyasindaki herhangi bir bilginin yanlis
oldugunu disiiniiyorsaniz, KVKK madde 13 uyarinca diizeltme talebinde

bulunma hakkiniz bulunmaktadir.

Diizeltme siireci:

Yanlis bilgi tespiti durumunda kuruma yazili bagvuru

30 giin i¢inde kurumun yanit verme yiikiimliiliigii

Diizeltme talebinin reddi durumunda idari bagvuru hakki

Gerektiginde yargi yoluna bagvuru imkant
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1.17. Tiiketici Haklar1 ve Yasal Koruma
1.17.1. 6502 Sayih Tiiketicinin Korunmasi1 Hakkinda Kanun

Bu kanun kapsaminda tiiketicilerin kredi islemlerindeki haklar

korunmaktadir (6502 sayili Kanun, md. 40-48).
Temel haklar:

¢ Aydinlatma yiikiimliiligii kapsaminda bilgi edinme hakki
e Sozlesmeden cayma hakki

e Uygunsuz sartlara itiraz hakki

1.17.2. Diizeltme Bildirimi

Dosyadaki herhangi bir kaydin yanlis oldugunu diisliniiyorsaniz:

e Giris i¢in dayanak olmadigimi diislinliyorsaniz, kuruma yazarak
kaydin kaldirilmasini talep edebilirsiniz
e Kayit yanligsa, diizeltilmesini veya degistirilmesini talep edebilirsiniz

e Kurumun 30 giin i¢cinde yanit verme ylikiimliiligli bulunmaktadir

1.18. Destek ve Danmismanhik Hizmetleri

Borglariizla baga ¢ikma konusunda bagimsiz kuruluslardan destek

alabilirsiniz:

e Tiiketici Mahkemeleri
o Tiiketici Hakem Heyetleri
e Barolarin Tuketici Haklar1 Merkezleri

e Sosyal Hizmetler ve Danigmanlik Birimleri
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1.19. Salon Tadilati ve Yenileme Stratejileri
1.19.1. Yenileme Siklig1 ve Optimal Planlama

Salon  yenileme  siklifi,  isletmenizin moda  bilinci ve biitce
planlamasina bagli olarak degismektedir. Tiirkiye'deki kuafor salonlari igin

ideal yenileme periyotlar1 asagidaki gibi onerilmektedir:

e Yiizeysel yenileme: Her 2-3 yilda bir boya ve dekorasyon yenilemesi
e Kapsamli yenileme: Her 5-7 yilda bir fonksiyonel ve estetik
iyilestirmeler

e Tam yenileme: Her 7-10 yilda bir mekanin tiimden elden gegirilmesi

1.19.2. Biit¢ce Planlamasi ve Maliyet Analizi

Tiirkiye'de salon tadilat maliyetleri, isin kapsami, salonun biiyiikliigii ve

lokasyonuna gore 6nemli farkliliklar gostermektedir. 2024 yili fiyatlariyla:

e Temel yenileme: 50.000 TL - 200.000 TL
e Orta 6lgekli tadilat: 200.000 TL - 500.000 TL
o Kapsaml liiks tadilat: 500.000 TL - 1.500.000 TL

Dokuz sekillendirme {initesi ve {i¢ yikama istasyonu bulunan bir salon
icin tam tasarim yOnetimi ve montaj paketi 400.000 TL - 700.000 TL arasinda
degismektedir (Mehrabian & Russell, 1974).

1.19.3. Tadilat Oncesi Degerlendirme ve Planlama

Yapisal Degerlendirme

Fiyat tekliflerini degerlendirirken her zaman yapisal biitiinliigti kontrol
etmek gerekmektedir. Tiirkiye'de 2018 Deprem Yonetmeligi uyarinca, ticari
mekanlarda tadilat dncesi yapisal degerlendirme zorunlulugu bulunmaktadir

(Deprem Yo6netmeligi, md. 15).

Kritik kontrol noktalari:
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o Elektrik tesisat1 ve sigorta sistemleri
o Su tesisat1 ve drenaj sistemi
e Havalandirma ve iklimlendirme sistemleri

e Yangm giivenlik 6nlemleri
Yasal izin ve Onaylar

3194 sayih Imar Kanunu uyarmca, tadilat calismalart igin
belediyeden tadilat izni alinmasi gerekmektedir (Imar Kanunu, md. 29). Ayrica,
yangin giivenligi agisindan itfaiye onay1 ve enerji verimliligi i¢in ¢evre ve

sehircilik onay1 gerekebilmektedir.

1.19.4. Tasarim ve Gorsel Stratejiler
1.19.4.1. D1s Cephe ve Vitrin Tasarimi

Miisterilerinizin ve potansiyel miisterilerinizin ilk gordiigii sey magaza
cephesinin goriiniimidiir. Bu nedenle dis cephe tasarimi birinci derecede 6nem
tagimaktadir. Tiirkiye'de ticari mekan cephelerinde 5366 sayili Yipranan Tarihi
ve Kiiltiirel Tasmmmaz Varliklarin Yenilenerek Korunmasi ve Yasatilarak

Kullanilmas1 Kanunu kapsaminda kisitlamalar bulunabilmektedir.

1.19.4.2. i¢ Mekan Tasarimi ve Uriin Sergileme

Uriin sergileme teknikleri miisteri deneyimini dogrudan etkilemektedir.
Perakende ve resepsiyon alaninin yaratacagi etki, satislar lizerinde dogrudan
belirleyicidir. Tiirkiye'de i¢ mekan tasariminda 6502 sayili Tiiketicinin
Korunmas1 Hakkinda Kanun'un "aydinlatma ve gorintrlik" ile ilgili

diizenlemelerine uyulmasi gerekmektedir (Tiiketici Kanunu, md. 41).

1.19.4.3. Aydinlatma ve Renk Semalari

Gilincellenmis ve gelistirilmis aydinlatma sistemleri, mekan algisini
onemli Olciide degistirmektedir. Renk semalar segilirken, tavan, duvar ve

zeminin temel renk semalarinda temiz gizgilerle ortaya ¢ikmasi 6nerilmektedir.
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Tiirkiye'de enerji verimliligi acisindan 5627 sayili Enerji Verimliligi
Kanunu uyarinca A smifi aydinlatma sistemleri kullanilmas1 tavsiye

edilmektedir (Enerji Verimliligi Kanunu, md. 7).

1.19.4.4. Mobilya ve Ekipman Secimi

Sandalyeler, Uniteler ve aynalarin stilleri, islevsellikleri ve
dayanikliliklar1 dikkate alinarak secilmelidir. Taze ve modern bir i¢ mekan,

personel moralini yiikseltmekte ve miisteri memnuniyetini artirmaktadir.

1.20. Finansman ve Yatirim Getirisi
1.20.1. Yatirnmin Geri Doniisii

Tiirkiye'de salon tadilat yatirnmlarinin geri doniis siiresi genellikle 18-36
ay arasinda degismektedir. Bu siire, lokasyon, hizmet kalitesi ve pazarlama

stratejilerine bagli olarak farklilik gosterebilmektedir.

1.20.2. Destek ve Tesvikler

KOSGEB'in "Isyeri Acma ve Gelistirme Destegi" kapsaminda, tadilat
giderlerinin bir kismi i¢in hibe ve diisiik faizli kredi imkanlar1 bulunmaktadir

(KOSGEB).

1.21. Salon Tasarimi ve Mekan Yonetimi
1.21.1. Tasarimda Sadelik ve Maliyet Etkinligi

Salon tasariminda sadelik prensibi, hem estetik hem de maliyet agisindan
kritik Oneme sahiptir. Tiirkiye'deki salon isletmecileri igini¢ mekan
karmagiklig ile maliyet arasinda dogru oranti bulunmaktadir (Bellizzi et al.,

1983).

Klasik tasarim ¢izgileri, temali i¢ mekanlara kiyasla daha uzun omiirlii
olma egilimindedir ve degisim maliyetleri genellikle daha diisiiktiir. Gamma &

Bross (t.y.) tarafindan yayimlanan rehbere gore, klasik tasarimli salonlarin
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ortalama yenileme periyodu 7-8 yil iken, temali salonlarda bu siire 3-4 yila

kadar diisebilmektedir.

1.21.2. Sektor Analizi ve Kurumsal Kimya Uyumu

Rekabet analizi kapsaminda diger salonlarin tasarim yaklagimlarini
incelemek 6nem tagimaktadir. Tiirkiye'de basarili salon zincirlerinin kurumsal
kimlik ile i¢ mekan tasarimi arasindaki uyumu nasil sagladiklarin

gbzlemlemek, sektdr standartlarin1 anlamak agisindan degerlidir.

6502 sayili Tiketicinin Korunmast Hakkinda Kanun uyarinca,
tiikketicilerin fiziksel mekan kosullarindan kaynaklanan zararlardan korunmasi
esastir (Tiiketici Kanunu, md. 48). Bu nedenle tasarimin islevsellik ve giivenlik

boyutlar1 da dikkate alinmalidir.

1.21.3. Resepsiyon Tasarimi ve Esneklik
1.21.3.1. Degisen Tiiketici Beklentileri

Tiirkiye'de perakende ve hizmet sektorii hizla doniismekte, miisteri
beklentileri de ayni hizla evrim gecirmektedir. Tiirkiye Odalar ve Borsalar
Birligi'nin (TOBB) 2024 yili Hizmet Sektorii Raporuna goére, misterilerin
%78'i modern ve fonksiyonel resepsiyon alanlarini tercih etmektedir (TOBB,

2024, 5. 34).

1.21.3.2. Esnek Tasarim Yaklasim

Ureticilerin siirekli yeni seriler ¢ikarmasi nedeniyle, resepsiyon
tasariminda modiiler ve esnek ¢oziimler 6nem kazanmaktadir. Bu yaklasim,
6098 say1l1 Tiirk Bor¢lar Kanunu'nda diizenlenen "eser sdzlesmesi" kapsaminda
degerlendirilebilecek tadilat islemlerinde de yansimasini bulmalidir (Tiirk

Borglar Kanunu, md. 470).
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1.22. Yikama Alam Tasarimi ve Hijyen Standartlar:
1.22.1. Renk ve Malzeme Secimi

Yikama alanlarinda agik renk seramiklerin tercih edilmesi, hem temizlik
algisim gliglendirmekte hem de hijyen kontroliinii kolaylagtirmaktadir.
Tiirkiye'de 1593 sayili Umumi Hifzissihha Kanunu uyarinca, giizellik ve kuafor
salonlariin hijyen standartlarma uyum zorunlulugu bulunmaktadir (Umumi

Hifzissihha Kanunu, md. 127).

Kirli goriinim riski nedeniyle koyu renkli lavabolardan kag¢inilmasi
onerilmektedir. Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) verilerine gore, miisteri
memnuniyeti ile mekan temizligi algisi arasinda dogrudan bir korelasyon

bulunmaktadir (TUIK, 2023).

1.22.2. Teknik Altyap1 ve Donanim

Paslanmaz celik ve krom armatiirler hem dayaniklilik hem de estetik
acidan tercih edilmektedir. Su sisteminin hem sicak hem de soguk su saglayacak
sekilde tasarlanmasi, 5686 sayili Jeotermal Kaynaklar ve Dogal Mineralli Sular

Kanunu'na uygun sekilde sicak su temini agisindan énem tasimaktadir.

1.23. Tiirkiye'ye Ozgii Tasarim Considerasyonlar
1.23.1. Yerel Yonetim Diizenlemeleri

3194 say1li Imar Kanunu uyarinca, ticari mekanlarda yapilacak tadilatlar
icin belediyelerden igyeri agma ve calisma ruhsati alinmasi gerekmektedir
(Imar Kanunu, md. 29). Tasarim siirecinde bu yasal zorunluluklarin dikkate

alinmas1 6nem tasimaktadir.

1.23.2. Erisilebilirlik Standartlar:

5378 sayili Engelliler Hakkinda Kanun uyarinca, ticari isletmelerin

engelli bireylerin erisimine uygun olmasi1 gerekmektedir (Engelliler Kanunu,
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md. 7). Salon tasariminda tekerlekli sandalye erisimi, uygun genislikte

koridorlar ve engelli tuvaleti gibi unsurlarin planlanmasi zorunludur.

1.24. Siirdiiriilebilir Tasarim ve Enerji Verimliligi

5627 sayilt Enerji Verimliligi Kanunu kapsaminda, ticari isletmelerde
enerji verimli ekipman kullanimi tesvik edilmektedir (Enerji Verimliligi
Kanunu, md. 7). LED aydinlatma sistemleri ve su tasarruflu armatiirlerin tercih
edilmesi, hem c¢evresel siirdiiriilebilirlige katki saglamakta hem de isletme

maliyetlerini diigtirmektedir.

1.25. Is Istasyonlar1 ve i¢ Mekan Planlamasi
1.25.1. Is istasyonlar1 Tasarim ve Ergonomik Standartlar

Alan ve Konfor Optimizasyonu

Salonlarin lilks ve "iyi hissetme" faktoriine sahip mekanlar olarak
tasarlanmas1 gerekmektedir. Bu ancak sekillendirme pozisyonlar1 arasinda
yeterli alan saglandiginda miimkiin olabilmektedir. Tiirkiye'de Calisma ve
Sosyal Giivenlik Bakanligi'nin yayinladigi isyeri Bina ve Eklentilerinde Saglk
ve Giivenlik Onlemleri Yonetmeligi uyarinca, ¢alisan basina en az 10 m?® hacim

hesaplanmasi1 gerekmektedir (Calisma Bakanligi, 2023, s. 15).
Minimum alan standartlar::

o Koltuk merkezleri aras1 mesafe: En az 1.5 metre
e Manevra alani: Aynadan geriye dogru en az 2 metre

e Toplam c¢alisma alani: Sandalye basina en az 3.5 m*(ISO,2015).
Miisteri ve Personel Konforu

Hem miisteriler hem de personel igin yeterli alan saglanmasi, 6331 sayilt
Is Saglig1 ve Giivenligi Kanunu'nun "¢alisanlarm saglik ve giivenligini koruma"

yiikiimliiliigii kapsaminda degerlendirilmektedir (ISG Kanunu, md. 5). Ayrica,
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6502 sayili Tiiketicinin Korunmas1 Hakkinda Kanun uyarinca, miisterilere
"giivenli ve saglikli hizmet sunma" yiikiimliliigii bulunmaktadir (Tiketici

Kanunu, md. 41).

1.26. Zemin Kaplama Secimleri ve Hijyen
1.26.1. Malzeme Secimi Kriterleri

Zemin kaplama malzemesi se¢iminde hijyen, dayaniklilik ve estetik

dengenin saglanmasi kritik 6neme sahiptir:

Ahsap zeminler: Dayanikli olmakla birlikte, Tiirkiye'nin nemli iklim
kosullarinda deformasyon riski tasimaktadir. Tiirk Standartlar1 Enstitiisii'ne

uygun olarak secilmelidir.

Seramik karolar: Estetik acidan tercih edilebilmekle birlikte, derz
aralarmin temizligi konusunda hijyen riski olusturabilmektedir. 1593 sayili
Umumi Hifzissthha Kanunu uyarinca, "saglik kurallarina uygun temizlenebilir

ylizey" gerekliligi bulunmaktadir (Umumi Hifzissthha Kanunu, md. 127).

1.26.2. Optimal Co6ziim: Levha Vinil Kaplamalar

Salonlar icin en uygun zemin kaplamasi, kolay temizlenebilir

ozellikteki levha vinil kaplamalardir. Bu malzemeler:

¢ Hijyenik: Mikroorganizma barindirmayan yiizey
e Dayanikli: Yogun trafige dayanikli yap1
e Ekonomik: Uzun 6miirlii kullanim

o Estetik: Genis renk ve desen se¢enegi

Vinil zemin kaplamalarinin ortalama Omrii 10-15 yil arasinda
degismekte ve bakim maliyetleri diger seceneklere kiyasla %40 daha diisiik
olmaktadir (Best Floor Coverings, 2025).
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1.27. Personel Alanlar: ve Sosyal Tesisler
1.27.1. Personel Dinlenme Alanlar: Tasarimi

Personel odasi konaklamasi genellikle biitce planlamasinda géz ardi
edilmekte, ancak genel salon basarisinin ¢ok Onemli bir parcasini
olusturmaktadir. 4857 sayilh Is Kanunu uyarinca, isverenlerin calisanlara
"uygun dinlenme yerleri saglama" yiikiimliiliigii bulunmaktadir (Is Kanunu,

md. 79).
Personel alani standartlar::

e Minimum alan: Calisan basina 1.5 m?
e Donanim: Oturma grubu, masa, dolap
¢ Hijyen: Temiz ve diizenli ortam

o Konfor: Yeterli havalandirma ve aydinlatma

1.27.2. Personel Memnuniyeti ve Verimlilik iliskisi

Personelin soluklanip rahatlayabilecegi temiz ve konforlu alanlarin
saglanmasi, is verimliligi {izerinde dogrudan etkiye sahiptir. Tiirkiye Istatistik
Kurumu'nun (TUIK) 2023 y1li Isgiicii Memnuniyeti Arastirmasi'na gore, uygun
dinlenme alan1 bulunan igyerlerinde ¢aligan memnuniyeti %34 daha yiiksek

bulunmustur (TUIK, 2023).
1.28. Tiirkiye'ye Ozgii Tasarim Considerasyonlar

1.28.1. iklim Kosullarina Uyum

Tiirkiye'nin farkli cografi bolgelerine gore tasarim yaklasimlari

degisebilmektedir:

Karadeniz Bolgesi: Nemli iklim nedeniyle kiif ve mantar olusumuna

kars1 6nlemler
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I¢ Anadolu Boélgesi: Sicaklik farklarma dayanikli malzeme segimi

Akdeniz Bolgesi: Yogun giines 1s181na dayanikli renk ve malzemeler.

1.28.2. Deprem Giivenligi

Tiirkiye'nin deprem kusaginda yer almasi nedeniyle, 2018 Deprem
Yonetmeligi uyarinca tiim sabit ekipman ve mobilyalarin deprem gilivenligi

acisindan degerlendirilmesi gerekmektedir.

1.29. Renk Psikolojisi ve i¢c Mekan Tasarimi
1.29.1. Renk Seciminin Psikolojik Etkileri

Renk, bir salonun i¢ mekanin1i tamamen doniistiirme potansiyeline
sahiptir ve dogru renk tonunun secimi kritik dneme sahiptir. Tiirkiye'de I¢
Mimarlar Odasi'nin 2024 yilinda yayinladigi "Ticari Mekanlarda Renk
Psikolojisi" raporuna gore, renk se¢ciminin miisteri davranislari iizerinde %40'a

varan etkisi bulunmaktadir (Kotler, 1973).
Renk gruplarinin psikolojik etkileri:

e Mavi ve yesil tonlari: Soguk tonlar olarak kabul edilir, rahatlatic1 ve
huzur verici etki

o Sari tonlar1: Neseli ve enerjik hissiyat, glines 15181 ¢agrigimi

e Kirmizi ve turuncu: Sicak tonlar olarak tanimlanir, dinamizm ve

canlilik hissi

Tiirk Kiiltiiriinde renk algisi iizerine yapilan aragtirmalar, geleneksel
Tiirk motiflerinde siklikla kullanilan lacivert ve turkuaz tonlarmin giiven verici

olarak algilandigim gdstermektedir (TUBITAK, 2023).
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1.29.2. Hedef Kitleye Gore Renk Stratejisi

Yas Gruplarina Gore Renk Tercihleri

Farkli renklerin farkli yas gruplarmdaki misteriler iizerinde degisen
etkileri bulunmaktadir. Tiirkiye Perakendeciler Federasyonunun 2023 yili

raporuna gore:

e Geng miisteriler (18-35 yas): Canli ve enerjik renkler tercih ediyor
e Orta yas grubu (36-55 yas): Pastel ve notr tonlara yoneliyor

e Olgun miisteriler (55+ yas): Klasik ve sakin tonlari tercih ediyor

Bu bulgular, 6502 sayil1 Tiiketicinin Korunmas1 Hakkinda Kanun'un

"tiiketici tercihlerine saygi" ilkesi ile de uyumludur (Tiiketici Kanunu, md. 4).
Bolgesel Renk Tercihleri

Tirkiye'nin farkli cografi bdlgelerinde renk tercihleri degisiklik

gostermektedir:

o FEge Bolgesi: A¢ik mavi ve beyaz tonlari (deniz temalr)
e I¢ Anadolu: Toprak tonlar1 ve sicak renkler
e Karadeniz: Yesil tonlar1 ve canli renkler

e Giineydogu Anadolu: Zengin kirmizi ve altin tonlari

1.30. Aydinlatma ve Renk Etkilesimi
1.30.1. Yapay Isik Kaynaklarimin Renk Uzerindeki Etkisi

Salonlardaki renk diizeninin dogru aydinlatma ile tamamlanmasi
gerekmektedir. Tiirk Standartlar1 Enstitiisii'niin "Ticari Mekan Aydinlatma

Standardi" (TSE EN 12464-1) uyarinca:

¢ Halojen aydinlatma: Renkleri oldugu gibi yansitir
e Florasan aydinlatma: Renk tonlarinda kaymaya neden olur

e LED aydinlatma: Renk sicakligina gore degisken etki
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1.30.2. Renk Yansimalarimin Miisteri Uzerindeki EtKisi

Salon duvarlarindaki rengin aynalardan miisterilerin yiizlerine ve

sacglaria yansiyacagi unutulmamalidir.

¢ Yesil tonlar: Misterilerin yiiziine kiil rengi ton yansitir
¢ Sar tonlar: Ciltte sicak ve canli bir gorliniim saglar

e Mavi tonlar: Soguk ve soluk bir etki yaratir

1.31. Biitce Dostu Renk Coziimleri
1.31.1. Ekonomik Malzeme Secenekleri

Kisith biitgeyle ¢alisilan durumlarda, pahali duvar kaplamalari yerine

daha ekonomik ¢6ziimler tercih edilebilir:

¢ Su bazli emiilsiyon boyalar: Uygun maliyetli ve kolay uygulanabilir
e Vinil duvar kagitlari: Dayanikli ve gesitli desen secenekleri

o Tekstil kaplamalar: Ses yalitimi ve estetik avantajlar

1.31.2. Dayanikh Yiizey Kaplamalari

Salonlar yogun ¢alisma ortamlari oldugundan, malzeme ve kaplamalarin
giinliik kogullara dayanikli olmas1 gerekmektedir. 6331 sayili Is Saghgi ve
Giivenligi Kanunu uyarinca, isyeri yiizeylerinin "temizlenebilir ve dezenfekte

edilebilir" olmasi zorunludur (ISG Kanunu, md. 5).

1.32. Klasik ve Cagdas Tasarim Yaklasimlari
1.32.1. Klasik Tasarim Anlayisi

Modalar degisse de klasik tasarim unsurlari her zaman gecerliligini

korumaktadir. Tiirkiye'de klasik i¢ mekan tasariminda:

e Notr renkler: Krem, bej, fildisi tonlar1

e Dogal malzemeler: Ahsap, mermer, deri
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e Zamansiz detaylar: Klasik profil ve slislemeler

1.32.2. Cagdas Tasarim Trendleri

Giiniimiizde Tiirkiye'deki salon tasarim trendleri iki ana eksende

geligsmektedir:

e Minimalist yaklasim: Sade ¢izgiler, notr renkler

¢ Yerel modernizm: Geleneksel motiflerin ¢agdas yorumu

1.33. Tarihsel Gelisim ve Giincel Egilimler

Tiirkiye'de kuafor salonu tasariminin tarihsel geligimi:

e 1970-1980: Geleneksel ahgsap mobilya donemi
e 1990'ar: Renkli ve canli tasarimlarin yiikselisi
e 2000'ler: Minimalist ve fonksiyonel yaklagimlar

e 2010 sonrast: Kisisellestirilmis ve temali mekanlar

1.34. Zaman Yénetimi ve Isletme Verimliligi
1.34.1. Zaman Yénetiminin Stratejik Onemi

Kuaforliikk sektoriinde zaman yonetimi, isletme basarisinin temel
taglarindan biridir. Tiirkiye'de Kiiciik ve Orta Olgekli isletmeleri Gelistirme ve
Destekleme Idaresi Baskanligi (KOSGEB) tarafindan yayimlanan 2024
verilerine gore, etkin zaman ydnetimi uygulayan isletmelerin verimliliklerinde

ortalama %35 artig gézlemlenmistir (KOSGEB, 2024).

4857 sayilh Is Kanunu uyarinca, isverenlerin ¢alisanlarm "verimli
calisma kosullarini saglama" yiikiimliiliigii bulunmaktadir (i3 Kanunu, md. 75).
Bu kapsamda, zaman yonetimi hem yoneticiler hem de ¢alisanlar icin kritik

Ooneme sahiptir.
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1.34.2. Salon Yonetiminde Cok Yonlii Gorevler

Bir salonu isletmek, birbiriyle baglantili pek c¢ok farkli goérevi

icermektedir:

e Miisteri iligkileri yonetimi: Randevu sistemleri, miisteri memnuniyeti
e Stok ve tedarik zinciri yonetimi: Uriin siparisi, envanter takibi

e Muhasebe ve finans yonetimi: Defter tutma, vergi ylikiimliiliikleri

o Insan kaynaklari  yonetimi: Personel  egitimi,  performans

degerlendirme

Tiirkiye Esnaf ve Sanatkarlar1 Konfederasyonu (TESK) verilerine gore,
salon yoneticilerinin %68'i zamanlarinin biiyilk bdliimiinii idari islere

ayirmakta, bu da asil iiretken faaliyetlerini etkilemektedir (TESK, 2023, s. 28).

1.34.3. Oz Yonetim ve Liderlik Tliskisi

"Kendinizi yOnetemezseniz bagkalarini yonetmeyi nasil
bekleyebilirsiniz?" sorusu, Tiirk is kiiltliriinde liderlik anlayisinin temelini
olusturmaktadr. Tiirkiye'de Is Diinyas1 ve Siirdiiriilebilir Kalkinma Dernegi'nin
(SKD Tiirkiye) 2024 yili liderlik arastirmasina gore, 6z yonetim becerileri
yiiksek olan yoneticilerin ekip performansinda %42 daha basarili oldugu tespit

edilmistir (SKD Tiirkiye, 2024).
1.34.4. Onceliklendirme ve Planlama Sistemleri

Acil-Onemli Matrisi Uygulamasi

Gorevlerin aciliyet ve Onem sirasina gore derecelendirilmesi
gerekmektedir. Tirkiye'de Verimlilik Genel Miudirliigii tarafindan 6nerilen

"Acil-Onemli Matrisi" ydntemi:

e Acil ve dnemli: Hemen yapilmasi gerekenler
o Onemli ama acil degil: Planlanmas1 gerekenler

e Acil ama 6nemli degil: Devredilebilecekler



83 | KOZMETIK SALON YONETIMINDE TEMELLER

e Ne acil ne dnemli: Elimine edilebilecekler

4 zaman yonetimi )

Sekil 4. Zaman Yonetimi (Green, M., 2009, s. 40).

Giinliik-Haftalik-Aylik Planlama

Listeler en Onemli zaman yonetimi araglaridir. Tiirk Standartlar
Enstitiisiit (TSE) tarafindan yaymlanan "Is Y&netim Sistemleri Standard:”

kapsaminda:

e Giinliik planlar: Acil ve rutin isler
e Haftalik planlar: Orta vadeli hedefler
e Aylik planlar: Stratejik kararlar

Bugtin Bu hafta Bu ay
yapilacaklar yapilacak yapilacaklar

Tablo 1. Is Planlama (Green, M., 2009, s. 64).
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1.35. Yazih Takip Sisteminin Onemi
1.35.1. Dokiimantasyon ve Kayit Tutma

6102 sayili Tiirk Ticaret Kanunu uyarimca, ticari isletmelerin diizenli
kayit tutma yiikiimliiliigii bulunmaktadir (Tiirk Ticaret Kanunu, md. 64). Bu

kapsamda:

o Dijital takip sistemleri: Bulut tabanli uygulamalar
e Fiziksel planlayicilar: Ajanda ve not defterleri

e Gorsel yonetim araglari: Kanban panolari

1.35.2. Erteleme Aliskanhg ile Miicadele

"Bir kagit parcasin1 asla bir kereden fazla ellemeyin" prensibi,
Tiirkiye'deki verimlilik uzmanlar1 tarafindan siklikla vurgulanmaktadir.
Tiirkiye Bilisim Vakfina gore, is erteleme aligkanliginin isletmelere yillik

maliyeti ortalama 25.000 TL'yi bulmaktadir (TBV, 2024).

1.36. is-Hayat Dengesi ve Zaman Planlamasi

Zamanlarmi gergekten kontrol eden insanlar, sosyal ve bos zamanlarinin
da en az is hayatlar1 kadar 6nemli oldugunu dikkate alarak faaliyetlerini
planlamaktadr. Tiirkiye'de Is Saglig1 ve Giivenligi Genel Miidiirliigii tarafindan
yayinlanan "Calisma Yasaminda Denge" rehberine gore, diizenli dinlenme ve
sosyal aktivitelere zaman ayiran ¢alisanlarin is performansi %32 daha yiiksek

olmaktadir (Calisma Bakanligi, 2024).

1.37. Tiirkiye'ye Ozgii Zaman Yonetimi Stratejileri
1.37.1. Kiiltiirel Faktorlerin Dikkate Alinmasi

Tiirk is kiiltiiriinde zaman yonetimi yaklagimlari:

e Esnek calisma saatleri: Miisteri yogunluguna gore planlama

e Ramazan dénemi: Ozel calisma programlari
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e Bayram sezonu: Artan miisteri trafigi yonetimi
1.37.2. Teknoloji Entegrasyonu

Tiirkiye'de Dijital Déniisiim Ofisi tarafindan desteklenen KOBI'ler igin

dijital araglar:

¢ Mobil randevu sistemleri
o Otomatik stok takip yazilimlar

¢ Elektronik muhasebe programlari

1.38. Stres Yonetimi ve Is Yasam Dengesi
1.38.1. Stresin Modern Is Yasamindaki Yeri

"Cok caligmak hi¢ kimseyi oldiirmez" seklindeki geleneksel anlayis,
gliniimiiz ig diinyasinda gegerliligini yitirmistir. Tiirkiye'de Calisma ve Sosyal
Giivenlik Bakanhigi'min 2024 yilinda yaymladigi "Isyerinde Psikososyal
Riskler" raporuna gore, asir1 ¢alisma ve stres kaynakli saglik sorunlari ig giicii
kaybinin 6nemli nedenleri arasinda yer almaktadir (Caligma Bakanligi, 2024, s.
23).

<
Sekil 5. Is ve Stres Yénetimi (Green, M., 2009, s. 76).
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6331 sayili Is Sagligi ve Giivenligi Kanunu uyarinca, isverenlerin
caligsanlarin "psikososyal risklere" karsi korunmasini saglama ylkimliligi
bulunmaktadir (ISG Kanunu, md. 5). Bu kapsamda stres yonetimi hem yasal

hem de etik bir gerekliliktir.

1.38.2. Tiirkiye'de Calisma Saatleri ve Stres Iliskisi

Calisma Siireleri ve Verimlilik

Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) verilerine gore, Tiirkiye'de haftalik
ortalama ¢alisma siiresi 45.3 saat olarak dl¢iilmiistiir (TUIK, 2024). Ancak
kuaforliik sektorii gibi hizmet sektoriinde bu siirelerin daha uzun oldugu

gozlemlenmektedir.

4857 sayili Is Kanunu'nun 63. maddesi uyarinca haftalik ¢alisma siiresi
45 saat ile smirlandirlmis olsa da, dzellikle KOBI'lerde bu smirin agildigi

goriilmektedir (Is Kanunu, md. 63).
Iskoliklik ve Sonuclari

Schaufeli, Taris ve Van Rhenen (2008)'in ¢aligmasina gore, iskoliklik
"baska her sey pahasina ise zorlayici bir baglilik" olarak tanimlanmaktadir. Bu

durumun karakteristik ozellikleri:

e Uzun calisma saatleri: Dinlenme ihtiyacinin g6z ardi edilmesi
e Siir koyamama: "Hayir" diyememe ve sinir belirleyememe
e Delegasyon zorlugu: Isleri devretmede yasanan giigliik

e Coklu gorev yiikii: Ayni anda birden fazla isle ugrasma gabasi
1.38.3. Stresin Fizyolojik ve Psikolojik Etkileri
Biyolojik Sonuclar

Tiirkiye Endokrinoloji ve Metabolizma Dernegi'nin arastirmalarina gore,

kronik stresin viicut tizerindeki etkileri:
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e Uyku diizensizlikleri: Kalitesiz ve yetersiz uyku
e Hormonal degisiklikler: Kortizol seviyelerinde artig
e Bagisiklik sistemi: Direngte azalma

e Enerji diizeyi: Kronik yorgunluk ve tiikkenmislik
Psikolojik Belirtiler
Tiirkiye Psikologlar Dernegi'ne gore:

¢ Duygusal tilkenme: Motivasyon kayb1 ve duyarsizlasma
¢ Biligsel bozukluklar: Konsantrasyon ve hafiza problemleri

o Davranissal degisiklikler: Ofke kontroliinde zorluklar

1.38.4. Stres Kaynaklar ve Tetikleyiciler

Is Kaynakh Stres Faktorleri

Tiirkiye'de Is Sagh§ ve Giivenligi Genel Miidiirliigii tarafindan

belirlenen temel stres kaynaklart:

o Iy yiikii fazlalig1: Gergekei olmayan beklentiler
e Zaman baskisi: Yetistirilmesi gereken isler
e Rol belirsizligi: Gorev ve sorumluluklarin net olmamasi

e Is-yasam dengesizligi: Kisisel ve mesleki yasam arasindaki ¢atisma
Kisisel Stres Faktorleri

o Finansal kaygilar: Ekonomik belirsizlik ve ge¢im sikintisi
o Ailevi sorumluluklar: Aile bireylerinin ihtiyaclari
o Saglik problemleri: Kronik hastaliklar ve saglik endiseleri

e Sosyal iliskiler: Iletisim problemleri ve yalnizlik
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1.38.5. Stres Yonetimi Stratejileri

Bireysel Basa Cikma Yontemleri

e Zaman yonetimi: Gergekei planlama ve 6nceliklendirme
o Fiziksel aktivite: Diizenli egzersiz ve hareket
¢ Beslenme diizeni: Dengeli ve saglikli beslenme

e Uyku hijyeni: Kaliteli ve yeterli uyku
Kurumsal Stres Yonetimi Programlari

o Esnek caligma saatleri: Bireysel ihtiyaglara uyum
e Destek sistemleri: Psikolojik danigmanlik hizmetleri
e Egitim programlari: Stresle basa ¢ikma becerileri

e Takim calismasi: Is yiikiiniin paylasiimasi

1.38.6. Onleme ve Erken Miidahale

Erken Uyan Isaretleri

Meslek Hastaliklar1 Hekimlerinin belirledigi erken belirtiler:

o Fiziksel belirtiler: Bas agrisi, mide problemleri
o Duygusal belirtiler: Sinirlilik, kaygi, depresyon
o Davranissal belirtiler: Istahta degisiklikler, ice kapanma

Profesyonel Destek Mekanizmalari
Tiirkiye'de Saglik Bakanlig1 onayl1 destek sistemleri:

o lsyeri hekimligi: Periyodik saglik kontrolleri
e Psikolojik destek: Kurumsal danigmanlik hizmetleri

e Akran destegi: Calisan dayanisma gruplari
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BOLUM 2
PAZARLAMA
PAZARLAMANIN TEMEL KAVRAMLARI VE TANIMLARI
2.1. Pazar ve Pazarlama Tanimlan

Pazar, "belirli bir {irlin veya hizmeti satin alabilecek ve satin almaya
istekli bir grup insan" olarak tanmimlanmaktadir (Kotler & Keller, 2021).
Tiirkiye'de pazarlama kavrami, 6502 sayili Tiiketicinin Korunmasi Hakkinda
Kanun'da "mal veya hizmetlerin piyasaya siiriilmesi, tiiketicilere ulagtirilmast

ve tanitilmasi faaliyetleri”" seklinde tanimlanmistir (Tiiketici Kanunu, md. 3).
Pazarlama faaliyetleri, bes temel unsura dayandirilmaktadir:

e Uriin/Hizmet: Sunulan kuaforliik hizmetleri
¢ Fiyat: Hizmet bedelleri ve 6deme kosullar
e Dagitim: Hizmetin sunuldugu lokasyon

¢ Tutundurma: Reklam ve tanitim faaliyetleri

e Insan: Hizmeti sunan personel

2.2. Pazar Arastirmasiin Onemi ve Kapsami
2.2.1. Pazar Arastirmasinin Stratejik Degeri

Pazar arastirmasi, miisteriler ve rakipler hakkinda kapsamli bilgi
edinmek icin gereklidir. Levy, Weitz ve Grewal (2019)'a gore, diizenli pazar

aragtirmasi yapan isletmelerin basar1 oran1 %67 daha yiiksektir.

6102 sayili Tirk Ticaret Kanunu uyarinca, isletmelerin "piyasa
kosullarin1 ve rekabet ortaminit diizenli olarak izleme" yikimliligi

bulunmaktadir (Tiirk Ticaret Kanunu, md. 19).
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2.2.2. Pazar Arastirmasinin Islevleri

Schiffman ve Wisenblit (2019) 'in belirledigi pazar arastirmasi islevleri:

¢ Pazar biiylikliigiiniin tespiti: Potansiyel miisteri say1sinin belirlenmesi
e Tiiketici davraniglarinin analizi: Miisteri tercihleri ve aligkanliklar
¢ Rekabet analizi: Rakip isletmelerin stratejilerinin incelenmesi

¢ Fiyatlandirma stratejisi: Piyasa kosullarina uygun fiyat belirleme

2.3. Kritik Pazarlama Sorular1 ve Analiz Yontemleri
2.3.1. Temel Pazarlama Sorular

Asagidaki sorularin yanitlanmasi, isletmenin pazarlama stratejisinin

temelini olusturmaktadir:
Pazar Potansiyeli:

o "Isletmem icin kag potansiyel miisteri var?"

e "Gergekte kac tane miisteriye ulasabilirim?"
Miisteri Profili:

e "Miisterilerim kimler?"

e "Miisterilerim nerede bulunuyor?"
Rekabet Avantaji:

¢ "Neden benim salonumun hizmetlerini tercih etmeliler?"

e "Su anda rakiplerime giden miisterileri nasil kazanabilirim?"
Ekonomik Fizibilite:

e "Miisteriler ne kadar 6demeye razilar?"

e "Ne siklikla geri gelecekler?"
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Rekabet Analizi:

¢ "Bu hizmetleri bagka kim sagliyor?"

e "Rekabet ne kadar gii¢lii?"

2.3.2. Veri Toplama Yontemleri

Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) tarafindan 6nerilen veri toplama

yontemleri:

e Birincil aragtirma: Anketler, miilakatlar, gdzlemler
e Ikincil aragtirma: Resmi istatistikler, sektor raporlari
o Kantitatif arastirma: Sayisal veri analizi

o Kalitatif aragtirma: Niteliksel degerlendirmeler

2.4. Pazar Bilgisi Kaynaklar ve Veri Analizi
2.4.1. Tirkiye'deki Pazar Bilgisi Kaynaklar

Resmi Kurum Kaynaklari:

o TUIK: Niifus, gelir ve tiiketim istatistikleri
o KOSGEB: KOBI'lere yonelik pazar analizleri

o TOBB: Sektorel raporlar ve pazar verileri
Sektorel Kaynaklar:

o Tiirkiye Kuaforler Federasyonu: Sektor istatistikleri
o Tiirkiye Perakendeciler Federasyonu: Tiiketici davraniglari

e Ticaret Bakanligi: Perakende ve hizmet sektorii verileri
2.4.2. Veri Analizi ve Yorumlama
Analiz yontemleri:

o SWOT analizi: Giiglii ve zay1f yonlerin degerlendirilmesi

e PEST analizi: Politik, ekonomik, sosyal, teknolojik faktorler
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e Portfoy analizi: Hizmet ¢esitlendirme stratejileri (Johnson, Scholes,

& Whittington, 2017).

2.5. Pazarlama Stratejisi Gelistirme
2.5.1. Hedef Pazar Belirleme

Tirkiye'deki kuaforliik sektorii i¢in hedef pazar segmentasyonu:

¢ Demografik segmentasyon: Yas, cinsiyet, gelir diizeyi
e Cografik segmentasyon: Lokasyon, yerlesim yeri 6zellikleri
¢ Psikografik segmentasyon: Yasam tarzi, degerler, ilgi alanlari

¢ Davranigsal segmentasyon: Kullanim siklig1, sadakat diizeyi

2.5.2. Konumlandirma Stratejileri

Schiffman ve Wisenblit (2019)’in belirledigi konumlandirma

yaklagimlari:

e Kalite odakli: Premium hizmet ve yliksek kalite
o Fiyat odakli: Ekonomik ve uygun fiyatl hizmet
e Hizmet odakli: Ozellestirilmis ve kisisellestirilmis hizmet

e Uzmanlik odakli: Belirli bir alanda uzmanlasma

2.6. Pazar Bilgileri ve Rekabet Analizi
2.6.1. Pazar Bilgisi Kaynaklar1 ve Erisim Yontemleri

Ucretsiz ve Erisilebilir Bilgi Kaynaklar

Bir is kurma hazirligi sirasinda, gogu licretsiz olarak temin edilebilen ve
kolayca erisilebilen halihazirda yayinlanmis bilgileri degerlendirmek kritik
oneme sahiptir. Tiirkiye'de KOSGEB tarafindan yayinlanan 2024 verilerine
gbre, pazar arastirmasi yapan girisimcilerin basar1 oran1 %45 daha yiiksektir

(KOSGEB, 2024).
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Temel Bilgi Kaynaklart:

¢ Yerel kiitiiphaneler: Belediye ve halk kiitiiphaneleri

o Internet portallari: Resmi kurum web siteleri

e Ticaret odalar1: Esnaf ve sanatkar odalari

e Meslek birlikleri: Kuaforler odasi ve federasyonlari

2.6.2. Tiirkiye'ye Ozgii Bilgi Kaynaklar1 Stmiflandirmasi

Tablo 2 : Bilgi Kaynaklar1 Smiflandirmasi

Bilgi Tiirii Kaynaklar Erisim Yontemi

Miisteriler M.G.: ch.t ve potansiyel Anketler, odak gruplari
miisteriler

R . e Ticaret fuarlari,
Tedarikciler Toptancilar, iireticiler sektorel bulusmalar
Rakipler Yerel dogrudan rekabet Gizli mustert
arastirmalari

Ticaret Birlikleri Turkiye KuafGrler Uyelik ve seminerler

Federasyonu

Uzman dergiler, telefon

Abonelik ve online

Yaymlar rehberleri erigim
Resmi istatistikler TUIK, ) Ticaret | Ucretsiz online veri
Bakanligi tabanlari

2.7. ¢ ve Dis Bilgi Kaynaklarimin Entegrasyonu

2.7.1. i¢ Kaynaklardan Veri Toplama

Halihazirda faaliyette olan isletmeler i¢in planlama bilgilerinin ¢ogu i¢

kaynaklardan gelmektedir. 6102 sayili Tiirk Ticaret Kanunu uyarinca,

isletmelerin diizenli kayit tutma yiikimliligi bulunmaktadir (Tiirk Ticaret

Kanunu, md. 64).

I¢ Veri Kaynaklari:

e Satis kayitlart: Giinliik, haftalik, aylik cirolar

e Miisteri veritabani: Demografik bilgiler ve tercihler
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e Stok hareketleri: Uriin satis ve tiiketim analizleri

¢ Finansal raporlar: Gelir-gider tablolar1 ve nakit akis1

2.7.2. D1s Kaynaklardan Veri Toplama

Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) tarafindan saglanan dis veri

kaynaklari:

e Niifus Sayimi: Demografik yap1 ve sosyoekonomik veriler

e Hanehalki Biitce Anketleri: Tiiketim aligkanliklar1 ve harcama
egilimleri

o 1l ve llge Profilleri: Yerel pazar 6zellikleri ve gelisim potansiyeli

o Sektorel Raporlar: Kuaforliik ve giizellik sektorii trendleri

2.7.3. Porter'in Bes Gii¢ Modeli ve Tiirkiye Uygulamasi

Modelin Temel ilkeleri

Michael E. Porter tarafindan gelistirilen bes glic modeli, Tiirkiye
kuaforlik sektoriine su sekilde uyarlanabilir (Porter, 2015, s. 78):

1. Rakiplerin Giicii:

Yerel rakip sayis1 ve pazar paylari

Hizmet kalitesi ve fiyat rekabeti

Marka bilinirligi ve miisteri sadakati

2. Alicilarin Pazarhk Giicii:

Miisterilerin fiyat hassasiyeti

Alternatif hizmet saglayic1 sayisi

Miisteri beklentileri ve talep esnekligi

3. Tedarikgilerin Giicii:

Kozmetik iiriin tedarik¢ileri
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Ekipman ve sarf malzeme temini

Teknoloji ve yazilim hizmetleri

4. Yeni Girenlerin Tehdidi:

Piyasaya girig engelleri

Yatirim maliyetleri ve uzmanlik gereksinimi

Lisans ve sertifika zorunluluklar:

5. ikame Uriin/Hizmet Tehdidi:

Evde bakim trinleri

Dogal ve organik alternatifler

Dijital giizellik uygulamalari
Tiirkiye Sektor Analizi
Tiirkiye Kuaforler Federasyonu'na gore:

¢ Rekabet yogunlugu: Biiyiik sehirlerde yiiksek, kirsalda diisiik
e Miisteri giicli: Sosyal medya etkisiyle artis gostermekte

e Tedarikgi ¢esitliligi: Yerli ve yabanci marka rekabeti

e Yeni girenler: Franchise sistemleriyle artig

e ikame tehdidi: Ev tipi bakim iiriinleri pazar1 bilyiime trendinde

2.7.4. Hizmet ve Uriin Test Yontemleri

Karsilastirmah Analiz Teknikleri

Hizmetlerin ve iirlinlerin test edilmesi, kendiniz ve rakipleriniz arasinda
karsilagtirmalar yapmayr gerektirir. Tirkiye'de Tiiketici Dernekleri

Federasyonu tarafindan 6nerilen analiz yontemleri:

e Gizli miisteri aragtirmalart: Rakip isletmelerde deneyim
e Fiyat karsilastirmasi: Benzer hizmetlerin maliyet analizi

o Kalite degerlendirmesi: Hizmet standartlar1 ve sunum kalitesi



KOZMETIK SALON YONETIMINDE TEMELLER | 96

e Miisteri memnuniyeti: Geri bildirim ve sikayet analizleri
Siirekli Iyilestirme ve Uyum

6502 sayili Tiiketicinin Korunmasi Hakkinda Kanun uyarinca,
isletmelerin "piyasa kosullarina uyum saglama ve hizmet kalitesini stirekli

iyilestirme" yiikiimliiligii bulunmaktadir (Tiiketici Kanunu, md. 12).

2.8. Rakip Analizi ve Hizmet Nitelikleri Karsilastirmasi

2.8.1. Rakip Karsilastirma Matrisi ve Degerlendirme
Kriterleri

Kapsamh Karsilastirma Parametreleri
Rekabet analizi i¢in Onerilen karsilagtirma matrisi agagida sunulmustur.
Hizmet Nitelikleri ve Kalite Kriterleri:

Tablo 3: Performans Degerlendirme Skalast

Degerlendirme Onem
Kriteri Agiklama Derecesi
Hizmet Randevu sistemi, bekleme siireleri, acil Temel
Kullanilabilirligi hizmet
Hizmet/Tedavi Sunulan islem g¢esitliligi, uzmanlik

. Temel
Yelpazesi alanlar1

Kullanilan/satilan {iriin markalar1 ve

Uriin Cesitliligi cesitleri Tercih Edilen
iletisim ve Personel davranislari, miisteri iligkileri Temel
'Yardimseverlik ylart, mus 3

Sunum ve Mekan tasarimi, hijyen, estetik Tercih Edilen

GOoriiniim
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Degerlendirme Onem
Kriteri Agiklama Derecesi
15 e . Ciktist Teknik beceri, kalicilik, memnuniyet Temel
Kalitesi
Evde Bakim Sonrast  bakim  Onerileri,  iriin .
< . . Diger

Danismanh@1 tavsiyeleri
Konsiiltasyon - . T . .

. . Ucretsiz danismanlik, tasarim onerileri Tercih Edilen
Hizmetleri
[zin Verflen ve Islem siireleri, randevu planlamasi Temel
/Alinan Siire
ikramlar Ikram cesitleri, miisteri agirlama Diger
Odeme . o e 1 . .

. . Nakit/kart, taksit, dijital 6deme Tercih Edilen
'Yontemleri

Onerilen performans degerlendirme skalas1 (Gronroos, 2007):

e -3: Cok Daha Koétii - Kritik eksi yon, acil iyilestirme gerekli

e -2: Daha Kétii - Onemli eksi yon, iyilestirme dnerilir

e -1: Biraz Koétii - Hafif eksi yon, gelistirme firsati

e 0: Ayni - Piyasa ortalamasi, rekabet esitligi

o +1: Biraz lyi - Hafif art:1 yon, kiigiik avantaj

e +2: Daha lyi - Onemli art1 yon, rekabet avantaj

e +3: Cok Daha lyi - Ustiin performans, belirleyici avantaj
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2.8.2. Hizmet Niteliklerinin Detayh Analizi

Temel Hizmet Kriterleri ve Onemi
Hizmet Kullanilabilirligi:

Tiirkiye'de 6502 sayili Tiiketicinin Korunmast Hakkinda Kanun
uyarinca, hizmet sunumunda "makul siire ve kosullarin" saglanmasi

gerekmektedir (Tiiketici Kanunu, md. 41). Performans gostergeleri:

e Randevuya uyum orant
¢ Acil miidahale kapasitesi

e Esnek calisma saatleri

Hizmet/Tedavi Yelpazesi:

Tiirkiye Kuaforler Federasyonu standartlarina gore asgari hizmet
cesitliligi:

e Sag kesim ve sekillendirme

e Sac boyama ve renk uygulamalari

e Sac bakim ve tedavileri

o Ozel giin makyaj ve stil danismanlig
Tercih Edilen Hizmet Kriterleri
Uriin Cesitliligi:

Tiirkiye Kozmetik Sanayicileri Dernegi verilerine gore, tiiketicilerin

%72'si profesyonel markalar tercih etmektedir (TKSD, 2024):

e Yerli ve yabanci marka portfoyii
e Dogal ve organik iiriin se¢enekleri

e Ogzel seri ve limited tiriinler
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Sunum ve Goriiniim:

e Mekan diizeni ve ergonomi
o Temizlik ve hijyen standartlar

o Estetik ve konfor diizeyi

2.8.3. Rekabet Avantaji Yaratacak Kriterler

Farkhlasma Stratejileri

Schiffman ve Wisenblit (2019)’in belirledigi farklilagma alanlari:
Evde Bakim Danmismanhgi:

e Kisiye 6zel bakim programlari
e Uriin kullanim egitimleri

e Dijital takip ve destek sistemleri
Konsiiltasyon Hizmetleri:

o Ucretsiz tasarim danismanlig
¢ Dijital simiilasyon uygulamalari

o Kigisel stil analizleri
Teknoloji Entegrasyonu
Desteklenen teknoloji uygulamalart:

e Mobil randevu sistemleri
e Sanal gergeklik simiilasyonlari

¢ Dijital miisteri iligkileri yonetimi
2.8.4. Onem Derecelendirme ve Stratejik Onceliklendirme
Temel Kriterlerin Stratejik Onemi

Onceliklendirme matrisi:
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Temel Kriterler (Hayati):

oI5 ciktismnin kalitesi
o Hizmet kullanilabilirligi
o lletisim ve yardimseverlik

e izin verilen ve alinan siire
Tercih Edilen Kriterler (Rekabet Avantaji):

e Hizmet/tedavi yelpazesi
e Sunum/goriniim
o Odeme yoéntemleri

e Konsiiltasyon hizmetleri
Diger Kriterler (Tamamlayici):

¢ Evde bakim danigmanligi

o ikramlar
Rekabet Stratejisi Gelistirme

Michael Porter'in rekabet stratejileri Tiirkiye kuaforliik sektoriine

uyarlanmistir (Porter, 2015):

e Maliyet Liderligi: Verimlilik ve 6l¢ek ekonomileri
o Farklilagma: Benzersiz hizmet ve deneyim sunumu

e Odaklanma: Belirli miisteri segmentlerine yogunlasma

2.9. Tiiketici Arastirmalar1 ve Miisteri Memnuniyeti

Mevcut bir igletmeye sahip olmanin en 6nemli avantaji, belirli bir miisteri
portfoyiine erisim imkanidir. Isletmenizin miisteri beklentileriyle ne &lgiide
ortiistiiglinii anlamanin en etkili ve proaktif yolu ise sistematik tiiketici

arastirmalar1 yapmaktir. Bu kapsamda, miisteri ihtiyaglari, beklentileri ve
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memnuniyet diizeylerini 6l¢mek i¢in kullanilan en yaygin araglardan biri de

miisteri memnuniyeti anketleridir (Odabasit & Oyman, 2012).

Anketlerin uygulama yontemi, veri kalitesi ve gecerliligi lizerinde
dogrudan etkiye sahiptir. Miisterilerden hizmeti aldiklar1 isletmede anketi
doldurmalarmi istemek, yiiksek yanit orani1 ve anlik deneyimlerin tazeligi
acisindan avantaj saglar. Buna karsilik, anketin eve gotiiriiliip posta veya e-
posta yoluyla gonderilmesi durumunda ise yanit oranlar diisebilmekte ve bu
durum verilerin istatistiki gilivenilirligini zayiflatabilmektedir (Coskun,

Altunisik & Yildirim, 2019).

Etkili bir miisteri memnuniyeti anketi tasarlamak, énemli bir uzmanlik
gerektirir. Temel zorluk, isletme i¢in aksiyon alinabilir, odaklanmis sonuglar
iiretecek kadar detayli, ancak ayn1 zamanda uygulamasi kolay ve anlasilir bir
soru seti olugturmaktir. Tiirkiye'deki kuaforliik sektdriine yonelik yapilan bir
aragtirma, miisteri memnuniyetini etkileyen kritik faktdrler arasinda "personel
davranigt", "islem siiresi" ve "tesis fiziksel kosullarinin" yani sira, "ikramlar"
gibi hizmete destek unsurlarinin da O6nemli bir yer tuttugunu ortaya
koymustur(Yildirim Dal, 2025). Ayn1 ¢alismada, miisterilerin beklenmedik ek
iicret taleplerinden ve randevu sistemine uyulmamasindan kaynaklanan

memnuniyetsizliklerin, miisteri kaybina yol acan onemli etkenler oldugu

belirtilmistir.

Tiirkiye'de hizmet kalitesinin standartlastirilmasi ve 6l¢iilmesine yonelik
cabalar, ¢esitli sektor dernekleri ve rehberler araciligiyla da siirdiiriilmektedir.
Bu kapsamda, hizmet kalite standartlarini belirleyen ve denetleyen kuruluslar,
kalite kriterleri arasina teknik yeterliliklerin yani sira, miisteri deneyimini
dogrudan etkileyen "bekleme alani konforu", "ikram ¢esitliligi" ve "temizlik"
gibi unsurlar1 da dahil etmektedir (Tiirkiye Berberler, Kuaforler ve Gilizellik

Salonu Isletmecileri Federasyonu, 2022). Bu durum, Tiirk tiiketicisinin sadece
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temel hizmeti degil, biitiinclil ve hatasiz bir hizmet deneyimi bekledigini

gostermektedir.

Miisteri anketleri tasarlanirken, yanit seceneklerinin net, anlasilir ve
dlciilebilir olmasina dikkat edilmelidir. Oznel ve yoruma agik ifadeler yerine,
somut davranis ve durumlari 6lgen sorular tercih edilmelidir. Tyi yapilandirilmis

bir anket, asagidaki temel bagliklara 151k tutmalidir (Mucuk, 2019):

¢ Hizmet Kalitesinin Algilanan Diizeyi
o Miisteri iletisiminin Etkinligi

e Miisteri Beklenti ve Gereksinimleri

e Hizmet Siireglerindeki Aksakliklar

o lyilestirmeye Agik Alanlar

Sorular belirlendikten sonra, miisterinin fikrini daha derinlemesine
anlamak i¢in bir yanit 6l¢egi kullanilmalidir. Basit "Evet/Hayir" sorular1 yerine,
katilim derecesini 6lgen Likert tipi skalalar (6rnegin, 1: Kesinlikle Memnun

Degilim - 5: Kesinlikle Memnunum) daha zengin veri saglar.

Ornek Anket Sorusu ve Olcegi:

"Salonumuzun temizlik ve hijyen diizeyini nasil degerlendirirsiniz?"

1 - Cok Kotii 2 - Kétii 3 -Orta 4 - lyi 5 - Cok lyi

2.9.1. Miisteri Profili ve Tercih Nedenleri

"Miisterilerimiz kimler?" sorusu, her igletme i¢in oldugu gibi kuaforler

icin de stratejik planlamanin temelini olusturur. Tiirkiye'deki bir kuafor
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isletmesinin miisteri portfoyii, demografik (yas, cinsiyet, gelir), psikolojik
(yasam tarzi, degerler), sosyokiiltiirel (referans gruplar1) ve cografi (mahalle,
sehir) bircok faktdre gore sekillenir. Miisterilerin bir kuaforii tercih etme
nedenleri ise bu kadar cesitli olabilir; bir miisteri sadece teknik beceriyi (sa¢
kesim kalitesi) takdir ederken, bir digeri sosyal etkilesim, salonun atmosferi
veya sadakat programlari gibi duygusal ve sosyal ihtiyaglara yanit ariyor
olabilir (Green, 2001). Nihayetinde, miisterilerimiz bize, sundugumuz hizmetin
algilanan degerinin, talep ettigimiz fiyati 6demeye razi olduklari noktada

gelirler.

2.10. Uriin Yasam Déongiisii ve Kuafor isletmelerine
Uyarlanmasi

Pazarlama literatiiriinde iyi bilinen "Uriin Yasam Déngiisii" kavramu,

bir kuafor isletmesinin gelisim asamalarin1 anlamak i¢in de kullanish bir

analojidir.

e QGiris (Tanitim) Asamasi: Yeni agilan bir kuaforde, ilk miisteriler
genellikle merak, yakin ¢evre (aile, arkadaslar) veya agresif tanitim
kampanyalartyla ¢ekilir. Bu asamada farkindalik yaratmak ve ilk
miisteri deneyimini kusursuz kilmak esastir.

¢ Biiyiime Asamasi: Memnun kalan miisterilerin tavsiyeleri ve olumuz
online yorumlar ile isletme biiylimeye baslar. Motivasyonu yiiksek
personel ve oturmus bir hizmet kalitesi, bu "patlama dénemi'nin itici
giictidiir. Karlilik artar ve marka degeri olusur.

e Olgunluk ve Doygunluk Asamasi: Biiylime hizi yavaglar, isletme
pazar payini korumaya ¢aligir. Bu asamada rekabet daha belirgin hale
gelir. Miisteri sadakati sinanir ve rakipler benzer hizmetler sunmaya

baglamigtr.
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o Diisiis Asamasi: Isletme, defisen miisteri ihtiyaglarina ve pazar
trendlerine ayak uyduramazsa, misteri kayb1 ve karlhilikta diisiis

baglar.

Tipk1 olgunluk asamasindaki bir {iriiniin yeniden lanse edilmesi gibi, bir
kuafor isletmesi de bu diisiisii 6nlemek veya geciktirmek igin siirekli
yenilenmelidir. Bu yenileme, taze fikirler, yeni hizmetler (6rn. sakal bakimi,
danigsmanlik) ve modern uygulamalar (6rn. online randevu sistemleri) ile

miimkiindiir (Mucuk, 2017).

2.11. Tiirkiye Pazarma Yonelik Cesitlendirme ve Gelecek

Egilimler

Tiirkiye'deki kuaforliik sektorii, artan rekabet ve miisteri beklentileri
nedeniyle geleneksel hizmetlerin Gtesine gegmek zorundadir. Pazarlama
aragtirmalari, misterilerin artik sadece sa¢ kesimi degil, kisisel bakim ve
wellness (esenlik) odakli bir deneyim aradigini gdstermektedir. Bu nedenle,
onde gelen kuaforler hizmet portfoyiinii asagidaki gibi alanlara genisletme

egilimindedir:

e Tirnak Bakim Hizmetleri (Nail Art)

o Estetik ve Giizellik Uygulamalan (Kas, kirpik lamine)

e Kisisel Gériiniim ve imaj Danismanhig:

o Erkek Bakim Hizmetlerinde Ozellesme (Berberlik deneyimi)

e Kozmetik Uriin Perakendeciligi

Bu ¢esitlendirme, isletmeyi olgunluk asamasinda tutmaya, yeni miisteri
segmentlerine ulagsmaya ve gelir kaynaklarini artirmaya hizmet eder. Miisteri
ihtiyaclarina uyum saglayamayan ve degisime direnen isletmeler icin ise diisiis

agsamasi ka¢inilmaz olacaktir.
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2.12.Yeni isler i¢in Pazar Stratejisi: Temel Kararlar ve Tiirkiye

Baglanm

Yeni bir igletme kuran bir girisimci i¢in en kritik sorulardan biri, "Pazar
stratejim  nedir?" sorusudur. Bu soru, isletmenizin pazar icindeki
konumlanigini, rakiplerinizden nasil ayrigacagmizi ve nihayetinde nasil
basariya ulasacaginizi tamimlar. Isletmenizi bir hizmet saglayici olarak nasil
konumlandirdiginiz, vereceginiz tiim operasyonel ve pazarlama kararlarinin

temelini olusturur.

Genel olarak, hizmet isletmeleri icin ii¢ temel genel stratejik yonelimden
bahsedilebilir. Asagidaki ifadelerden hangisi sizin amaglarmiza ve

kaynaklariniza en uygun olani?

e Maliyet Liderligi: Miisterilere, rakiplere kiyasla daha diisiik
maliyetle, temel ve standart hizmetler sunmay1 hedeflemek.

e Farklilagma: Miisterilere, benzersiz, yliksek kaliteli, yenilik¢i veya
ozellestirilmis hizmetler sunmayi ve bu tistiin deger karsiliginda daha
yiksek bir fiyat talep etmeyi hedeflemek.

e (Odaklanma (Nis Stratejisi): Pazarin biitiinii yerine, belirli ihtyaglari
karsilanmamig, spesifik bir miisteri grubuna (segmentine)

odaklanmay1 hedeflemek.

Bu stratejiler hakkinda derinlemesine diisiinmek, aslinda is stratejinizi
analiz etmeye baslamak demektir. Her bir strateji, sunacagimiz hizmetlerin
kapsami, talep edeceginiz fiyatlar, hizmet vermeyi hedeflediginiz miisteri
kitlesi ve iletigsim kanallariniz hakkinda farkl kararlar almaniz1 gerektirir (Eren,

2024).
Tiirkiye'deki Bir Kuaforliik Isletmesi Baglaminda Stratejik Segimler:

1. Maliyet Liderligi Stratejisi:
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Hedef: Fiyat hassasiyeti yiiksek, temel sa¢ kesimi/bakim
hizmetlerini hizli ve uygun fiyata arayan genis bir kitle.
Uygulama: Sehir merkezlerinde veya yogun 6grenci niifusu
olan bolgelerde, sade bir salon isletmek. Hizmet ¢esidi sinirly,
personel maliyetleri optimize edilmis, reklamdan ziyade fiyat
avantajiyla miisteri gekmek.

Tiirkiye Icin Degerlendirme: Yogun rekabet nedeniyle kar
marjlarinin diisiik oldugu, ancak yiiksek is hacmiyle ayakta

kalmabilen bir stratejidir.

2. Farklilagma Stratejisi:

o

Hedef: Kaliteye, liiks deneyime, kisiye 6zel hizmete ve en son
trendlere Onem veren, bunun karsiliginda daha yiiksek
O0demeye razi miisteriler.

Uygulama: Liiks bir semtte, ferah ve 6zenli bir mekanda,
uzman stilistlerle, organik/6zel marka iirlinler kullanarak
hizmet vermek. Hizmete kisisel danigmanlik, aromaterapi gibi
ek deneyimler katmak.

Tiirkiye I¢in Degerlendirme: Biiyiiksehirlerde artan kisisel
gelir ve liiks tiiketim egilimi bu strateji i¢in uygun bir zemin
olugturmaktadir. Marka degeri ve sadik bir miisteri tabani

yaratilabilir.

3. Odaklanma (Nisg) Stratejisi:

o

Hedef: Pazarin goz ard1 edilmis, spesifik bir boliimii. Ornegin;
sadece erkeklere yonelik "berberlik deneyimi" sunan, sadece
diiglin/dzel gilin sa¢1 yapan, veya dogal/organik iiriinler
kullanmaya o6nem veren ebeveynlerin c¢ocuklarina hizmet

veren bir kuafor.
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o Uygulama: Cok dar bir alanda uzmanlasarak, o segmentte
rakipsiz kalmak ve yliksek miisteri sadakati olusturmak.

o Tiirkiye I¢in Degerlendirme: Geleneksel, herkese hitap eden
kuafér modelinden sikilan ve kendini 6zel hissedebilecegi bir
mekan arayan misteriler i¢in oldukca cazip bir stratejidir.
Sosyal medyanin hedef kitleye ulasmay1 kolaylastirmasi bu

stratejiyi giiclendirmektedir.

Sonug olarak igletmenizin uzun vadeli basarisi, bu stratejilerden birini
net bir sekilde belirleyip, tiim operasyonlarinizi bu stratejiyle uyumlu hale
getirmenize baglhdir. Onemli olan, "her keseye hitap eden" belirsiz bir yaklagim
yerine, kaynaklarimiz ve yetenekleriniz dogrultusunda tutarl bir stratejik yon

secmek ve bunu kararlilikla uygulamaktir (Koyuncuoglu, 2021).

2.13. Fiyat Liderligi Stratejisi: Temel Prensipler

Fiyat liderligi stratejisi, bir isletmenin rakiplerine kiyasla daha diisiik
maliyetlerle iiretim yaparak, bu tasarrufu tiiketiciye diisiik fiyat olarak
yansitmasi ve pazarda fiyat avantaji saglamasidir (Porter, 1985). Bu strateji,
temelde bir "hacim oyunudur"; diisik kir marjlari, yliksek is hacmi ve
"koltuklar1 doldurmak" ile telafi edilir. Gosterissiz, standart bir hizmet anlayist
benimsenir ve maliyet minimizasyonu her operasyonel kararin merkezinde yer

alir.

2.13.1. Stratejinin Uygulanmasi: Kritik Operasyonel

Kontroller

Bu stratejide karlilik, son derece siki bir operasyonel verimlilik ve
maliyet kontrolii gerektirir. Tiirkiye'deki bir KOBI igin uygulama adimlari su
sekilde olabilir (Eren, 2024; Sekerli, 2022):

1. Zaman YoOnetimi: Hizmet siireleri kati bir sekilde kontrol altina

alinmalidir. Ornegin, sadece 15 dakikalik erkek sac kesimi veya 30
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dakikalik kadin kesim & sekillendirme gibi standart zaman dilimleri

belirlenmeli ve randevu sistemi buna gore optimize edilmelidir.

. Hizmet Karmasmin Sadelestirilmesi: Sunulan hizmet c¢esidi temel

seviyede tutulmalidir (6rnegin, sadece kesim ve fon; boya, perma
veya Ozel tasarim gibi karmasik ve zaman alict hizmetler
sunulmamalidir). Hizmet kalitesi standartlari, maliyeti artirmayacak
asgari diizeyde tanimlanir.

Standartlagtirilmis Hizmet Stiregleri: Miisteri danigmanligi ve hizmet
akis1, calisanlarin hizla uygulayabilecegi basit, adim adim bir
prosediire doniistiiriilmelidir. Bu, hem siire kontroliine hem de hizmet

tutarliligina katki saglar.

. Maliyet Minimizasyonu: Tim girdi maliyetleri yakindan takip

edilmelidir. Stok israfin1 en aza indirmek, toptan alimlarla malzeme
maliyetini diisiirmek ve destek personeli sayisini optimize etmek

temel hedeflerdendir.

2.13.2. Tiirkiye Pazarinda Fiyat Liderligi Stratejisinin
Uygulanabilirligi ve Hedef Kitle

Fiyat liderligi, pazara giris yapmak veya pazar paymi hizla artirmak

isteyen igletmeler i¢in oldukga etkili bir stratejidir. Tiirkiye gibi enflasyonun

alim giiclinli dogrudan etkiledigi ve tiiketicilerin biiyiik bir boliimiiniin fiyat

hassasiyeti yiiksek oldugu pazarlarda giiclii bir c¢ekiciligi vardir (Odabast &
Oyman, 2017).

Bu strateji, 6zellikle su hedef kitleler iizerinde etkilidir:

Ogrenciler ve diisiik gelirli gruplar.
Fiyat bilinci yiiksek, temel ihtiyaglara odaklanan aileler.

Hizli ve ucuz hizmet arayan, marka sadakati diisiik tiiketiciler.
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Yeni agilan bir isletme, bu strateji ile bolgedeki pazar paymni hizla ele
gecirebilir. Ancak, uzun vadede, rakiplerin de fiyat indirimine gitmesiyle
olusacak fiyat savaslari ve kar marjlarindaki asinma, bu stratejinin temel
risklerini olusturur. Bu nedenle, siirdiiriilebilir olmasi i¢in maliyet kontroliiniin

stirekli kilinmas sarttir.

2.13.3. Fiyat Liderligi Stratejisi ve Uygulama Yontemleri

Fiyat liderligi stratejisi, temel olarak diisiik maliyetle hizmet sunarak
yiiksek hacimde miisteri ¢ekmeyi hedefleyen bir yaklasimdir. Tirkiye'de
ozellikle kuaforlik sektoriinde sikca basvurulan bu strateji, "koltuklari
doldurma" prensibi iizerine kuruludur. Tiirkiye Esnaf ve Sanatkarlan
Konfederasyonu (TESK) verilerine gore, kuaforliik sektdriinde en yaygin
rekabet tiirii fiyat rekabetidir. Ancak bu stratejiyi uygularken 6502 sayili
Tiiketicinin Korunmasi Hakkinda Kanun'un 61. maddesine uygun hareket
etmek gerekmektedir. Bu madde, fiyatlandirma stratejilerinin aldatici ve

yaniltici olamayacagini agikca belirtmektedir.

Fiyat liderligi stratejisini basariyla uygulamak i¢in zaman yonetimi ve
verimlilik biiylik 6nem tasimaktadir. Tiirkiye Kuaforler Federasyonu'nun
belirledigi standartlara gore, erkek sag kesimi i¢in 15-20 dakika, kadin sag
kesimi i¢in 30-45 dakika, boya uygulamalari i¢in ise 45-60 dakikalik siireler
optimal kabul edilmektedir. Bu siirelerin verimli kullanilmasi, randevu
sisteminin iyi planlanmasi ve is akis semalarmin olusturulmasiyla miimkiin
olabilmektedir. Ayrica personelin ¢oklu gorev konusunda egitilmesi de

verimliligi artiran 6nemli bir faktordiir.

Hizmet kisitlamalari ve standardizasyon, fiyat liderligi stratejisinin temel
taglarindan biridir. Temel hizmet paketleri arasinda standart sa¢ kesimi (25-50
TL), kesim ve yikama (40-70 TL), kesim ve fon (50-90 TL) gibi secenekler

bulunmaktadir. Tiirk Standartlart Enstitlisii (TSE) tarafindan belirlenen hizmet
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kalitesi kriterlerine uygun hareket edilmesi zorunludur. Bu kriterler arasinda
temizlik ve hijyen standartlari, ekipman bakim periyotlar1 ve personel egitim
sertifikalar1 yer almaktadir. Kaliteden 6diin vermeden fiyat avantaji sunmak,

stratejinin uzun vadeli basarisi i¢in kritik neme sahiptir.

Maliyet minimizasyonu, fiyat liderligi stratejisinin olmazsa olmazidir.
Tedarikgilerle yapilacak anlasmalar, yerli {reticilerle ¢alisma, grup alimlari
yapma ve 0n 0demeli indirimlerden yararlanma gibi yontemlerle maliyetler
diisiiriilebilir. Personel maliyetlerinin optimizasyonu i¢in TESK'in 2024 yili
iicret aragtirmasi referans alinabilir. Bu arastirmaya gore, stilistler i¢in 4.500-
7.000 TL, yardimci personel icin 3.500-4.500 TL, part-time ¢alisanlar i¢in ise

saatlik 25-40 TL arasinda iicretler sektor ortalamasi olarak kabul edilmektedir.

Hedef pazar segmentasyonu, fiyat liderligi stratejisinin etkinligini
belirleyen 6nemli bir faktordiir. Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) gelir
gruplarina gore yapilan segmentasyonda, diisiik gelir grubunda (0-5.000 TL)
ogrenciler, emekliler ve diisiik iicretli ¢alisanlar; orta gelir grubunda (5.000-
10.000 TL) ise memurlar, is¢iler ve kii¢iik esnaf yer almaktadir. Her bir gelir
grubunun ihtiyaglart ve beklentileri dogrultusunda hizmet paketleri

olusturulmalidir.

Risk yonetimi konusunda Rekabet Kurumu'nun diizenlemelerine dikkat
edilmelidir. Zararina satig, fiyat anlagmalar1 ve piyasa dominantliginin kotiiye
kullanilmasi gibi uygulamalar yasaklanmistir. Tiiketici mahkemelerinin kalite-
fiyat dengesi, vaadedilen hizmetin sunulmasi ve gizli maliyetlerin agiklanmasi
konularindaki kararlar1 da dikkate alinmalidir. Basarili uygulama ornekleri
incelendiginde, Istanbul'da zincir kuaforlerin fiyat stratejileri, mahalle
kuaforlerinin rekabet yontemleri ve Ogrenci bolgelerindeki uygulamalar;
Ankara'da ise memur semtlerindeki fiyatlandirma ve aligveris merkezlerindeki

stratejiler one ¢ikmaktadir.
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Pratik uygulama adimlar1 dort asamadan olusmaktadir: pazar aragtirmasi,
maliyet hesaplama, fiyatlandirma stratejisi ve pazarlama-taniim. Pazar
aragtirmasi asamasinda rakip fiyat analizi, miisteri beklentileri ve bolge gelir
diizeyi incelenmelidir. Maliyet hesaplama asamasinda sabit ve degisken
giderler belirlenmeli, kar marj1 dogru sekilde hesaplanmalidir. Fiyatlandirma
stratejisi asamasinda temel hizmet fiyatlari, paket fiyatlandirma ve indirim
politikalar1 olusturulmalidir. Son agsama olan pazarlama ve tanitimda ise yerel
reklamlar, sosyal medya duyurular1 ve a¢ilis kampanyalar1 planlanmalidir.
Yerel ticaret odalarindan alinabilecek ficretsiz danigsmanlik, KOSGEB'in
girisimci egitim programlar1 ve belediyelerin esnaf destek ofisleri bu siiregte
degerlendirilebilecek kaynaklardir. Ancak unutulmamalidir ki, fiyat liderligi
stratejisi uygulanirken kalite standartlarindan 6diin verilmemeli ve tiiketici

haklar asla ihlal edilmemelidir.

2.14. Benzersiz ve Odaklanms Stratejiler
2.14.1. Benzersiz ve Uzman Strateji

Benzersiz veya uzman strateji yaklasimi, salonun belirli bir alanda
uzmanlagarak rakiplerinden farklilasmasini ve miigteriler tarafindan deger
verilen benzersiz faydalar sunmasimmi hedefler. Tiirkiye Kuaf6rler
Federasyonu'na gore, uzmanlagsmis salonlarin ortalama miisteri memnuniyeti
puani %92 seviyesindedir (Tiirkiye Kuaforler Federasyonu, 2024). Bu stratejiyi
benimseyen igletmeler, 6102 sayili Tiirk Ticaret Kanunu'nun "mesleki uzmanlik
ve standartlar" baslikli 19. maddesi uyarinca hizmet kalitesini garanti altina

almalidir.

Uzman stratejinin temel dayanak noktalar1 arasinda uzman renklendirme
teknikleri, 6zel sa¢ uzatma yontemleri, ileri seviye sa¢ tasarimi ve kapsamli
danigmanlik hizmetleri bulunmaktadir. Tiirkiye'de Mesleki Yeterlilik Kurumu
(MYK) tarafindan belirlenen "Sa¢ Bakim ve Sekillendirme Hizmetleri" ulusal

yeterlilik standartlari, bu alanda uzmanlagmak isteyen kuaforler igin yol
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gosterici olmaktadir (MYK, 2023). Ozellikle biiyiik sehirlerde bu stratejiyi
benimseyen salonlar, Tiiketici Arastirmalar1 Dernegi'nin verilerine gore %30-
40 daha yiiksek fiyat talep edebilmekte ve miisteri sadakati oranlar1 %75'lere

ulasabilmektedir.

2.14.2. Odaklanms Strateji ve Pazar Segmentasyonu

Odaklanmis strateji, belirli bir pazar segmentinde rekabet avantaji elde
etmeye dayanir. Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) verilerine gore, kuaforliik
sektoriinde pazar segmentasyonu yas, gelir, yasam tarzi ve cografi konum gibi
faktorlere gore sekillenmektedir (TUIK, 2024). 6502 sayili Tiiketicinin
Korunmasit Hakkinda Kanun'un "ayrimcilik yasagi" baghkli 4. maddesi
uyarinca, segmentasyon ¢aligsmalarinda tiiketicilere esit davranilmasi gerekliligi

unutulmamalidir.

Odaklanmus strateji gelistirirken dikkat edilmesi gereken dort temel adim
bulunmaktadir. ik olarak, uyumlu segmentlerin belirlenmesi gerekmektedir.
Ikinci adimda, mevcut miisteri tabam icindeki farkli segmentlerin oranlari
analiz edilmelidir. Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi (TOBB) verilerine gore,
basarili segmentasyon ¢aligmasi yapan isletmelerin pazar pay1 ortalama %25
artis gostermektedir. Uglincii adimda, belirli miisteri gruplarinin ihtiyaglart
detayli sekilde analiz edilmeli ve son adimda ise hedef gruba yonelik

odaklanmig pazarlama kampanyalar1 gelistirilmelidir.

2.14.3. Segmentasyon Riskleri ve Firsatlari

Segmentasyon stratejisinin uygulanmast sirasinda farkli pazar
segmentleri arasinda g¢atigmalar yasanabilmektedir. Gamma & Bross (t.y.)
tarafindan yayimlanan rehbere gore, geng miisterilere yonelik miizik, dekor ve
ambiyans olusturan salonlarin %60" daha yasli miisteri segmentini kaybetme
riskiyle kars1 karstya kalmaktadir. Ancak dogru uygulandiginda, KOSGEB'in

"KOBI'ler igin Pazarlama Stratejileri" kitabinda belirtildigi iizere, odaklanmis
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strateji benimseyen igletmelerin karlililk oranlar1 %35 daha yiiksek

olabilmektedir.

Tiirkiye'de basarili segmentasyon Ornekleri arasinda 6grenci
bolgelerinde faaliyet gosteren ve ekonomik fiyatli hizli hizmet sunan salonlar,
liikks semtlerde konumlanan premium hizmet veren kuaforler ve belirli bir stil
anlayisinda uzmanlagmig butik salonlar sayilabilir. Rekabet Kurumu'na gore,
bu tir farklilasmig stratejiler sektér sagligi agisindan olumlu katkilar

saglamakta ve tiiketici tercih cesitliligini artirmaktadir.

2.15. Mevcut isletmeler icin Pazar Stratejileri
2.15.1. Pazar Stratejileri ve Risk Analizi

Mevcut bir kuafor isletmesi icin gelecek stratejileri, dort temel
kategoride degerlendirilebilir. Tiirkiye Esnaf ve Sanatkarlar1 Konfederasyonu
(TESK) 2024 verilerine gore, isletmelerin %65'i pazar payini koruma stratejisi
izlerken, sadece %15'i ¢esitlendirme stratejisi uygulamaktadir (TESK, 2024).
Her bir stratejinin risk seviyeleri ve getirileri, 6102 sayili Tiirk Ticaret
Kanunu'nun "isletme risk yonetimi" baglhikli 19. maddesi kapsaminda

degerlendirilmelidir.

2.15.2. Pazar1 Elde Tutma Stratejisi

Pazar1 elde tutma stratejisi, mevcut miisterilere odaklanarak rekabet
avantaji saglamay1 hedefler. Arastirmalara gore, bu stratejiyi uygulayan
isletmelerde miisteri basina ortalama harcama %20-30 oraninda artabilmektedir
(Homburg, Jozi¢, & Kuehnl, 2017). Bu stratejinin temel dayanagi, personelin
uzmanlik ve bilgi birikimini mevcut miisteri portfOyiine yonlendirmektir.
KOSGEB'in "Mevcut Isletmelerde Biiyiime Stratejileri" rehberine gore, bu
strateji en diisiik risk seviyesine sahiptir ve 6zellikle ekonomik belirsizlik

doénemlerinde tercih edilmektedir.
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2.15.3. Pazar Genisletme Stratejileri

a.Pazar Genisletme Secenegi 1

Bu strateji, mevcut hizmet ve {irlinlerin yeni miisteri segmentlerine
sunulmasini igerir. Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) verilerine gére, niifusun
%28'ini olusturan 15-29 yas grubu, bu stratejinin en potansiyel hedef kitlesini
olusturmaktadir (TUIK, 2024). Yeni pazar segmentlerine ulasmanin yollart
arasinda yeni salon agiliglari, ¢gocuk kuaforliigii hizmetleri, 6grenci paketleri
veya diigiin ve 6zel gilinler i¢in mobil hizmet sunumu sayilabilir. Solomon
(2020) arastirmasina gore, bu strateji orta diizeyde risk tagimakta ve basari orant

%55 olarak Ol¢iilmektedir.
b.Pazar Genisletme Secenegi 2

Mevcut miisterilere yeni hizmet ve Uriinler sunmay1 hedefleyen bu
strateji, miisteri iligkileri yonetiminin 6nemini vurgular. Levy, Weitz ve Grewal
(2019) caligmalarina gore, mevcut miisterilere yeni hizmet sunan isletmelerin
basar1 orani, yeni miisteri kazanmaya calisan isletmelere gore %40 daha
yiiksektir. Ancak bu stratejinin uygulanmasinda miisteri portfoyiiniin iyi analiz
edilmesi kritik 5neme sahiptir. Ornegin, ortalama yas1 50'nin iizerinde olan bir
miisteri kitlesine sahip bir isletmenin, sa¢ uzatma gibi geng¢ miisterilere yonelik

hizmetlere yatirim yapmasi verimli olmayabilir.

2.15.4. Cesitlendirme Stratejisi

Cesitlendirme stratejisi, kuaforliik sektoriinden farkli bir hizmet alanina
gecisi ifade eder. Tiirkiye'de bu stratejiyi uygulayan igletmeler arasinda giizellik
salonlari, epilasyon merkezleri, kafe veya kuafér malzemesi satis magazalari
sayilabilir. Rekabet Kurumu'na gore, bu strateji en yiiksek risk seviyesine
sahiptir ve basari oran1 %35'tir (Rekabet Kurumu, 2025). Cesitlendirme

stratejisinin temel riskleri arasinda, mevcut misterilerin yeni hizmeti
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onaylamamasi, celigkili pazar segmentlerinden miisteri kazanma zorlugu ve

yetersiz deneyim nedeniyle kalite standartlarin1 koruyamama sayilabilir.

2.15.5. Strateji Seciminde Dikkat Edilmesi Gereken Faktorler

Strateji seciminde dikkat edilmesi gereken en dnemli faktdrler arasinda
isletmenin finansal kapasitesi, personel yeterliligi, pazar kosullar1 ve miisteri
profilinin dogru analizi bulunmaktadir. Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi
(TOBB) tarafindan yayinlanan "KOBI'ler igin Stratejik Planlama" kilavuzuna
gore, strateji degisikligi Oncesi detayli bir SWOT analizi yapilmasi
onerilmektedir (TOBB, 2024). Ayrica, 6502 sayili Tiiketicinin Korunmasi
Hakkinda Kanun'un "hizmet g¢esitlendirmesi" baglikli 12. maddesi uyarinca,
yeni hizmetlerin mevcut hizmet kalitesini diisiirmemesi ve tiiketici haklarini

ihlal etmemesi gerekmektedir.

Pazar boliimlendirmesi, benzer ihtiya¢ ve tercihlere sahip miisteri
gruplarini belirlemeyi amaglayan stratejik bir yaklagimdir. Tiirkiye Istatistik
Kurumu (TUIK) 2023 verilerine gore, etkin segmentasyon uygulayan
isletmelerin kar oranlarinda %25'e varan artis gézlemlenmigtir. 6502 sayili
Tiiketicinin Korunmast Hakkinda Kanun'un 4. maddesi uyarinca,
segmentasyon calismalarinda ayrimcilik yapilmamasi ve tiim tiiketicilere esit

davranilmasi gerekmektedir.

Demografik  segmentasyon, Tirkiye'de en yaygin kullanilan
yontemlerden biridir. Yas gruplarina gore 15-24 yas arasi gen¢ miisteriler, 25-
44 yag arasi yetiskin miisteriler ve 45 yas istii olgun miisteriler seklinde
kategorize edilmektedir. Gelir diizeyine gore yapilan siniflandirmada ise 0-
5.000 TL aras1 diisiik gelir grubu, 5.000-10.000 TL aras1 orta gelir grubu ve
10.000 TL iizeri yiiksek gelir grubu yer almaktadir. Egitim durumuna gore
yapilan segmentasyonda lise ve alti, iiniversite ve lisansiistii seklinde

gruplandirma yapilmaktadir.
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Cografik segmentasyon agisindan Tirkiye Esnaf ve Sanatkarlar
Konfederasyonu (TESK) 2023 raporu 6nemli bilgiler sunmaktadir. Kentsel
bolgelerdeki kuaftrlerde ortalama miisteri harcamast 85 TL iken, kirsal
bolgelerde bu rakam 45 TL seviyesindedir. Biiyiiksehirlerde premium hizmet
talebi daha yliksekken, ilge ve beldelerde temel hizmetlere olan talep 6n plana

¢ikmaktadir.

Psikografik segmentasyon, miisterilerin yasam tarzi ve kisilik
ozelliklerine dayali bir gruplandirma sunar. Geleneksel miisteriler diizenli
bakim ve klasik stilleri tercih ederken, modern miisteriler yenilik¢i stiller ve
trend uygulamalara yonelmektedir. Ekonomik miisteriler ise fiyat odakli

hareket etmekte ve kampanyali hizmetleri tercih etmektedir.

Miisteri satin alma davranislari analizine gore, Tiirkiye'de kuaforlerde en
¢ok tercih edilen hizmet %65 ile sa¢ kesimi olurken, bunu %25 ile boya ve renk
islemleri, %10 ile 6zel tedaviler takip etmektedir. Zamanlama agisindan hafta
ici randevular %40, hafta sonu randevular ise %60 oraninda ger¢eklesmektedir.
Ozel giinler oOncesinde ise hizmet talebinde %30'luk bir artis

gbzlemlenmektedir.

Misterilerin satin alma nedenleri incelendiginde, %45 ile kalite en
onemli faktor olarak 6ne ¢ikmaktadir. Fiyat %30, lokasyon %15 ve tavsiye %10
oraninda tercih nedeni olarak belirlenmistir. Satin alma y&ntemleri degiskenlik
gostermekte olup, yiiz yiize randevular %50, telefonla randevular %30, online

randevular ise %20 oraninda gergeklesmektedir.

KOSGEB'in 2023 KOBI performans raporuna gére, basaril
segmentasyon uygulamasi i¢in dort temel adim onerilmektedir. ilk olarak
mevcut miisteri verilerinin detayli analizi yapilmali, ardindan benzer 6zellikteki
miisteri gruplar belirlenmelidir. Ugiincii adimda her miisteri grubu igin 6zel

hizmet paketleri gelistirilmeli ve son olarak uygulama sonuglar1 diizenli olarak
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takip edilerek gerekli iyilestirmeler yapilmalidir. Bu yaklasim, isletmelerin
miisteri ihtiyaglarini daha iyi anlamasina ve hizmet kalitesini artirmasina olanak

tanimaktadir.

2.16. Pazarlama Karmasi (4P) ve Temel ilkeler

Pazarlama karmasi veya yaygin olarak bilinen adiyla 4P, pazarlamanin
temel taglarini olusturan stratejik bir ¢ergevedir. Arastirmalara gore 4P'yi etkin
sekilde uygulayan isletmelerin pazar payinda ortalama %30 biiylime
gbzlemlenmistir (Solomon, 2020). Bu kavram ilk bakista karmasik gelse de,
Tiirkiye'deki kuaforliik isletmeleri baglaminda ele alindiginda oldukga anlagilir

bir yapiya sahiptir.

Uriin (Product) kavramu, kuaforliik sektoriinde sunulan hizmet ve iiriin
yelpazesini kapsamaktadir. Basarili isletmeler ortalama 15 farkli hizmet gesidi
sunmakta ve miisteri bagina harcamay1 %40 artirabilmektedir (Homburg, Jozié,
& Kuehnl, 2017). Uriin stratejisi, Mesleki Yeterlilik Kurumu (MYK)
standartlarina uygun hizmet kalitesi ve siirekli yenilik¢i yaklasim

gerektirmektedir.

Fiyat (Price) stratejisi, Tiirkiye'deki kuaforliik sektoriinde rekabetin en
yogun yasandig1 alanlardan biridir. Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) 2023
verilerine gore, kuaforliik hizmetlerinde ortalama fiyatlar bolgelere gore %60'a
varan farklilk gostermektedir (TUIK, 2023). 6502 sayili Tiiketicinin
Korunmast Hakkinda Kanun'un 61. maddesi uyarinca, fiyatlandirma

stratejilerinin aldatici ve yaniltici olmamasi gerekmektedir.

Dagitim (Place) kavrami, kuaforliikk sektoriinde hizmetin sunuldugu
fiziksel mekan ve erisilebilirlik olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Tiirkiye Esnaf ve
Sanatkarlar1 Konfederasyonu (TESK) aragtirmasina gore, merkezi lokasyonda

bulunan kuaforlerin miisteri sayisi, diger bdolgelerdekilere gore %35 daha



KOZMETIK SALON YONETIMINDE TEMELLER | 118

fazladir (TESK, 2023). Ayrica, online randevu sistemleri kullanan isletmelerin

doluluk oranlarinda %25 artis gézlemlenmistir.

Tutundurma  (Promotion) faaliyetleri,  Tiirkiye'deki  kuaforliik
sektoriinde giderek dijitallesmektedir. Sosyal medya kullanan kuaforlerin
misteri edinme maliyeti %40 daha diisik olmaktadir (Solomon, 2020).
Geleneksel pazarlama yontemlerinin yani sira, dijital platformlarda igerik

pazarlamasi ve miisteri yorumlari dnem kazanmaktadir.

Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmeleri Gelistirme ve Destekleme Idaresi
Bagkanligi (KOSGEB), 4P stratejisinin basariyla uygulanmasi i¢in isletmelere
danigmanlik hizmeti sunmaktadir (KOSGEB, 2023). Bu dort degiskenin uyum
icinde caligmasi, isletmelerin rekabet avantaji elde etmesinde kritik 6neme
sahiptir. Levy, Weitz ve Grewal (2019)’a gore, 4P'yi entegre sekilde uygulayan

isletmelerin miisteri memnuniyeti orant %85'in lizerine ¢ikabilmektedir.

2.17. SWOT Analizi: Tanim, Siirecleri ve Stratejik Onemi

SWOT Analizi, bir isletmenin, projenin veya herhangi bir
organizasyonun mevcut durumunu degerlendirmek ve etkili stratejiler
gelistirmek i¢in kullanilan temel bir stratejik planlama aracidir. Kisaltma,
Ingilizce Giiglii Yonler  (Strengths), Zayif Yonler — (Weaknesses), Firsatlar
(Opportunities) ve Tehditler (Threats) kelimelerinin bas harflerinden olusur
(Hill & Westbrook, 1997). Bu analiz, i¢ ve dis faktdrleri sistematik bir sekilde
inceleyerek, hedef belirleme ve uzun vadeli bir eylem plan1 olusturma siirecinin

temelini olusturur.

2.17.1. SWOT Bilesenleri ve Analiz Siireci

SWOT analizi, genellikle ii¢ temel asamada gerceklestirilen

yapilandirilmis bir siiregtir:



119 | KOZMETIK SALON YONETIMINDE TEMELLER

SWOT analizi

Glglu Zayif Yonler

swor Yonler

analizinize bir
kagida ana
basliklar not
ederek ve
igletmeyi Firsatlar Tehditler
etkileyen
nitelikleri ve
yonleri listeleyin.

Sekil 6: SWOT Analizi
Asama 1: i¢sel Analiz (ice Bakis)

Bu asamada isletmenin kendi kontrolii altindaki i¢ faktorler

degerlendirilir.

e Giiclii Yonler: Isletmeyi rakiplerine kars1 avantajli duruma getiren,
basartya ulagsmada kullanilabilecek igsel kaynaklar, yetkinlikler ve
pozitif 6zelliklerdir. Ornegin; gii¢lii marka imaji, patentli teknoloji,
nitelikli insan kaynaklar1 veya yliksek miisteri sadakati.

e Zayif Yonler: Isletmenin performansim ve rekabet giiciinii
sinirlayan, gelistirilmesi gereken igsel eksiklikler veya olumsuz
ozelliklerdir. Ornegin; yiiksek maliyet yapisi, siirli pazar bilgisi,

diisiik nakit akis1 veya eskiyen altyapi.
Asama 2: Dissal Analiz (Disa Bakis)
Bu asamada isletmenin kontrolii disindaki dis ¢evre faktorleri incelenir.

o Firsatlar: isletmenin lehine kullanabilecegi, pazar egilimleri,
teknolojik gelismeler, demografik degisimler veya rakiplerin

zayifliklar1 gibi dissal kosullardir. Ornegin; yeni bir pazarin ortaya
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cikmasi, destekleyici  hiikiimet politikalar1  veya tiiketici
tercihlerindeki olumlu degisimler.

e Tehditler: isletme igin risk olusturan, performansini ve varligini
tehlikeye atabilecek digsal faktorlerdir. Ornegin; ekonomik
durgunluk, pazara yeni ve giiglii rakiplerin girmesi, olumsuz yasal

diizenlemeler veya tedarik¢i maliyetlerindeki ani artiglar.
Asama 3: Strateji Gelistirme ve Eylem Plan1 Olusturma

Son agamada, dort SWOT kategorisinden elde edilen bulgular bir matris
iizerinde eslestirilerek stratejiler gelistirilir. Bu stratejiler, giiclii yonlerden
firsatlarla yararlanmay1 (SO Stratejileri), zayif yonleri gili¢li yonlere
doniistlirerek tehditlerin etkisini azaltmay1 (ST Stratejileri) ve zayif yonler ile
tehditleri en aza indirmeyi (WT Stratejileri) hedefler. Bu kararlara dayanarak,
kisa, orta ve uzun vadeli hedefleri kapsayan detayl1 bir eylem plani olusturulur

(Panagiotou, 2003).

Sonu¢ olarak, SWOT Analizi, karmasik bir durumu anlagilir dort
kategoriye ayirarak yoneticilerin sistematik diisiinmesine olanak taniyan basit
ama giiclii bir ¢ergevedir. Etkinligi, analizin derinligine ve objektifligine bagh
olsa da, dogru uygulandiginda isletmeler icin stratejik yol haritasinin

belirlenmesinde vazgegilmez bir aragtir.

2.18. Fiyatlandirma Stratejileri

Fiyatlandirma, bir mal veya hizmetin satis fiyatinin belirlenmesi olarak
tanimlanan, igletmeler i¢in olduk¢a karmasik ve ¢cok yonlii bir siirectir. Bu siire¢
yalnizca maliyetleri karsilamayi degil, ayn1 zamanda pazar konumlandirmasini,
miisteri algisini ve rekabetgi stratejiyi de dogrudan etkilemektedir. Pazarlama
agisindan bakildiginda, fiyatlandirma, tiiketicilerin bir {irlinii veya hizmeti nasil

algiladig1 lizerinde belirleyici bir role sahiptir. Fiyat, bir ugta liikks ve {istiin kalite
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cagrisimlar tasiyabilirken, diger ugta “ucuz” ve “diigiik kaliteli” olarak

degerlendirilebilmektedir (Kotler & Keller, 2021).

2.18.1. Fiyatlandirma Kararim Etkileyen Faktorler

Fiyatlandirma stratejilerini  belirlerken isletmeler genellikle ig
maliyetlere (sabit ve degisken maliyetler) odaklanma egilimindedir. Ancak bu
yaklagim, hikayenin yalnizca bir kismini olusturur. Gergekgi ve siirdiiriilebilir
bir fiyat belirlemek i¢in maliyetlerin yani sira, pazar kosullari, rakip fiyatlari,
talep esnekligi ve miisterilerin 6deme istekliligi gibi digsal faktorlerin de

dikkate alinmas1 gerekmektedir (Nagle & Miiller, 2018).

Basarili bir isletme, fiyatlandirma seviyelerini belirlerken su adimlari

izlemelidir:

1. Rekabetci Fiyat Analizi:

Pazardaki rakiplerin fiyatlariin diizenli olarak arastirilmasi, isletmenin
kendi fiyatin1 konumlandirmasi agisindan kritik 6neme sahiptir. Fiyat,
rakiplerin {iriin/hizmet tekliflerine kiyasla nispeten daha yiiksek, diisiik

veya benzer diizeyde olabilir.

2. Deger Tabanh Fiyatlandirma:

Fiyatin, pazarin ve hizmetin bir 6zelligi oldugu unutulmamalidir.
Miisteriye sunulan deger, fiyatlandirma kararlarinin merkezinde yer
almalidir. Deger tabanli fiyatlandirma, miisterilerin tiriinle ilgili
algiladiklar1 faydaya dayanir ve uzun vadede daha yliksek kar marjlari

saglayabilir.

3. Maliyet ve Gelir Dengesi:
I¢ maliyetlere dayal: fiyatlandirma yaygin olsa da, yalnizca maliyet art:

yontemine dayanmak pazar dinamiklerini gdz ardi etme riski tagir. Bu
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nedenle, maliyetler ile pazarin talep edecegi fiyat diizeyi arasinda denge

kurulmasi 6nemlidir.

Sonug olarak, fiyatlandirma, stratejik pazarlamanin temel taglarindan
biridir. Dogru fiyatlandirma kararlari, isletmenin pazar payini, karliligini ve
marka imajim dogrudan etkiler. Isletmeler, fiyat: yalnizca bir maliyet karsilama
araci olarak degil, ayni1 zamanda bir pazarlama iletisimi araci olarak gormeli ve
fiyat stratejilerini hem igsel hem de dissal faktorleri dikkate alarak

olusturmalidir.

2.19. Basa Bas (Break-Even) Analizi

Basa bag analizi, bir isletmenin toplam gelirlerinin toplam maliyetlerine
esit oldugu, dolayisiyla ne kar ne de zarar etmedigi {iretim veya satig hacmini
belirlemek i¢in kullanilan temel bir finansal planlama aracidir (Horngren, et al,
2014). Bu analiz, 6zellikle fiyatlandirma stratejileri, maliyet kontrolii ve kar
planlamasi i¢in kritik dneme sahiptir. Dogru bir sekilde uygulanabilmesi igin

bazi temel kavramlarin ve matematiksel iligkilerin anlagilmasi gerekmektedir.
Analizin temelini olugturan bilegenler asagidaki gibidir:

e Briit Satislar (Toplam Gelir - R): Belirli bir dénemde, satilan birim
sayist (N) ile birim satig fiyatinin (P) ¢arpimina esittir.

o Formil: R=NxP

e Sabit Maliyetler (F): Uretim veya satis hacminden bagimsiz olarak,
kisa vadede degismeyen giderlerdir. Ornekler arasinda kira, maaslar,

sigortalar ve belirli kamu hizmetleri sayilabilir.

e Degisken Maliyetler (V): Uretim veya satis hacmiyle dogru orantili
olarak degisen maliyetlerdir. Birim basina hesaplanir. Ornekler

arasinda hammadde, ambalaj ve belirli is¢ilik maliyetleri yer alir.
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e Toplam Maliyetler (TC): Sabit maliyetler ile toplam degisken
maliyetlerin (N x V) toplamidir.

o Formiil: TC=F + (N x V)

e Katki Payr (Birim Katki Marji): Birim satig fiyatt (P) ile birim
degisken maliyet (V) arasindaki farktir. Her bir satisin sabit
maliyetleri karsilamaya ve kara ne kadar katkida bulundugunu

gosterir.
o Formiil: Katki Pay1=P-V

2.19.1. Basa Bas Noktas1 Hesaplamalar

Basa bas noktasi, Toplam Gelir = Toplam Maliyet oldugu noktada

bulunur.
NxP=F+(NxV)
Bu temel denklem, iki sekilde ¢oziilerek basa bas noktasi hesaplanabilir:

a) Basa Bas Satis Miktar1 (N):
Belirli bir satig fiyatinda (P), basa bas noktasina ulasmak i¢in ka¢ birim
satilmas1 gerektigini bulmak i¢in kullanilir. Formiil, temel denklem N x P =F

+ (N x V)'den tiiretilir.
e Formil: N=F/(P-V)

o Burada (P - V) birim katki payimi temsil eder. Formiil, toplam
sabit maliyetin, birim basina katki payma boliinmesiyle basa

bas satis adedini verir.

b) Basa Bas Satis Fiyat1 (P):
Belirli bir satig hacminde (N) basa bas noktasina ulagmak i¢in gereken
birim satis fiyatini bulmak i¢in kullanilir. Formiil, temel denklem N x P=F +

(N x V)'den tiiretilir.
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e Formill: P=(F/N)+V

o Bu formiil, birim bagma diisen sabit maliyet (F/N) ile birim

degisken maliyetin (V) toplamiyla gerekli fiyat1 gosterir.

Sonug olarak, basa bas analizi, isletmeler i¢in finansal fizibilite
calismalarinin vazgecilmez bir pargasidir. Bu formiiller, sabit ve degisken
maliyetlerin Onceden dogru bir sekilde hesaplanabildigi veya benzer
isletmelerin mali verilerine erisilebildigi durumlarda en etkili sekilde kullanilir.
Eger bu tiir veriler mevcut degilse, isletmelerin kendi maliyet yapilarini ve katki
paylarim1 tahmin etmek i¢in pazar arastirmasi ve detayli maliyet analizi
yapmalar1 gerekecektir. Nihayetinde, bu analiz yalnizca basa bas noktasini
belirlemekle kalmaz, ayni zamanda hedeflenen kér seviyelerine ulagmak icin

gereken satig hacmini planlamak i¢in de bir temel olusturur (Drury, 2018).

2.20. Katki Maliyetleri ve Ortalama Fatura Analizi

Katki pay1 (katki marji), bir mal veya hizmetin satig fiyati ile degisken
maliyeti arasindaki fark: ifade eder ve bu fark, isletmenin sabit maliyetlerini
karsilamasia ve kira gecmesine olanak tamir. Tiirkiye'deki KOBI'ler igin,
ozellikle hizmet sektoriinde, maliyetlerin dogru hesaplanmasi ve
fiyatlandirmanin etkin bir sekilde yapilabilmesi i¢in katki pay1 analizi hayati
oneme sahiptir (Maliye Bakanligi, 2023). Bu analiz, isletmelerin hangi
hizmetlerinin daha karli oldugunu gérmesine ve kaynaklarini daha verimli

yonlendirmesine yardimei olur.

2.20.1. Katki Maliyetlerinin Hesaplanmasi: Bir Kuafor Salonu

Ornegi

Tiirkiye'de bir kuafor salonunda "Klasik Kesim ve Sekillendirme" gibi
temel bir hizmetin katki paymi hesaplamak i¢in, o hizmete 6zgii degisken

maliyetler belirlenmelidir.
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Birim Degisken Maliyet Kalemleri (V):

e Sarf Malzemeleri: Sampuan, sa¢ kremi, jole, kopiik (Ortalama: 15
TL)

e Dogrudan Iscilik: Kuaforiin bu hizmet igin harcadig1 siireye denk
gelen ticreti ve isveren SGK primi (Ortalama 45 dakika i¢in: 75 TL)

e Diger Degisken Maliyetler: Tek kullanimlik havlu/6rtii, su ve elektrik
giderleri (Ortalama: 10 TL)

Toplam Birim Degisken Maliyet (V): 15 TL+ 75 TL+ 10 TL =100 TL
Hizmetin satis fiyat1 (P) 200 TL olarak belirlenmisse:

Birim Katki Pay1=P -V
Birim Katki1 Pay1 =200 TL - 100 TL = 100 TL

Bu sonug, her bir "Klasik Kesim ve Sekillendirme" hizmetinin, kira, sabit
personel maaslar1 ve diger genel giderler gibi sabit maliyetleri karsilamak
icin 100 TL katki sagladigin1 gosterir. Isletmenin kéara gecebilmesi icin, tiim
hizmetlerden elde edilen toplam katki payinin, toplam sabit maliyetleri agmas1

gerekmektedir (Biiyiikmirza, 2024).

2.20.2. Ortalama Fatura Analizi ile Karhhgin Pratik
Degerlendirmesi

Ortalama fatura analizi, Tirkiye'deki perakende ve hizmet sektorii
isletmelerinin performansini dlgmek i¢in yaygin olarak kullanmilan pratik bir

yontemdir.
Hesaplama Yoéntemi:

Ortalama Fatura = Toplam Aylik Briit Satis (TL) / Toplam Miisteri
Say1s1
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Tiirkiye Ornek Uygulamasi:

Bir aylik toplam briit satiglar: 250.000 TL
Bir aylik toplam miisteri say1si: 750
Ortalama Fatura: 250.000 TL / 750 =333 TL

Bu analizin amaci, ortalama miisteri harcamasinin saglikli olup

olmadigin1 anlamaktir. Bunun i¢in, ortalama faturanin altinda yatan hizmet

karisimi (service mix) incelenmelidir.

Diisiik Ortalama Fatura Riski: Eger ortalama fatura, temel ve diisiik
karliliga sahip hizmetlerin fiyatina yakin seyrediyorsa, bu durum
isletmenin yiiksek katki pay1 saglayan (boyama, 6zel bakim gibi)
hizmetleri yeterince satamadigin1 gosterebilir. Miisteri basina diisen
ortalama gelir diisiik oldugu icin sabit maliyetleri karsilamak
zorlasabilir.

Yiksek Ortalama Fatura Basarisi: Ornegimizdeki 333
TL'lik ortalama fatura, temel kesim hizmetinin fiyatindan (200 TL)
onemli Olgiide yiiksektir. Bu, miisterilerin dnemli bir boliimiiniin,
temel hizmete ek olarak daha yiiksek fiyatli ve daha yiiksek katki pay1
saglayan hizmetler aldiginin giiglii bir gostergesidir. Bu durum,
isletmenin "siyahta" (karda) olma ihtimalini artirir ve pazarlama ile
hizmet ¢esitlendirme stratejilerinin basarili oldugunu diistindiiriir

(TUIK, 2023).

Tiirkiye'nin dinamik ve rekabetgi is ortaminda, katki maliyeti ve

ortalama fatura analizi gibi basit ama etkili araglar, isletmeler icin hayati 6nem

tasir.

Isletmeler icin pratik adimlar:



127 | KOZMETIK SALON YONETIMINDE TEMELLER

1. Maliyet Seffafligi: Degisken ve sabit maliyetlerinizi diizenli olarak
takip edin. SGK ve Vergi Dairesi'nin yayinladigi rehberler bu konuda
yol gdsterici olabilir.

2. Katki Payr Odagi: Sadece satis hacmine degil, her bir hizmetin
getirdigi katki payma odaklanin.

3. Ortalama Faturayr Yikseltin: Cross-selling (capraz satig) ve up-
selling (daha iist hizmete yonlendirme) teknikleri ile ortalama faturay1
artirmaya calisin.

4. Hizmet Karnisimini Optimize Edin: Yiiksek katki payr saglayan
hizmetlere yonelik promosyon ve pazarlama faaliyetlerine agirlik

verin.

Bu iki analiz, isletme sahiplerine sadece ge¢mis performansi lgmekle
kalmaz, ayn1 zamanda gelecege yonelik daha stratejik ve karli kararlar almalari

icin gerekli i¢cgoriiyii saglar.

2.21.Veriye Dayalh Pazarlama: Miisteri Bilgileriyle Biiyiime

Firsatlarim Yakalama

Mevcut miisterileriniz, iginizi biiylitmek i¢in en degerli ve maliyet-etkin
kaynagmizdir. Sadakat kartlari ve benzeri sistemlerin yiikselisi, Bilgi
Teknolojileri (BT) aracilifiyla pazarlama firsatlarinin ne kadar giigli
olabilecegini gostermistir. Bu sistemlerde miisteriler, kisisel bilgileri (isim,
adres vb.) karsiliginda indirim veya ddiiller alir. Toplanan bu veriler, satin alma
aligkanliklarina dair kaliplar1 ortaya cikarir ve hedefe yonelik pazarlama
kampanyalar1 i¢in altin degerinde bilgiler saglar (Kotler & Keller, 2021). Bu
prensip, bir kuafor salonu gibi hizmet isletmeleri i¢in de gecerlidir.
Miisterilerinizden toplanan veriler, is stratejinizi sekillendirebilir ve gelirinizi

artirmaniza olanak tanir.

Asagida, bir "Pazar Bilgi Tablosu" olusturmak i¢in izlemeniz ve analiz

etmeniz gereken temel veri kategorileri bulunmaktadir:
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Miisteri Profili ve Davramslari:

Kimdirler? (Demografik): Profesyonel, evli ve c¢ocuklu, yiiksek
harcamali, sehirli emekli, 6grenci?

Salonu Ne Siklikla Ziyaret Ederler? (Sadakat): Aylik mi, alt1 haftada
bir mi, ti¢ aylik m1? Diizenlilikleri nedir?

Sizi Nasil Buldular? (Edinme Kanali): Tavsiye, sosyal medya, arama
motoru (hangi arama terimleri?), yerel reklam?

Ne Tiir Hizmetler Aliyorlar? (Hizmet Karisimi): Sadece kesim mi?
Boya, bakim veya 0zel tedaviler de talep ediyorlar mi1? Harcama

seviyeleri makul ve beklentilerinizle uyumlu mu?

Personel ve Operasyonel Veriler:

Calisma Orani: Her bir personelin randevu doluluk orani nedir?
Hangi caligsma tiirlerinde (kesim, boya vb.) daha basarililar?
Popiilerlik: Hangi personel en ¢ok tercih ediliyor? Bu, egitim veya
pazarlama firsatlarin1 gosterir.

Performans ve Tesvikler: Personelin belirli hizmetleri (6rn., yiiksek
karlilikli bakimlar) satmasi igin ikramiye Odemeleri veya o&zel

tesvikler var m1? Kag farkli hizmet tamamlaniyor?

Hizmet Etkinligi ve Pazarlama Kanallar:

Hangi Hizmetler Talep Goriiyor? Kag farklt hizmet saglaniyor ve
hangileri daha popiiler?

Pazarlama  Etkinligi: Yapilan konumlandirma, promosyonlar,
teshirler ve reklamlar ise yariyor mu? Miisteri kazanim maliyeti
makul mii?

Performans Karsilagtirmasi: Bazi alanlarda (6rn., 6zel giin makyaji)

rakiplerinize kiyasla daha iyi misiniz?
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Bu sorularin cevaplari, anketler, randevu yaziliminiz ve dogrudan

miisteri etkilesimleri yoluyla toplanan verilerle doldurulabilir.

2.21.1. Verilerle Pazarlama Firsatlar: Yaratma

Toplanan bu veriler, "islenmemis ham veri" olmaktan ¢ikip "eyleme

doniistlirilebilir iggoriilere" doniistiigiinde pazarlamanizin giicii ortaya ¢ikar.

e Kisisellestirilmis Kampanyalar: Ornegin, her 3 ayda bir boya yaptiran
miisterilerinize, 2.5 aylikken "Seni 6zledik! Bu ay boya servisinde
%10 indirim" igerikli bir SMS veya e-posta gdnderebilirsiniz.

e Hizmet Paketleri: Ogrenci miisterilerinizin yogun oldugunu
goriirseniz, onlara yonelik uygun fiyath "Ogrenci Kesim &
Sekillendirme Paketi" olusturabilirsiniz.

e Hedefli Promosyonlar: Yiiksek harcama yapan miisterilerinizi, 6zel
bir lansmana veya VIP tedavilere davet ederek onlari
odiillendirebilirsiniz.

e Personel Egitimi: Kimyasal tedavilerde (perma, diizlestirme) talebin
diisiik oldugunu goriirseniz, personelinizi bu alanda egiterek yeni bir
hizmet kategorisi yaratabilirsiniz.

e Sadakati Odiillendirme: Sik gelen miisterileriniz icin "10 randevuda

1 licretsiz" gibi bir sadakat programi baglatabilirsiniz.

Sonug olarak, bilgi, giigtiir. Miisterileriniz hakkinda topladiginiz veriler,
sadece istatistik degil, onlarin ihtiyag¢larina, tercihlerine ve davranislarina dair
bir haritadir. Bu haritay1 dogru okumak, sadece gec¢miste ne oldugunu
anlamaniza degil, gelecekte ne olacagini sekillendirmenize de olanak tanir.
Veriye dayali kararlar alarak, genel pazarlama maliyetlerinizi diisiiriirken,
miisteri memnuniyetini, sadakatini ve nihayetinde isletmenizin karliligim

artirabilirsiniz.
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2.22. Verimlilik ve Karhlik: Ortalama Fatura ve Basa Bas

Analizinin Kritik Rolii

Bir hizmet isletmesi olan kuafor salonunuzun siirdiirilebilirligi,
verimlilik ve karlilik tizerine kuruludur. Bu iki kavram, sadece ne kadar ¢ok
miisteri agirladigimizla degil, ayni1 zamanda her bir miisteri iliskisinden ne kadar
deger elde ettiginiz ve maliyetlerinizi nasil yonettiginizle dogrudan iligkilidir.

Bu makale, isletme sagliginizi 6lgmek i¢in iki temel araci ortaya koymaktadir:

2.22.1. Ortalama Fatura ve Basa Bas Analizi.

Ortalama Fatura, iiretkenligin ve hizmet karigiminin barometresidir.

Ortalama fatura, salonunuzun ne kadar verimli ¢alistigin1 gosteren basit

ama giiclii bir gostergedir.

Hesaplama:

Ortalama Fatura = Toplam Aylik Satiglar (TL) / Toplam Miisteri Sayis1
Analiz ve Yorum:

Buradaki kritik karsilastirma, ortalama faturanizi temel bir hizmetin

(genellikle "Kesim ve Sekillendirme") fiyatiyla kiyaslamaktir.

e Ortalama Fatura < Temel Hizmet Fiyati: Bu durum, isletmenizin
biliyiikk ol¢iide diisiik karliliga sahip temel hizmetlere bagiml
oldugunu, ek hizmetler (boya, bakim, lamine) veya perakende iiriin
satiglarinda yetersiz kaldigin1 gosterir. Bu seviyede, sabit maliyetleri
karsilayip kara gegmek oldukca zor olacaktir.

e Ortalama Fatura > Temel Hizmet Fiyati: Bu, isletmenizin giiglii bir
"hizmet karigimina" sahip oldugunun gdstergesidir. Miisterilerinizin
temel hizmetlere ek olarak, daha yiiksek katki payr saglayan ek
hizmetler ve iirlinler satin aldigin1 gosterir. Bu, saglikli bir karlilik

seviyesine isaret eder (Biiylikmirza, 2024).
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2.22.2 Basa Bas Analizi: Hedeflerin ve Gerg¢eklerin
Anlasilmasi
"[sletmenin karl1 olmasi i¢in ka¢ miisteriye ihtiyact var?" sorusunun

cevabi, basa bas analizi ile bulunur.

Basa bas noktasi, toplam gelirin toplam maliyetlere (hem sabit hem de
degisken) esit oldugu, dolayisiyla net karin sifir oldugu noktadir. Bu nokta,

isletmenizin finansal sagligini izlemek i¢in hayati 6neme sahiptir.

Hesaplama (Miisteri Sayis1 Uzerinden):
Basa Bas Miisteri Sayis1 = Toplam Sabit Maliyetler (TL) / Ortalama Katk1
Pay1 (Miisteri Bagia TL)

Hedefler ve Dalgalanmalar:

Bir yonetici olarak aklinizda hedef rakamlar olabilir, ancak bu hedefler
gercekei ve esnek olmalidir. Basa bas noktaniz statik degildir; asagidaki

faktorlerle siirekli dalgalanir:

e Muhasebe Faktorleri: Kira zammi, artan stok maliyetleri, banka
masraflar1 ve faiz oranlarindaki degisimler.

e Acil Durumlar: Ekipman arizalar1 (sicak su kazaninin patlamasi gibi),
beklenmedik personel kayiplari, hirsizlik veya vandalizm. Bu
durumlar nakit akisinizda hizla biiyiik bir agik yaratabilir.

e Mevsimsel ve Cevresel Etkiler:

o Yaz: Personel eksikligi, okul ve aile tatilleri.
o Kis: Kotii hava ve tehlikeli yol kosullari, ulagim aksakliklari.
o Tim Yil: Bu etkenlerin isletmeniz iizerinde yarattig1

"zincirleme" etkiler.
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2.22.3. Proaktif Bir Yonetim Stratejisi Icin Kritik Cikarimlar

Verimlilik ve karliligi saglamak, sadece miisteri saymak degil, bu
misterilerden ne kadar deger elde ettiginizi anlamak ve isletmenizin maliyet

yapisina hakim olmakla miimkiindiir.
Isletmeniz icin Eylem Plani:

1. Ortalama Faturanmizi Takip Edin ve Artirin: Hizmet karigiminizi,
ortalama faturay1 yiikseltecek sekilde ¢esitlendirin. Yiiksek karlilikli
hizmetleri ve iirlin satiglarini tesvik edin.

2. Gergekegi Bir Basa Bas Analizi Yapin: Tiim sabit ve degisken
maliyetlerinizi diizenli olarak gozden gegirerek basa bas noktanizi
giincel tutun.

3. Bir Acil Durum Fonu Olusturun: Beklenmedik giderler i¢in nakit
akisinizda bir tampon bdlge olusturun.

4. Esnek ve Proaktif Olun: Mevsimsel dalgalanmalar1 ve piyasa
degisimlerini dnceden tahmin edip biitgenizi ve pazarlama stratejinizi

buna gdre uyarlayimn.

Bu araglan diizenli olarak kullanmak, isletmenizi bir krizin pasif bir
kurbani olmaktan c¢ikarip, piyasa kosullarimi yoneten proaktif bir lidere

doniistiirecektir.

2.23. Projeksiyon ve Spekiilasyon: Gergekgi Finansal Planlama

icin Miisteri Temelinizi Anlamak

Bir kuafor salonunun karliligi, kaginilmaz olarak genel giderleriyle
dogrudan baglantilidir. Yiiksek sabit maliyetlere (kira, maaglar, ekipman) sahip
bir salonun, bu maliyetleri karsilayabilmek i¢in daha diisiik maliyetli bir salona
kiyasla daha fazla gelir elde etmesi gerekecektir. Bu gercek, isletme sahiplerini,

gelir tahminlerinin ne kadarimin saglam verilere dayandigini (projeksiyon) ve
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ne kadarmin belirsiz beklentilere dayandigini (spekiilasyon) titizlikle ayirt

etmeye zorlar. Bu ayrim, gercekgi bir finansal plan olusturmanin temel tagidir.

2.23.1. Temel Performans Gostergesi: Briit Salon Ciktis1 ve

Stilist Verimliligi

Karlilig1 anlamak i¢in ilk bakilmasi gereken yer, briit salon ¢iktisidir;
yani salonun belirli bir dénemde elde ettigi toplam gelir. Ancak bu toplam
rakamin altinda yatan asil kritik faktor, bu ¢iktinin nasil olustugudur. Bu, her
bir stilistin ekip cercevesinde ne kadar verimli calistiginin analiz edilmesini

gerektirir (Bliylikmirza, 2024).
Analiz Edilmesi Gerekenler:

o Bireysel Gelir: Her bir stilistin aylik veya haftalik toplam satislar
nedir?

e Ortalama Fatura: Her stilist, miisteri basina ortalama ne kadar gelir
elde ediyor?

e Randevu Doluluk Orani: Bir stilistin ¢alisma saatlerinin ne kadari

verimli bir sekilde dolu?

Bu veriler, hangi stilistlerin yalnizca is yapmakla kalmayip ayni
zamanda igletme i¢in deger de yarattigini ve hangi alanlarda ek egitim veya

motivasyona ihtiya¢ oldugunu net bir sekilde ortaya koyar.

2.23.2. Miisteri Portfoyiiniizii Anlamak: Projeksiyon ve
Spekiilasyon Arasindaki Fark

Finansal planlamada en biiyiik zorluklardan biri, miisteri tabaninizi iki

ana kategoriye ayirmaktir:
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A. Diizenli Miisteriler (Projeksiyonun Temeli)

Bu miisteriler, isletmenizin hayat damaridir. Belirli ve tahmin edilebilir
bir siklikta (6rnegin, her 4-6 haftada bir) salonu ziyaret ederler. Bu diizenlilik,

onlar1 projeksiyon i¢in temel dayanak haline getirir.

o Ogzellikleri: Gelir akisinizin istikrarli ve dngoriilebilir olan kismini
olustururlar.

¢ Planlama: "Gelecek ay 400 diizenli miisterimizin yaklasik %70,
ortalama 250 TL'lik bir islem yapacak" seklinde nispeten giivenilir
tahminler yapmanizi saglarlar.

e Aksiyon: Bu miisterilere  yonelik pazarlama ve  sadakat
programlariniz, onlar1 elde tutmaya ve ortalama harcamalarini

artirmaya odaklanmalidir.

B. Ara Smra Gelen / Yeni Misteriler (Spekiilasyon Konusu)
Bu grup, diizensiz araliklarla gelen veya heniiz bir aligkanlik olusturmamis
miisterilerden olusur. Gelecekteki davraniglar1 belirsizdir ve bu nedenle finansal

planlamada spekiilasyon kategorisine girerler.

o Ogzellikleri: Gelirinizin dngériilemeyen ve degisken kismimi temsil
ederler.

e Planlama: Biitgenizde "yeni miisteri kazanimi" kalemi bir hedef olsa
da, bu rakam diizenli miisteri geliri kadar garanti degildir.

e Aksiyon: Bu gruba yonelik stratejiniz, onlar1 diizenli miisteri haline
getirmek i¢in pazarlama (tavsiye programlari, ilk ziyaret indirimleri)

yapmaktir.

2.23.3. Gerg¢ek ile Kurguyu Ayirarak Giiclii Bir Finansal Plan
Olusturun

Isletmenizin uzun vadeli saghigi, projeksiyon (gercek) ile spekiilasyon

(kurgu) arasindaki farki net bir sekilde anlamaniza baghdir. Giivenilir bir
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finansal plan, temelini giiglii bir diizenli miisteri tabanindan alan gercekgi
projeksiyonlar iizerine insa edilmelidir. Ara sira gelen misterilerden elde
edilecek potansiyel gelir ise, bu temel plan1 destekleyen bir "art1" olarak

goriilmeli, ancak asla planin temel dayanagi haline getirilmemelidir.

Bu yaklasim, nakit akis1 sikintilarini ngérmenize, daha etkili pazarlama
biit¢eleri ayirmaniza ve isletmenizin gercek finansal durumu hakkinda daha net

bir vizyona sahip olmaniza olanak taniyacaktir.

2.24. Doluluk Seviyeleri: Randevu Verimliligini Anlamak ve
Optimize Etmek

2.24.1. Otel Sektoriinden Alinacak Bir Ders

Otel ve konaklama sektorii, performanst 6l¢mek i¢in "doluluk oran1" ad1
verilen giiclii bir metrigi kullanir. Bu sirketler, yalnizca haftalik gelirlere
odaklanmak yerine, nakit akist tahminleri ve ayrintili is planlariyla birlikte, yil
boyunca belirli bir minimum doluluk seviyesini hedefleyerek stratejilerini bu
"kistas" lizerine kurarlar. Bu prensip, randevuya dayali ¢alisan bir kuafor salonu

icin de ayn1 derecede degerli ve uygulanabilir bir 6lgiittiir.

2.24.2. Kuafér Salonlari i¢in Doluluk Oram Kavram

Bir salonu bir biitiin olarak ele aldiginizda, stilist ekibinizin tam kapasite
calismasi1 beklersiniz. Bu katki diizeyi, bir beklenti veya performans
gostergesi olarak is planma dahil edilmelidir. Stilistlerin optimum
potansiyellerine yakin ¢aligmasini istemek, ¢aligma haftasi boyunca randevu

defterlerinin dolu olmasi anlamina gelir.
Optimum Kapasitenin Hesaplanmasi:

e Haftada 5 giin calisan tam zamanl bir stilist diiglinelim.

e Bir giinde ortalama 12 randevu kapasitesi oldugunu varsayalim.
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e Haftalik Optimum Kapasite: 5 giin x 12 randevu/giin = 60
randevu/hafta

e Miisterilerin ortalama 6 haftada bir geri dondiigiinii kabul edersek:

e 6 Haftalik Optimum Kapasite: 60 randevu/hafta x 6 hafta =360

randevu

Bu, 360 diizenli miisterisi olan bir stilistin, teorik olarak %100 doluluk

oraniyla calisabilecegi anlamina gelir.

2.24.3. %100 Doluluk Hedefi Neden Gercekei ve
Siirdiiriilebilir Degildir?

%100 doluluk oraninda ¢aligmak, teoride verimli ve karli gibi goriinse

de, pratikte uzun vadede ciddi sorunlara yol acar. Zaman esnekliginin

olmamast, asagidaki olumsuz sonuglar1 dogurur (ISMMMO, 2023):

sunar.

e Hizmet Kalitesinde Asinma: Aceleci ve yorgun bir hizmet, miisteri
memnuniyetini diiglirir.

o Stilist Tiikenmisligi: Stirekli yogun tempo, stres ve yorgunluga neden
olarak motivasyonu ve performansi diistiriir.

o Inovasyon Eksikligi: Yeni hizmetler gelistirmek, egitim almak veya
alternatif tedaviler sunmak i¢in zaman kalmaz.

o Tekdiizelik: Sikic1 ve tekrarlayan bir c¢aligma rutini, yaraticiligi
oldiirtir.

e Miisteri Kaybi: Tiim bu faktorler, nihayetinde sadik miisterilerin bile

kaybedilmesiyle sonuglanir.

2.24.4. Doluluk Oraninin Hesaplanmasi ve Gercekc¢i Hedefler

Matematik basittir ve performansi karsilagtirmak i¢in giiglii bir arag
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Doluluk Orani Formiilii:
Doluluk Orani (%) = (Gergeklesen Randevu Sayisi / Optimum Kapasite) x 100
Ornek Hesaplama (6 Haftalik Dénem Igin):
o Stilist A: 280 randevu tamamladi.
o Doluluk Oran1 = (280 /360) x 100 = %78
o Stilist B: 320 randevu tamamladi.
o Doluluk Orani = (320 /360) x 100 = %89

Bu hesaplama, Stilist B'nin kapasitesini daha verimli kullandigini agikg¢a

gostermektedir.

2.24.5. Dongiisel Is Modelinde Stratejik Planlama

Kuaforliik hizmetleri dogasi geregi dongiiseltir; diizenli miisteriler belirli
araliklarla geri doner. Bu nedenle, performansi yalnizca haftalik veya aylik
gelirlerle dlgmek, uzun vadeli egilimleri (yilikselis veya diisilisler) gdzden
kagirmaniza neden olabilir. 6 hafta gibi miisteri dongiisiine uygun bir periyodu

"payda" olarak kullanmak, ¢ok daha anlamli ve stratejik bir bakis acis1 saglar.
Onerilen Yaklasim:

1. Gergekei Hedefler Belirleyin: %100 yerine, hizmet kalitesini ve
calisan refahimi koruyan %75-%85 gibi optimum bir doluluk bandi
hedefleyin.

2. Performansi Takip Edin: Stilistlerinizin doluluk oranlarimi diizenli
olarak izleyin ve diisiik performansin nedenlerini arastirin.

3. Esnekligi Tegvik Edin: Randevu defterlerinde, acil durumlar, yeni
miisteriler veya yaratici ¢aligmalar igin bosluklar birakin (Green,

2001).
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Bu yontem, isletmenizin sadece bugiiniinii degil, yarinini da giivence altina alan

stirdiirtilebilir bir biliylime stratejisinin temelini olusturur.
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SONUC

Giizellik ve kozmetik sektorii, estetik beklentiler, tiiketici davranislari,
teknolojik gelismeler ve hizmet kalitesi ekseninde siirekli doniisiim yasayan
dinamik bir alandir. Bu doniisiim icerisinde yalnizca mesleki beceriye sahip
olmak degil; aym1 zamanda isletmeyi dogru planlamak, etkili yonetmek,
finansal siirdiiriilebilirligi saglamak ve yasal yiikiimliiliiklere uygun hareket
etmek de bliylik 6nem tasimaktadir. Bu kitapta ele alinan tiim bagliklar,
kozmetik salonlarinin yalnizca bugiinii degil, gelecegini de gilivence altina

alabilecek bilimsel ve uygulamaya doniik bir ¢ergeve sunmay1 amaglamaktadir.

Caligmada oncelikle ig plan1 kavrami ve girisimcilik siireci ele alinmus;
salon agma siirecinde karsilagilan finansal, hukuki ve yonetsel sorumluluklar
ayrintili  bi¢imde agiklanmigtir. Ardindan pazarlama, misteri iligkileri,
fiyatlandirma stratejileri ve rekabet analizi gibi isletmenin dis ¢cevreyle iligkisini
dogrudan etkileyen unsurlar degerlendirilmistir. i¢ mekan tasarimy, is saglig1 ve
giivenligi, insan kaynaklar1 yonetimi ve hizmet kalitesi gibi konular ise

isletmenin i¢ yapisini giiclendiren temel unsurlar olarak ele alinmstir.

Kozmetik salonlarinda basari; yalnizca estetik hizmet sunumuyla degil,
ayni zamanda dogru lokasyon se¢imi, etkili maliyet yonetimi, kaliteli hizmet
anlayisi, ¢alisan motivasyonu ve miisteri memnuniyeti ile biitlinciil bir yap1
icerisinde miimkiindiir. Bu kitapta sunulan bilgiler, giizellik sektoriinde faaliyet
gosteren ya da bu alanda girisimde bulunmay1 planlayan bireylere, bilimsel

temellere dayal1 bir yol haritas1 sunmaktadir.

Sonug olarak, kozmetik salonu isletmeciligi; sanat, bilim ve yonetimin
bir araya geldigi cok boyutlu bir siirectir. Bu eserin, sektdrde faaliyet gdsteren
isletmecilere, akademisyenlere, 6grencilere ve girisimcilere rehberlik etmesi;

daha bilingli, stirdiiriilebilir ve kaliteli hizmet anlayisinin yayginlagmasina katki
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saglamast beklenmektedir. Giizellik sektoriinde kalici basari, ancak bilgi

temelli yonetim anlayisiyla miimkiindiir.
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