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KOSGEB ve Girigimcilik

Girigimeilik, insanin diisiinsel emeginin ekonomik degere déniismesi olarak ifade edilmekte ve tiretim
faktorleri arasinda yer almaktadir. Girigsimcei ise toplumda degisim yaratacak kisi olarak gériilmektedir.
Girigimciyi diger insanlardan ayiran temel 6zellik, yaratici ve yenilikgi olmasi, yeni fikirler gelistirmesi ve bu
fikirleri uygulamaya koymasidir. Girigimciler, tilkemizin ekonomik ilerlemesinin temel yapt taglarindan biridir.
Girigimciligin gelistirilmesi ise ekonomik siirdiirtilebilirlik agistndan biiyiik 6nem arz etmektedir. Ulkelerin,
ekonomilerini disa bagimhiliktan kurtarmalarinin ve tretime dayali olarak igleyen bir yapt kurmalarinin en
6nemli aract girigimciligi tegvik etmeleridir. Diinya ekonomisinde goériilen yeniden yapilanma egilimleri de
genelde girigsimcilik tizerine inga edilmeye ¢aligilmaktadir.

Her bir girisim, aslinda bir seriivendir. Seriivenler, iginde bir hikaye barindiran ve bir zamana yayilmig
goklu tecriibelerdir. Bu noktada ilham verici olan, girisimciligin sadece belli diizeyde egitim gérmiis
kisiler tarafindan degil, tiim egitim seviyelerinden insanlarin hikayelerini barindirmasidir. S6z konusu bu
hikayelerin gogalmasini ve olumlu neticeler dogurmasini saglamak i¢in girisimcilik egitiminin gergek hayatin
icinden gelen tecriibelerle bagim koparmadan ortaya konulmast gerekmektedir. Kiigiik ve Orta Olgekli
Isletmeleri Geligtirme ve Destekleme Idaresi Bagkanhg (KOSGEB) tarafindan verilen egitimlerin éncelikleri
arasinda; girigimcilik 6zelliklerinin sinanmas, is fikri egzersizleri yapilmast ve i modeli hazirlanmast yer
almaktadir. Girigsimcilik egitimleri basarili ve stirdiiriilebilir isletmelerin kurulmasi, girisimeilik kiiltiirtiniin
yayginlastiriimasi ve istihdamin artirilmast amaciyla yapilmaktadir.

KOSGEB kuruldugu giinden bu yana girisimcilige yonelik 6nemli projeler ve destekler saglamistir. Bu
destekler ile sayisiz girisimci adayinin isletme kurmasini tegvik etmistir. Zamanla, girisimcileri katma deger
yaratmalart konusunda bilinglendiren destek programlart olugturmustur. Bu destek programlart sayesinde
lilkemizde girisimcilik kiiltiiriiniin olusmasinda énemli bir rol tistlenmistir. Ulkemizde son zamanlarda
yaraticilik, inovasyon ve girigsimcilik kavramlart ayni anda yogun olarak kullanilmaya baglanmigtir. Yerel
dinamiklerin kiiresel diinyaya ayak uydurabilmesi igin yeni destek modeli olan "Girisimciligi Gelistirme
Destek Programi” KOSGEB tarafindan yiriirliige konmustur. Bu yeni program ile girigimler, geleneksel ve
ileri olmak tlizere ikiye ayrilmis, girisimcilik egitimleri de bu dogrultuda tasarlanmigtir. Simdiye kadar oldugu
gibi bugtinden sonra da KOSGEB, tilkemizdeki girigimcilik ekosisteminin 6nciisti olmaya devam etmek igin
degisen ve gelisen diinya ekonomisini dikkate alarak ¢alismalarini ve gayretlerini stirdiirecektir.

Girigimciligin cazibesi, insanlarin hayatlarini zenginlestiren tiriin ve hizmet yaratma yetenegidir. Girigimcilik
gergek hayat problemlerine dogrudan ¢éziimler sunmast noktasinda degerlidir. Insanlar, yaslarina ve egitim
diizeylerine bakilmaksizin girisimcilik sertivenlerinde bagarili bir sekilde yol almak igin izlenecek bir stirece
ihtiyag duyarlar. KOSGEB Girigimcilik El Kitabi ile beraber herkesin girisimcilik seriivenine deger katacak
ve girisimci adaylarina y6én verecek bir pusulanin ortaya ¢ikarilmast amaglanmistir. Girisimei ruhlarin is
fikirlerini daha etkin ve verimli bir gekilde hayata gegirmesi igin ipuglar: barindiran bu kitap, girigimciler igin
yol g6sterici olacaktir.

Girigimcilik diinyasinda ivme kazanmak igin maddi sermaye kadar manevi sermaye de 6nemlidir. Yeni bir
girisimcilik 6ykiisiinde deneyimli kisilerden rehberlik alabilmek kritik ve gerekli bir aragtir. On alt1 béliimden
olusan bu kitap girisimcilerin yeni yol haritasini belirlemelerinde 6nemli katkilar saglayacaktir. Ulkemizdeki
ihtiyag ve gelismeler dogrultusunda girisimcilik konusuna odaklanan KOSGEB Girigimcilik El Kitabr ile
girigsimcilerimizin katma degerli fikirlerini gercede dontstiiren, ekonomiye katk: saglayan, isletme yolunda
surdurtilebilir fikirlerinin hayata gegirilmesi igin sahip olmast gereken bilgilerin paylagilmast amaglanmisgtir.
Unutulmamalidir ki 6grenmek, her alanda oldugu gibi girisimcilikte de sihirli bir anahtardir. Bu kitabin
hazirlanmasinda emedi gegen herkese tesekkiirti bir borg bilirim. Okuyucularin bu kitap sayesinde bilgi-
becerilerini artirmalari ve gelecege gtlivenle bakan bir girigimci olmalarn dilegiyle..
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Amaclar

Okuyucular: girisimcilik konusunda gerekli olan temel bilgiler ile donatarak, okuyucularin nasil
bir girisimci olabilecedi ve hangi becerilerini gelistirmesi gerektigi konusunda bilgilenmelerine
yardimci olmaktir.

Bu boliim sonunda okuyucular

« Girisimcilik ile ilgili kavramlar: igsellestirerek, nitelikli bir girigsimin ne gibi 6zelliklere sahip
oldugunu agiklayabilecek.

« Girisimci becerilerini ve ozelliklerini belirleyerek bunlarin nasil gelistirebilecegine iligkin bir
¢alisma programi olusturabilecek.

» Girisimcilik siirecinin genel hatlarini ele alarak, bir is fikrinin girisimecilik agisindan degerini
Ol¢timleyebilecek.

« KOBI kavramini ve ézelliklerini tanimlayabilecek.

Anahtar Kavramlar

« Girisimcilik

« Girisimcilik Motivasyonu ve Engelleri
« Girigimcilik Stireci

« KOBI
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BIOTA

Bitkilerin sundugu ¢éziimleri ortaya gikarmak onun igin artik bir hobi olmustu. Hobi olarak basgladig:
bu is onun igin artik bir meraka dontismusti. Askerlik bittikten sonra giinlerini laboratuvarlarda
gecirdi. Kadinlarin biyik bolgesindeki asir: killanmay: onleyici bir formil gelistirmek igin gunlerce
arastirmalar ve deneyler ile ugrasti. Calismalarini ailesinden gizli yurttiiyordu. Zira hem esi, hem
de anne ve babasindan destek alamayacagini biliyordu. Ailesi, "kildan tityden is olmaz” diyerek onu
vazgegirmeye galisiyordu ve onun devlet memuru olmasini istiyordu. Deneylerini ilk olarak evinde
mutfak tezgdhinda yapiyordu. Esi bu durumdan rahatsiz olunca deneylerine evin disinda devam etti.
Binlerce deney sonucu gelistirdigi formiller ile ilk olarak Bioder Gruniini kesfetti. Devaminda ise
saglarin dokilmesini engelleyen Bioxcin'in formiiliini buldu. Cihat Diindar Bioder ve Bioxcin'in ortaya
¢ikis siirecini su sozlerle 6zetlemektedir:

“Bu ise hobi olarak basladim. Giinlerim laboratuvarlarda gegti. Once tiiyleri azaltan Bioder iirtiniinii
kesfettim. Bu formiil iizerinde ¢alisirken, bugtin alaninda pazar lideri olan Bioxcin Uriinlimiiziin temelini
olugturan ‘saglarin doékiilmesini 6nleyen’ formiilii buldum. Daha sonra da biriktirdigim bu bilgiyi, kendi
sirketimi kurarak insanlarin hizmetine sunmay: istedim. Bir hayal ile 2002 yilinda basglayan yolculugumuz,
gururla belirtmeliyim ki bugiin tilkemizde ve diinya ¢apinda basarilarla devam ediyor”.

Saglik ve giizellik sorunlarina etkin ve uzun vadeli bitkisel ¢oztimler iretme amaciyla 2002 yilinda
kurulan Biota Laboratuvarlar: giniimiizde Bioxcin, Bioder, Bioblas, Biomen, Restorex ve Nutraxin gibi
markalari barindirmaktadir. Yiizde yuz Turk sirketi olan Biota, 2002 yilinda 15-20 kisi ile basgladign
uretimine buglin yuzlerce galisan ile devam etmektedir. Biota fabrikasi bugiin Turkiyenin ilk,
Avrupamnin ise t¢lincii en bliyiik dermokozmetik tesisi olarak galigmalarina devam etmektedir. Cihat
Dindarin geng girisimcilere ise tavsiyesi su sekildedir:

"Basaril bir girigsim i¢gin ilk etapta paraya gerek yok. Paradan daha éncelikli olan inang, azim ve cesarettir.

Genglerin bunu anlamas: gerekmektedir.”
GiRIiS

Girisimci, toplumun ihtiya¢ duydugu trtinlerin Giretilmesi ve sunulmasi gibi ¢ok énemli bir toplumsal

sorumlulugu ustlenmektedir. Girisimcilerin geligtirdigi is fikirleri paralelinde bir araya getirilen

kaynaklar ortaya isletmeleri, isletmeler ise ihtiya¢ duydugumuz mallar1 ve hizmetleri tiretirler. Bu

urunlerin niteligi ve ihtiyaglarimizi karsilama diizeyi girisimcinin niteligine baglh olarak degisecektir. | pgyara sunulan
Girisimcinin, toplumun ihtiyaglarini tespit etme ve bunlar: karsilama yetenedi yiikseldiginde pazara | triin veya hizmet-

sunulan iiriin ve hizmetlerin nitelik ve niceligi de artacaktir. lerin nitelidi, giri-
simcilerin toplu-

mun ihtiyaglarini
Biraz daha genis bir pencereden bakildiginda, girigimcilik faaliyetlerinin toplaminin, toplumun sahip | karsilama yetenegi
oldugu refah seviyesine esit oldugu soylenebilir. Asil sorumlulugun toplum igin deger yaratmak iffﬁ;ﬁigigos’
oldugu girisimecilik faaliyetleri sonucunda elde edilen deger, aslinda toplumun tamaminin paylastig:

gelirleri olusturmaktadir. Girisimcilik faaliyetlerinin niteligi artikga, bu faaliyetlerin sonucu olarak

elde edilen deger de artacak, bu da toplumun refahini yiikseltecektir. Bu nedenle, toplumun ortalama

% 5'lik bir niifusunu olusturan girisimcilerin niteliginin artirilmasi yoluyla, calisanlarin daha iyi gelir

ettigi, iyi bir ¢aligma ortamina sahip, deder yaratan ve yarattigi bu degeri paydaslar: ile paylasan

nitelikli igletmelerin sayisi da artacaktir.
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Musterilerin bege-
nisini kazanacak
irtn veya hiz-
metlerin pazarda
talep edilebilmesi,
girisimeinin ticari
amagclara ulagabil-
mesini saglamak-
tadir.

1. GIRISIMCILIKTE DEGER YARATMA

Ornek olayda da gériildigii gibi toplumda basari gostergesi olarak kisa zamanda gok para
kazanma algisi, girisimcilik ile ilgili beklentileri de olumsuz etkilemektedir. Ozellikle geligimini
tamamlayamamis tlkelerde sik gorilen bu algy, girisimcilik sertivenindeki temel odagin sadece para
kazanma boyutuna indirgenmesine; bu da orta ve uzun vadede basarisizliga neden olmaktadir. Bu
nedenle bolimiin 6ncelikli amaci, girisimcilik kavraminin zihinlere dogru yerlesmesini saglamaktir.
Baslangi¢ asamasinda girisimcilik ile ilgili zihnimizde ¢izdigimiz gergeve, bizim nasil bir girisimci
olacagimiz konusunda en 6énemli belirleyici olacaktir.

Iyi ve kétii girisimciyi birbirinden ayiran en énemli ve en temel fark, paydaslarinin beklentilerini ne
olcude karsilandidn ile ilgilidir. Sekil 1.1'de isletmenin paydaslar: ve deger iligkileri gértlmektedir.
Bir girigimcinin, kurdugu girisimin (igletmenin) ¢ temel amaci bulunmaktadir. Bunlar, kér elde
etme, hayatta kalma (strdurilebilirlik) ve bliylime olarak 6zetlenebilir. Girigimin bu ticari amaglara
ulasabilmesi i¢in ise, mlsterilerine sundugu {irtin ve hizmetler yoluyla tatmin saglamasi gereklidir.
Dolayisiyla girisimeci, Giriin ve hizmetlerini rakiplerinden daha iyi veya daha farkh sekilde sundugu
6lglide misterilerinin begenisini kazanacak Urtin ve hizmetleri piyasada talep edilecektir. Bu talep
olgustinde de faaliyetlerini devam ettirebilecek, kar elde edecek, buylyecektir. Dolayisiyla iyi bir
girisimin olmazsa olmaz kosuluy, tirettigi irtin ve hizmet yoluyla misterilerinin begenisini kazanmak
olmasidir.

S

Girisimin icsel Amaglari

Buylime
Pl covime

TOPLUM <> | DEGER | «—> m I

\ surduruilebilirlik

-
Paydaslar Beklentileri
Musteri —> YUksek parasal deger
Sermayedar —» VYilksek kar
Calisan — |yi maas ve calisma kosullari
Tedarikgi —>  Karliiligkiler
Dagitici —>  Karliiligkiler
Devlet —> \Vergi ve kurallara uyum
Doga —> GCelecek nesillere aktarim

L

Sekil 1.1 Modern Girigimcilikte Deger Iligkileri

Isletme miuisterilerinin beklentilerini karsilarken elbette bir takim kisi ve kurumlar ile is birligi yapmak
durumundadir. Girisimin paydaslari olarak adlandirilan bu kisive kurumlar; hissedar, galisan, tedarikei,
dagitici, devlet ve dodadan olusmaktadir. Bu paydaslar olmaksizin higbir isletme, misterilerinin
beklentilerini karsilayamaz. Bu nedenle girisimcinin bu paydaslarin da beklentilerini karsilayacak
bir sistem kurmasi gereklidir. Bu paydaslarin girisimden beklentileri elbette birbirinden farklidir.
Bir ¢alisan, girisimin amagclarina ulagsmasini saglamak igin ¢alismay: iyi bir ticret karsiliginda kabul
ederken, hissedar girisim i¢in gerekli olan sermayeyi, iyi bir kar pay: karsiliginda vermeyi isteyecektir.
Benzer sekilde devlet, bu girisimin kurallara uygun sekilde hareket etmesini ve vergi 6demesini
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isteyecektir. Girisimin, iirtin ve hizmet Gretmek igin kullandid: girdileri saglayan tedarikgiler de birer Giricimlorin icecl
girisimcilerdir ve onlar da kar saglamak gibi beklentiler ile girisimin faaliyetlerine katilmaktadirlar. ai;zlhmme;;nuﬁz
Dolayisiyla girisimcinin temel gérevi, miisterilerine tirtin ve hizmet sunmak amaciyla birbiriyle gatisan | bilmesi, paydagla-
amagclara sahip olan paydaslarin beklentilerini en iyi sekilde karsilayabilecek bir isletme olusturmaktir. | in beklentilerinin

. L. L R . . . . . . karsilanabilmesi
Diger bir ifadeyle girisimci, bir yandan miisterinin beklentilerini kargilarken diger yandan da diger |, ~. © o .-
paydaslarinin beklentilerini en iyi sekilde karsilayacak bir sistem kurmak ile gérevlidir.

Bunun yegéane yolu ise, tim bu paydaslar igin Grin ve hizmetlerin ifade ettigi degerin artirilmas:
olacaktir. Gergekten de girisimler; mugteriler, hissedarlar, galiganlar ve toplum igin deder yaratirlar ve
buyarattiklari deger ne kadar biiyiikse girisim de amaglarini o oranda gergeklestirmis olacaktir. Diger
bir ifadeyle girisimin kér, biiyime, stirdiirtlebilirlik gibi igsel amaglarina ulagmasi, olusturulan degerin
biuytkliga ile ilgilidir. Girisimin olusturdugu bu degerin biiytitilmesinin yolu ise, rakiplerinden bir
yoniyle yeni veya farkli Giriin ve hizmetleri ortaya koyacak yeniliklerin yapilmasidir.

Kurulan girisimin ortaya koydugu urin veya hizmetler, rakipten ne Olglide daha kaliteli, daha
ucuz, daha farkli vb. ise o dlglide tercih edilecek ve isletme daha gok satis yapacak, kar edecek ve
buytyecektir. Daha ¢ok kar elde eden igletme, bu karini (dederi) paydaslar: ile paylasacaktir. Boylece
calisan, beklentileri daha iyi karsilanan ve daha ¢ok kazanan; hissedar, en ¢ok pay alan; tedarikei
ise girisimin bagarili olmasi igin istekli olan taraf olurken sonugta kazanan, toplumun tim kesimi
olacaktir. Dolayisiyla isini iyi yapan girisimci, paydaslarinin beklentilerini en ist diizeyde karsilamak
igin yenilik yapan kigidir. Boyle girisimcilerin oldugu bir toplumun refah diizeyi ytksek olacaktir.
Ozetle iyi girisimciyi en kisa yoldan tarif etmek gerekirse bir iiriin veya hizmet iiretmek icin gerek Girisimein

. . . . . . fa e s rigimeinin
duydugu kaynaklar: en yiiksek degeri yaratacak sekilde bir araya getirerek girigimin paydaglart | temel gorevi,
icin deger yaratan kisi olarak tanimlamak mumkiindir. Dolayisiyla, girisimcinin igletmesini bagariya | birbiri ile catisan
ulastirmasinda en 6nemli sorumluluk yenilik yapmaktir. beklentilere sahip

tim paydaslarin

beklentilerini
Buradaverilentanim, girisimcinin en temelveiiretim faktorlerindenayrilan 6zelliginivurgulamaktadir. | dengeli bir sekilde

e C e e . . : : . < karsilamaktir.
Gercekten de girisimci, bir Grtin ve hizmeti ortaya koyarken rakiplerine gore farklilik yaptigi, daha Bunu en iyi sekilde

dogru bir ifadeyle yenilik yarattign 6lgiide daha fazla satig yapacak ve gelir elde edecektir. Ozetle kargilamanm tek

girisimcinin yenilik yolculugu hig bitmeyecek ve siirekli olarak yeni ufuklara agilacaktur. yolu ise yenilik
yapmaktir.

2. GiRISIMCILIK TANIMLARINDAKI GELIiSMELER

Girisimciligin gintimizde yenilik merkezli bir yaklagim ile ele alinmasi elbette ekonomik, sosyal ve
diistinsel bir ilerlemenin sonucu olarak ¢ikmistir. Girisimeilik kavramy, ticari anlamda ilk kullanilmaya
baslandig: 1730lu yillardan giinimiize gelinceye kadar igeriginde onemli degdisiklikler olmustur.
Girisimcilik kavramini Fransizca literatiirde ilk kez kullanan Richard Cantillon, girisimciligi daha ¢ok
belirsizlik boyutuyla ele almigtir. Ona gore girisimci, hentiz belirginlegsmemis bir fiyatla satmak tizere
Uretimin girdilerini satin alan ve/veya treten kisilerdir. Cantillon'a gére girisimcilerin temel 6zelligi
belirli olmayan bir gelirle yagamini stirdirmeleridir (Cantillon, 2010).

Girigsimciligi ilk kez risk ve belirsizlik izerinden tarif eden Cantillon'u takip eden diigliniirlerden Jean
Baptiste Say, 1845'de girisimcilige butincil bir yaklasim getirmistir. Bu yaklasima gére girisimci,
ticari Grtnler iretmek amaciyla galisan, dogal kaynaklar ve sermayeden olusan Uiretim faktorlerini
bir araya getirme sorumlulugu olan kisilerdir. J.B. Say'in bugtin bile kullanilan bu tanimlamasinda da
girisimcinin yénetimsel sorumluluklari 6n plana gikartilmigtar.

Ekonomik faaliyetlerin artmasiyla birlikte girisimcilige ilgi de 6nemli oranda artmigtir. Tarihsel zemin
igerisinde girisimcilige bakis da yavas yavas yukarida belirtilen yenilik¢i bir eksene dogru gelismeye
basglamistir. Bu alanda Joseph A. Schumpeter'in 6nemli katkisi olmustur. Yenilikei iktisadin da énemli
idollerinden olan Schumpeter, girisimciligin ekonominin en 6nemli unsurlarindan biri oldugunu
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Girigimci; belirli
bir getiri saglamak
igin risk alan,
tretim faktorlerini
bir araya getirerek
yenilik yapma
sorumlulugu olan
kisidir.

Girigimcinin
igletmedeki

temel fonksiyonu
sermaye sahipligi
degil, bir is fikri
geligtirerek gerekli
kaynaklar: bir
araya getirip bir
degere dontstur-
mektir.

vurgulamis ve girisimcinin temel sorumlulugunun degisik tiirlerde yenilikler gikararak toplumun
refahini artirmak oldugunu vurgulamistir (Schumpeter, 1976).

Schumpeter'in girisimciligi daha ¢ok yenilik ve deger olusturma faaliyetleri olarak tanimlamas:
donemin kosullarina gore devrimeci bir tanimlama olsa da II. Diinya Savasi kosullarinda gok tizerinde
durulmamis ancak ozellikle 80'li yillardan gintimiize kadar girisimcilik ve yenilik kavramlari birbirine
¢ok yakin duran kavramlar olarak kullanilmaya baglanmigtir.

Tarihsel akis igerisinde girisimcilige iliskin olarak ortaya atilan bu yaklagimlar, guntimizde
girisimeciligi anlama ve girisimcinin kim oldugu konusunda daha derin bir yaklagima sahip olunmasini
saglamaktadir. Buna gore girisimciyi belirli bir getiri saglamak igin risk alan, Giretim faktorlerini bir
araya getirerek yenilik yapma sorumlulugu olan kisi seklinde tanimlamak mimkiindir.

Girisimcilige yonelik tanimlarin artirilmasi elbette miumkiindiir. Ancak burada daha o6nemli
olan girisimcinin bir isletme icinde ne oldugu veya olmadii konusudur. Ornegin, girisimci ile
sermaye sahibi arasinda ne gibi farkliliklar oldugu konusu girisimciyi nasil tanimladigimiza gore
farklilagacaktir. Genellikle girisimci, ayn: zamanda isletmenin milk sahibi olarak disinilmekte ve
girisimcinin vazgegilmez 6zelliginin sermaye (para) sahibi olmasi gerektigi ileri sirilmektedir. Ancak
yukarida 6nemli disintrlerin verdigi tanimlarda da goriilecedi gibi sermaye sahipligi girisimcinin
temel vasfi degildir. Diger bir ifadeyle kurulan isletmenin sermayesine sahip olma, tek basina kisiyi
girisimci yapmaya yetmeyecektir. Ornegin, bir girisimci pazarda gérdiigi bir firsat1 degerlendirmek
icin ig fikri gelistirip bunu projelendirebilir ve projesini aile tiyelerine veya KOSGEB gibi bir kuruma
sunarak sermaye elde edebilir ve bu sermayeyi kullanarak tirtin veya hizmeti tiretip pazarlayabilir. Bu
ornekte girisimcinin sirketteki ortaklik payinin ¢ok diisiik olmasi, kisinin girisimci olmadigi anlamina
elbette gelmez. Bu nedenle girigimcinin igletmedeki temel fonksiyonu sermaye sahipligi degil, bir is
fikri gelistirerek bu is fikrinin gerektirdigi kaynaklar: bir araya getirip mal veya hizmetin pazara
sunulmasini 6zetle deger olusturulmasini saglamaktir.

3. GIRISIMCILIK iLE iLGILi DIGER KAVRAMLAR

Girisimcilik kavramu ile yakindan baglantili ¢ok sayida kavram bulunmaktadir. Bu kavramlarin pek
cogu ilerleyen béliimlerde incelenmistir. Burada sadece isletme, girisim, yonetim ve KOBI kavramlari
ele alinmistir.

3.1. isletme ve Girigim

Isletme, belirli amaglar dogrultusunda, {iriin ve hizmetler iiretip pazarlayarak insanlarin istek ve
ihtiyaglarini karsilayan ekonomik bir birimdir. Bu kisa tanimda vurgulanmasi gereken ¢ temel 6ge
bulunmaktadir. Bunlar amag, tirtin, istek/ihtiyag olarak ifade edilebilir. Bu i¢ 6ge isletmenin temel
taslarini olusturmaktadir. Yukarida igletmenin igsel amaclarinin kar, biiytime ve stirdirtlebilirlikten
olustugu detayli olarak agiklanmisti. Ticari amagla kurulan isletmelerin yani sira, faaliyetleri sonunda
ticari beklentileri olmayan iktisadi igletmeler de bulunmaktadir. Ornegin; belediyelerin halka hizmet
etmek icin kurduklar: ekmek fabrikalari, ¢op tesisleri, ekonomik faaliyetler yliriitse de bu faaliyetler
Odenilen vergilerden karsilanmakta ve bu nedenle bu tip isletmelerin ana amaci kar elde etmek degil
sosyal fayda saglamaktadir. Bu gibiigletmelerde de ekonomik faaliyetler yirtitilmekle birlikte amaglar:
bakimindan ticari igletmelere gore farkliliklar: bulunmaktadir. Dolayisiyla bir igletme, kurulug 6ncesi
amaglarini net olarak ortaya koymali ve bu konuda paydaslar: (ortaklar, ¢alisanlar, yoneticiler vs) ile
bir amag birligi olusturmalidir.

Ikinci olarak isletmelerin, bir iiriin ve/veya hizmet tiretmek veya bunu pazarlamak ile ilgili amaci
bulunmalidir. Bu amag dogrultusunda gok sayida alternatif bulunmaktadir. Cep telefonundan kaleme,
yazilim hizmetinden bankacilik hizmetlerine kadar isletmeler kanunla yasaklanmayan her konuda
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faaliyet gosterebilir. Bu faaliyetler isletmenin tipine gére bir tirtini iretmeye odakli bir sanayi igletmesi
olabildigi gibi perakendecilik, lojistik veya e-ticaret gibi irtinleri pazarlamaya da odakl: olabilir.

Son olarak igletmeler, istek ve ihtiyaglari karsilamak i¢in kurulmus ekonomik birimlerdir. Aslinda

isletmenin taniminda ve elbette basarisinda gegen kilit nokta da burasidir. insanlarin istek ve 5:?ﬁ§nalsltaeﬁm
ihtiyaglarini yeterli diizeyde karsilayamayan veya bunu rakiplerinden daha iyi yapamayan isletmeler istenﬂzngdﬁzeyde
zaman iginde yok olacaktir. Bundan dolay: bir igletme, kurulus asamasindan baglayarak tatmin etmek | karsilayamayan
istedigi istekleri ve ihtiyaglar: iyi belirlemeli ve ona uygun tirtin ve hizmetleri tiretebilme becerisine | girisimler, zaman
sahip olmalidir. fliiflgie yok
Isletme ve girisim (tesebbiis) kavramlari godu zaman ayni anlamda kullanilmaktadir. Her iki kavram

ile bir takim amagclara ulasmak i¢cin deder yaratan faaliyetler buitini ifade edilmektedir. Gergekten

de faaliyetlerin tek merkezden yapildig: kiigik igletmeler agisindan bakildiginda iki kavram arasinda

herhangi bir farklilik yoktur. Bazi yazar ve diistnirler isletmeler buytdikge girisim ile igletme

arasindaki farklihgin da belirginlestigini ileri siirmektedir. Bu goriige gore ornedin, Turkiye Ziraat

Bankasi bir girisim oldugu halde, sehirlerde bulunan subeleri bu girisime bagh birer igletmedir. Bu

ornek farkl igletme tiplerinde de gorilebilir, 6rnedin Argelik A.S. bir girisim oldugu halde Ankara'da

bulunan bulasik makinesi fabrikasi veya Pakistan'da bulunan buzdolabi fabrikasi bu girigsime bagl olan

isletmelerdir. Orneklerden de gériilecedi {izere iiretim, pazarlama gibi faaliyetleri bagimsiz sekilde

yonetilen girisimler igin bu ayrim énem kazanmaktadir. O nedenle girisimin, isletme kavramini igine

alan daha genig bir kavram oldugu ileri surtlmektedir (Alpugan, 1998). Bu ayrim isletme biytyup farkl

alanlara yayilmaya basladik¢a ortaya giktigindan, kiigiik isletmeler bakimindan énemli bir farklilik

ortaya ¢ikarmaz. Bu nedenle kitapta girigim ve igletme kavramlari ayn1 anlamda kullanilacaktir.

3.2. Yonetim

Girigimcilik ile ilgili agiklamalarda temel vurgunun iretim faktorlerini belirli bir amag dogrultusunda
bir araya getirme, risk alma ve yenilik yapma konularinda olduguna deginilmisti. Burada girisimcinin
temel sorumluluklarindan biri de diger uretim faktorleri olan sermaye, emek ve dogay: amaca uygun
bigimde bir araya getirmek ve uyumlu bir sekilde galismasini saglamaktir. Diger bir ifade ile girisimeci,
gelistirdigi is fikri igin yeterli dizeyde sermaye bulmak veya bunu kendisi karsilamak, uygun nitelikli
calisanlar: bir araya getirmek ve igletme igin bir alan bulmak zorundadir. Isletme bu kaynaklar ile
faaliyete gegmesiyle birlikte giindeme gelen en 6nemli konu, igletmenin sahip oldugu bu beseri ve
beseri olmayan kaynaklarin birbiriyle uyumlu bigimde yonetilmesi olacaktir. Diger bir ifadeyle,
igletmenin finansal varliklarinin, makine ve Uretim siireglerinin, insan kaynaklarinin birbiriyle
uyumunun saglanmasi isletme basarisinda en 6nemli konulardan birini olusturmaktadir. Dolayisiyla
basarili olabilmek igin, belirli bir ama¢ dogrultusunda bir araya gelen kaynaklarin yonetilmesi
gereklidir. Bu nedenle kaynaklarin sevk ve idaresi kisaca bunlarin yonetimi girisimcilik basarisinda
kritik bir 6neme sahiptir.

Bir girisimde kaynaklarin yoénetimi denildiginde, isletmenin trtin ve hizmet Uretmek igin bir
araya getirilen tim canli ve cansiz varliklar konusunda verilen kararlar akla gelmektedir. igletme o

o . .. o .. . . .. o . - Bir yoneticinin
kuruldugunda kimlerin ige alinacady, bu kisilerin nasil bir gérev taniminin olacagy, ne miktarda 4riin = |y,qams, canl
Uretilecedi, nasil bir organizasyon kurulacadi, hangi pazarda faaliyet gosterilecedi, irin ve hizmetlerin | ve cansiz btiin
kullaniciya nasil dagitilacag gibi ytizlerce konuda karar verilmesi gereklidir. Bu kararlarin zamaninda kaggklal“ eltkm
ve etkin sekilde verilmesi yonetim fonksiyonunun gorev alam igine girmektedir. Bir yOneticinin Ei;la:lg:;uzt s
isletme kaynaklarini etkin sekilde idare edebilmesi, bu kaynaklari iyi planlayabilme, érgiitleyebilme, | mesi, koordine
koordine etme ve kontrol etme becerisine baghdir. Yénetim fonksiyonlar: ad1 verilen bu dért faaliyet | Ve kontrol etme

e .. s o .. . b isine baghdir.
bir yoneticinin gérevlerinin ne oldugunu 6zetlemektedir. coetisine baghdt
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Orglitleme aga-
masinda yonetici,
nasil bir yapi ile
iglerin yurutile-
cegini belirlemek-
tedir.

Isletmenin kurulus
asamasinda, gogu
zaman girisimci ve
yonetici ayni kisi
olurken, idari go-
revlerin artmasiyla
birlikte yonetici

ile girisimei farkl
gorevleri yerine
getirmeye baslar.

Planlama Orguitleme

q

Yonetim

Fonksiyonlari

Kontrol h Yurutme

Sekil 1.2 Yénetim Fonksiyonlart

Gergekten de etkin bir yoneticinin éncelikle iyi bir planlayici olmas: gerekmektedir. Isletmenin
gelecekte ulasmak istedigi amaclarina uygun olarak yoneticinin bu amaclara nasil ulasilabilecegini
net bir sekilde ortaya koymasi diger bir ifade ile planlamasi gereklidir. Planlama asamasinda "Ne, ne
zaman yapilacaktir, kim hangi kaynaklar: kullanarak, hangi amagla yapacaktir?” sorularina cevap
aranir. Isletmedeki tiim galisanlar, bu plan dogrultusunda harekete gegerek isletmenin amacina en
etkin gekilde ulagmasina yardimci olacaktir.

Yoénetimin ikinci fonksiyonu ise érgiitleme veya organize etmedir. Isletme icinde birbirinden farkh
onlarca faaliyetin belirli bir plana gére yuratiilebilmesiigin bir organizasyon yapisinin ve bu yapiiginde
hangi islerin, kimler tarafindan yapilmasi gerektiginin belirlenmesi gerekir. Orgiitleme agsamasinda
yonetici, planda belirtilen amaglara ulagmak igin hangi islerin yapilmasi gerektigini belirleyecek,
ardindan bu igleri kimlerin yapmasi gerektigine karar verecek, onlarin yetki ve sorumluluklarini
ortaya koyacaktir. Planlama asamasinda ne yapilmasi gerektigi belirlenirken, érgiitleme agsamasinda
nasil bir yapi ile islerin goriilecegi belirlenmektedir. Bu asamanin sonunda hangi gérevlerin oldugunu
belirten isletmenin organizasyon semasi ve bu gorevlerin nasil yapilacaginin belirlendigi yetki ve
sorumluluk dagilimlari ortaya gikacaktur.

Planlama ve orguitleme asamalar: sonunda isgletme varligi ortaya gikmis olur. Bu asamadan sonra
calisanlarin belirli bir amag dogrultusunda harekete gegmelerini saglamak gereklidir. Yoneltme veya
yiiriitme ad: verilen bu iglev yoluyla caligsanlar arasinda amag birligi saglanarak belirlenen hedefe
ulagmak kolaylagir. Yoneticinin galiganlar arasinda amag birligini saglayabilmesi igin galiganlarin
motivasyonunu yiiksek tutabilmesi, onlara etkin bir liderlik yapabilmesi ve iletigsim kanallarim iyi
tasarlamasi gereklidir. Bunun igin de galiganlar arasinda takim ruhunun olusturulmas, galigsanlar igin
anlamli amaclar belirlenmesi, iyi bir 6dil ve ceza sisteminin kurulmasi ve yoneticinin ¢alisanlarina
ornek olacak davraniglar sergilemesi, adil ve tarafsiz olmas: gereklidir.

Bu ¢ fonksiyon olustuktan sonra baglangicta hedeflenen sonuglara ulasilip ulagilmadiginin kontrol
edilmesi, eder sapma varsa bunun neden kaynaklandiginin tespit edilmesi ve yeni bir planlama
stirecine geri bildirim olarak aktarilmasi gereklidir. Kontrol fonksiyonu bu agidan karsilagtirma ve
duzeltici 6nlemlerin tespit edildigi faaliyetleri iginde barindirmaktadir. Bu fonksiyon yoluyla yonetici,
baslangigta belirtilen hedeflere uygun sonuglar alinip alinmadidini, sonuglar beklenenden diisiik ise
bunun olasi nedenlerinin neler oldugunu, gelecek dénemde daha basarili olmak i¢in hangi diizeltici
onlemlerin alinmasi, ne gibi yeniliklerin yapilmas: gerektigi konularinda 6nemli tespitlerde bulunup
kararlar alabilmektedir.
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Isletmede yonetici olarak galisan kisinin yukarida verilen bu dért islevi basariyla yerine getirmesi
gereklidir. Dolayisiyla bu dért fonksiyon bir yoneticinin isletmede hangi konular ile ilgili ¢alismasi
gerektigi konusunda da ipuglar: vermektedir. Girigimcilik penceresinden bakildiginda, girigimci ile
yoneticinin bazi igletmelerde ayrildign goriilmektedir. Gergekten de isletmeler ilk kuruldugunda,
sermaye sahibi, girigimci, yonetici ayni kisiyi ifade ederken, belirli bir buyiklige ulagildiginda
yapilmasi gereken igler artikga ve farklilagtikca bu gorevler farkh kisileri tanimlamaya baglayacaktir.
Ornegin, bir kisinin kendi sermayesi ve KOSGEB'in yeni girisimcilere verdigi destek ile kiiciik bir
bakkal dikkan: agtigini varsayalim. Bu asamada, girisimci, sermayedar ve yonetici kendisi olacaktir.
Zamanla bu igletmenin iglerinin iyi gitmesiyle girisimcimizin yeni ortaklar buldugunu ve bu
ortaklarla isletmenin sermayesini artirarak ve bu sermaye ile birkag sube daha agtigini ve orta 6lgekli
bir perakende zinciri haline geldigini disinelim. Bu durumda sirketin toplam sermayesi artmig
ancak girisimcinin girketteki ortaklik pay: azalmus, isler buyudigi i¢in de girisimci profesyonel
yonetici istihdam etmistir. Bu durumda girisimci, sermayedar ve yonetici farkl kisilerin rollerini
tanimlamaya baslamigtir. Bu durumda yoneticilik ile girisimcilik farkli kavramlar haline gelmeye
basglamigtir. Profesyonel yoneticinin temel gorevi, girisimci adina kurulu bulunan igletmenin tim
kaynaklarini etkin olacak sekilde sevk ve idaresini saglamaktir. Yonetici, bu faaliyetleri yerine getirme
karsiliginda igletmenin bir ¢aligani olarak maag alacak ancak isletmenin kar veya zarar etme riskini
ustlenmeyecektir. Dolayisiyla girisimci ile yonetici arasindaki en temel fark da buradadir. Yonetici,
kendisine teslim edilen kaynaklar: girigsimcinin belirledigi amag¢ dogrultusunda verimli gekilde idare
edecek ve faaliyetlerin sonuglarini girisimciye rapor edecektir. Bu kapsamda yonetici, girisimcinin
belirledigi amag dogrultusunda isletme kaynaklarini sevk ve idare eden kisi seklinde tanimlanabilir.

3.3. Girisimcilik ve KOBI

Girisimcilik ¢gogu zaman kiigik bir igletme sahipligi ile esanlamli bir kavram olarak disuntlir. Klu@lj‘ Yelortal
Gergekten de gogu giri§imtzilik faaliyeti sonunda ortaya genel odlgiler ile "kliclik” olan bir igletme Zigir ;i ffzrg: o
yapisi ortaya gikmaktadir. Ulkemizde yer alan girisimlerin de buytk ¢ogunlugunun (%99,5) kiigiik | ile KOBi'lerin bir
ve orta 6lgekli girigimler oldugu digintldigunde boyle bir disincenin ¢ok da yanls olmayacagi | bolimt zaman
ortadadir®. Girisimcilik faaliyeti sonucunda ortaya cikan kiiciik ve orta élgekli isletmeler, diger bir iginde biiytik

. igletme sinifina
ifade ile KOBI'lerin bir béliimii zaman iginde biiyiik igletme sinifina girecektir. girecektir.

Isletme biiyiikliigiiniin goreceli bir kavram olmasi dolayisiyla KOBI (Kiigiik ve Orta Olgekli isletme)
kavraminin da tanimlanmasi zamana, iilkeye, kullanilan teknolojiye veya sektére goére farklilik
gosterebilmektedir. Ornegin, 20 yil énce kullanilan kriterlere gore biiyiik sayilan bir igletme, giiniimiiz
olculerinde orta 6lgekte olabilmektedir. Bunun yaninda tarim alaninda faaliyet gésteren ve 100 kisginin
calistign bir isletme, ylksek teknoloji alaninda faaliyet gosteren ve 10 kiginin galistig: bir isletmeden
cok daha diisiik finansal sonuglar elde edebilir. Orneklerden de gériilecedi iizere isletme biiytkligi
goreceli bir kavramdir. Bu karmasay: ortadan kaldirmak igin tlkeler hukuki diizenlemeler yaparak
KOBI tamimlarini gelistirmektedirler. Bu tanimlar daha gok bagimsizlik, sermaye, ciro ve galisan
sayilar: dikkate alinarak yapilmaktadair.

Ulkemizde gegerli olan KOBI tanimi mikro, kiigiik, orta 6lgekteki isletmeleri igine almaktadir. Buna
gore;

a) Mikro igletme: 10 kigiden az yillik galisan istihdam eden ve yillik net satig hasilat1 veya mali
bilangosundan herhangi biri 3.000.000 TLyi agmayan igletmelerdir.

b) Kiigiik isletme: 50 kigiden az yillik galigan istihdam eden ve yillik net satig hasilat: veya mali
bilangosundan herhangi biri 25.000.000 TL'yi agmayan isletmelerdir.

1 Ancak yine de girigimciligin sadece bir kiigtik igletme faaliyeti olarak gérilmemesi gerektigini, bityiik igletmelerin de
bu tanim iginde yer aldigini not etmemiz yararli olacaktir.
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Bir isletmenin
KOBI olabilmesi
igin bagimsizlik
sartini saglama-
s1 da gereklidir.

Bagimsizlik sartim
saglayan ve 250
kisiden az galisan
ile 125 milyon
TLden daha distk
ciro veya bilango
degerine sahip
isletmeler KOBI
olarak kabul edil-
mektedir.

c) Orta biiyiikliikteki igletme: 250 kigiden az yillik ¢aligan istihdam eden ve yillik net satis hasilat
veya mali bilangosundan herhangi biri 125.000.000 TLyi agmayan igletmelerdir.

Bu limitlerin yani sira bir isletmenin KOBI olabilmesi i¢in bagimsizlik sartini saglamasi da gereklidir.
Buna goére KOBI élgegindeki isletmenin ortaklar: arasinda % 25'ten daha fazla hisse oranina sahip
biiylik isletme olmasi durumunda, bagimsizlik sartinin saglanmadi§indan, isletme KOBI olmayacaktir.
Ozetle bagimsizlik sartin1 saglayan ve 250 kisiden az galisan ile 125 milyon TL'den daha diisiik ciro
veya bilango degeri olmasi durumunda isletmenin KOBI niteligine sahip oldugu kabul edilmektedir.

3.3.1. KOBi'lerin Onemi

KOBI'ler sayisal miktari, istihdam ve tiretim hacmi, serbest rekabetin olusumuna ve toplumsal
gelismeye katkisi ayrica girisimcilik kaltiriniin yayginlagsmasindaki etkileri nedeniyle tiim diinyada
oldugu gibi lkemizde de 6nem kazanmaktadir.

Oncelikle KOBI'ler sayisal olarak {ilkelerin énemli ekonomik birimlerini ifade etmektedir. KOBI'ler
KOBI'ler sayisal miktary, istihdam ve tiretim hacmi, serbest rekabetin olusumuna ve toplumsal
gelismeye katkisi ayrica girisimcilik kltirtiniin yayginlagsmasindaki etkileri nedeniyle tiim diinyada
oldugu gibi tilkemizde de 6nem kazanmaktadir. Toplam sayisi 3,5 milyonun {izerinde olan KOBI'ler
toplam cironun % 62'sini, toplam katma degerin %53,5'ini toplam ihracatin %55'ini ve toplam istihdamin
da %73,5'ini gergeklestirmektedir (TUIK Biilten, 2016). Dolayisiyla KOBI'ler bir {ilke ekonomisinin en
onemli bolimind olusturmaktadir.

Sayilarla KOBIi'ler
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Kaynak: TUIK Haber Biilteni, KOBI Istatistikleri 2016, Sayt: 21540

Sayisal neminin yaninda KOBI'ler serbest rekabete dayali piyasa ekonomisine canlilik kazandirmalar:
acgisindan da 6ne gikmaktadir. KOBi'lerin daha cok kiigiikk 6lgekli birimlerden olusmasi, biiyiik
igletmelerin faaliyet gostermekte zorlandiklari alanlarda tirtin/hizmet iretimini mimkiin kilmaktadir.
Ayrica pek cok KOBI, bilyitk igletmelerin ihtiyag duyduklar: tiriinleri iiretmekte ve girigimcilik
ekosisteminin bliylimesini ve gelismesini saglamaktadir. Ayrica bu isletmelerin ekonomik faaliyetlere
katilim diizeyinin artmasi, bazi igletmelerin piyasadan silinmesine, isini iyi yapan digerlerinin ise
faaliyetlerini bityiitmesi sonucunu ortaya gikarmaktadir. Dolasiyla ekonomik sistem icinde KOBI'lerin
varligi, dogal bir eleme slrecinin de saglikli galismasini ve isletme niteliklerinin stirekli olarak
artmasini saglamaktadir.

Pek gok KOBI, biiyiik igletmelerin ihtiyag duyduklar: tirtinleri tireterek biiyiik isletmelerin faaliyet géstermekte zor-
landiklar: alanlarda tirtin/hizmet tGretimini miimkiin kilmaktadir. Bu sayede girisimcilik ekosisteminin bliytimesini ve
gelismesini saglamaktadir.
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KOBI'lerin belki de en énem kazanan ydnlerinden bir tanesi de toplumun girisimcilik kapasitesinin
onemli bir gostergesi olmasidir. Potansiyeli olan bir is fikri gelistiren herhangi bir kisi, bu fikrini bir
girisimcilik macerasina konu edebilmekte ve toplum igin bir deder ortaya koyabilmektedir. Bu sayede
girisimci 6nemli birtakim finansal ve finansal olmayan kazanimlar elde ederken, toplum da iyi bir
yasam igin ihtiyag duydugu Grin ve hizmetleri elde edebilmektedir. Girisimcilik sirecinin bir sonucu
olarak ortaya gikan KOBI'ler bu yolla toplumsal ve ekonomik gelismeyi saglayan irili ufakl tiniteler
olarak toplumdaki yerini almaktadir.

Toplumun en kiigiik birimlerine kadar yayilma olanad bulunan KOBI'lerin ekonomik éneminin
yaninda KOBI'ler toplumun egitiminde de énemli roller iistlenmektedirler (Dogan, 2016). Cogunlugu
aile girigsimlerinden olusan bu tip igletmelerde iretim, pazarlama, finansman, muhasebe gibi pek
cok faaliyet yuriitilmekte ve bunlar: yiritmekten sorumlu olan kisiler de gerekli egitimleri alarak
bu fonksiyonlarda istihdam edilmektedirler. Sahip oldugu yiiksek istihdam kapasitesi sayesinde
toplumun genis kesimlerinin KOBI'ler aracilifi ile mesleki ve teknik yénden egitildikleri ifade edilebilir.
Dolayisiyla makro bakis agisiyla KOBi'lerin {ilke ekonomisine ve toplumsal gelisime énemli katkilar
bulunmaktadir.

3.3.2. KOBi'lerin Avantajlar1

Kigik isletmeler, finansal ve pazarlama giigleri agisindan diisiik biitgelere sahip olsalar da bunu
avantaja gevirebilirler. Ornegin, kiiglik isletme sahibi, hem miisterilerini hem de galisanlarini yakindan
tamimanin verdigi avantajlar: bliylik isletmelere gore daha iyi kullanabilmektedir. Ayrica 6lgeginin
daha kiiclik olmasi dolayisiyla pazar degisimlerine daha hizli cevap verebilmekte ve bu yolla yenilik
kabiliyetini artirabilmektedir.

KOBI'ler, sanildiginin aksine biiyiik igletmelerin kiigiik birer kopyalar: degil, onlardan gok daha farklh
is modellerine, Grtnlere, pazarlara ve pazar dinamiklerine sahip olan igletmelerdir. Dolayisiyla bir
KOBI'nin biiyiik igletme gibi diistinmesi veya onlarin hareket tarzini dogru kabul ederek taklit etmesi
olumlu sonuglar getirmeyecektir. Ozellikle sayica ok olan kiigiik girisimciler yerel pazarin 6zelliklerini
daha iyi taniyan, pazardaki tiiketici istek ve ihtiyaglarini daha iyi gorebilen ve pazardaki alic1 ve
saticilar ile daha yakin iligkiler kurabilen kisilerdir. Bu 6zellikleri nedeniyle biiytk isletmelerin sahip
olmadid: tiirden rekabet avantajlarini ortaya ¢ikarabilir ve saglikli bir bliyime hizi yakalayabilirler.

Ayrica 6lgegin kiigiik olmasi, basarisizlik durumunda riske edilen yatirimin miktarinin da diismesini
saglamaktadir. Buyolla girisimeci, yalin girigimcilik felsefesinde (Ries, 2012) oldugu gibi biyik miktarda
yatirimlara gitmeden sahip oldugu Grintn pazar performansini gergek veriler ile test edebilecek ve
bir iist tiretim 6lgeginde alacad riski azaltabilecektir. KOBI'lerin avantajlari agagida maddeler ile
agiklanmistir (Alpuan, 1998; Iraz, 2010):

« Tiketici tercihlerine gore tedarik, iiretim ve pazarlama sistemleri daha esnektir.
Potansiyelin diiglik oldugu pazarlarda faaliyet gosterebilirler.

 Pazar ve miisteriye yakinliklar: daha fazladir.

« Yenilik firsatlarini daha iyi saptayip degerlendirebilirler.

 Teknolojik yeniliklerde daha verimlidirler.

« Yakin ve samimi iligkiler kurarak g¢aligsanlarin motivasyonlarin artirabilirler.
 Pazarda buytk isletmelerin biraktigi bosluklar: hizla doldurabilirler.

« Daha az biirokrasi vardir.

« Kigiik birikimlerle kurulabilir ve toplumun girisimcilik potansiyelini gésterebilirler.
« Tegvikli fonlardan daha fazla yararlanabilirler.

« Biylk igletmelerin tamamlayicisidirlar.

KOBT'ler biiytik
isletmelerin kiigik
versiyonlar1 degil,
onlardan ¢ok farkli
is modellerine,
urun ve pazara
sahiptirler. Bu
nedenle buyuk
isletme gibi
hareket etmeleri
gerekmez.

Bilgi ve deneyim
eksikligi, yiksek
uretim maliyetleri,
fiyat rekabetine
dayaniksizlik,
satiglardaki dal-
galanmalar ve tek
yonla karar meka-
nizmasinin olusu
KOBI'lerin baglica
dezavantajlar1
olarak gortilmek-
tedir.
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3.3.3. KOBi'lerin Dezavantajlar1

KOBI'ler avantajlarimin yaninda 6&lgeklerinden ve girisimcinin kendisinden kaynaklanan bazi
dezavantajlara da sahiptir. Girisimciden kaynaklanan dezavantajlar sektérde yeni olmadan
kaynaklanan bilgi ve tecriibe eksikligi, yonetim konusundaki yetersizlikler seklinde siralanabilir
(Alpugan, 1998). Bu dezavantajlar, zaman iginde egitim ve gaba ile bliylik oranda asilabilmektedir. Bu
dezavantajlarin yaninda KOBI'lerin biiytiklitkten kaynaklanan birgok sakincasi da bulunmaktadir. Bu
sakincalarin en énemlileri sunlardir;

« Bilgili ve tecrtibeli personel eksikligi,

« Diigik miktarli tedarik nedeniyle tiretim maliyetlerinin yiiksek olmas,
 Biylk isletmelerin fiyat rekabetine dayaniksizlik,

Satis dalgalanmalarinin yiiksek olmasi,

« Karar almada tek yoneticiye bagimli olmak.

4. BASARILI GiRiSIMCILERIN NIiTELIK VE BECERILERI

Basarili girisimecilerin kisilik 6zellikleri, girisimcilik kariyeri diisinen kisilerin ilgisini geken bir

konudur. Bu konuda yapilan pek ¢ok arastirma olmasina ragmen, basarili girisimcilerin belirgin bir

nitelik setine sahip oldugu konusunda ¢ok net bir bilgi bulunmamaktadir. Hatta baz1 ¢alismalarda

Girigimeilik | girigimcilik basarisi ile kisilik 6zellikleri arasinda herhangi bir iligki olmadig: bile ifade edilmektedir
bagarisy, dogustan | (Gartner, 1988; Brockhaus ve Horwitz, 1986). Diger bir ifadeyle girisimcilik dogustan gelen birtakim
gelen karakter C ey e . . .. M e . o1 s s .
szellideriile | Kisilik 6zelliklerine sahip insanlarin yapacagi bir is gibi bir yaklasim dogru degildir. Herkes girisimci
agiklanmaz. Yeterli | olabilir. Ancak elbette her meslekte oldugu gibi girisimecilikte de bazi 6zelliklerin girigimcilik bagarisini
cabayive 6grenme | etkileyebilme 6zelligine sahip oldugu sdylenebilir. Ornegin, girisimcinin bir igin kurulus asamasinda
iifﬁ:; g;sl;f;fg ve sonrasinda onemli stratejik kararlar: hizlica vermesi gerekecektir. Bu nedenle kiginin kararli bir
olabilir. |  kisilik 6zelligine sahip olmasi, bu konuda kendisine yardimci olacaktir. Bu ozellikler, dogustan gelen
kalitimsal ézellikler olmayip, kisinin istedi ve azmi dogrultusunda gelistirilebilir. Ozetle, girisimcilik

igin gerekli olan nitelik ve becerilerin galisarak elde edilebilece@inin akilda tutulmas: gerekir. Kiginin

basarili bir girigsimci olmak igin kazanmasi gereken en temel 6zellikler; 6zyeterlilik, yenilik¢i olma, risk

alma ve liderlik gibi temel bagliklarda toplanabilir.

4.1. Oz Yeterlilik

Ozellikle belirsizligin ve rekabet diizeyinin yitksek oldugu durumlarda, girisimcinin koymus oldugu
hedefe varma konusundaki inancinin yitksek olmasi, kendi yeterliliklerine giivenmesi énemli bir
konudur. Girisimcilik, pek ¢ok engel ve macerayla dolu bir yolculuktur. Bu yolculukta girisimciler
¢ogu zaman beklenmedik stirprizlerle karsilasabilmektedir. Bu olumsuz durumlarla bas etmek igin
girisimcinin hedefe ulagsma konusunda kendine givenmesi ve kararlhilikla bu dogrultuda hareket
etmesi gerekmektedir. Aksi takdirde ilk olumsuz durumla karsilastiginda ki bu kesinlikle olacaktir
hemen moralini bozarak hedefine ulasmay1 imkansiz hale getirebilir. Bu nedenle 6z yeterlilik diizeyinin
yuksek olmasi girisimcilik basarisinin en 6énemli belirleyicilerinden biri olarak kabul edilmektedir.
Yapilan aragtirmalarda da kisinin 6z yeterlilik duygusunun yiksek olmasinin, kiigiik isletmelerin
biytimesi ile yakindan iligkili oldugu tespit edilmigtir (Baum ve Locke, 2004).

Oz yeterlilik, kisinin istenen bir sonuca ulagmada veya belirli bir durumda sergileyebilecegi bilgi
ve yeteneklerine olan inanci olarak tanimlanmaktadir (Luszczynska, Scholz ve Schwarzer; 2005).
Oz vyeterliligi yiksek olan bireyler kendileri igin yiksek hedefler koyar ve digerlerinin almakta
zorlandigi gorevleri tercih ederler. Zorluklara karsi gonilli olarak miicadele ederler. Hedeflerine
varma konusunda kendi kendilerini motive edebilir ve hedeflerine ulagmak igin gerekli miicadeleyi
vermekten ¢ekinmezler. Bu nedenle 6z-yeterliligi yiiksek kisiler hedeflerine dogru ytrirken onlerine
gikacak tim zorluklara da direnerek bagariya ulasirlar (Luthans, Youssef ve Avolio, 2006).
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Girisimcilik agisindan 6z yeterlilik konusunun o6zellikle 2000 sonrasi yapilan aragtirmalarda,
girigimcilik performansinin 6nemli bir belirleyicisi olarak ortaya giktig: ifade edilmektedir (Kerr, Kerr
ve Xu, 2017). Kisinin 6z yeterlilik duygusu, elbette ele alinan konu ile de yakindan ilgilidir. Girigimcilik
ile ilgili 6z yeterlilik genellikle yenilik, risk alma, pazarlama, yonetim ve finansal kontrol alanlarinin
birlesiminden olugmaktadir (Chen, Greene ve Crick, 1998). Diger bir ifade ile yeterlilik duygusu
kendiliginden olusmaz. Girisimci olmak isteyen kisinin hedeflerine varma konusunda kendisine
yardimci olacak bilgi ve tecriibeleri biriktirmesi gereklidir. Bu bilgi ve tecriibe olustugunda kisinin 6z
yeterlilik algis1 da ylikselecektir. Potansiyel girisimci, yapmak istedigi konu hakkinda hem bilgi hem de
tecriibe sahibi oldukga, kurmak istedigi girisimi basariya ulastirma konusundaki inanci yiikselecektir.

4.2, Yenilikgilik

Baslangicta da belirtildigi Gizere yenilik yapma, girisimciyi diger meslek gruplarindan ayiran ve
girisimcinin bir isletmedeki temel sorumluluk alanini gosteren bir 6zelliktir. Burada sézii edilen yenilik
elbette sadece triinleri degil, hizmetleri, yeni pazarlar yaratmayi, yeni dagitim kanallarina girmeyi,
stiregleri farklhilagtirmay: da kapsamaktadir. Bu nedenle bu kitapta yenilik veya daha popiiler ifade ile
inovasyon soziinden bu genis gercevenin anlasilmasi yerinde olacaktur. iste girisimci de siirekli olarak
bu konularla ilgili olarak pazar firsatlarini gézlemleyen ve piyasadaki gelismeleri isletmesine entegre
etmenin yollarini arayan veya Ar-Ge siirecleri ile bu yenilikleri bizzat ortaya ¢ikartan kisidir. Elbette
yenilikle yogun sekilde ugrasma sorumlulugu; merakli olma, gozlem yapabilme becerisi, arastirma
yapmayl sevme gibi bir takim 6zellikleri de beraberinde getirecektir. Girisimci, “"Sundugum trina
nasil daha iyi yaparim, hizmet verdigim miusteri kitlesini nasil daha iyi tatmin ederim, hitap ettigim
pazarda farklilik yapabilir miyim?” gibi sorularla strekli olarak kendini gelistirmelidir.

4.3, Risk Alma

Risk alma, girisimciligin ilk tanimlandidi 1730lu yillardan gintimiize kadar girisimeciligin temeli olan
bir 6zelligi olarak ifade edilmektedir. Gergekten de girisimcilikte stirekli olarak verilen gelecek yonli
kararlar, her zaman beklendigi gibi sonuglanmayabilir. Ornegin, isletme kurulug éncesi yaptiginiz
satig tahminleri, iriin pazara giktiktan sonra tahmininizin altinda kalabilir daha da kétiisi isletmeyi
kapatmak zorunda bile kalabilirsiniz.

Girisimcinin risk alma 6zelliginden kasit elbette bir kumarbaz gibi 6lglistiz veya yliksek riskler almas:
degildir. Aslinda Cantillon'un risk alma fizerine gelistirdigi girisimcilik anlayisindan gintmize
cok sayida degisiklik olmustur. Ornegin {inlii yoénetim diisiintirii Peter Drucker, ¢ok sayida sézde
girisimcinin, yaptig: seyi dogru dizgiin 6grenmeden yaptig: igin girisimciligin riskli algilandigim
belirterek, bu tir girisimcilerin yontemden yoksun ve bilinmesi gereken ¢ok temel kurallar: bile
¢ignedigini bu ylzden de basarisizlia ugradiklarin ifade etmistir (Drucker, 1985). Drucker'a gore
yenilik yapan, gevresindeki degisimi dogru okuyarak buna uygun hareket eden girisimciler aslinda
risk alan degil riski minimize etmeye galisan girisimcilerdir. Gergekten de girisimcinin alacag: en
buyik risk, pazardaki degisime uygun hareket etmemek ve kendisini yenileyememektir.

Bu nedenle girisimciligin risk alma f#zerinden tamimlanmasi, ¢ok yanlis olmamakla birlikte
eksik bir agiklamadir. Girisimci elbette bir takim riskler alarak bir girisimi meydana getirir ve bu
calistirma sorumlulugunu tizerine alir. Ancak risk alma karar verme ile ilgili bir konudur ve karar
verme durumunda olan herkes bu karar ile birlikte gelen riskleri de alacaktir. Karar verme yetenegdi
gelismemis, diger bir ifade ile gerekli riskleri tistlenemeyen bir kisi iyi bir girigimci, iyi bir yonetici, iyi
bir galisan veya yatirimci da olamayacaktir. Ornegin, trafige giktigimizda kaza yapma riski vb almig
oluruz. Bu riski almak istemezsek, evden disari gtkmamak zorunda kaliriz. Aldigimiz her karar aslinda
belli riskleri de iginde barindirmaktadir. Bu nedenle risk alma, sadece girisimeciler i¢gin degil tim
insanlar i¢in gegerli bir konudur. Bir isletme iginde de tiim ¢alisanlar belirli dizeylerde risk alarak bir
takim kararlar alir ve bunlar: uygularlar. Dolayisiyla risk almayan herhangi bir kiginin oldugunu iddia
etmek ¢ok da dogru degildir.

Girisimcilik 6z
yeterliligi, girisim-
cinin istenen bir
sonuca ulasmada
veya belirli bir
durumda sergi-
leyebilecedi bilgi
ve yeteneklerine
olan inanci olarak
tanmimlanmaktadir.

Girisimci, gevre-
sindeki degisimleri
dogru okuyarak ve
kendisini yenileye-
rek riski minimize
edebilecektir.
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Liderin en 6nemli
ozelligi, caligan-
larda sayginlik
uyandirarak onlari,
kendi vizyonu
dogrultusunda
faaliyete gegmeye
ikna edebilmesidir.

Liderlik ve yone-
ticilik es anlamh
kavramlar degildir.
Yonetici olmak igin
lider olmak sart
degilse de iyi ve
basaril bir yone-
ticilik igin liderlik
ozelliklerinin olma-
s1 zorunludur.

Girisimciligin risk ile birlikte ¢ok fazla anilmasi, belki de girisimcinin aldig: kararlarin tim isletmeyi
ve onu olusturan kisileri etkileme ¢zelligi nedeniyle olabilir. Clinkii bir girisimcinin igletme ile ilgili
yeni bir Urind pazara sunma, pazardan gekme, yeni yatirimlar yapma gibi stratejik kararlar vermesi
nedeniyle girigimcilik ile riskin birbiriyle yakindan baglantili oldugu ileri siirilmektedir. Ozetle,
yasamin her alaninda, her meslekte oldugu gibi girisimcilikte de risk almak 6nemli bir konudur.
Basarili girisimeciler, risk dizeyini potansiyel kazanglara gore ayarlayabilen ve belirsizlik yonetim
kapasitesi yluksek olan bireylerdir (Brindley, 2005). Bu nedenle girisimcilerin bagarili olmak igin hangi
riskleri alacaklarini, bunlari nasil 6lgeceklerini ve yoneteceklerini 6grenmeleri gerekir.

4.4, Liderlik

Girisimcilikte liderlik 6zel bir dneme sahiptir. Bir girisimcide veya yoneticide bulunmasi gereken
liderlik 6zelliginin varlidi, verimli ve uyumlu galisan bir isletme organizasyonunu da beraberinde
getirmektedir. Bu agidan liderlikte baskalarini yonlendirme ve onlarin davraniglarini belirli bir
amag dogrultusunda etkileme yetenegi 6n plana gikmaktadir. Bu liderlik ¢zelligine sahip kisiler,
politika, askerlik, egitim, spor, sivil toplum kuruluslar: ve tabii ki isletme alaninda kendilerini
gosterebilmektedirler. Tarihsel gelisim iginde bu alanda pek ¢ok etkili ve taninmig liderden séz
edilebilir.

Isletmecilikyéniindenbakildigindaliderlik, caliganlarin davraniglariniisletme amaclaridogrultusunda
yonlendirmek ve onlari bu amaclara ulasacak davraniglari gosterme konusunda ikna etmektir. Bu
nedenle liderlik siirecinde, galisanlarin begenisini kazanma, onlari isletme vizyonu konusunda ikna
etme konular: 6ne gikmaktadir. Liderlik, ¢calisanlari gorevlerini yapma konusunda zor kullanarak
degil, ikna giicini kullanarak onlarin davraniglarini etkileme sonucu ortaya gikar. Dolayisiyla, liderin
en Onemli 6zelligi, galisanlarda sayginlik uyandirarak onlari, kendi vizyonu dogrultusunda eyleme
gec¢meye ikna edebilmesidir. Liderlik etme hakki, grup tyelerinin lider olarak benimsedikleri kisi
veya kisilere verdikleri bir ayricaliktir (Simsek ve Celik, 2011, s. 81).

Liderlik ve yoneticilik, gogu zaman birbiriyle ayn1 anlamda kullanilmaktadir. Gergekten de her iki
kavram da igletme iginde insanlarin sevk ve idaresine yonelik stiregleri ifade etmektedir. Ancak liderlik
ve yoneticilik es anlamli kavramlar degildir. Yoneticilik gogu zaman bir yonetsel makamai (genel miidir,
mudur, gef vs.) ifade ederken, liderlik makamdan kaynaklanmayan, kigisel 6zellikler butintni ifade
etmektedir. Elbette, isletmede hangi kademede olursa olsun, iyi bir yonetici ayn1 zamanda liderlik
ozelliklerine de sahip olmalidir. Ancak ideal olmasa da, liderlik 6zelligine sahip olmayan yoneticileri
de isletmelerde gormek miumkindir. Bu nedenle yonetici olmak igin lider olmak sart degilse de iyi
ve bagarili bir yonetici igin liderlik 6zelliklerinin olmasi zorunludur. Buna goére yoneticilik ile liderlik
arasindaki farkliliklar agagida siralanmistir (Kogel, 2011):

Yoneticilik bir meslek uygulamasi, liderlik insanlari etkileme ve harekete gegirme faaliyetleridir.

Yoneticilik bir organizasyon yapisi ig¢inde gergeklesir, liderlik i¢in bir organizasyonel yap1 olmak
zorunlu degildir.

Yoneticilik, tanimli hedeflere ulastiracak isglerin en etkin sekilde yapilmasa ile ilgilidir, liderlik ise
hedeflerin ve yapilacak iglerin belirlenmesi ile ilgilidir.

Yonetici, sahip oldugu makama verilen yetkileri kullanarak is yaptirir, liderler ise insanlari kisisel
ozellikleri, davranislar: ve insanlara verdigi vizyon, given ve ilhamla harekete gegirir.

 Yoneticinin bir gérev tanimi vardir, liderin ise bir gérev tanimi yoktur.
« Yoneticilik, verilen hedefe ulagma, liderlik ise dedisim ve dontisiim yapabilme ile ilgilidir.
+ Yonetici igleri dogru yapan, lider ise dogru isleri yapan kisidir.
Bumaddelerden de anlasilacagi tizere, lider ile yonetici arasinda 6nemli farklar vardir ve bir yoneticinin

ayni zamanda lider 6zellikleri sergilemesi isletme basarisi agisindan énemli bir konudur. O halde bir
yoOneticinin, sahip olmasi gereken liderlik 6zelliklerinin ne oldugunun incelenmesi gerekmektedir.
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Liderlik ozellikleri konusunda ¢ok sayida aragtirma bulunmaktadir. Bu aragtirmalarda yogun
olarak etkili liderlerin 6zelliklerinin iginde bulunulan duruma, kaynaklara, yapilan isin niteligine
ve karmagikligina bagl olarak dedistigi goriilmektedir. Ancak yine de etkili liderin genel 6zellikleri
asagidaki gibi siralanabilir (Wagen 2007):

« Durist ve gtivenilir,
o Tutarly,

o Azimli ve sabirly,

« Kararl,

« Kendine glivenen,

« Anlayisls,

Isbirligine énem veren,

Vizyon sahibi,

fletisim yetenegi yiiksek,

« Sorunlara yaratici ¢oztimler tiretebilen.

Liderin sahip oldugu bu o6zelliklerin, hem girisimcilik hem de yoneticilik agisindan basarili olma
konusunda 6nemli oldugu agiktir. Bu nedenle girisimci ve/veya yonetici olsun isletmede kritik
kararlar verme noktasinda bulunan kisilerin bu o6zelliklere sahip olmasi ve galiganlara verdikleri
vizyon dogrultusunda etkin bir amag birligi yaratmalar: gereklidir.

Bagarili bir liderlik i¢in, diger bir ifadeyle ¢alisanlari bir amag¢ dogrultusunda harekete gegirebilmenin
temelinde giiven bulundugu unutulmamalidir. Bu nedenle ¢alisanlarda giiven duygusu yaratamayan
bir girigsimcinin lider olmas: beklenemez (Maxwell, 2010). Bu nedenle kigisel durustlik, liderligin
ayrilmaz bir parcasidir. Unlii yénetim diisiintirii Drucker, diirtistlitkten yoksun bir kisinin isletmede
lider olamayacagini ve zamanla insanlarin onun pesinden gitmeyi de birakacaklarini belirtmistir
(Cohen, 2010). Durustlik ve gaven ozelliklerinin tzerine yukarida maddelenen dier o6zelliklerin
gelistirilmesi, girisimciyi ayn1 zamanda etkin bir lider haline getirecektir. Dolayisiyla burada sayilan
ozelliklerin incelenmesi ve hangi konularda iyi, hangi konularda eksik olunduguyla ilgili bir galisma
yapilmasi girisimci adaylarina tavsiye edilmektedir. Clinki liderlik 6zellikleri gii¢lii olan bir girisimeci,
hem kaynaklari degerlendirecek hem de ekibin motivasyonunu yiiksek tutarak isletmenin amacina
ulagmasini saglayacaktir.

f ucemycom J

Eren Bali, Malatya'da dogdu. Birinci siniftan besinci sinifa kadar tim o6grencilerin ayni sinifta,
tek bir 6gretmenle egitim gérdigii bir ilkokulda editim aldi. Bu dénemlerde, Internetteki egitim
siteleri araciligi ile gelistirdigi Matematik bilgisi sayesinde Malatya Fen Lisesi'ni, sonrasinda da
ODTU'yii kazandi. Bagarili 6grencilik yillarindan sonra Eren Bali, bu siirede gektigi sikintilar
¢ozmek Uzere bir is fikri gelistirdi. Ekip arkadasi Oktay Caglar ile egitim vermek isteyenler
ile almak isteyenleri bulusturdugu bir egitim portali tasarladi. Gelistirdigi is fikrini cogu ABD'de
bulunan 50 yatirimciya anlatt: ancak hepsinden ret aldi. Yine de yilmayan ekip, sonunda bir
yatirimciy: fikre inandirmayi basardi ve aldigi yatirim ile "udemy.com"u kurdu. Bugin ABD'de
bulunan meshur Silikon Vadisi'nin 6énemli girigimleri arasinda sayilan udemy.comun 500
binden fazla kayithh 6grencisi var ve egitim platformunun 2016 yilindaki piyasa degeri 710
milyon $ diizeyinde. Eren Bali, udemy.com ile elde ettigi basariyi, saglik girisimi olan Carbon
Health ile devam ettirme yolunda ilerlemektedir.
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Liderin en 6nemli
ozelliklerinden
biri de galiganlar
tizerinde gliven
yaratmaktir.
Glven duygusu
yaratamayan bir
girisimcinin lider
olmasi mimkin
degildir.
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Cevresel sartlar
kisiyi, girisimeci ol-
maya yonlendiren
baslica unsurlar-
dandr.

5. GIRiSIMCILIK MOTIVASYONLARI VE ENGELLERI

Girisimciligin dogustan kazanilan bir 6zellik seti olmadidi, girisimci olmak isteyen bir kisi igin her
zaman bir firsat oldugu daha 6nce belirtilmistir. Girisimei olmak isteyen bir kisi, disiplinli bir ¢galisma
ile bu alanda basarili olabilecektir. Bu elbette hem bireyin iradesine hem de gevresel sartlara baglidar.
Ornegin girisimci olma konusunda ailenin destegi veya ailede bagarili bir girisimcinin varhg kiginin
girisimci olmasinda belirleyici olabilir. Bagka bir durum da birey is bulamadid igin kiigiik de olsa
kendi isini agmaya karar verebilir. Bunun gibi bagkalari tarafindan belirlenen sartlar diger bir ifadeyle
gevresel sartlar kisiyi girisimci olmaya sevk edebilir.

Girisimci olma konusunda kisinin iradesi disinda ortaya cikan gevresel nedenler de kimi zaman
6nemli olsa da kisinin hangi motivasyonlarla girisimci olmak istedigini, girisimcilik sertiveninde
onuine gikacak engel ve olumsuzluklarin neler olacagini iyi anlamas: gereklidir. Bu nedenle asagida
girisimecilik motivasyonlari ve engelleri incelenmistir.

5.1. Girisimcilik Motivasyonlari

Girisimcilik motivasyonu, siradan bir kisinin neden girisimecilik faaliyetlerine girismek istedigine
iliskin agiklamalardir. Dolayisiyla bu motivasyonlarin kisiden kisiye farklilagmasi dogal kabul edilir.
Uygulamada da her girisimcinin farkli hikayelere sahip oldugunu ve farkli nedenlerle girisimci olmaya
karar verdigi gorulmektedir. Bu konuda yapilan arastirmalar insanlarin girisimcilik motivasyonlarini
farkli gruplar altinda toplasa da bunlar dért grupta degerlendirilebilir (Robichaud vd, 2001);

a-Guvenlige yonelik motivasyonlar
b-Maddi (Digsal) motivasyonlar
c-Bireysel (Igsel) motivasyonlar
d-Bagimsizliga yonelik motivasyonlar

5.1.1. Giivenlige Yonelik Motivasyonlar

Bunlarin temelinde kisinin kendisinin ve ailesinin gelecegini glivence altina almak bulunmaktadir.
Bu grupta yer alan motivasyonlari, girisimcilige kars: olusan ilginin en temel 6gesi olarak gormek
miimkiindiir. Ornegin emeklilik déneminde rahat etmek igin, gocuklarinin gelecegini kurtarmak igin
veya aileye yakin olmak igin bir girigsimde bulunulacag: gibi iyi bir ig bulma kaygisi olmayan bir kisginin
de giivenlik endisesi olabilir ve bu kisi girisimcilige ilgi duyabilir.

5.1.2. Maddi (Digsal) Motivasyonlar

Girisimcilige duyulan ilginin énemli oranda maddi unsurlar ile iligkili oldugu séylenebilir. Ozellikle
girisimcilik diginda alternatif bir kariyer imkani olan egitimli kigilerin girisimcilige olan ilgisinin
artiginda, girisimciligin potansiyel olarak getirebilecedi refah 6énemlidir. Gergekten de girisimecilik,
basgarili olundugunda kisiyi zengin edebilmektedir. Bu nedenle iyi bir yagsam standardina sahip olmak,
daha fazla para kazanmak 6nemli bir motivasyon kaynag: olabilmektedir.

5.1.3. Bireysel (I¢sel) Motivasyonlar

Bunlar daha ¢ok kisinin duygusal beklentilerini karsilayan gerekgelerdir. Kisinin bir seyleri
yapabilecegini kanitlamak, kisisel gelisimini saglamak, kamuoyunda taninmak, zor bir isi bagsarma
duygusu gibi motivasyonlar da kisilerin girisimcilige ilgisini artirmaktadir.
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5.1.4. Bagimsizliga Yonelik Motivasyonlar

Kisiyi girisimci olmaya iten en 6nemli nedenler arasinda yer alir. Kisinin kendi kararlarini verebilmesi,
kisisel ozgurlagini koruyabilmesi, kendi isinin patronu olabilmesi ve ig glivencesi sunmasi gibi
nedenler bu grupta yer almaktadir.

KOSGEB'in Internet sitesinde yer alan "Girigimci Olabilir miyim?” adli dékiimanda girisimcilik
motivasyonlar: hakkinda detayl bir liste verilmistir. Bu listede kiginin kendi motivasyonlarinin
neler oldugunu tespit edebilirsiniz. Bu motivasyonlar kigiden kigiye farklilik gésterecektir. Ornegin,
profesyonel hayatta belli bir seviyeye geldikten sonra istifa ederek kendi igini kuran bir kisinin
girisimcilikten beklentileri ile Uiniversite okumayip girisimcilige baslayan bir kisinin beklentileri
ayni olmayacaktir. Benzer sekilde girisimcilik motivasyonlar: iilkeye ve zamana gére de farklilik
gostermektedir. Ornegin, gelir ve refah seviyesinin diisiik oldugu Afrika iilkelerinde giivenlik ile
ilgili motivasyonlar daha 6n planda olurken gelismis tilkelerde bagimsizlik ve otonomiye yonelik
motivasyonlar bireyleri girisimci olmaya daha fazla yoneltebilmektedir.

5.2. Girisimcilikte Engeller

Her secim bir takim firsat ve avantajlar ile dezavantajlari beraberinde getirmektedir. Bir kariyer olarak
girisimeciligin segiminde de finansal, sosyal ve bireysel avantajlar oldugu gibi birtakim dezavantaj
da bulunmaktadir. Girisimcilik kariyerini segen kisilerin de mutlaka bu avantaj ve dezavantajlari
birlikte degerlendirip bir kariyer plani yapmalarinda yarar vardir. Girisimeciligin zor yonleri, genel
olarak bakildiginda girisimin biiytikliigiine ve tiirtine gére farkliliklar géstermektedir. Iki kisilik bir
ekiple kurulmus bir teknogirigim firmasindaki zorluklar ile 50 galisan: olan on yillik bir firmanin
kurucusunun yasadig: zorluklar elbette ayni olmayacaktir. Bu nedenle burada yeni kurulmus bir
girisim dikkate alinarak girisimciligin zorluklari agiklanacaktir.

Ozellikle kurulus éncesi ve kurulug agsamalari girisimciligin en zor dénemleridir. Bu agsamalarda bir
girisimcinin ekip kurma, finansal kaynaga erisim, tiretim, kalite, rekabet konulari ile ilgili sorunlar
ile yogun olarak ilgilenmesi gereklidir. Bu nedenle girisimciligin baslangi¢ asamalar: girisimcilik
yetkinliginin bir anlamda testi oldugunu soyleyebiliriz. Genel olarak girisimcilikte karsilagilan
zorluklari asagidaki sekilde siralayabiliriz:

5.2.1. Uzun ¢aligsma saatleri

Girisimciligin 6zellikle baslangici, bir girisimcinin en yogun ve stresli oldugu déonemdir. Bu donemde
girisimcinin hayalini kurdugu Girinti iretmek igin gerekli olan insan, sermaye, tesis ve diger paydaslar:
bir araya getirme ve uyum iginde ¢aligtirma gibi bir sorumlulugu bulunmaktadir. Bu sorumlulugunu
en iyi sekilde yerine getirmek elbette, uzun ve sonu belirsiz bir siire galismay1 gerektirmektedir. Pek
cok girigsimeci, Ozellikle baslangic dénemlerinde ailesine yeterince vakit ayiramadigini, hobileriyle
ilgilenemedigini, sosyal iligkilerinin neredeyse sifirlandigini belirtmektedir. Ancak igler yavag
yavas oturmaya ve yetkiler ekip liyelerine delege edilmeye basladiginda, galisma saatleri diizene
girebilmektedir. O nedenle uzun calisma saatlerini géze alamayan kigiler i¢in girisimecilik iyi bir
alternatif degildir.

5.2.2. Dlizensiz Gelir

Girisimciligi 1730larda ilk tamimlayan Cantillon'un da ifade ettigi gibi girisimci, diizensiz bir
gelirle yasamini strdiiren kisidir. Bu dizensizlik 6zellikle baslangi¢ asamalarinda stres kaynad:
olacak dizeylerde olabilmektedir. Cogu girisimi bu dénemlerde finansal yénden ¢ok zor zamanlar
gegirdiklerini ve ¢alisanlarina verdikleri maas kadar bile gelire sahip olmadidi zamanlari oldugunu
belirtmektedir. Gergekten de galiganlarin maaglari, 6denecek vergiler, alinmasi gereken hammaddeler,
banka kredilerinin ddemeleri, alinmas1 gereken makinalar ve geciken musteri gekleri gibi zorluklar,
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onceden tahmin edilemeyen bir gelir ile girigimciyi kars: karsiya birakabilmektedir. Bu nedenle
girisimecilerin diizensiz bir gelir ile yasama konusunda bir tercihte bulundugunun da bilincinde olmas
gereklidir.

Gelirin dizensizligi yaninda 6zellikle baglangic asamalarinda girisimcinin gelir seviyesinin gok
yuksek olmadig, elde edilen gelirin yine sermayeye eklenerek igletmenin ihtiyaglarina harcandigini
belirtmek gerekir. Bu nedenle girigimci en azindan bir siire diisiik hayat standardinda yagsamay: goze
alabilmelidir.

5.2.3. Stresli Bir Yasam

Girigimcinin yasami gergekten de stres kaynaklari ile doludur. Ozellikle siirekli olarak finansal
konularla ugrasilmasi gereklidir. Girigimeci bir yandan masraflarini karsilamak igin satiglar: belirli bir
seviyede tutmak igin ¢aba harcamak diger yandan da maas, vergi ve diger 6demeleri yapacak birikimi
elde etmek zorundadir. Bunlarin yanisira isletmenin biiylimesi igin stratejik kararlar almak ve bu
kararlar: uygulamak girisimcinin temel sorumluluklarindandir. Elbette tim bu konular girigimci
icin stres kaynaklaridir. Ornegin, iretim miktarini artirmak igin evini ipotek ederek makine yatirimi
yapan bir girisimci igin islerin beklendigi gibi gitmemesi veya satislarin diizensizligi nedeniyle
aybasinda maaslarin 6denememe riski girisimcinin yasadid stresi artirmaktadir. Bu nedenle basarili
bir girigimcinin bu stres kaynaklarini bilmesi ve bunlarla bas etme becerisine sahip olmasi 6nemlidir.

6. GIRISIMCILIKTE BASARISIZLIK FAKTORLERI

Her girisim bityik umutlarla, bir¢ok kisinin emedi ve sermayesi ile kurulmaktadir. Dolayisiyla kurulan
bir girisimin basarisiz olmasi, iflas etmesi arzulanan bir durum degildir. Ancak her giin yuzlerce
yeni isletme agilirken birgogu da kapanmak durumunda kalmaktadir. Asagidaki grafikte yillik bazda
kurulan ve degisik nedenler ile kapanan igletme sayilar1 gérillmektedir .2

Grafikte goriilen sekiz yillik toplam rakamlar dikkate alindiinda Tirkiye'de toplam 899.733 adet
isletme kurulmus, buna karsilik 632.616 isletme kapanmustir. Diger bir ifadeyle sekiz yillik ortalamaya
gore, her yil agilan isletme toplaminin % 70'i kapanmaktadir.

Isletme acilis kapanig oranlarina igletme tiirlerine gére bakildiginda durumun kigiik igletmeler
aleyhine oldugu ortaya gikmaktadir. Buna gore yine sekiz yillik ortalama degerler dikkate alindiginda,
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2 Veriler Turkiye Odalar ve Borsalar Birliginin aylik yayinlanan Kurulan/Kapanan Sirket Istatistiklerinden derlenmistir.
Kapanus istatistiklerine tasfiye edilen sirketler ile re'sen kapatilan gergek kisi igletmeleri de dahil edilmistir.
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girket (AS, Ltd, Kollektif vb) ve kooperatif turtindeki igletmelerde kapanma orani %56 olurken, kiigiitk
isletmelerin tercih ettigi gergek kisi isletmelerinde kapanis orani % 85 diizeyindedir.® Dolayisiyla
kiigiik igletmelerde basarisizlik biiylk isletmelere gore daha fazladir. Farkh tipteki igletmelerde
iflaslarin bu dizeylerde gergeklesmesi nedeniyle girisimcilerin daha kurulus asamasinda bu
basarisizligin nedenlerini iyi incelemesi ve anlamasi, ayni hatalari tekrarlamamalari agisindan yararh
olacaktir. Nitekim kiiglik isletmeler konusunda 6nemli arastirmacilardan Oktay Alpugan, isletmelerin
basarisizlik nedenlerinin yillardan beri hi¢ degismedigini, girisimcilerin bu hatalardan ve ge¢gmisteki
orneklerden ders almadiklarini ve basarisizlik nedenlerini de bilmediklerini ifade etmektedir (Alpugan,
1998). Bu nedenle girisimcilerin hem gegmisgteki hatalardan ders almalar: hem de hedefe giden yolda
ne gibi potansiyel engel ve tehditlerin olabilecedi konusunda bilingli olmalar: gerekmektedir.

Girigimcilikte basarisizlik faktorlerini incelemeden 6nce bagarisizliin ne oldugunun netlestirilmesi
gerekir. Clinkl basarisizlik pek gok yonden tanimlanabilir bir kavramdir. Buradaki yaklasima gore ise
basarisizlik, kurulan igletmenin giderlerinin gelirlerinden ¢ok olmas veya gelir ve gider arasindaki
farkin standartlarin altinda olmasi durumunu ifade etmektedir. Ozellikle yeni girisimlerin basarisizlik
nedenlerine iligkin ¢ok farkl siniflamalar yapilabilir. Asagida en énemli basarisizlik nedenleri kisaca
aciklanmistir.

6.1. Kurulus Oncesi Yeterli Aragtirmanin Yapilmamasi

Girigimcilikte en 6nemli kurallardan biri, 6zellikle kurulug karar: vermeden once yeterli diizeyde
arastirmanin yapilmasi ardindan da is modeli ve is planlarinin olusturularak potansiyel risklerin,
ihtiyaglarin tespit edilmesidir. Bu yolla girisimci adayi, henliz yatirima girismeden misteri
dogrulamasini gergeklestirecektir. Bu nedenle girisimcilik uzmanlar: siklikla is plani yaparken
mutlaka disari ¢ikilmasini, diger bir ifade ile potansiyel miisterilerin analiz edilmesini, kilit kisiler
ile iligkilerin geligtirilmesini 6nermektedir. Bunlarin diginda kurulmas: diistiniilen isin nasil bir is
modeline sahip olacady, nasil bir planla hareket edilecedi, gerekli sermayenin nereden bulunacag: gibi
konularin kurulus 6ncesi ele alinmasi 6zellikle kurulus asamasindaki potansiyel riskleri azaltacaktur.

6.2. Olciisiiz Biiyiime

Girigimlerin kurulus ve blyume donemlerinde biyime hizi 6nemli bir stratejik karar noktasini
olugturmaktadir. Ozellikle nakit sikigikhinin fazla oldugu kurulug ve biiyliime dénemlerinde
isletmenin yapmasi gereken yatirim miktarini iyi hesaplamas: ve bliyimenin bir plan dahilinde
gerceklestirilmesidir. Olgiisiiz bitylime sonucunda sadece kiigiik igletmeler degil, biiyiik isletmeler
de iflasla yiz yluze kalabilmektedir. Bu nedenle 6zellikle girisimin basglangi¢ asamalarinda, yalin
girisimcilik dénglisine uygun plan yapmak ve dlgimleme yapmadan yeni yatirimlara girismemek
(yeni bir dagitim kanalina girmek, Grun yeniligi yapmak, kapasite yatirimi yapmak vs) dogru bir
hareket tarzi olacaktuir.

6.3. Nakit Yetersizligi

Isletmelerde finansal kaynak yetersizlidi, basarisizlikta en genelgecer nedenlerin basinda gelmektedir.
Gergekten de igletme kapaniglar: ylizeysel olarak incelendiginde, en 6nemli nedenin finansal kaynak,
Ozkaynak yetersizligi oldugu gorilebilir. Ancak bu nedenin bir sonug oldugunu akildan gikarmamak
gerekir. Sonug olarak ekonomik bir varlik olarak igletmenin bagarisizligi finansal bir sorunu ifade eder.
Diger bir ifade ile finansal kaynaklarinda sorun olmayan bir igletmenin iflas etmesi olanakli degildir.
Bu nedenle her isletme kapanigi veya iflasinin finansal gerekgelerle oldugu ileri stirtilebilir. Ancak
bu finansal sorunlara yol agan gerekgeler farkl olacaktir. Bu nedenle finansal kaynak yetersizligi bir
basgarisizlik olsa da bunu ortaya ¢ikartan nedenlerin tizerinde durulmasi daha anlamli olacaktar.

3 TOBB Kurulan/Kapanan Sirket Istatistiklerine gére 2010-2017 yillar1 arasinda sirket ve kooperatif tiirlerinde 460.719
adet isletme acilisi yapilmis, 258.004 isletme tasfiye edilmis veya kapatilmigtir. Gergek kisi igletmelerinde ise ayni
dénemde 439.014 igletme agilmis, 374.612 igletme resen veya kurucusu tarafindan kapatilmigtur.

Bagarisizlik; islet-
me giderlerinin,
gelirlerinden ¢ok
olmasi veya gelir
gider arasindaki
farkin standart-
larin ¢ok altinda
kalmasidir.

Finansal yetersiz-
lik en 6nemli baga-
ris1zlik konularin-
dan biridir. Ancak
finansal nedenler
basarisizlikta bir
sebep degil cogu
zaman bir sonug-
tur! Her iflasin
finansal bir nedeni
vardir. Ancak buna
yol agan temel
neden farklidir.



Girisimcilik
strecinde, is

fikri geligtirme

ile Grtinin satig
gelirlerinin yapilan
harcamalar ile
ayni seviyeye
gelinceye kadar
gegen igletmenin
finans ihtiyacinin
oldugu alana 6lum
vadisi adi verilir.
Bu vadiden geger-
ken girisimcinin
finansmani biterse
igletme kapanir.

KOSGEB Girisimecilik El Kitabi

Tazedirekt.com

Tazedirekt.com firmasi, 6zellikle biiylik sehirlerde yagayan tiketicilerin organik gida ihtiyacin:
karsilamak amaciyla 2014 yilinda kuruldu. Tiirkiye'nin en meshur yatirimecilarindan olan Hasan
Aslanoba'nin yatirim yaptid: firma, 2016 yilina geldiginde kapanmak zorunda kalmisti. Firmanin
yatirimecisi Aslanoba, firmay: neden kapattigini su sekilde ifade etmisti:

"Karlilig: yakalamak igin 4-5 yil zarar etme riskini géze almistim, ancak biitgeledigim zarar
ile gergeklesen zarar arasinda biylk ugurum olusmaya baslamisti. Kesin kapatmaya karar
vermeden Once kar/zarar tablolarinda ¢ok farkli senaryolar galigtim, ancak gikis yolu bulamadim.
Sonunda sah-mat olduguma karar verip hizlica kapatma kararimi uyguladim”(https:/webrazzi.
com/2016/03/02/hasan-aslanoba-tazedirekti-neden-kapattigini-anlatti)

Goruldaga gibi firmanin 6lim vadisinde gegirdigi asama, diger bir ifade ile kurulus ve
faaliyetlerini tamamen miusteri gelirlerine finanse ettigi stirenin uzamas: firma iflaslarinda
onemli bir nedendir. Aslanoba, kara gegis sliresinin uzamasini ise iyi bir ekibin olmayis1 ve
hizli buytimek icin misteriye sunulan degerin altinda bir fiyatlama yapilmasina baglamigta.
Tazedirekt.com 6rnedi, is modeli ne kadar iyi kurgulanirsa kurgulansin, iyi bir ekip ve planlama
olmadan girigsimin basarili olamayacagini gostermektedir.

Ozellikle hizli biiyiime amacini én planda tutan bir igletme igin gerekli finansal kaynaga erismek de
6nemli bir konudur. Girisimcinin heniiz pazara girmeden yaptid: yatirimlar ile bu yatirimlarindan
gelir elde etmeye basladig: stire arasinda kalan zaman girigsimcilik literatiiriinde son zamanlarda
poptler olmus ifade ile "6lim vadisi” olarak adlandirilmaktadair.

Asagidaki sekilde yeni Grintn arastirma gelistirme asamasindan biiyime asamasina kadar olan
zaman, kar egrisi tizerinde verilmistir. Burada da gortldiga gibi, Grtintn yenilik niteligine bagh
olarak kurulus oncesi iirtin ile ilgili arastirma gelistirme harcamalari ile irtinti iiretmek igin yapilan
yatirimlarin finansmamn kritik bir konudur. Clinkii gerek Ar-Ge agsamalarinda gerekse iriinii pazara
sunmak igin yapilan faaliyetler boyunca igletmeler, herhangi bir satis geliri olmadid: igin stirekli
olarak elindeki sermayeyi kullanmak zorundadir. Bu nakit kullanimi* tirtiniin pazarda basarili olmas1
durumunda maksimum noktaya ulagsmaktadir. Ctinkii yeni Griintn tiketiciler tarafindan begenilmesi
durumunda pek ¢ok dagitim kanalina girmek, triint tanitmak, yabanci pazarlara agilmak igin yiiksek
miktarli yatirimlara ihtiya¢ duyulmaktadir. Bu asama sonrasinda satis gelirleri o zamana kadar
yapilan toplam yatirimlar: yavas yavas karsilamaya baglayacaktir. Bu durum igletme olarak pazarda
basar: kazanmaya kadar stirecek ve bu agsama sonrasinda igletme ancak net kar Giretme basarisina
erigebilecektir. Bu asamaya kadar olan stirede ise toplam yatirim miktari elde edilen gelirin altinda
kalacaktir. Sekildeki zaman ¢izgisinin altinda kalan ve vadiye benzeyen egriye, 6lim vadisi adinin
verilmesinin nedeni, buradaki asamalarin herhangi birinde isletme nakit yéntinden zor duruma
diigerse iflas tehlikesi ile kars: karsiya kalmasindan kaynaklanmaktadir. Ornegin, igletme en ¢ok
nakde ihtiya¢ duydugu pazara sunus (giris) agsamasinda tanitim yapacak, dagitim kanallarina girecek
nakit varliga sahip olamaz ise maalesef isletmeyi kapatmak zorunda kalacaktir. Bu nedenle kurulus
agamasinda igletmenin nakit (likit) varliklarinin yénetimi 6zel bir 6nem tasimaktadar.

4 Isletmenin triin satisindan gelir elde etmeden, elindeki nakit sermayeyi harcamasina "nakit yakma" (cash burn) ad:
verilmektir.
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Kaynak: Yoshitaka Osawa & Kumiko Miyazaki (2006) An empirical analysis of the valley of death: Large scale
R&D project performance in a Japanese diversified company, Asian Journal of Technology Innovation, 14:2, 5.95

6.4. Girisimci ve Ekip ile ilgili Nedenler

Girigimcinin ig fikri gelistirme agamasindan itibaren uygulamadaki en 6nemli gérevi, iretmek istedigi
urtin / hizmet igin gerekli niteliklere sahip olan ekibi kurmaktir. Bunun temel nedeni, girisimci ve
ekibinin bilgi, beceri ve tecriibe eksikliginden dogabilecek basarisizliklarin 6niine gegmektir. Girisimei
isi ile ilgili her konuda tecribeli veya donanimli olmayabilir. Bu durumda eksik oldugu konulardaki
bosluklar: dolduracak kilit insanlar1 bir araya getirmeli ve bu ekibe liderlik yapabilmelidir. Bunun
olmamasi durumunda igletmenin iflasa siiriikklenmesi neredeyse kaginilmazdir. Yukaridaki grafikte
gorilen kapanis oranlarinin yiksekliginin belki de en temel gerekgesi, girisimci ve ekibinin nitelik
eksikligidir.

Girigsimci ve ekibinin tecriibe ve donaniminin seviyesi birkag boyutta ele alinmalidir. Burada ilk akla
gelen konu, yapilmas: gereken isler ile ilgili teknik bilgi konusudur. Ornegin, kurucu ekipte finansal
planlama konusunda kimsenin bilgisinin olmamasi, bu konuda risklerin oélgiilememesi ve nakit
planlamasinin yetersiz yapilmasi gibi sorunlari beraberinde de iflasi getirecektir. Bu nedenle girigimci
ve ekibinin gerek uriinin gerekse de isletme yonetiminin gerektirdigi teknik bilgi ve is tecriibesine
sahip olmasi 6nemlidir.

Girisimci ve ekibi ile ilgili diger 6nemli konu ise yonetimsel davranislar ile ilgilidir. Bu galisanlarin
ig iligkileri, yaptiklar: isten elde ettikleri tatmin diizeyi ve stratejik kararlar ile ilgilidir. Bu agidan
girisimcinin temel gorevi, kendisi ve galisanlari igin olumlu bir is iklimini olusturmaktir. Bu
konuda tizerinde durulmas: gereken diger bir nokta ise beklentilerin yonetimi ile ilgilidir. Kugkusuz
girisimcinin isinden aldig: tatmin, bu konudaki beklentisi ile yakindan ilgilidir. Ornegin, girisimciligi
bir tir firsatcilik olarak goren bir kisi bir koyup ¢ almak igin 6lgiisiiz risklere girebilecek ve eninde
sonunda igletmesini batiracaktir (Alpugan 1998). Bu ylizden girisimci beklentilerini, yarattigi: deger
uzerinden olusturmali ve kisa siirede ¢cok kazanmak gibi hirsh ve aggézlii davraniglardan kaginmalidir.

6.5. Cevresel Nedenler

Isletmenin faaliyet gosterdigi ekonomik, sosyal, kiiltiirel, hukuki ve siyasal gevre ézellikleri isletmenin
basarisi ve basarisizliinin énemli bir belirleyicisidir. Tim girisimciler, bu gevre 6zelliklerini yakindan
incelemeli ve gevresel degisimlere gore stratejik kararlarina yon vermelidir. Unutulmamalidir ki gevre,
isletmenin etkilendigi ve hem firsatlari1 hem de tercihleri bulunan gelismeleriiginde barindirmaktadir.
Bu nedenle girigsimcinin zamaninin 6nemli bir bolimi bu gevresel faktorlerin izlenmesi ve
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degerlendirilmesine ayrilmaktadir. Bu gevresel gelismelerden bazilar: bu izleme ve yakindan takip ile
tahmin edilebilirken bazilar1 maalesef ¢ok ani gelisebilmektedir. Ornegin, hayvansal gida ticaretiyapan
bir isletmenin, bélgesinde aniden baslayan sarbon hastaliindan olumsuz etkilenmemesi olanaksizdir.
Boyle bir durumda isgletmenin satiglar: iflas edecek olglide diigebilecektir. Dolayisiyla gevresel
faktorlerdeki tahmin edilemeyecek geligmeler igletmenin bagarisiz olmasina neden olabilmektedir.
Ancak genel ekonomik sartlardaki degisimler birtakim gostergelere bakarak daha tahmin edilebilir
durumdadir. Bu gostergelerin dizenli olarak izlenmesi ve gerekli énlemlerin alinmas: halinde, bu
degisimlerin yaratacagi olumsuzluklar azaltilabilir.

7. GIRISIMCILIK SURECI

Girigsimcilik stireci, temel olarak bir dederin yaratilma siirecini ve bir kisinin girigimcilik sertiveninde
hangi asamalardan gegmesi gerektigini ifade etmektedir. Girisimcilik tipine, kurulacak girisimin
tiriine gore detaylarda birtakim farkliliklar olsa da her girisim belirli agamalardan gegerek ortaya
cikar. Bu asamalar genel hatlari ile sunlardir;

a- Firsatlarin Tespiti

b- Is Modeli ve Is Plani Gelistirme
c- Kaynaklarin Bulunmas:

d- Bayume ve Cikig

7.1. Firsatlarin Tespiti

Girisimcilikte deger her zaman iki konu tizerine kurgulanmak zorundadir: Firsat ve sorunlar. Bagarili
bir girisimci i¢in hentiz karsilanmayan veya yeterince nitelikli karsilanmamais istek ve ihtiyaclar kadar
insanlarin yagsadigi sorunlar da 6nemli firsatlari iginde barindirir. Ornegin, “yemeksepeti.com” firmas,
Tirkiye'de heniiz mevcut olmayan yemek siparig hizmetini bize sunarak pazarda gok onemli bir bagar:
kazanmistir. Bu firsat tespiti, girisimcinin pazarda eksikligini gérdigi bir hizmeti ortaya gikarmig
ve girisimcisine ¢ok para ve sohret kazandirmistir. Ancak sadece firsatlar degil, insanlarin yasadi:
sorunlar da firsata dontsturilebilir. Yemeksepeti 6rnegi tersinden incelenirse firma, evine yemek
siparig vermede sorun yasayan (kisithi segenek, kot servis vs) kigilere nitelikli ¢géziimler Giretmigtir.
Dolayisiyla girisimcilikte firsat veya sorun aslinda ayni anlama gelmektedir. Girigimci ya bir soruna
¢OzUm uretecek ya da bir firsat1 degerlendirip hedef kitlesi igin deger yaratacaktir. Bu nedenle
girisimcinin stirekli olarak firsatlari aragtiran ve bunlari kendi yaptig: veya yapmay:1 disindiagu is ile
ilgili degerlendiren bir yontiniin olmasi gereklidir. Bu yoniin gelismesi de aslinda girisimcinin nereye
bakmasi ve neleri degerlendirmesi gerektigini bilmesini gerektirmektedir.

Yeni firsat arayan girisimciler, rakiplerini aynen taklit etmek yerine firsat olarak kullanabilecedi fikir
kaynaklarini arastirmak ve bunlar: siirekli olarak goézden gegirmek durumundadir. Bu kaynaklar
sunlardir;

» Ekonomik faktorlerdeki degisimler

« Teknolojik degisimler

» Demografik egilimlerdeki degisimler
« Yasal gevredeki degisimler

Ornegin bir ekonomide harcanabilir gelir diizeyinin artmasi, daha énce talep gérmeyen pek ¢ok tirtin
veya hizmet i¢in bir pazar firsati olusturmaktadir. Gintimuizde gelir dlizeyinin yiikkselmesiyle birlikte
insanlarin digarida yemek yeme aligkanliklarinda, cep telefonu sahipliginde, ugak seyahat sikliginda
ciddi artiglar meydana gelmistir. Dolayisiyla ekonomik faktoérlerdeki degisimlerin strekli olarak
go6zden gegirilmesi gereklidir.
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Benzer sekilde teknoloji, hem trtnlerin iiretildigi stiregleri etkilemekte hem de pazardaki rekabet
diizeyini belirlemektedir. Ornegin, CNC teknolojilerinin imalat sanayiinde yayginlagmasiyla birlikte
daha diigtik miktarlarda Girinlerin daha disiik fiyatlar ile Gretilmesi miimkiin olmustur. Bu teknolojik
degisim ile birlikte Internet teknolojilerinin gelismesi paralelinde, firmalar daha kigiye ézel tiretimler
yapabilir hale gelmis ve rekabetin dogas: degismistir. Bu geligsmeleri takip eden firmalar igin énemli
firsatlar ortaya ¢ikarken digerleri i¢in bir iflas sebebi olabilmektedir.

Demografi, diger bir ifade ile niifus yapisi ile ilgili degisimler de 6nemli ig fikirlerini ve firsatlari
beraberinde getirmektedir. Ornegin, niifusun giderek yaslanmasi, yash bakim hizmetlerinde veya
bos zamani degerlendirmeye yonelik hizmetlerde artislari beraberinde getirmektedir. Benzer sekilde
kadinin editim dizeyinin artmasi ve ig gliciine daha fazla katilmasi, eskiden evde tretilen temizlik,
yemek yapma, gocuk bakimi gibi hizmetlerin disaridan satin alinmasina neden olmustur.

Son olarak yasal degisiklikler de firsatlar1 beraberinde getirmektedir. Ornegin; gevre, saglk ve
guvenlik konularinda son zamanlarda ciddi yasal dedisimler yapilmaktadir. Bu yasal degisimler bir
yandan eskiden sunulmayan iriin ve hizmetleri gerekli kilarken diger yandan mevcut tirtinleri de
pazardan ¢ikmaya zorlayabilmektedir.

Firsat tespitinin, elbette makro gevre faktorlerinin analiz edilmesi ile sinirli kalmamasi gerekir. Bunun
yaninda girisimciler ve girisimci adaylarinin daha mikro diizeyde analizler yaparak Griin veya hizmet
firsatlarini incelemeleri yararl olacaktir. Hatta bu mikro aragtirma ve analizler yukarida sayilan
makro egilimler ile birlikte yapildiginda daha etkili olabilmektedir. Mevcut triin veya hizmetlerin
incelenmesi ile ilgili olarak girigsimcilerin su konular: degerlendirmeleri yararli olacaktir:

« Uriin ve hizmetin fiyatini veya gelir modelini degistirmek
« Uriin veya hizmetin dagitim kanalin1 degistirmek

« Uriin veya hizmetin iletisim bigimini degistirmek

« Uriin veya hizmet icerigini degistirmek

« Uriin veya hizmetin hedef kitlesini degistirmek

« Uretim siirecini degistirmek

7.2.Is Modeli ve Is Plani Gelistirme

Firsatlarin tespit edilmesi girisimciligin ilk ve 6énemli adimi oldugu halde, bireyi girisimci yapan
temel ozellik, tespit ettidi fikir temelinde gerekli faaliyetleri yUriterek somut adimlar atmaktir. Bu
nedenle is fikrinin ortaya g¢ikartilmasindan sonra gerekli adimlardan biri de ig fikrinin nasil hayata
gegirileceginin temel bilegenlerinin ortaya konuldugu bir is modeli ve buna paralel olarak yapilacak
isin niteligine ve kapsamina bagl olarak da bir is plani gelistirilmesi gereklidir. Bu faaliyetlerin temel
amacl, yapilmasi digiintlen igin temel pargalarinin belirlenerek igin yapilabilirliginin kagit izerinde
ortaya konulmasidir.

Fikirler ilk akla geldikleri veya tespit edildikleri anda uygulamaya alinmazlar. Bu fikir veya firsat
temelinde hangi degerin tretilecegi, bunlarin hangi miisteri bolimlerine sunulacadi, musteriler ile
nasil bir iliski kurulacag: ve hangi gelir modeli ile faaliyet gosterilecedi gibi kritik konularda bazi
kararlarin alinmasi gereklidir. Ozellikle belirsizlik diizeyinin yiiksek oldugu durumlarda, is modelinin
hazirlanmas1 6nemlidir. Is modeli isletmenin nasil deder yaratacadi, bu degeri miisteriye nasil
ulastirilacadn ve gelir elde edilecedinin kisa agiklamasidir. Is modeli kapsaminda 4. Béliimde detayli
sekilde agiklandig: tizere is fikrine yonelik olarak dokuz temel alanda yapilmasi gereken faaliyetler
planlanmaktadir.

Is planlar1 ise is modeline gére daha kapsamli dokumanlardir. Uygulamada &zellikle yapilmasi
distinilen yatirim miktarinin yiksek oldugu buyik 6lgekli projelerin baslangicinda veya is fikrine
kamu veya 6zel bir kurumdan yatirim bulmak amaciyla is planlarinin hazirlandig: goralmektedir.

Girigsimcilerin
dogru firsatlar:
tespit etmesi,
makro gevre fak-
torlerinin analiz
edilmesinin yani
sira mikro duzey-
deki irtn veya
hizmet firsatlari-
nin incelenmesi ile
mumkun olacaktir.

Bir is planinin
temel amac, ya-
pimasi diisiintilen
igin temel pargala-
rinin belirlenerek
isin yapilabilirligi-
nin kagit tizerinde
ortaya konulma-
sidir.
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Girisimcinin
basarisindaki en
6nemli etkenler-

den biri de yetkin,
ozverili, isini bilen
bir ekip olustura-

bilmesidir.

Plan igerigi standart olmasa da yapilmas: digtiniilen ig ile ilgili teknik, ekonomik ve finansal fizibilite
caligmalar: kapsaml bir sekilde yer almaktadir. Bu galismalar yapildiktan sonra yapilmas: planlanan
igin yapisinin daha belirgin oldugu ve igletmenin de daha basarili oldugu séylenebilir. Yapilan
arastirmalarda da ig plani ile birlikte kurulan igletmelerin basarisizlik oraninin digerlerine goére gok
daha digiik oldugu belirtilmektedir (Barrow, 2004). Faaliyet 6ncesi i planinin hazirlanmas: yoluyla
isletme, karsilasmasi muhtemel zorluklar: kagit Gzerinde gérmek yaninda, talep miktari, gerekli
sermaye miktari vs. gibi kilit konularda da hesaplama yapma imkanina da kavugmaktadir.

Is planlarinin igerigi sunulacak kitleye, hazirlanma amacina gére degiskenlik gdstermektedir. Bu
nedenle standart bir igerikten séz edilemez. Ornegin, kamu kurumlari, melek yatirim érgiitleri,
kulugka merkezleri ve bankalar yatirim igin bagvuracak girisimcilerden hangi formatta bir is plam
istediklerini 6énceden ilan ederler. Bu kurumlardan yatirim talep edecek girisimciler de bu formata
uygun bir ig plani hazirlarlar.

7.3. Kaynaklarin Bulunmasi ve Kurulus

Is planinin netlesmesinden sonraki adimda girisimcinin gerekli kaynaklar1 bir araya getirerek
faaliyetlerine baglamasi gereklidir. Bu kaynaklar genel olarak insan, sermaye ve tiretim araglarindan
olugmaktadir. Is planindaki gelismelere bagl olarak girisimcinin gerekli sermaye miktariny, kisilerin
belirli yetkinliklerini ve Grin/hizmetin tiretim ve pazarlamasi i¢in gerekli olan makineyi, ekipman ve
tesisi uyumlu sekilde bir araya getirmesi gereklidir.

Bu kaynaklar arasinda basarida en ¢énemli rolii oynayan kaynak ise insandir. Girisimci, gogu zaman
tek basina degil bir ekip ile birlikte girisimcilik yolculuguna ¢ikmaktadir. Bu yolculukta girisimcinin
basarisi da gogu zaman ekibin isini iyi yapmasina baglh olarak degismektedir. O nedenle girisimci
ne kadar yetkin, 6zverili, isini bilen bir ekip olusturabilirse basarili olma olasilifi da o kadar yiiksek
olacaktir. Hatta ikinci sirada verilen sermaye kaynagina erigsim de kolaylagacaktir. Ozellikle &zel
girigimcilik fonlarimin yéneticilerinin (melek yatirimecilar vs) bir girisimde ilk inceledikleri konu ig
fikri, irin vs degil girisimei ve onun kurdugu ekibin kendisidir. Eger ekip iyi ise bu, onlarin gelistirilen
is planina yatirim yapma olasiligini ytkseltir.

Girisimcinin bulmasi gereken ikinci 6nemli kaynadi ise sermayedir. Gerekli olan sermayenin
tamaminin girisimecinin kendisi tarafindan konulmasi durumunda herhangi bir kaynak arayisi
gerekli degildir. Ancak gintimiiziin girketlerine bakildiginda genellikle birden fazla ortag: bulunan
isletmelerin sayisinin ¢ok yiiksek oldugu gortilmektedir. O nedenle girisimci kurulug asamasinda su
kaynaklardan gerekli sermayeyi bulabilecektir:

+ Oz sermaye

» Arkadaglar ve aile
« Melek yatirimcilar
+ Banka kredileri

« Kamu fonlar:

Bunlardan 6z sermaye girisimcinin kendi birikimleriyle kurdugu girisimi ifade etmektedir. Eger
bu yeterli gelmez ise girisimcinin gerekli olan finansal kaynag: yabanci kaynaklardan temin etmesi
gereklidir. Girisimin baglangi¢ agsamasi, riskin fazla olmasi nedeniyle sermaye temini en zor agamadir.
O nedenle hazirlanan is planinin niteligi ve ikna ediciligi 6nem kazanmaktadir. Eger girisimci yakin
cevresindeki aile Uiyeleri ve arkadaglarindan bu sermayeyi temin edebiliyorsa diger alternatiflere
genellikle bagvurulmaz. Elbette bu alternatif yolla elde edilebilecek sermayenin miktar: kigiden kisiye
degismektedir.



Girisimciligin Temel Kavramlari

Eder aile ve arkadag gevresinden sermaye temin olanag: yoksa veya miktar: yeterli gelmiyorsa, melek
yatirimcilar, bankalardan saglanan krediler veya KOSGEB, TUBITAK gibi kamu kuruluslarindan da
destek saglanmasi mimkiin olabilir. Girigsimin finanslanmasu ile ilgili konular ilerleyen bélimlerde
detayl olarak incelenmistir.

7.4. Biiyiime ve Cikis

Isletmeler, batmak veya kapanmak icin kurulmazlar. O nedenle girisimcinin kurulus asamas: gibi,
yuksek miktarda nakit gikisi gerektiren asamay: bir an 6nce atlatip kendi kendini finanse edebilen,
gerekli olan nakdi satig gelirlerinden elde edebilen bir agamaya gegmesi gereklidir. Ancak maalesef
kurulan igletmelerin sadece % 40" ilk iki yil iginde faaliyetlerine devam edebilmekte, kalan % 601
faaliyetlerine son vermektedir (Bessant ve Tidd 2011).

Kurulan igletmenin blyiime asamasina gegisinin hizli olmasi, bir yandan finansal kaynaklarin
verimli kullanilmasini gerektirirken diger yandan stratejilerin de dogru ve zamaninda belirlenmesini
gerektirmektedir. Bu nedenle girisimcinin yenilife 6nem vermesi, iligki agini gelistirmesi (misteri,
tedarikgi, dagitici vs) ve isine yatirim yapmasi énemli hale gelmektedir.

Hizlh biylime asamas: sonrasinda ise girisimci, faaliyete devam etmek veya isletmeyi bagkasina
devredip farkli alanlarda yeni girigsimler kurmak (gikis stratejisi) arasinda bir tercih yapmalidir.
Faaliyetlere devam etmek, cogu girisimcinin verdigi bir karardir. Gergekten de girisimciler basariyla
kurup gelistirdikleri igletmelerini elden gikarmayi gcogu kez diisinmezler. Burada stratejik bir yanliglik
yoktur. Ancak daha yenilik odakli girisimciler, 6zellikle hizli biiylime asamasi sonrasinda igletmelerini
satarak elde ettikleri fonlar: daha hizli buytime elde edebilecekleri yeni girigsimlere aktarmay: tercih
edebilmektedirler. “Cikis stratejisi” olarak adlandirilan bu stratejide girisimeci, isletmesini biylik
sermaye gruplarina satarak hem isletmenin gerek duydudu yliksek sermayeyi saglamakta hem de
elde ettigi nakdi farkl alanlara yatirim yaparak degerlendirmektedir.

8. GiRiSIMCILIK EFSANELERI

Girisimcilik konusunda pek gok konuda oldugu gibi ¢ok sayida eski veya yanlis bilgiler bulunmaktadir.
Bu bilgilerin de pek cogu ya kulaktan kulaga ve ya Internet araciliiyla genis kitlelere ulagmakta
ve insanlarin girisimcilik ile ilgili algilarini deforme edebilmektedir. Bu nedenle girigimci olmak
isteyenler kadar girisimcilerin de bu dogru bilinen yanliglar konusunda bilgi sahibi olmas: gereklidir.
Asagida girisimcilik konusundaki efsaneler bulunmaktadir.

Efsane 1: Girigimcilik stirecinde en 6nemli konu is fikridir

Girigimcilik siireci elbette bir ig fikrinin geligtirilmesi ile baglamaktadir. Bu agidan is fikrinin 6nemsiz
oldugunu sdylemek dogru olmayacaktir. Ancak girisimcilik basarisi i¢in is fikrinin nitelidi, garpicilig,
potansiyelinin yliksek olmasi gibi 6zellikler; girisimci ekibinin niteligi, uyumlu ¢aligsma becerisi, sahip
olunan gevre gibi 6zellikler daha fazla 6ne gikmaktadir. Hatta stirekli olarak yeni is fikirlerini dinlemek
durumunda olan melek yatirimecilar bile is fikrinden ¢ok girisimcinin kurdugu ekibin niteliginin daha
onemli oldugunu ifade etmektedirler.

Bunun yaninda is fikri, elbette hayata gegtigi stirece degerlidir ve bir kisiyi de girisimci yapan Uretmis
oldugu is fikrini gerekli kaynaklar: bir araya getirip deger yaratmasidir. Bu nedenle ne kadar kiymetli
olursa olsun tek basina is fikrinin herhangi bir degeri yoktur.

Efsane 2: Is fikri ok karmagik ise basan garantidir

Basarili girisimler incelendiginde, is fikri agisindan basitligin 6n planda oldugu goérilmektedir. Hatta
bunu daha da ileriye gotiirerek, is fikri basit ve anlagilabilir oldugu 6lgiide deder kazanmaktadir

Temel prensip,

bir an 6nce nakit
cikis1 gerektiren
kurulus asamasini
atlatip isletmenin
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olmalidir.
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Melek yatirimcilar;
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Girisimcinin en
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Fikirlerin gelisti-
rilmesinde 6nemli
bir rol oynayan
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lasilarak gelistiril-
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denilebilir. Buradaki temel mantik, ig fikrinin alicisinin GirGn/hizmeti ¢ok fazla ¢gaba harcamadan
anlayabilmesidir. Clinkli girisimci Grintnin tanitimini yaptiginda hedef kitlede yer alan bir kisiye
Urinint tanitmak igin ¢ok simirli bir zamana sahiptir. Bu nedenle karmagik bir ig fikrini kimse
oturup anlamak igin gaba sarf etmeyecektir. Basarili is fikirleri incelendiginde de ayni durumun
s6z konusu oldugu goriilebilir. Ornegdin, Dropbox dosya, Instagram fotograf paylasim sistemidir.
Yemeksepeti.com online yemek siparis, hepsiburada.com ise adi tizerinde ihtiya¢ duyulan pek gok
urtinin online siparig verilmesine yarar. Bu firmalarin ig fikirleri ve deder vaatleri oldukca
basittir ve bunlarin adin1 hi¢ duymayan bir potansiyel misterinin bu firmalarin ne is yaptigim
anlamas:t igin ¢ok fazla caba sarf etmesi gerekmeyecektir. Bu nedenle is fikrinin karmagik
degil basit olmasi, hangi deer vaadinde bulundugunu net olarak belirtmesi o6nemlidir.

Efsane 3: Uriin kimsede yoksa bagan garantidir

Bu béliimde ¢okga vurgulandid: tizere girisimcinin en énemli fonksiyonu yenilik yapmasi ve yenilikgi
ozelliklere sahip bir igletme yapisi ortaya gikarmasidir. Ancak burada yeniligin sadece, daha 6nce
kimsede olmayan bir tirtin/hizmet olmadiginin akilda tutulmasi gereklidir. Elbette pazarda hig rakibi
olmayan hatta daha 6nce karsilanmamaig bir ihtiyaci kargilayan bir irtine sahip olmay: her girigimei
ister. Bilgisayar, cep telefonu, Internet, otomobil gibi iirtinleri pazara ilk sunan igletme elbette
rakiplerine karg: énemli bir Gstlinliik elde etmistir. Ancak bdyle Griinlerin sayisi ¢ok olmadig: gibi
bunlarin ortaya ¢tkartilmasinin maliyeti de az degildir. Bu tip énemli ve pazarda hi¢ var olmayan bir
{irlin{i ortaya koymak icin isletmesini batiran girisimcilerin sayis1 hi¢ de az degildir. Ornegin, yenilikci
bir insansiz hava araci tasarlayan Airware adli firma, 118 milyon dolarlik bir yatirim almasina ragmen
bu fonu rekabetgi bir irtin ortaya koyamadid igin batirmigtir (techcrunch.com). Bunun yaninda bugiin
diinya devi olan Amazon, Apple, Tesla gibi firmalarin higbiri pazarda ilk olma avantajini kullanabilen
firmalar olmamasina ragmen pazara getirdikleri yenilik¢i uygulamalar ile basarili olmuglardir.

Efsane 4: Isletme 6zkaynakla kurulacaksa i plant hazirlamak gereksiz

Is plan1 genel olarak yukarida da belirtildigi gibi farkli amaglar icin hazirlanabilen bir yol haritasidir.
Bunlar arasinda, bir kamu kurulusundan hibe almak, melek yatirimcidan yatirim veya bankadan kredi
almak sayilabilir. Bu durumda girigimcinin ig plani hazirlamadan bir girisimi meydana getirmesi
olanaksizdir. Burada yanlis bir inanig da girisimcinin higbir kisi veya kurumdan fon ihtiyac: yoksa
ig plani hazirlamanin gereksiz bir ¢aba oldugu yoniindedir. Ancak bu yaklagim ig planinin gergekte
neden hazirlandi§i konusunda yeterince bilgi sahibi olmayanlar tarafindan ileri strilmektedir.
Is plany, bir isin tiim yénlerinin detayl bigimde ortaya konulmasi ve arastirilmasi igin yapilir ve is
planinin yapilmasi igin baslangicinda ortaya gikacak riskleri azaltir. Bu nedenle bagkasinin parasini
kullanirken gosterilen hassasiyet, kendi paramizi kullanirken de gosterilmeli ve is plani hazirlid:
yapilmalidir.

Efsane 5: I fikrini kimseyle paylagma

Is fikrinin niteligi basar1 igin énemli olabilir ancak bu bile her zaman yeterli degildir. Pek gok basarili
ig fikri, sadece yeni olduklar: igin dedil, bu fikri basarili sekilde uyguladiklar: igin 6ne gikmaktadirlar.
Ornegin, Starbucks firmas: ne kahveyi ne de kahveciligi kegfetmistir. Tim yaptig: Italya'daki kahve
kiltirtni Amerikan tiketicisinin ihtiyaglarina adapte etmek ve geligtirdigi format: tim diinyaya
bagarili gekilde ihrag etmek olmustur. Ozellikle yenilikci ve teknoloji 6zelligi yiiksek bir ig fikri
gelistiren kigilerin, bu fikirlerini kendilerine saklayarak tizerinde galigtiklari ve igletmeyi kurup tirtni
pazara gikarincaya kadar is fikrini kimse ile paylagmadiklari sikga goriilmektedir. Bu girisimci adaylari,
bu fikirlerine ¢odu zaman asik olmakta ve kimseyle paylagmadiklar: igin de eksiklik ve hatalarini
gorememekte ve fikirlerini gelistirememektedirler. Bu nedenle fikirler ya pazara ¢ikamamakta ya da
¢ikip bagar: elde edememektedir.
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Aslinda paylasilan fikirler hem ortak akil yoluyla geligtirilebilmekte hem de yepyeni firsatlar:
beraberinde getirebilmektedir. Fikirlerin gelistirilmesinde énemli bir rol oynayan kulucka merkezleri
de bu mantik izerine galigmaktadir. Potansiyel bir ig fikri bu tlir merkezlerde ¢ok sayida yetkin kisi ile
paylasilarak gelistirilmektedir. Boylece hem is fikrinin konsept ve miuisteri testleri gergeklestirilmekte
hem de girigimcinin gerekli kaynaklara ulagmasi kolaylagmaktadir. Bu nedenle is fikrinin ilgili kigiler
ile paylasilmasindan gekinilmemesi gereklidir. Eger bunun galinacagindan ve bagkalar: tarafindan
daha iyi yapilacagindan endige ediliyorsa bilinmelidir ki iriin pazara g¢iktiginda herkes tarafindan
zaten bilinir olacaktir. Dolayisiyla iirtinlerin ticari sir niteligi tasiyan 6zellikleri disindaki 6zelliklerinin
ilgili kigiler ile paylagilmasindan endige edilmemesi gerekir.

Efsane 6: Basarisiz girigimciye giivenilmez

Girigimciligin en 6nemli tarafi yenilik yapmak olduguna gore, basar: kadar basarisizligin da énemli
oldugunu kabul etmek gerekir. Girisimeilik kiiltirti izerinde yapilan tiim arastirmalarda, basarisizliga
karsi tolerans diizeyinin yiiksek olmasinin igletmenin yenilik¢i diizeyinin yiiksek olmasindaki 6nemini
ortaya koymaktadir. ilk denemede her seyin yolunda gitme ihtimali gok diisiiktiir. Bu nedenle basarili
bir girisimci, aslinda bagarisizliktan yilmayan, hedefine dogru sistemli ve kararlh bir gekilde ilerleyen
kisi olmalidir. Bugilin yakindan tamidigimiz Microsoftun kurucusu Bill Gates, Apple'n kurucusu
Steve Jobs, Alibaba. com'un kurucusu Jack Ma veya Kog¢ Holding'in kurucusu Vehbi Kog gibi 6nemli
girisimecilerin is hayatlarinin baslangicinda veya devaminda bir iflas tecriibeleri olmustur. Buradan
elbette, basarili olmak igin 6nce basarisiz olmak gerekir gibi bir yaklagim gikarilmamalidir. Ancak
girisimcilikte basarisizligin, sadece bir 6grenme siirecinden ibaret oldugunun bilinmesi gerekir.

Efsane 7: Girigsimciler risk almay: sever

Girisimciligin risk ile ilgili pek ¢ok yoniiniin oldugu bu béliimde veya her girisimecilik kitabinda anlatilir.
Girisimcilerin risk aldigini séylemek de yanlis olmayacaktir. Ancak girisimciligi 18. yizyilda oldugu
gibi sadece risk tizerinden tanimlamak ve tipki bir kumar oyuncusu gibi girisimcinin stirekli risk
aldiginmi vurgulamak da girisimcilik algisinmi yanlhig yerlere gotiirebilmektedir. Hatta kimi yayinlarda
girisimci tanimlanirken, girisimecinin risk almay: sevmesi gerektigi gibi gergek disi yorumlar da
yapilabilmektedir. Girigimciler de elbette diger kesimlerden insanlar gibi risk almaktadirlar. Ancak
bu girisimei igin ayirici bir 6zellik degildir. Risk, dogasi geredi karar vermenin bir fonksiyonudur.
Dolayisiyla birkag segenekten birini segme durumunda olan herkes belirli diizeylerde risk alir. Hatta
biraz daha detayl olarak incelersek, higbir girisimci hesap kitap yapmadan belirli bir konuda karar
vermez. Aragtirma, bilgi edinme yoluyla aldig: riski dlger ve bunu minimize etmeye galigir, sartlar
olgunlastiginda da kararini verir. Bu nedenle risk almak, girisimci olmakla degil karar verici olmak ile
ilgili bir konudur.

Efsane 8: Girigimcilik parasi olanlarin igidir

Bir girigim kugkusuz belirli bir miktar sermaye ile kurulur. Ancak bu sermayenin sahipligi konusu ayr1
bir tartigmanin konusunu olusturmaktadir. Konuya tersinden bakilirsa, her parasi olan kisi girisimei
olabilir seklinde bir diisiince gok mantikli bir gikarim degildir. Clinki girisimcilikte para diginda bagka
ozelliklere de sahip olmak gerekir. Bireyi girisimci olmaya yonlendiren en ¢énemli etken "girisimecilik
kapasitesi“dir (Alpuan, 1998). Bu kapasitenin olmamasi durumunda, bireyin ne kadar parasinin
oldugunun da ¢ok fazla 6nemi olmayacaktir. Girisimcilik kapasitesi yiiksek olan bireyler, is fikri igin
gerekli olan Giretim araglarini kiralama yoluyla elde edebilecedi gibi farkl finansman kaynaklarindan
da (kamu kurumlari, melek yatirimcilar, bankalar, yakin gevre) gerekli sermayeyi bulacak ve buldugu
sermaye Olglisiinde stratejik planlama yapacaktur.

Basarisizhiga karsi
tolerans diizeyinin
yuksek olmas,
isletmenin yeni-
lik¢ilik diizeyinin
yuksek olmasinda-
ki 6nemini ortaya
koymaktadur.
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OZET

Bu boélimde girisimcilik konusunda gerekli temel bilgilerin verilmesi amaglanmistir. Bu amag
dogrultusunda girisimecilik faaliyetlerinin temel odaginin yenilik yapmak oldugu vurgulanmistir. Buna
gore girigimci, bir Grin/hizmet Gretmek i¢in gerek duydugu kaynaklar: en yliksek dederi yaratacak
sekilde bir araya getirerek girisimin paydaslar: igin deger yaratan kisi seklinde tanimlanmistir. Bu
tanim dogrultusunda girigimcinin mutlaka bilmesi gereken kavramlardan igletme, girisim, yoneticilik
gibi kavramlar ile ilgili agiklamalar verilmistir. Bunlarin yaninda, basarili bir girisimcinin en énemli
niteliklerinin 6zyeterlilik, yenilikeilik, risk alma becerisi ve liderlik nitelikleri oldugu vurgulanmaistur.
Bu 0Ozeliklerden oOzyeterlilik igin kisinin girisimcilik ile ilgili teknik ve yonetsel bir takim bilgi ve
becerilere sahip olmasinin yanindan liderlik vasiflarinin 6nem kazandig: vurgulanmistir.

Bolum iginde ayrica temel girisimcilik motivasyonlar: dért grupta ele alinmig ve girisimciligin
ontindeki engeller agiklanmistir. Bu motivasyonlara sahip bireyin, online g¢ikan engelleri asarak
gergeklestirecedi girisimin nasil bagarisiz olabilecedi ile ilgili agiklamalar yapilmigtir. Bunlarin
yaninda girisimcilik stireci iginde hangi adimlarin oldugu, girisimeciligin tirlerinin neler oldugu
aciklanmistir. Girisimcilik siireci sonunda ortaya ¢ikan girisimlerin cogunun KOBI niteliginde olmasi
nedeniyle KOBI kavrami agiklanarak, toplum ve ekonomi agisindan énemi iizerinde durulmustur. Son
olarak ise, girigsimcilik konusunda dogru bilinen yanliglar Gizerinde 6nemli tespitler yapilmigtir.

KENDiMizi SINAYALIM

1. Biriiriin/hizmet iiretmek i¢in gerek duydugu kaynaklari en yiiksek degeri yaratacak sekilde bir
araya getirerek deger yaratan kisiye ne ad verilir?

a. Yonetici
b. Lider

c. Girisimci
d. Calisan
e. Tedarikgi

2. L Karelde etme
I1. Sosyal fayda yaratmak
III. Biytume
IV. Hayatta kalma
V. Vergi vermek

Yukaridakilerden hangisi ticari amagla kurulan girigimlerin i¢sel amagclari arasinda yer almaz?

a.l-Vv
b.II-1IV
c.I-1III
d.II-V
e III-IV

3. Asagidakilerden hangisi yénetim fonksiyonlarindan biri degildir?

a. Programlama
b. Kontrol

c. Orgiitleme

d. Planlama

e. Yurutme
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Asagidakilerden hangisi basarili bir girisimcinin sahip olmasi gereken en temel 6zelliklerinden
biri degildir?

a. Liderlik

b. Stres

c. Risk alma

d. Oz-yeterlilik
e.Yenilikeilik

Yonetici ve lider ile ilgili asagidaki ifadelerden hangisi yanligtir?

Yoneticinin bir gérev tanimi vardir, liderin ise bir gérev tanimi yoktur.
Yonetici, igleri dogru yapan, lider ise dogru igleri yapan kigidir.
Yonetici, sahip oldugu makama verilen yetkileri kullanarak is yaptirir.
Liderlik, gogu zaman bir yonetsel makami ifade etmektedir.

Liderlik, insanlar1 etkileme ve harekete gegirme faaliyetleridir.

ooy

Kisinin kendisinin ve ailesinin gelecegini giivence altina almak amaciyla girisimci olmaya karar
vermesi hangi tiir girisimcilik motivasyonunun kapsamina girmektedir?

Maddi (Digsal) motivasyonlar
Bagimsizliga yonelik motivasyonlar
Bireysel (Igsel) motivasyonlar
Cevresel motivasyonlar

Guvenlige yonelik motivasyonlar

ooy

Asagidakilerden hangisi girisimcilik siirecinin agamalari arasinda yer almamaktadir?

a. Kaynaklarin bulunmasi
b. Is planinin olusturulmas:
c. Orgiitleme

d. Firsatlarin tespiti

e. Buylme ve ¢ikisg

45 galisani ve 20 milyon TL ciroya sahip olan bir igletmenin biiyiikliigii, mevcut yasalarimizda
ne sekilde tanimlanmisgtir?

a. Mikro Isletme

b. Kigiik igletme

c.Orta buyuklikte isletme
d. KOBi

e. Buytk isletme

Asag@idakilerden hangisi KOBi'lerin avantajlarindan biri degildir?

a. Yenilik firsatlarini daha iyi saptayip degerlendirebilme
b. Tegvikli fonlardan daha fazla yararlanabilme

c. Karar almada tek yoneticiye bagimli olma

d. Teknolojik yeniliklerde daha verimli olabilme

e. Pazar ve musteriye yakinliklarinin daha fazla olmasi
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10. Asagidakilerden hangisi girisimcilik ile ilgili dogru bilinen yanhslardan biri degildir?

a. Is fikri gok karmasik ise basari garantidir

b. Basarisiz girisimciye glivenilmez

c. Girigimciler risk almay: sever

d . Ne kadar kiymetli olursa olsun tek basina is fikrinin herhangi bir degeri yoktur
e. Girigimcilik paras: olanlarin igidir

Kendimizi Sinayalim Cevap Anahtari

1. ¢ Cevabiniz yanlis ise, "Girisimcilikte Deger Yaratma" konusunu yeniden goézden gegiriniz.

2. d Cevabimz yanlis ise, "Girisimcilikte Deger Yaratma” konusunu yeniden gézden gegiriniz.

3. a Cevabiniz yanlis ise, "Girigimcilik Ile Ilgili Diger Kavramlar” konusunu yeniden gézden
gegiriniz.

4. b Cevabiniz yanlis ise, "Basarili Girisimcilerin Nitelik ve Becerileri” konusunu yeniden goézden
gegiriniz.

5. d Cevabiniz yanlis ise, “Bagarili Girisimcilerin Nitelik ve Becerileri” konusunu yeniden gézden
gegiriniz.

6. e Cevabiniz yanlis ise, "Girigimcilik Motivasyonlari ve Engelleri” konusunu yeniden gézden
gegiriniz.

7. ¢ Cevabiniz yanlis ise, "Girisimcilik Stireci” konusunu yeniden gézden gegiriniz.

8. b Cevabiniz yanlis ise "Girisimcilik ve KOBI" kavramini yeniden gézden gegiriniz.

9. c Cevabiniz yanls ise, "Girisimcilik ve KOBI Kavrami” konusunu yeniden gézden gegiriniz.

10. d Cevabiniz yanlis ise, "Girisimcilik Efsaneleri” konusunu yeniden gozden gegiriniz.
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Girisim Firsatlarinit Gorme
ve Fikir Yaratma/Gelistirme
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Amaclar

Bu bélimiin genel amaci bir fikrin olusum siireci, ne zaman bir degere dontistigi, ne tip metotlar
ile yeni firsatlar yakalanabilecedi ile ilgili metotlar: 6gretmektir.

Bu boliim sonunda okuyucular

« Fikir bulma konusunda metotlari 6grenecek
« Pazardaki kesif yontemlerini uygulayabilecek hale gelecek
» Pazari ve trendleri takip etme konusundaki yontemleri 6grenecek

Anahtar Kavramlar

« Miuigteri Kesfi
« Tasarimsal Diigiinme
« Problem ve Fikir

« Trendler
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ALEXANDER GRAHAM BELL

Telefonun mucidi olarak bildigimiz Alexander Graham Bell'in telefonu icadi ¢ok da duymaya alisik
olmadigimiz bir hikdyedir. Annesinin duyma problemi yasamasi ve babasinin da konusma terapisti
olmas1 nedeniyle babasiyla galismaya baslayan Bell, ses 6gretmeni olmus ve babasiyla beraber
sagirlar icin sesleri telaffuz eden bir semboller sistemi gelistirmistir. 1873'te Boston Universitesi'nde
seslendirme fizyolojisi profesorii olan Bell, annesi gibi duyma problemi olan gelecekteki esiyle de
burada tanigmigtir. Cevresinin duyma problemleri yasamasi, babasinin konusma terapisti olmasi
ve kendisinin de bu konuda egitim almasi, Bell'in akustik prensiplerine olan ilgisini artirmig ve ses
dalgalarinm teller tzerinden iletme deneyleri yapmaya baslamistir. Tabi bu deneylerin sonunda da
telefonu bulmustur.

GiRiS

Yukaridakiornekolaydan géruldigiuzerebazen etrafimizdakibir probleme ¢éziim tiretmeye galisirken
bazen birilerine iyilik yapmaya ¢alisirken bazen de alinan egitimde goriilen teknolojik gelismeleri takip
ederken inovasyon yapilabilir ve bu inovasyonu ticarilestirip girisimeci olunabilir. Girisimeci olmak, bir
problemi ¢ézmek igin illa bir mucit veya teknolojiden anlayan biri olmaniz da gerekmemektedir. Yeni
ekonomik diizende “Uber” adli diinyanin en biiytik sehir i¢i ulagim girisimlerinden birinin hig¢ arabasi
yoktur, Uber sadece araba sahibi ve para kazanmak isteyenlerle bir mesafeyi gitmek isteyenleri
bulusturmaktadir. Aym sekilde "Airbnb” gibi dinyanin en biiyiik konaklama girisimlerinden birinin
hig gayrimenkulii veya hoteli yoktur. Evi bog duran veya evinin bir kismi bos olan kisilerle konaklamak
isteyenleri bulusturmaktadir. Bu nedenle dogru problemi buldugunuz siirece ve bu problemi en iyi
sekilde ¢ozebildiginiz stirece firsatlar gogalacaktir.

1. FIKIR, FIRSAT, PROBLEM VE iHTiYAC KAVRAMLARI

1.1. Fikir Nedir?

Fikir, bir Grine donisecegi ongorilen tohumdur. Tohum nasil bir sebzeye, meyveye, agaca
doénitismedidi siirece bir anlam ifade etmiyorsa fikir de bdyledir. Bu tohumu nereye ekeceksiniz, ne
zaman ekeceksiniz, nasil blytteceksiniz, biiyitirken gerekli suyu ve ilaglar: hangi parayla temin
edeceksiniz, buyuduginde ne sartlarda kime satacaksiniz, sattiginizda maliyetlerinizi karsilayip kar
elde edebilecek misiniz? Bu sorular fikrinizin bagarili olmasini etkileyen faktorlerden sadece bazilar:.
Gorduguniz tzere size stiper goziken bir fikir birgok faktore bagli olarak ¢ok basarisiz da olabilir gok
basarili da olabilir. O ylizden fikrinizin nasil bagarili olabilecedini veya nasil batabilecegini bilmek
Oonemlidir.

Fikrinizin daha 6nceden disunilip disinilmediginin bir 6nemi yoktur, gcogu kisi “orijinal” bir fikriniz
olmasi gerektigini soylese de 6nemli olan dogru zamanda dogru yerde dogru sekilde hayata gecirip
uzun soluklu bir hale getirmektir. Ornegin iilkemizde 2010 yilindan itibaren Internet tizerinden tak:
satmak igin kurulan her iki girisimden biri batmigtir. Fikir olarak "kadinlar tak: takmay: seviyor,
Internet tizerinden taki satayim” diye yola gikarsaniz basarisiz olma olasiliginiz yiiksektir. Bu nedenle
dogru analizi yapmaniz gerekmektedir. Kadinlar takiyi nasil, ne sekilde, nereden ve ne siklikla aliyor?
Taki alirken, bulurken bir sikinti yasiyorlar mi yoksa hayatlarindan memnunlar mi? Gibi sorular
sorarak analizinizi derinlestirmeniz gerekmektedir.

1.2. Firsat Nedir?

Firsat cevresel ve igsel faktorlerin yarattigi ortamla ilgilidir. Yani firsat; uygun pazar sartlarinin
olusmasi, Urtini yapacak ortamin olugmasi, iriini yapacak kisiler igin dogru zaman olmasi ve irini
yapacak finansal destedin olugmasidir. Fikir asamasindaki érnekten gidecek olursak uygun hava

Fikir, bir irtine
hizmete déntige-
cedi 6ngorilen
tohumdur.
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Potansiyel bir
musterinin veya
musteri grubunun
yasadigi sikintiya
problem denir.

kosguluna, iyi topraga ve mitkemmel su kaynaklarina sahip oldugunuzda tohumun (fikrin) filizlenmesi
bir firsattir. Firsatlar bazen teknolojik gelismelerle, bazen pazar trendleriyle, bazen de yasalarla
karsiniza gikabilir.

Son vyillarda Ozellikle genglerin gok yaygin olarak e-spora ilgi duymasi bu konudaki egitimler,
bilgilendirme ve paylasim web siteleri, sosyal gruplar gibi birgok girisimin dogmasi igin firsattir ki
zaten bu konuda birgok girisimei bu firsat1 degerlendirmistir.

Bundan on yil 6nce e-ticaret siteleri kendi depolarin: kurar, kendi Giriinlerini satarlards, dedisen pazar
sartlar1 pazaryeri dedigimiz saticilarin tiye olup kendi ditkkénlarin: agtid: platformlari 6ne gikardi. Bu
da birgok kigiik igletmenin dogmasi igin firsat yaratti. On yil 6énce bir web sitesi nasil kurulur, nasil
buyttilir, nasil dijital pazarlama yapilir gibi birgok konuyu bilmesi gereken isletmeler yerini sadece
sattigi Grine odaklanan, web diinyasini ¢ok da bilmesi gerekmeyen girigimcilere birakt.

Gunes enerjisi panellerinin 1970l yillarla karsilagtirildiginda 100 kat ucuzlamas: girisimeciler igin
firsat niteligindedir. Yillar 6nce maliyetini zor gikaracak bir teknoloji kisa stirede maliyetini ¢ikarabilir
hale gelmistir.

Ozellikle ¢alisan insanlarin her seye vakit bulamamas: zamanlarini daha degerli hale getirmistir. Bu
nedenle birgok aligveris merkezi vale hizmeti sunmaya baglamistir. Bu da galisan kesimin zaman
problemi oldugunun fark edilip firsat gérilmesiyle ilgilidir.

1.3. Problem Nedir?

Potansiyel bir miisterinin veya miisteri grubunun yasadid sikintiya problem denir. Ornegin kullanilan
akilli telefonlarin sarjinin gabuk bitmesi birgok migteri igin problemdir. Bunu firsata gevirmek igin
farkl fikirler ortaya atilabilir. Farkli bir pil teknolojisini icat etmek bir ¢oziim olabilecegi gibi taginabilir
bir batarya yapip telefonun sarji bittikge bu batarya ile sarj etmek de bir ¢éziim olabilir. O ylizdendir
ki bir¢gok uzman “problemi sabit tutup ¢ézim segeneklerinin Gistiinden gegin” der. Yani kendinizi akilli
telefonlarin garjinin gabuk bitmesi problemine adarsaniz tek bir ¢oziime kafay: takmaktan daha kolay
ilerlersiniz.

Insanoglunun ¢ézmesi gereken binlerce problem vardir. Ornegin diinya ile ilgili en biiyiik problemler
global 1sinma, depremler, sel felaketleri, kuraklik, firtinalar, kasirgalar diye siralanabilir.

Nasanin yaptig: aragtirmaya gore global 1sinma nedeniyle deniz seviyesi 2100 yilina kadar 30 ile
120 santimetre daha ylkselecektir. Bu da yasanabilir alanlarin azalacagi anlamina gelmektedir. Tabi
bu global 1sinma probleminin sadece bir etkisidir. Buzullarin erimesi, siddetli kuraklik, su sikintis;,
orman yanginlari, su tagkinlari, tarim ve balikgiligin azalmasi, birgok bitki ve hayvan tirtnin
azalmasi, alerjiler, astim ve bulasici hastalik salginlari, hava kirliligi gibi birgok problem de global
1sinmanin neden olacadi problemler arasindadir. Depremler de diinyamizin en biiylik problemleri
arasindadir. 2010 yilindaki Haiti'deki depremde 222 bin civarinda kisginin 6ldigi tahmin edilmektedir.
Sel felaketleri nedeniyle 2010 yilindan beri élen kisi sayis1 28 binin Gizerindedir. Amerika'daki 2012
yilindaki kurakligin Amerika'ya maliyeti 20 milyar dolara mal olmustur. 2011 yilinda sadece hortum
ve firtinalar yliziinden Olen kisi sayis1 553'tur.

Insan saghg ile ilgili halen kanser, AIDS, astim, seker hastalifi, cocuk felci, Ebola gibi birgok hastalik
basta olmak tizere halen birgok hastalia ¢oziim bulunamamaistir. 2016 yilinda iskemik kalp rahatsizlig:
veya krizi yiizinden tim dinyada 6len kisi sayisi 15.2 milyondur. Tirkiye'de ise 2017 yilinda iskemik
kalp rahatsizlig: yliziinden 65 bin kisi, iyi veya kot huylu timorler yliziinden ise 81 bin civarinda kisi
Olmustir. Diyabet gibi kronik hastaliklar tilke ekonomisi igin de ayri bir problemdir. 2012 yilinda tip
1 ve tip 2 diyabet hastaliinin SGK'ya maliyeti 10 milyar TL civarindadir. Diyabet hasta sayisinin her
gegen sene arttigi géz éninde tutulursa bu maliyetin devlete daha da yiik olacad: kesindir.
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Dilnya saglik érgiutiiniin yaptig: aragtirmaya gore diinyada halen 2 milyar kisi digk: ile kirlenmig bir
igcme suyu kaynag: kullanmaktadir. 2015 yili verilerine gore 423 milyon kisi korunmasiz kuyulardan
ve sulardan, 159 milyon kisi ise géllerden, goletlerden, nehirlerden ve akarsulardan aritilmamaisg yiizey
sularini igme suyu olarak kullaniyor. Giivenli olmayan igme suyunun tiiketilmesinin sonucu olarak
her y1l 842.000 kiginin ishalden 6ldiga tahmin edilmektedir.

Uluslararas: Calisma Orgiitii'niin verilerine gére 2017 yilinda tiim diinyada issiz kisi sayis1 190
milyon civarindadir, Tiirkiye'de ise yine ayni yil igin issiz kisi sayis1 yaklasik 3,5 milyon kisidir. Genel
Saglik Sigortasi (GSS) primleri devlet tarafindan 6denen kisi sayisi 2015 yilinda yaklasik 9 milyon
civarindadir. Yani yaklasik 9 milyon kisi ailede kisi bagina diisen gelirin briit asgari ticretin 1/3'inden
az oldugunu belirtmis ve bu destedi almigtir. Amerika'da ise maddi durumu iyi olmayip “Ek Beslenme
Yardimi Programi (SNAP) / Food Stamp" alan kisi say1s1 2018 Agustos itibariyle 40 milyon civarindadir.
Yani “yemek yiyecek param yok” diyerek devletten destek isteyen 40 milyon Amerikali her giin bu
yardimlarla a¢ kalmadan yasamini stirdiirmeye galismaktadar.

Goruldigl tizere aslinda etrafimizda ¢éziilmesi gereken on binlerce problem vardir. Problemleri
kaniksamak, problem oldugunu fark etmemek inovasyonun en bitytik digmanidir. Cevreyi incelemek,
sorgulamak, ¢ézim dretici olmak inovasyonun ilk adimidir. Céziim fretici olup etrafinizdaki
problemleri, misteriyi kesfettiginizde firsatlar: kovaladiginizda para kazanilabilecek birgok alan
oldugunu goreceksiniz. Yurt disina bagimlilig: azaltacak birgok tirlin ekonomik kriz zamanlarinda
¢tkmigtir. Bu nedenle ekonomik krizde bile etrafi gozlemlemek, firmalarin hangi Girtinleri maliyetinden
dolay1 alamadigini incelemek, o tirtinlerin burada tretilip Giretilemeyecedini arastirmak girisimcinin
asli gorevidir.

1.3.1. Girigsimler ve G6zdiikleri Problemler
1.3.1.1. Mailchimp

Ben Chestnut ve Dan Kurzius adli iki girisimei 20001i yillarin basinda tasarim ajansi igletiyordu ve
birgok misterisi e-posta tasarimi istiyordu. Ben ve Dan'in en sevimedidi is olan e-posta tasarimi onlarin
en buytk problemiydi fakat musgteri istekleri bitmek bilmiyordu. Onlar da bu problemi ¢ézmek igin
daha 6nceki bir proje igin yazmig olduklar: eski bir yazilimi (basarisiz bir dijital tebrik karti Grini)
biraz dizenleyip Mailchimp'i ortaya gikardilar. Bu kod MailChimp e-posta pazarlama hizmeti igin
déntim noktasi oldu. Aslinda 2007 yilina kadar Mailchimp'i yan bir is olarak gorityorlardi. Fakat 2007
yilinda tasarim ajansini kapatip tamamen bu ise odaklandilar ve su anda 400 milyon dolarin tizerinde
geliri olan dinyanin en bitylik e-posta génderim hizmetlerinden biri haline geldiler.

1.3.1.2. Shopify

Tobias Litke snowboard satmak igin bir e-ticaret sitesi ariyordu. Ancak Urtnlerini online olarak
pazarlamak i¢in pratik bir yol bulamadi. Litke, profesyonel olarak yazilim igiyle ugrasmasina ragmen
sinirh tasarim segeneklerine sahip, kati kurallar: olan, bagka altyapilarla kolay etkilesmeyen e-ticaret
platformlariyla ugragsmanin ne kadar problemli oldugunu fark etti. Daha sonrasinda Liitke ve arkadas:
Scott Lake, bagkalarinin da kendi Grinlerini online olarak satmalarina yardimec: olmaya karar verdiler.
Arkadasglarindan ve ailesinden 200.000 dolar ve bir melek yatirimcidan 250.000 dolar alan Litke
ve Lake, 2006 yilinda Ozellegtirilebilir online magaza yapimcisini resmen baglatt1 ve “"Shopify” adinm
verdi. Kendi problemlerini ¢ézmek igin yola ¢ikan daha sonra binlerce kiginin problemini ¢ézecek bir
platform kuran Shopify, 2017 yilinda 580 milyon dolar kazanan bir igse déniigmis oldu.

1.3.1.3. WeWork

Adam Neumann Israil'de dogmus 2001 yilinda Amerika'ya taginmis bir girisimciydi. Bebek giyimi
Uzerine bir girigimi olan Neumann ayni binadaki bagka bir firmada ¢alisan mimar Miguel McKelvey ile
beraber binada ¢gok bog yer oldugunu ve bunun ev sahibi igin bliyiik bir problem oldugunu farkettiler. Ev
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sahibi ile defalarca konusup onu ikna ettiler ve 2008 yilinda birgok kiginin ayni ortamda galigabilecegi
Green Desk girisimini kurdular. Bu sayede hem gelenler daha az ticretle ¢alisma alani buluyordu hem
de binadaki kullanilmayan, kiralanamayan yer kiralanmig oldu. Tabi bu girigimi birkag yil sonra ev
sahibine komple sattilar ve bir miktar para kazanmais oldular. Sonrasinda ise aslinda her iki tarafin da
problemini ¢ézen bu modelin insan ve kominite odadiyla binlerce kisinin problemini ¢ézebilecedini
gordiiler ve bugtinki WeWork ortaya ¢ikt1. 18'den fazla iilkede 250 binden fazla tiyesiyle 21 milyar
sirket degerine ulastilar.

1.3.1.4. Dropbox

Drew Houston adli girisimci Boston'dan New York'a dogru otobiisle giderken, ihtiyag duydugu dosyalar:
igeren USB suriicisini evde unuttugunu fark etti. USB suriicint evde unuttugu igin kendisine gok
kizdi ve bu problemi bir daha yasamak istemedi. Bu nedenle bu problemi ¢6zecek kod yazmaya baglad:
ve insanlarin dosyalarini online ortamda saklamalarini ve baskalariyla paylasmalarini saglayan bir
web sitesi yapti. Daha sonrasinda Y Combinator adli hizlandirma programina kabul oldu ve orada ilk
yatirimcilariyla tanisti. Bugin milyar dolarin izerinde geliri olan bir sirket haline geldi.

1.3.1.5. Malwarebytes

Marcin Kleczynski 14 yasindayken evde kullandig: bilgisayara virtis bulagti ve kullandig1 higbir
antiviriis programu ile viriisii yok edemedi. Sonrasinda girdigi bir forum sitesinde tek tek o viriisii nasil
yok edebilecedine dair yardim edenler oldu. Sonrasinda bu kisilere 14 yasinda oldugunu sdylemeden
bir ig kurmak istediginden bahsetti ve bazilarina ig teklif etti. Sirket gegtigimiz y1l 100 milyon dolarin
uzerinde gelir elde etti.

1.3.1.6. Facebook

Mark Zuckerberg tiniversitedeyken aldig: dersleri baska kimlerin aldigini gérmek igin Coursematch
adli bir site yapmisti. Sonrasinda etrafindaki kisilerin gekiciligini test eden eglence amagch “Facemash”
adli baska bir site daha yapti iki sitede de hem baskalarinin ne yaptigini hem de baskalarinin
distincelerini 6grenmenin online ortamda ne kadar zor oldugunu fark etti ve buginkii Facebook'un
tohumlari bu problemleri gézerek ortaya cikt1. ilk baslarda sadece {iniversitelerde kullanilan site daha
sonrasinda aslinda tim insanlarin bu tip problemleri oldugunu fark etmeleriyle tim diinyada agild:.

1.3.1.7. Google

Larry Page doktora tezi igin bir konu ariyordu ve Internetteki tiim sayfalardan olugan bir grafik yapist
diisiiniiyordu. Aslinda amaci Internet diinyasinin en iyi arama motorunu yapmak degildi. Bir web
sayfasindaki baglantilar: takip ederek baska bir web sayfasina baglanmak kolayd: fakat bir problem
fark etti. Bir web sayfasina bagka hangi sayfalarin baglant: yaptigini bulamiyordu.

Akademisyenler, makalelerini dikkatlice inga edilmig bir alint1 temeliyle olugtururlar. Her makalede
daha o6nce yayinlanmis makaleleri, yazarin argimanini ilerleten kanit noktalar: olarak gostererek
bir sonuca varirlar. Makaleler yalnizca orijinal diisincelerine gore degil, ayni zamanda alintiladiklar:
makale sayisina ve her atifin algilanan énemine gére de degerlendirilir. Alintilar o kadar énemlidir ki,
bu alanda bir bilim dali bile vardir, "Bibliyometri".

Larry Page ve Sergey Brin bir araya gelerek ayni akademik makalelerdeki mantig: Internet diinyasina
getirmek i¢in "BackRub” adli girisimi kurdular, daha sonrasinda bu girisim "Google" adin1 aldi ve su
anki halini aldi. Aslinda matematiksel bir problem ile yola ¢ikan ikili daha sonra bunu web sayfalarinin
guvenilirligini ve itibarini 6lgmek igin kullanmiglar ve Google'in en buyiik altyapisini olusturan
"PageRank” algoritmasini bulmusglarda.
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1.3.1.8. Joy Mangano

Ulkemizde de gosterilen “Joy” adli filmde, Amerikali Joy Mangano adli bir kadinin, yasadi veya
gordugu problemleri icatlara cgevirdigi anlatilmaktadir. Filmde Joy Mangano paspaslarin hem
sikmasinin zor oldugunu hem de yerleri iyi temizlemedigini fark eder. Bu problemin tzerine giden
Joy Mangano kolayca tek hamleyle gevrilerek sikilabilen paspas (Amerika'daki adiyla Miracle Mop)
yapar. Filmde de gosterildigi tizere satis yapan televizyon kanallarinda satmaya cgalisir. Birgok
zorluklar geker fakat sonra ¢ok basarili bir is insanina déniigiir. Sonrasinda problem ¢ézme konusuna
kafay: takar ve 100'den fazla patent alir. Cikardig: diger bir irlin yine problemden yola ¢ikarak hayata
gegmis olan "Kaymayan Aski” iirintdir. Joy Mangano bir giin dolabindaki birgok elbisenin askida zor
durdugunu kaydigini hatta dolabin asadisina dastuguni fark eder ve askilarin kaymamaya yonelik
malzemeden yapilmadigini ve askinin ist kisminin dogru egimlerde yapilmadigini fark eder. Bunu
¢ozmek i¢in kaymayan bir malzeme kullanir ve askinin iist tarafini dogru egimlerde yapar. Bu aski da
Joy Mangano'nun basarili Grinlerinden biri olur.

1.4. ihtiya¢ Nedir?

Ihtiyag bir kisinin eksikligini hissettigi seydir. Fakat direkt olarak ihtiyaci karsilamaya galigmak
girisimei igin yanhs bir yol izlemek anlamina gelmektedir. Araba endiistrisinin liderlerinden Henry
Fordun motorlu araglar daha yokken “Eger insanlara ne istedigini sorsaydim, daha hizli giden atlar
isterdi” dedigiiddiaedilmektedir. Buséylemaslindabizeinsanlarinihtiyaciniyanlis tanimlayabilecegini
gostermektedir. Ihtiyag zamana gére de degisen bir kavramdir. Ornegin bundan 10 yil énce miizik
dinlemek i¢in MP3 galan cihazlar bir ihtiyag gibi géziikse de su anda tamamen dijital tiyeliklerle miizik
dinlenir hale gelinmistir. Burada elbette “Thtiyacin miizik dinlemek mi MP3 galmak mi?" oldugunu
iyi disinmek gerekmektedir. MP3 sadece bir aragtir ve zamana, teknolojiye, trendlere gore degisiklik
gésterir, muzik dinlemek ise ana ihtiyagtir, araglar1 degigse de ihtiyag olarak kalacaktir. Thtiyag ve
yapilmak istenen is konusu ilerleyen basliklarda daha detayl anlatilacaktir.

2. MUSTERI KESFi
Gok bliytk paralar harcamadan potansiyel misterinizi kesfedebilir, fikrinizi test edebilir hatta bagka

problemlerini de fark edebilirsiniz. Potansiyel miusteri kesfi ig¢in yapilmasi gereken seyler vardir.
Bunlar su sekilde siralanir:

"Soyle bir Grintimiz var, kullanir misiniz?” diye direkt sormayin.

 Zaten cevabini az gok bildiginiz sorular sormayin.

« Gorusurken siz gok konusmayin, kars: tarafl konusturmaya cgaligin.

« Size bir misteri problemleri ile ilgili belli ipuglar: vermis olabilir ama bunu herkesin yasadigin
varsaymayin, o ylizden olabildigince gok kisiyle goriisiin.

+ Misterilerin soylediklerinden daha ¢ok yaptiklariyla ilgilenin.

« Misterinin yasadiklarini inceleyin, hayatinin hangi kisminda sizin trtinintizi kullanabilecegini
kegfetmeye galigin.

Képeklerin ¢ok giizel kokmasini saglayan bir képek sampuani icat ettiniz veya tirettiniz diyelim. flk
prototipi de elinize aldiniz fakat miisteriyi de biraz anlayayim istediniz ve sokaga ¢iktiniz. Képedi olan
birine yaklasip, "Merhaba, size birkag soru sorabilir miyim? Képeginizin ¢ok glizel kokmasini saglayan
bir képek sampuan: yaptik, artik kopediniz kot kokmayacak, boyle bir sampuan: alir miydiniz?”
diye soze girdiniz diyelim. Bu soruya sizi kirmamak igin "Evet” diyebilirler ama bu sekilde bir sey
6grenmeyecediniz kesin.

Thtiyag bir kisinin
eksikligini hisset-
tigi seydir fakat
direkt olarak ihti-
yac1 karsilamaya
calismak girisimci
i¢in yanlis bir yol
izlemek anlamina
gelmektedir.
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"Kopegdinizin kot kokmasini istemezsiniz, dedil mi?” sorusunun cevabina "Hayir, arada bir kot koksa
iyi olur.” diyecek biri yoktur, o ylizden bu tip bir soru da sormamalisiniz. “Képeginizle ilgili sizi rahatsiz
eden seyler nelerdir?” gibi bir soru daha anlamli ve 6greticidir. Bu soruya goéristiginiz kisi "Kopegim
biraz egitimsiz, o ylizden etrafa gok saldiriyor.” diyebilir, “Isten sonra kdpegimi gezdirmeye ¢ikarmak
bazen yorucu oluyor, arkadaglarimla bulusmaya bile firsat bulamiyorum bazen.” diyebilir, “Cok tiy
dokiyor, evin her tarafi tity oluyor.” diyebilir. Bu problemlerden anlamalisiniz ki sizin sundugunuz
¢Ozlm, karginizdaki kiginin problemlerinin ilk igiine bile hizmet etmiyor. Bu belki de sizin kdpek
sampuani icadimzin ¢ok da biyiik bir derdi ortadan kaldirmadig: anlamina gelebilir. Bu da pazara
ciktiginizda gereken ilgiyi géorememenize ve batmaniza da sebep olabilir. Tabi burada unutulmamasi
gereken sadece bir kisi ile degil birgok kisi ile gériismek olmalidir. Bu nedenle bagkalarinin da ilk iig
problemi arasinda "Kopeklerinin kotii kokmasi ve piyasada kopeklerin iyi kokmasini saglayan dogru
diizgin bir sampuan olmamasi” yoksa belki de sundugunuz icattan vazgegmelisiniz. Konustugunuz
bu kisi aslinda bir ¢ok ipucu verdi ama yagadiklarini ¢ok hikayelegtirerek anlatmadi. O yiizden onun
hikayelerini dinlemeye calisin. Ornedin “"Gegen giin restorana girdim, tasmasinin tutacagi elimden
kaydi ve kopegim de yandaki masaya zipladi ve yandaki miigterileri rahatsiz etmisti” gibi bir hikaye
sizin igin daha degerlidir. Ornegin buradan “Acaba piyasadaki tasma tutacaklari gok mu kayiyor, béyle
bir problem mi var piyasada?” sorusuna gotlrebilir. Bu da sizin igin yeni bir firsat olabilir.

3. GiRiSiMCI DUSUNME YONTEMLERI

3.1. Tasarimsal Diigiinme Yontemi

Tasarimsal disinme yontemi insanlari dinleme, onlarin hikayelerini, problemlerini anlama,
karsilanmamis veya tam karsilanamamis ihtiyaclarini anlama tizerine kuruludur. Oncelikle empati
kurarak miusteri ve hikayelerini anlamaya galisirsiniz, sonra problemlere odaklanirsiniz sonra
buldugunuz problemler igin fikirler gelistirirsiniz, sonrasinda ise fikirlerden prototipler yapip bu
kisilerin ihtiyaclarini karsilayip karsilamadigina bakarsiniz.

3.2. Yapilacak isler Yontemi

fhtiyag kavramini anlatmistik, "MP3 ¢calmak m1 yoksa miizik dinlemek mi ihtiyactir?” diye sormustuk
ve asil olanin miizik dinlemek oldugunu séylemistik. Ingilizce'de “Jobs to be done” diye gegen bu
yontem aslinda araglara degil yapilmak istenene odaklanilmasi gerektigini anlatmaktadar.

Ornegin duvarina bir fotograf asmak isteyen icin ¢ekic almaya degil duvarinda delik agmaya
odaklanilmasi gerektigi anlatilmaktadir. Ayni mantikla diistintlirse tim otomotiv sektori daha
¢ok insana daha ¢ok arag¢ satmaya odaklanmigken, paylasim ekonomisi gibi trendlerle insanlarin
ihtiyaglarinin sadece "bir yerden bir yere gitmek” olduguna odaklanmig ve Uber ve Lyft gibi firmalar
ortalar g¢ikmigtir. Misterinin motivasyonlarina ve yapmak istediklerine odaklanildiginda tim
sektorleri bastan asadi inovasyonla donatabilirsiniz.

Herkes kadinlarin bir ihtiyacinin yakinlarinda iyi bir kuafér salonu olmasi gerektigini distintirken
aslinda kadinlarin motivasyonunun sagini giizel kestirmek oldugunun farkina varirsaniz, kuafér
salonunu ve birgok maliyetini unutup eve kuafér hizmeti sunan bir uygulama da yapabilirsiniz.

Aslinda perdenin camlarimizdan digaridakiler bizi gérmesin veya fazla giines girmesin diye bir ihtiyag
oldugunun farkina varirsaniz yeni bir perde icat etmeye degil, dilediginiz zaman igerisiyle disarinin
gorsel baglantisini kesen nanoteknolojik bir cam da icat edebilirsiniz.

Cepte tasinilan clizdanlarin daha gok kredi karti, daha gok para tasiyan gok gozlii olmasi bir ihtiyag
gibi gozikse de telefonlar artik birer 6deme araci haline gelmis ve bu ihtiyaclar dijital ihtiyaglara
doénmis, clizdanlar sadece kimlik tasir hale gelmistir.
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Evdeki televizyon kumandasi da aslinda bir ihtiyag degildir, su anda uzaktan kanallar: degistirme, sesi
artirma, azaltma iglevlerini gorse de aslinda ihtiyag olan son sayilanlardir. Yani bu fonksiyonlar: sesle
yapan kumandasiz bir televizyon da hayatimiza girebilir.

Orneklerden gériildiigii tizere insanlarin bir isi yapmak igin motivasyonlar: ve kullandign araglar
vardir, araglar her zaman degisim gosterebilir. Cevreye bu gozle bakarak aslinda insanlarin hangi
isleri hangi motivasyonla yaptigini inceleyip kullandiklari araglar: degistirmeye galisabilirsiniz. Bunu
yapmak icin teknolojiden anlayan bir mucit olmak da gerekmemektedir. Ornegin bir mahallede siiper
market olmasi giizel bir 6zellik gibi goziikse de aslinda insanlarin ihtiyacs, her seyi bulabildikleri stiper
market olmasi degil; her seyi bulup evlerine, mutfaklarina getirebilmektir. Bu nedenledir ki eve market
servisi yapan girisimler ¢gikmistir. Bu sayede mahallenizde bulunmayan birgok tirtini bile kapiniza
kadar getirtebilme sansina kavusmus olursunuz.

3.3. inovasyon Cesitleri ve Fikir Yaratma

Inovasyon ise yarar yenilik demektir. Ise yarar olmasi inovasyonu yaratilan her yeni seyden ayiran
en 6nemli etkendir. Yani her yenilik inovasyon demek degildir. Girisimcilik baglaminda konusursak
pazarda fark yaratacak ve rekabette avantaj saglayacak yenilikler olarak tanimlanabilir. Inovasyon
her ne kadar isin kendisi ve fikir ile 6zdeslestirilse de aslinda isi olusturan 6gelerin her noktasinda
inovasyon yapilabilmektedir. Yani is modeli, organizasyonel, ig adi, tiriin performansi, satig kanaly,
miisteri deneyimi, irlin sunumu gibi alanlarda da inovasyon yapilabilmektedir.

« Is modeli anlaminda inovasyona érnek olarak “yar: {icretli” diye adlandirilan temel &zellikleri
Ucretsiz sunup ekstra 6zellikleri ticretlendirmek gosterilebilir. Agik kaynak da is modeli anlaminda
inovasyona Ornek gosterilebilir. Agik kaynak olarak uriin gelistirip musteriyi ve is agim da is
modelinin igine katmak, danigsmanlik ve 6zel ¢éziimler igin ticretlendirmek is modeli anlaminda
inovasyondur.

« Starbucksin kahve pazarinda sundugu miusteri deneyimi ve subelerini ev ortamina benzeterek
miusterilerine farkl bir hizmet sunmasi miisteri deneyimi anlaminda inovasyondur.

« Satig kanali anlaminda inovasyona ise Internetin hizli biiyiimesi ile her gegen giin rastlamaktayiz.
Daha énceden bakkallardan, marketlerden, magazalardan aldigimiz {iriinleri Internetten almak
ornek olabilir.

« Organizasyonel anlamda inovasyon ise dis kaynak kullanimi, dijital araglarin daha gok kullanim
ile organizasyonel degisikliklerle pazarda 6ne ¢ikacak avantajlar saglamak érnektir.

3.3.1. Inovasyon Kaynaklar

Inovasyonun kaynagdi miisteri, teknoloji veya pazar trendleri olarak {i¢ ana kaynakta toplanabilir.

« Misteriyi dinlemek ve misterinin ¢éziimlerine degil musterinin ihtiyaglarina ve sorunlarina
odaklanmak inovasyon igin 6nemlidir. Henry Fordun Gnli s6zi aslinda bunu net bir gekilde
anlatmaktadir. "Miisterilere ne istediklerini sormus olsaydim, daha hizli bir at istediklerini
soylerlerdi” Burada dikkat edilmesi gereken diger bir nokta da ortak ihtiyag ve sorunlara sahip
misterilerin pazar buyukliga ve sizin yapabileceklerinizdir. Yani uzun yolculuklar herkes i¢in
sikinti olsa da sizin 1s1nlanma cihazi yapip yapamayacaginiz veya yapabilirseniz bunun maliyetini
karsilayabilecek miusteri sayis: diisinmeniz gereken hususlardir. Bir miisteriyi baska bir noktaya
1 milyon dolara 1sinliyorsaniz, pazariniz da seyahate 1 milyon dolar verebilecek kisi sayisi kadar
olacaktir.

« Teknoloji kaynakli inovasyona ornek ise iPhone veya Nanoteknoloji ile agiklanabilir. Nano-
teknolojideki teknolojik gelismeler her gegen giin nanoteknoloji kullanan tirtinler ve inovasyonlar
yapilmasini saglamaktadir.

Inovasyon ige
yarar yenilik
demektir. Ise yarar
olmasi inovasyonu
yaratilan her yeni
seyden ayiran en
onemli etkendir.
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 Pazartrendlerikaynakliinovasyonise pazardaki gelismelerisi§inda ortaya gikarilan inovasyondur.
Global projelerin yerel versiyonlarin1 yapmak (birebir kopyasin: degil) bu tip inovasyonlara en
buytk ornek olarak gosterilebilir.

Hangi kaynaktan ¢ikmis inovasyon daha gegerlidir derseniz miigteri odakli inovasyon her zaman
daha 6nde gozikse de kopyalanmasi zor hibrit kaynakli inovasyonlar en uzun vadede ige yarar yenilik
kaynaklaridir. Bunun en biiylik 6rnegi ise iPhone'dur. Hem teknoloji anlaminda yapilan inovasyon
halen taklit edilememekte, hem de misteri sorunlarina ¢ézim ireten bir yenilik¢ilik anlayis:
igermektedir. Pazar trendlerine ve geri bildirimlere gore siirekli yenilenmesi de rekabette her gegen
gln avantajlarini artirmaktadir.

4. TRENDLER

4.1, Pazar Takip Etme

Pazar: takip etmek, gikan girigimlerin temsil ettigi akimlar: anlamak girisimcilere yeni firsatlar
doguracaktir. Ornegin paylagim ekonomisi kavrami son yillardaki pazar trendlerinden en énemlilerin-
den biridir. Paylasim ekonomisi ile sahibi tarafindan ylzde yiiz kullanilmayan her gsey bagkalarinin
da kullanilabilecedi hale getirilerek hem ticari anlamda hem de verimlilik anlaminda fayda saglan-
maktadir. Bu konuda evi paylasmak, evinizin 6niinde atil durumdaki arabanizi paylagsmak, yazliginizi
paylasmak, sik kullanmadiginiz bir teghizati paylagmak, ofisinizin kullanmadiginiz odasini paylagmak,
ylzde ylz dolu olmayan deponuzun bir bélimiuni paylasmak, lojistik filonuzun kullanmadiginiz
kisimlarini paylasmak, isinize giderken kullandiginiz servisi paylagmak gibi bir¢ok 6rnek vardir. Bu
trendi takip ederek degisik paylasim ekonomisi girisimleri girisimcilere yeni firsatlar dogurabilecektir.

Benzer sekilde birgok insan akilli telefonu ile karsisindakiyle gorintiilis konugmakta, onlarca fotograf
filtresi kullanmaktadir. Bu trendi takip ederek yeni fotograf filtreleri gikarmak da girisimecilere yeni
firsatlar saglayacaktir.

4.2. Jenerasyonlari Takip Etme

2000 dogumlu gengcler tiniversitelere girmeye basladi. Yani siyah beyaz televizyonu hi¢ gérmemis,
okuma yazmaya basladig: yillarda akilli telefonlarin ¢iktigi bir jenerasyon birkag yil sonra is diinyasina
atilacak. Biraz daha ileri gidersek kara tahta gérmemis, akilli tahtalarla egitim alan bir nesil geliyor.
Bu da farkli aligkanliklar, farkli davraniglar anlamina geliyor. Bu jenerasyonlari anlamak, onlara uygun
gdzlimler sunmak girisimlere yeni firsatlar sunacaktir. Ornegin 1990'l1 yillarda gocuk kitabi gikarmak
belki firsat iken simdi gocugun gelisim seviyesine gore hikayeyi dedistiren, sesli ve animasyonlu tablet
uygulamalar: girisimciler igin firsat sayilmaktadir.

Ingiltere'de ve Amerika'da birgok yeni nesil banka bu jenerasyonlar incelemis ve genglerin Facebook,
Twitter, Snapchat gibi uygulamalari daha rahat kullandigini gézlemledikleri igin klasik bankacilik
uygulamalarini kenara atip daha goérsel daha sosyal bankacilik uygulamalar: gikarmaya baslamiglardir.
Bu da jenerasyonlari anlamanin girisimcilik ve ig gelistirme anlaminda ne kadar 6nemli oldugunun en
buyik kanitidir.

4.3. Regiilasyonlar Takip Etme

Devlet kurumlarinin gikardif: regiilatif kararlar birgok firsati beraberinde getirebilmektedir. Orne-
gin Bankacilik Diizenleme ve Denetleme Kurumunun gikardi§i Odeme Kurulusglari lisanst ile elektrik,
su, dogalgaz 6demelerini 6zel kuruluslarin da tahsil etmesinin 6ninti agmistir. Bu sayede daha
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onceden bu yukaridaki kuruluglarda siraya giderek ¢denen faturalar: bakkaldan bile 6deyebilecek
hale gelindi. Bunu yapmak igin bu lisansi alan kuruluslar bakkallara kendi cihazlarini yerlestirdiler
ve hem bakkallarin ekstra gelir elde etmesini sagladilar hem de kendileri gelir elde etmeye bagladu.
Misteri agisindan bakilirsa miisteri de mahallesindeki bakkaldan elektrik, su, dogalgaz faturasim
odeyebilir hale geldi ve uzun kuyruklarda beklemekten kurtuldu. Ayni gekilde Bankacilik Diizenleme
ve Denetleme Kurumunun gikardid: Elektronik Para lisansi ile e-ticaret sitelerinin kolayca 6deme
alabilmesinin 6nt agilmig oldu.

Enerji piyasasindaki gelismeler kiigiik isletmelerin giines veya rizgar enerjisi konusunda girisimci
olmasin: saglayacak niteliktedir. Ornegin evinizin gatisini enerji panelleriyle donatip evinizin elekt-
rigini buradan saglamak, hatta fazla enerjiyi civardaki evlere satip buradan gelir elde etmek gibi
modeller hep regiilasyona dayali firsatlardir.

Bircok alanda devletin kurumlarinin ¢ikardigi/gikarmay: planladigi yasalar: takip etmek girisimci
adaylarina birgok firsat doguracaktir. O nedenle regiilasyona tabi bir sektdrde bir is yapmak
istiyorsaniz bu tip regiilasyonlarin takipgisi olmalisiniz.

4.4, Teknolojik Geligmeleri Takip Etme

Ug boyutlu yazici teknolojisi, yapay zeka teknolojileri, arttirilmis gergeklik teknolojileri, nanoteknoloji
alanindaki gelismeleri takip etmek, bu alanlardaki gelismelerden dogabilecek firsatlar: fark etmek
girisimciler igin onemlidir.

Uc boyutlu yazicilar yayginlasmadan énce bir mobilyanin bir pargas: kirildiginda o pargay: siparis
edip belki bir ayda getirtip tekrar mobilyanizi kullanilabilir hale getirirken, simdi o pargay: ii¢ boyutlu
yazicl ile basip iki li¢ saat sonra bile mobilyaniza takabilirsiniz. Aym sekilde bir fabrikada 6nemli bir
makinenin bir parcasinin kirildigini ve iglerin aksadigini diisliniin, her gegen saat o fabrikadaki o
makine galigmadigi i¢in zarar edecekler. Bu durumda da o pargay: ti¢ boyutlu yazici ile basip gegici bir
¢6zum Uretebilirsiniz. Girisimecilik agisindan degerlendirilirse siz bu ti¢ boyutlu yazici ile etrafinizdaki
igletmelere, bireylere bu tip hizmetler sunan bir ii¢ boyutlu yazici igletmecisi olabilirsiniz.

Akilli telefonlarin gligli iglemcileri sayesinde artik gok gelismis oyunlar bile oynanabilir hale gelmistir.
Bu da birgok oyun gelistiren yazilimec: igin yeni bir pazar anlamina gelmektedir. Bu teknolojik
gelismeler mobil oyun pazarinin 2018 yilinda 70 milyar dolar1 agmasini saglayacak kadar onemlidir.

4.4.1. Teknolojik Gelismeleri Problemle Bulusturma

Teknolojik gelismelerle fark ettiginiz gozlemlediginiz problemleri bulusturmak girisimcinin
gorevidir. Ornegin akill telefonlardan sonra hayatimiza giren akill saatler ile milyonlarca kisi goniillii
olarak aslinda bileklerine kalp atigini da dlgen (hatta gectigimiz giinlerde kalp ritmini de yapabilecek
stiriimleri gikt1) saglik cihazlari takmis oldular. Daha énceden sadece saati gosteren bu akilli saatler artik
takanlarin saglik bilgilerini de 6lgmeye baslayacaklar. Yeni model telefonlar karsilarindaki nesneleri de
taniyabilecedi teknolojiyle donatildilar. Bu teknolojiyi kullanarak gozleri gérmeyenler i¢in géz olan bir
uygulama bile gelistirebilirsiniz. Ornegin gézleri gérmeyen biri bu uygulamay kullanarak "karginda
agag var, sag tarafta yol var” gibi bilgilerle yolun solundan gidebilir. Yine ayni teknolojiyi kullanarak
oyun da yapabilirsiniz. Tamamen gergek hayati kullanarak etrafinizdaki nesneleri gésterdikge puan
topladiginiz basit bir oyun da yapabilirsiniz. Ya da bunu radar gibi kullanarak arabanizda torpidonun
ustiine koyup karanlik bir koy yolunda uyarilar yapan bir yol gésterici uygulamasi da gelistirebilirsiniz.
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OZET

Fikir, bir irine servise déniisecegi éngoérilen tohumdur. Tohum nasil bir sebzeye, meyveye, agaca
doéniismedidi stirece bir anlam ifade etmiyorsa fikir de béyledir. Firsat gevresel ve igsel faktorlerin
yarattigi ortamla ilgilidir. Yani firsat; uygun pazar sartlarinin olugmasi, Grini yapacak ortamin
olugmasi, Grind yapacak kisiler igin dogru zaman olmasi ve Uruni yapacak finansal destegin
olusmasidir. Potansiyel bir misterinin veya miisteri grubunun yasadig: sikintiya problem denir.
Ornegin gogumuzun elindeki akilli telefonlarinin sarjinin gabuk bitmesi birgok miisteri igin
problemdir. Thtiyag, bir kiginin eksikligini hissettigi seydir.

Is modeli, organizasyonel, is agy, tiriin performans, satig kanali, miisteri deneyimi, tiriin sunumu gibi
alanlarda da inovasyon yapilabilmektedir. Bir¢ok girisim ilk basladigi gline goére birgok evrim gegirmis
birgok yeni inovasyona vesile olmustur. Ornegin su anda Facebook ilk giinlerine gére daha ¢ok hayati
paylagmaya yonelik bir amaca hizmet etmekte, Facebook'u platform olan kullanan binlerce uygulama
ise farkli farkl ihtiyaglara yonelik hizmet vermektedir.

Misterilerin dogru ihtiyaglarin1 kesfetmek, en ¢ok acisini hissettikleri problemi bulma siirecine
musteri kesfi denilmektedir. Siz diinyanin en giizel képek sampuanini da yapsaniz belki de kopek
sahiplerinin en blyiik derdi “iyi bir kopek sampuaninin olmamasi” degildir. Bu nedenle miisterinin
acilarini bulmak, girisimin basarisi igin kritiktir.

Misteriyi kegfetmek, dogru aciy1 bulmak, dogru aciy1 bulduktan sonra dogru is modeliyle ona ¢ézim
sunmak bir girisimin hayata gegmesinde en énemli adimlardir. Sundugunuz ¢ozlime degil, probleme
yogunlasmak sizi dogru yola gétiirecektir. Ornedin MP3 dinlemek bir miisterinin ihtiyaci gibi géziikse
de aslinda temelde yatan ihtiya¢ muzik dinlemektir. MP3 sadece bir mizik formatidir. Din vardir,
bugiin yoktur.

KENDiMizi SINAYALIM
1. Firsat hangisiyle ilgilidir?

a. Uygun sartlarin olugmasi

b. Fikir bulma

¢. Problem bulma

d. Yetistirecek tohum bulma

e. Tohum ekecek aletleri bulma

2. Asagidakilerden hangisiyanhstir?

a. Dlinyada ¢ozulmeyi bekleyen binlerce problem var.

b. Bulunacak her tiirlt icat bulundu

c. Fikir uygun ortamda biytr.

d. Problem ¢6zmek girisimcinin 6nceligidir.

e. Probleme ¢ozlim tretmek girisimciligin sadece ilk adimidir.
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Miigteri kesfi sirasinda asagidakilerden hangisi asla sorulmaz?

a. Képeginizle yagsamanin ne gibi sikintilar: var?

b. Kopeginiz olmasi nasil bir duygu?

c. Képeginiz koéti kokuyorsa ne yapiyorsunuz?

d. Képeginizin kot kokmamasi igin sampuan gikardik, alir miydiniz?
e. Képediniz tiy dokiyor mu?

Asagidakilerden hangisi miisterilerin “Yapilacak Isler Yonetimine"” uygundur?

a. Mizik dinlemek

b. MP3 dinlemek

c. CD dinlemek

d. Radyo dinlemek

e. Mobil uygulamadan sark: dinlemek

Asagidakilerden hangisi temel bir inovasyon kaynag: degildir?

a. Musteri

b. Teknoloji

c. Pazar Trendleri
d. Regtlasyonlar
e. Aileniz

Asag@idakilerden hangisi inovasyon gesidi degildir?

a. Is Modeli

b. Organizasyonel

c. Satig Kanali

d. Misteri Deneyimi
e. Fiyat Degisikligi

Asagidakilerden hangisi yanhsgtir?

a. Bir ¢ok basarili girigim ilk ginki halini korumustur.

b. Iyi bir fikir bulduysak éncelikle test etmeliyiz.

c. Firsatlar imkanlarla ve gevre sartlariyla ilgilidir.

d. Problem kesfetmek ve ¢oztim tiretmek girisimcinin ilk adimidir.

e. Bir ¢cok basarisiz girigim ihtiyag olmadigindan degil parasizliktan kapanmaigtir.

Asagidakilerden hangisi girisimci i¢in bir firsat olabilir?

a. Glines enerjisi cihaz maliyetlerinin diismesi
b. Iyi bir fikir bulmak

c. lyi bir ihtiyag gérmek

d. Iyi bir ortak bulmak

e. Iyi bir girisim adi bulmak
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9. Asagidakilerden hangisi dogrudur?

a. Girisimcinin buldugu fikir iyiyse zaten bagaril olur.

b. Girisimcilik tamamen finansman bulmakla ilgilidir.

c. Girisimcilikte bagarisizligin ana sebebi iyi bir irin yapamamakla ilgilidir.

d. Girisimcilikte ilk adim béyle bir ihtiyag ve pazar olup olmadigini test etmektir.
e. Girigsimcinin kendisi iyiyse girisim zaten bagarili olur.

10. Asagidakilerden hangisi teknolojinin gelismesi ile ortaya ¢ikmis bir inovasyondur?

a. 3 boyutlu yazicilar
b. Sosyal aglar

c¢. Arama motorlar:
d. Haber siteleri

e. Teknoloji siteleri

Kendimizi Sinayalim Cevap Anahtari

1. a Cevabiniz yanls ise, "Fikir, Firsat; Problem, Ihtiyag Kavramlar1” konusunu yeniden gézden
gegiriniz.

b Cevabiniz yanls ise, "Fikir, Firsat; Problem, Ihtiyag Kavramlar1” konusunu yeniden gézden
geciriniz.

d Cevabiniz yanlis ise, "Miuisteri Kesfi” konusunu yeniden gézden gegiriniz.

a Cevabiniz yanlis ise, "Girigimci Diiginme Yontemleri” konusunu yeniden gézden gegiriniz.

e Cevabiniz yanlis ise, "Girisimci Diislinme Yontemleri” konusunu yeniden goézden gegiriniz.

e Cevabiniz yanlis ise, "Girisimci Diigiinme Yontemleri” konusunu yeniden gézden gegiriniz.

a Cevabiniz yanlis ise, "Girisimci Diisinme Yontemleri” konusunu yeniden goézden gegiriniz.

a Cevabiniz yanlis ise, "Trendler” konusunu yeniden goézden gegiriniz.

d Cevabiniz yanlis ise, “Trendler” konusunu yeniden gézden gegiriniz.

10. a Cevabiniz yanlig ise, "Trendler” konusunu yeniden gézden gegiriniz.
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Bu bélimde girisimcinin is fikrini hayata gegirmesi igin izlemesi gereken yontemler ve araglar
yer almaktadir. Birgok girisimci aday: fikrini gereginden fazla 6nemsemekte ve bu sebeple
fikrin gergek bir ise donlismesi igin gerekenleri gérmezden gelmektedir. Bu durum girigsimci
ve yatirimecl igin ciddi zaman, emek ve para kayiplarina yol agmaktadir. Bu tecriibeyi yasayan
birgok girisimei is fikrinin gok 6nemli olmadigini, asil énemli olanin fikrin nasil hayata gegirildigi
oldugunu ifade etmektedir. Bu bolim de pazar yaklagimu ile is fikrinin tarif ettigi sorunun
gekiciligi ve girisimci adayinin bu fikri hayata gegirmedeki yeterliligi ve becerileri ele alinacaktir.
Ayni zamanda basarili ve basarisiz vakalar paylasilarak girisimci adaylarinin en az maliyet ile en
hizli sekilde 6grenmelerini tesvik eden bir bakis ortaya konacaktir. Bu sayede girisimcilerin is
fikirlerini hayata gegirmeleri igin basar: ihtimallerini artirmalari hedeflenmektedir.

Bu boliim sonunda okuyucular

«Kendiyetenekleri, becerilerive kaynaklariileig fikrinin uyumlu olup olmadigini belirleyebilecektir.
« Finansal, biligsel ve ekip bazinda aldig: riskleri hesaba katabilecektir.

« Is fikrinin iginde bulundugu pazari ve hedef kitleyi tarif edebilecek ve ilk miisteriler ile cogunluk
miusgteriler arasinda ayrim yapabilecektir.

- Ihtiyag, istek ve talepler arasindaki fark: kavrayacak ve yenilikgi is fikirlerini buna gére
degerlendirebilecektir.

Anahtar Kavramlar

« Hedef pazar « Kaynak yeterliligi
« Pazar buyukligi « Ik miisteriler
« Pazar tipi . Ihtiyag tipleri

« Yatirim gekiciligi « Vizyon
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BUTIGO

Butigo fikri, 27 yasinda tutkulu bir pazarlama profesyoneli olan Harun'un bitmek tiikenmek
bilmeyen girisimcilik heyecanimin ve arayislarinmin bir Grind olarak ortaya ¢ikti. Harun, o zamanki
firmasinda dijital pazarlama miidiri olarak arama motoru optimizasyonu (SEO), Google Adwords
(SEM), Facebook tiklama basg: reklamlar: (CPC), déntstim oranlar: ve sosyal medya pazarlamas: gibi
alanlarda galisiyordu. Calistig: sirketin ve kendisinin gelecegi parlak goériiniiyordu ancak Harun, dijital
pazarlamanin evrimlesmesine hayran bir sekilde yeni is fikirleri arayisina ve girisimcilik hayallerine
devam ediyordu.

2010 yilinda, 6zellikle uzun kuyruk (long tail) teorisinin altin ¢ad: yagsanirken dikey e-ticaret siteleri,
aracilar1 ortadan kaldirarak fiyatlari geleneksel perakendecilere gore asagiya gekiyor ve online
perakendeciligi yeniden tanimliyordu. Bu konuda arastirmalar yapan Harun, Amerika‘da “Shoedazzle"
isimli bir online marka ile karsilasti. Bu firma, nlii model Kim Kardashian'in reklam yiizi oldugu,
kendine 6zgi abonelik ve tedarik yonetimi sistemleri ile hizli ylikselen, sadik bir hayran kitlesine
sahipti. Dijital pazarlama modelini kadinlarin sonu gelmeyen ayakkab:i aghigina uyarlamaktan
daha parlak ne fikri olabilirdi ki? Ustelik ayakkabilar hem havali hem moda hem de uygun fiyatlara
satiliyordu. Bu fikir, Harun i¢in ilk goériiste agkti. Mutlaka bu fikri TUrkiye'de uygulamaliydi.

Onceki startup girisimlerinde bagarisizliklar yasayarak zor yoldan égrenmisti. Bu sefer, bilinmeyenler
denizine bir gtivenlik gcemberi ingsa etmeden girmeyecekti. Gliigli ve kendisini tamamlayan ortaklara
ihtiyac1 vardi. Ozellikle baglangi¢ asamasindaki sermayeyi saglayacak bir ortak kendisini daha
iyi hissettirecekti. Ilk ig olarak, kendisi de bir girisimci olan is yerindeki patronunu ilk sermayeyi
yatirmasi igin ikna etti. Her ne kadar kendisinin de patronunun da is fikrine gliveni tam olsa da
ayakkabi tiretimini nasil gergeklestireceklerini ikisi de bilmiyordu. Bu sebeple bir rastlant: sonucu
yapilan bir gériisme ile bu konuda derin tecriibesi olan Berk de mevcut isinden istifa edecek kadar bu
fikre inandi ve ortak olarak ekibe dahil oldu.

Tam her seyin yoluna girdigini diisintirken Harun'un patronu mevcut isinden odagini kaydirmak
istemediginiveyeniisin disindiiginden dahafazlariskigerdiginiséyleyip ortak olmaktanvazgegtigini
iletti. Harun ve Berk ise artik goktan geri dénilmez noktadaydi. Kisa bir stire bagka islerden nakit
akis1 saglayip bu ise yatirma fikirlerini degerlendirseler de nihayetinde bu ise ya hep ya hig seklinde
girmeye karar verdiler.

Fikir, 6zlinde, s1k ve modaya uygun kadin ayakkabilari ve gantalari iireten, pazarlayan ve bunu yaparken
sosyal medyay1 ve Unli kullanimini optimum sekilde yapan dikey bir e-ticaret sitesiydi. Siteye giren
ziyaretgi ilk seferinde cevap verecegi birkag sorunun ardindan kisisel zevk ve tercihlerini iletmig
olacak ve karsiliginda her seferinde kendisine 6zel kisisellesmis bir online butik bulacakti. Takimda
bir pazarlamaci ve tedarik zinciri uzmani da vardi. Ama 6nemli bir eksikleri vardi. Hedef kitlelerini ve
moday1 anlamalar1 gerekiyordu.

Akillarina gelen ilk isim Harun'un lise arkadas: Gizem oldu. Geng, stk ve moday: takip eden Gizem,
yalnizca yetenekli bir miicevher tasarimcis: degil ayn1 zamanda Chicago Universitesi'nde Ekonomi
okumus parlak bir ig kadini ve hedef kitlelerini temsil eden ideal bir kisiydi. Her sey giizeldi ama sorun
Gizem'in New York'ta yagamasiydi. Yilbas tatili igin birkag gtinligiine Istanbul'a gelen Gizem'le kahve
icmek i¢in bulusan Harun, alt1 saatlik bir goériisme sonunda Gizem'i ikna etmeyi basarmisti. Hatta
o kadar ki, Gizem goriisme sonunda pegete Ustiine sirketin logosunu bile ¢izmisti. Harun o giini
anlatirken "Ne yaptigimiz hakkinda higbir fikrimizin olmadig: ¢ok barizdi” diyor giilerek.

Ekip ilk olarak kaliteli ayakkab: tireticilerini bulmak igin Izmir, Konya ve Gaziantep'teki tireticilerle
konustu. Pazarliklar, basta umduklari gibi ilerlemiyordu ama eninde sonunda cazip bir anlasma
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bulacaklarina inaniyorlardi. Bu sirada, Hindistan'dan bulduklar: yazilimci da websitesi tzerine
calismaya basglamisti. Sitenin agilmasina doért ay vardi. Techcrunch isimli meshur bir teknoloji
blogunda rastladiklar: bir makale, lansmana hazirlanmak igin kendilerine bir ilham verdi. Site hentz
agilmadan bir kargilama sayfasi (landing page) yapmaya karar verdiler. Bu sayede siteye sosyal medya
uzerinden ziyaretgi gekecek, heyecan uyandirarak marka bilinirligi yaratacak ve e-posta adreslerini
alacaklardi. Bunun igin en gok arkadasini davet eden g kisiye bir yil boyunca her ay bir ayakkabi
vermeyi vaat eden bir kampanya baglattilar. Amagclari site agilana kadar belki 10.000 tiyeye ulagmakti.
Hemen ardindan olanlar bliytik bir stirprizdi. Yalnizca 10 gin iginde 257.000 tiyeleri olmustu.

Bu kampanyadan once, hicbir tedarik¢i masaya oturmaya ve pazarlik yapmaya istekli degildi. Hatta
bazilari ofislerine bile davet etmemislerdi. isler hemen degisti. Ureticiler, potansiyel is birligi firsatlarini
konusmak igin siraya girdiler. Yatirimcilar, gériismek igin aradilar. Kampanyanin beklenmedik etkisi
ekipte de bliytik bir heyecan yaratti. Artik endigeleri igin yapilabilirliginden ziyade talebi karsilayip
karsilayamayacaklar: tizerineydi. Siteyi agtiklar: anda stokta olan ne varsa aninda tiikeneceginden
emindiler. Dugtincelerine gére bu sirada gelen yatirim teklifleri de dolayisiyla anlamsizdi(!) Ne de olsa
ayakkabilar kendi kendine satacakti(!) Yatirim karsilig: sirketten ciddi bir hisse vermeye gerek yoktu(!)

Ayakkabilarin tedarik stireci dort hafta strtiyordu. En biiyik dertlerini daha en bastan stoksuz
kalmamak olarak gortyorlardi. E-posta adreslerini birakan kisilerin %1'i bile ilk giin siparig verse bu
2.500 adet satis demekti. Ayakkabi basina birim tiretim maliyetini 30-40 TL, satig fiyatini da 70-80
TL olarak ongoriiyorlardi. Bu sebeple ti¢ ortak olarak koyduklari 100.000 TL baglangi¢ sermayesinin
yetersiz olacagini diisiinerek bankadan 100.000 TLlik bir kredi alarak paranin biyik bolimini 4.000
cift ayakkabi tiretimine yatirdilar.

Lansman guni geldiginde kutlamalar igin her sey hazirdi. Site canliya alind: ve ilk siparisin kaginci
saniyede gelecegine iddiaya girerek beklemeye bagladilar. Beklenen olmadu. Ilk giin hig satis gelmedi.
Birinci haftanin sonunda ise yalnizca bir ganta satilmisti. Sonradan, o gantayr satin alanin da
tedarik¢inin esi oldugunu 6grendiklerinde goktan depresyona girmisler ve girisimlerin kaginilmazi
olan 6liim vadisinde olduklarinin farkina varmislardi. ilk ayin sonunda tiim ugraslarla yalnizca 46 adet
satis yapabildiler. Sermayeyi komple stoga baglamanin ¢ok da iyi bir fikir olmadigini gordiikleri ac1
gercgekle karsilastilar. Ellerindeki sermaye yalnizca iki, ii¢ ay daha girketi gotiirtirda. Belki de zamanla
her sey diizelirdi. Bu sadece bir zaman meselesiydi ya da belki basarisizhidi kabul edip girisimcilik
macerasindan vazgecip maagl iglerine dénmeleri en iyisiydi. Ya da nerede hata yaptiklarini gézden
gegirip denemeye ve risk almaya devam edeceklerdi.

Basariya bu kadar yakinken guvallamalar: biiytik bir hayal kirikligi ve psikolojik gelgitler yaratti.
Icgiidiisel olarak devam etmeyi istiyor ama bir yandan batik maliyeti bilyiitmekten endise ediyorlardi.
Peki neden boyle olmustu? Bu kadar ¢ok takipgi varken neden kimse siteden aligveris yapmiyordu?
Nerede yanlis yapmislardi? Harun sabah aksam bu sorularin cevabini ariyor ve Internette arastirmalar
yapiyordu. Neyi farkl yapsalard: is bu noktaya gelmeden miidahale edebilir ve daha temkinli hareket
edebilirlerdi?

Cok ge¢gmeden, Harun bu sorularin cevaplarini yapilabilirlik analizi ve Yalin Girigim metodolojisinde
buldu. Tam gece bu konular: okumaktan gozleri kan ¢anagi olarak ertesi gin ofise geldiginde bir kesif
yapmisg gibiydi. Harun bu noktadan sonraki yaklagimlarini séyle anlatiyor:

"Test etmek igin hipotezler gelistirmeye basgladik ve yalnizca satiglarimizi ve déntigiim oranlarimizi artiranlara
odaklandik. Hipotez testleri basarisiz oldugunda gelistirmeyi durdurduk ve bagarili olanlara yéneldik. Bu
bilgiyle yiiklenince Butigonun temel varsayimlart ve deder Onerileri lizerine birgok test yaptik ve ig fikrini
dogrudan kopyalamak yerine Tiirkiye'ye 6zgti icgortiler kesfederek yerellestirdik.”
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Tum bunlar olurken sanslar1 da yaver gitmeye bagladi. Yemek Sepeti kurucusu Nevzat Aydin'dan
aldiklar1 bir davet ile Tiirkiye'nin ilk melek yatirim agi olan Galata Is Melekleri'ne sunum yapma firsat
yakaladilar. Kurucu ortaklarin enerjisinden etkilenen yatirimcilardan Numan Numan, yeni kurduklar:
212 risk sermayesi fonunun ilk yatirimi olarak ekibe teklifte bulundu.

Bu noktadan sonra her siiregte deneyerek ilerleyen Butigo, arastirmasini yapmadan ve test etmeden
hicbir ise girmedi. Yaptiklar: ¢ok degiskenli testler ile normalde aylar almasi gereken Unli segim
slirecini iki ginde sonlandirip kendileri igin en uygun olacak unla isimle galismaya karar verdiler.
Uriin fiyatlamasi icin yine testler yaptilar. Ayakkabi modellerini iiretmeden énce hem anketler hem
de testler ile hangi modelleri treteceklerine karar verdiler. Boylece kimsenin istemedigi bir dirtin
uretme riskini ortadan kaldirmig oldular. Harun bununla ilgili olarak sunu sdyliyor: “Ne zaman bir
ozellik, kampanya ya da bir gelistirme tlizerine tartigmaya girsek sunu der olduk: Hadi test edelim. Minimum
gereksinimli iriin nedir?”

Hizli bir yukselise gegen girisimciler, 6nce Endeavor yiksek etkili girisimcilik dernedi tarafindan
uluslararas: girisimci olarak segildiler. Ardindan aldiklar: yatirim tutarini 2 milyon dolarin tizerine
¢ikardilar. Pazari yeniden tarif eden ve kendine 6zgl bir is modeli yaratan marka, 2014 yilinda Flo
Ayakkab: tarafindan satin alindi.

GiRiS

Birgok girisimci biiytik hayaller, bitylk hedefler ve biiytik heyecanlar ile yeni iglere baglamakta ancak
bu iglerin g¢ok buylk bir bolimi basgarisiz olmaktadir (Global Startup Ecosystem Report, 2018).
Bagarisizliklarin nedenlerine bakildiginda ig fikrinin veya ekibin yetersizligi, is modelinin rekabetci
olmamasi, sermaye eksikligi, zamanlama hatasi gibi bagliklar siralanabilir. Ancak bunlarin hepsinin
dogru oldugu durumlarda bile girisimciler basar: sikintis1 yagsamaktadirlar. Ornek olayda bahsedilen
"Butigo” isimli firma, isi yapmak i¢in dogru bir ekip kurmus, rekabetgi bir is modeli kurgulamis, dogru
zamanda ise girigsmis ve baglangig igin yeterli gorinen bir sermaye ortaya koymustur. Buna ragmen
isin basinda neredeyse yok olma tehlikesi gegirmis ve sonrasinda farkindalik, gaba ve sansin bilesimi
ile isi toparlayabilmigtir. Peki sirketler her seyi dodru yapsa bile basari ihtimali bu kadar digtikse
girisimciler bu ihtimali nasil artirabilir ve sadece sansli olmanin 6tesinde basariya nasil yaklasabilirler?

Bu sorunun cevab: her seyden Once girisime temkinli yaklagmaktir. Vizyon sahibi olmak, basarili
olacagina inanmak ve iyimser olmak onemlidir. Ancak bu durum riskleri azaltmaya engel degildir.
Firmalarin ve kisilerin girisimcilik egilimleri literattirde risk almak, yenilik¢i olmak ve proaktif olmak
ile 6zdeslestirilir (Lumpkin & Dess, 1996; Covin & Slevin, 1989). Ama aslinda girigimciler risk almay1
sevmezler. lyi girisimciler riskleri minimize eden ve belirsizlikleri gidermek icin ugrasan kisilerdir.
Disaridan bakan gozlemci, girisimcinin risk aldigini ve ¢ok cesur oldugunu séyler ama iyi girisimciler
zaten hazirligini yapmis, konusuna hakim ve gorilmesi gerekeni goéren, yapilmasi gerekeni yapan
kigilerdir. Bu agidan bakildiginda girisimci, aldid: riskin farkinda olan ve bunu yoneten kigidir. Aynen
sahada miicadele eden sporcunun veya sahnede performans gosteren sanatginin ortak noktasinin
pratik ve antrenman yapmak olmasi gibi girigimcinin de iyi performans gostermesinin yolu hem
masabas1 dersine galismasi, hem karsilasacag: turli durumlar: tanimas: hem de yasayabilecegi
olumsuzluklar: 6éncesinde ongorerek bunlar: kabullenip Gstesinden gelmek igin pratik yapmasidir.
Gok bilinen bir 6zdeyiste oldugu gibi “Mitkemmele ulagsmanin yolu hazirlik yapmaktan geger.” Bunun
aksi ise cahil cesareti ile 6zdestir. Cahil kigi, 6grenmeye kapali olan kigidir. Béyle bir kisi bagina
gelebilecek olumsuzluklardan habersiz her riski alabilir. Sansi yaver giderse basgarili da olabilir. Ancak
ilk basarisizliginda ise devam etmesi zora girer. Ote yandan ne yaptigini bilen ve neyi yapamadigini
bilen kisi, 6renmeye acik bir kisidir. Iginde bulundugu sartlarda elinden gelenin en iyisiyle harekete
geger. Yaptig: is basarisiz bile olsa bu onu hatalarindan ders almaya ve daha iyisini yapmaya zorlar.
Dolayisiyla boyle bir girisimcinin cesareti, cehaletinden degil bilgisinden, pratiginden ve basina
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Pazaryeri ig
modeli, alic1 ile
saticilari birleg-
tiren ve aracilari
ortadan kaldirarak
erisilebilirligi ve
bulunabilirligi ar-
tiran platformlarin
genel adidur.

gelebilecek her durumu kabullenisinden gelir. Bu kisi bilmedigdi bir ige varini yogunu koyarak girmez,
ancak kaybetmeye razi oldugu bir kaynag: yatirarak girer. Boylece kaybettiginde bunu hatalarindan
ders alma firsati olarak goriir ve yeniden denemek igin nefesi kalir.

Mevcut sirketler faaliyet konusundaki isin uygulayicisi durumunda iken girigsimler arayis iginde olan
yapilardir (Yang ve arkadaslari, 2018). Codu girisimin hentiz kanitlanmig bir ig modeli bile yoktur.
Bu sebeple birgok tecriibeli girisimci ve yatirimcinin deyimi ile girisimler, biiytik sirketlerin kiigik
versiyonu degillerdir (Blank, 2010). Girigimlerin dogru uygulamay: bulmas: igin asmasi gereken
birgok asama, dogrulamasi gereken birgok varsayim vardir. Bu sebeple heniiz fikir agsamasindaki bir
girisim, inang temellidir. Inanci veriye, veriyi de uygulamaya gevirmek gerekir. Yapilabilirlik analizi
tam da bu noktada devreye girer. Girigsimci inandig: alanda aragtirmasini yapar. Eger iirin mevcut
bir pazara hitap ediyorsa analiz yapmak biraz daha kolaydir. Bu durumda zaten var olan bir talep
icin rekabet edilecektir. Is modelindeki belirsizlikler ya ¢ok azdir ya da her sey cok belirlidir. Ancak
rekabet zorlu olacaktir. Ornek olarak yeni bir restoran agmak ya da toptan satan bir tiretim tesisi
acmak boyle bir istir. Rekabet; fiyat, kalite, marka ve tercih degiskenleri {izerinden olacaktir. Ote
yandan, is fikri yeni bir pazar olusturmaya c¢alisiyorsa isin gelecedi hakkinda fikir beyan etmek gok
daha zordur. Cunki belirsizlikler ¢ok fazladir. Ancak bir kere belirsizlikler giderildiginde girigimeci
kimsenin rekabet etmedigi bir pazarda benzersiz bir is modeli sunmanin avantajlarini stirecektir.
Bu tir bir is modelinde biytk ihtimalle teknolojinin yenilikgi sekilde kullanimi ve veriye dayali bilgi
{iretimi ok fazladir. Ornek olarak Yemek Sepeti gibi firmalar bu sekilde bir rekabet avantaji yaratarak
pazaryeri is modeli ile tiketicilere fiyat-kalite ikileminin 6tesinde erisilebilirlik ve kolaylik gibi farkl
degerler sunmaktadir. Pazar yeri is modeli, alic1 ile saticilari birlegtiren ve aracilari ortadan kaldirarak
erisilebilirligi ve bulunabilirligi artiran platformlarin genel adidir. internetin ilk zamanlarindan bu
yana en fazla 6lgeklenen sirketler pazaryeri is modeline sahip olmustur.

Yapilabilirlik analizi, biyiik 6l¢lide pazardaki ihtiyag ve talepler igin ele alinsa da girisimcinin sahip
oldugu kaynaklar, yetenekler, is ortaklar: ve vizyonu da girisimcinin yapmak istedidi ig ile sahip
olduklar: arasindaki uyumu gostermesi bakimindan bu analize dahil edilmelidir. Yapilabilirlik analizi,
bu agidan girisimci ekibin réntgenini cekmek ve gerekli miidahaleleri yapmak icin gereklidir. Ozellikle
yatirimcilar, girisimci bir ekibi yatirim yapmaya deder bulmak {izere degerlendirirken bu derece
detayl bir analize ihtiyag duyarlar. Girigsimci kendi bagina bu gostergeleri analiz etmekte zorlanabilir.
Ancak kendisini yatirimcinin yerine koyup onun géziinden bakmay: 6grenmesi bu pratigi gelistirmesi
adina faydali olacaktir.

Bu bolimde, hem mevcut bir pazara hitap eden hem de yeni bir pazar olugturan girisimlerin
belirsizlikleri gidermek ve riskleri azaltmak adina yapilabilirlik analizi ile nasil hazirlik ve pratik
yapacag: anlatilmaktadir. Bunun igin ilk olarak girigsimcinin sahip oldugu kaynaklar ile ig fikri
arasindaki uyum incelenecek ve ardindan pazara ait bilinenlerin ortaya konmasi ile anlasilan yatirim
cekiciligi ele alinacaktir.

1. KAYNAKLAR VE i$ FiKRI UYUMU

Yeni fikirler Gireten ve i sahibi olmay1 isteyen bir¢ok kisinin girisimcilik yoluna girmekte ¢ekinmesinin
ve girisimciligi riskli géormesinin en biiylk sebebi kaynaklarin sinirli olmasy, ihtiyaglarin ¢ok fazla
olmasi ve halihazirda faaliyet gosteren firmalarin gok bityiik kaynaklara sahip olmasidir. Buna ragmen
yine de her glin birgok yeni girisim hayata ge¢gmekte ve bu kisiler tek baglarina buyik emeklerle
baslattiklar: girisimlerini bir siire sonra ¢ok biiyiik isler basaran sirketler haline getirebilmektedir.
O halde belki de ayn: fikre ve esit finansal sermayeye sahip bazi girigsimciler buiylik basarilarla
iglerini ilerletirken bazilari neden yeni islere girismekte zorlanmakta ve stirekli bir kaynak ihtiyaci
hissetmektedirler? Bunun kolay bir cevabi yoktur ancak oncelikle kaynaklarin sermaye ile sinirh
olmadigini ve akilli girisimcilerin ne olursa olsun bir yol buldugunu belirtmek gereklidir. Basarili
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yatirimcilarin girisimlerde aradiklar: 6zellikler sorgulandiginda proje ekibinin birinci sirada geldigini
gormek mumkindir. Sermaye, teknoloji ve hatta fikrin kendisi gibi diger konular isin basarisi s6z
konusu oldugunda kurucu ekipten sonra gelmektedir. Bu béliimde 6nce proje ekibinin 6zelliklerine,
ardindan diger kaynaklara deginilecek ve tiim bunlarin ig fikrini hayata gegirmede ne derece etkili
oldudu incelenecektir.

1.1. Girisimci Ekip

Baz: girisimler, tek bir kurucu ile hayata gegerken bazilari ise kalabalik bir ekip ¢alismas ile ortaya
cikarlar. Kurucu ekip ister tek kisi olsun isterse iki veya daha fazla kisi, ekibin sahibi oldugu kaynaklarin,
yeteneklerin ve vizyonun is fikri ile uyumlu olmasi oldukga 6nemlidir. Buna fikir-kurucu uyumu da
denmektedir. Is fikrini degerlendiren kisilerin ilk bakti§ noktalardan biridir. Kurucular bu béliimde
gegmis, vizyon, is bolumu ve ortaklik olarak dort baslik altinda ele alinmaktadar.

1.1.1. Gegmis

Herkes iyi bir fikre sahip olabilir ama herkes bu fikri hayata gegirecek dogru kisi olamaz. Mesela
0deme sistemleri konusunda yenilik¢i bir fikre sahip bir kisinin ge¢misinde bankacilik, finans,
perakende, tahsilat vb. konularda tecriibesi olmasi ve ¢ézmek istedigi soruna ait bir deneyiminin
olmas1 beklenir. Ornek olarak bir pazarlama uzmany, bir tip doktoru, bir otel gérevlisi veya bir makine
teknisyeni daha 6nce hi¢ deneyimi olmayan bir alanda ¢ézim gelistirmek istediginde yatirimcilar
karsisinda inandiriciliklar: ve kredibiliteleri digiiktiir. Birgok yatirime: da fikirden ziyade fikrin nasil
hayata gegirildigini ifade eden uygulamanin énemli oldugunu séylemektedir. Bu sebeple yeni bir fikri
hayata gecirmek isteyen kisinin ig fikirleri olusturmak i¢in ilk bakmasi gereken yer, kendi gegmisi ve
uzmanlik alani olmalidir. Clink{i bu konuda ayni isi yapmay: planlayan digerlerine gore bu kisinin bir
rekabet avantaji olacaktir. Bu rekabet avantaji, uzmanlik, gevre gibi faktorler sebebiyle bu kisinin isi
digerlerine gore daha hizli hayata gegirmesine imkan verecektir.

e

Kariyerine 1999 yilinda Almanya'da telekom alaninda baglayan Barbaros Ozbugutu, ilerleyen
yillarda e-ticaret, operasyon ve Odeme sistemleri alanlarinda edindigi tecriibe ile 6deme
sistemleri alaninda bir ihtiyag tespit etti. 2010 yilinda yine 6deme sistemleri alaninda galisan
Tahsin Isin ile tanisan Barbaros, bu ihtiyaca yonelik bir ¢ézim gelistirmek igin calismaya
basgladi. Internet {izerinden kredi kart1 ile 6deme alabilmek icin éncelikle bir bankanin sundugu
sanal posa sahip olmak gerekliligi, ilk defa e-ticarete girecekler veya ticari gegmisi olmayan yeni
girisimciler icin banka prosediirleri sebebiyle oldukca yorucu ve vakit aliciydi. Ustelik sanal pos
almak istenen her banka icgin bu prosediirlerin hepsinin tekrar yapilmasi gerekiyordu. Farkl
bankalarla ugrasma zorunlulugu sebebiyle bu durum biytk sirketlerin e-ticaret operasyonlar:
icin de bir sorun olusturuyordu. Tim bu =zorluklar, Tirkiye'de e-ticaretin geligimini
yavaglatiyor ve Internet iizerinden kredi kart: kullaniminin yayginlasmasina engel oluyordu.
Bu sorunu gidermeyi akillarina koyan Barbaros ve Tahsin, Avrupa’da benzer soruna ¢ozim
bulan girisimlerden cesaret ve ilham alarak Iyzico isimli firmalarini kurdular. Iyzico, Internet
tzerinden kredi karti ile tahsilat yapmak isteyenlere ayni glin igerisinde tiim bankalarin sanal
poslarini kullanmasina izin verecek bir altyap: gelistirdi. 2012 yilinda faaliyete gegen Iyzico,
2017 itibariyle 13.000'den fazla iiye igyeri ile galigmakta ve 300.000'den fazla alt saticinin kredi
kart ile 6deme almasini saglamaktadair.

Iyzico fikrinin bagarisinin arkasinda Barbaros ve Tahsin'in benzer bir alanda sahip olduklar:
deneyimin 6nemibuylktir. Benzer fikri bu deneyime hig sahip olmayan birinin hayata gegirmesi
¢ok daha zorlu ve gok daha riskli olacaktir. Ancak vizyon, kararlilik, uzun vadeli bir bakig agis1 ve
yogun bir ¢alisma ile bu da mtimkindir.




KOSGEB Girisimecilik El Kitabi

1.1.2. Vizyon

Gecgmis tecribeler ne kadar 6nemli ise gelecede dair kurulan hayaller, koyulan hedefler ve bu yoldaki
adanmislik da o kadar 6nemlidir. Gintimuziin en poptler girisimcilerinden Tesla ve SpaceX kurucusu
Elon Musk, Amazon kurucusu Jeff Bezos, Apple kurucusu Steve Jobs ve Google kuruculari Larry Page ve
Sergey Brin vizyon sahibi olmanin bizi gétirebilecedi yerleri gosteren en giizel 6rneklerdir. Tirkiye'de
ise Simit Saray1 kurucusu Haluk Okutur, Glkemizde siklikla ve igtahla tiiketilen bir lezzet olan simiti,
sokaklardan ¢ikarip keyifli bir ortamda tiiketilen bir Giriin haline getirmis ve bu vizyonunu sadece tilke
icinde degil diinyanin 23 tlkesine de yayarak bine yakin bir zincir magaza sayisina ulasmistir. Ancak
Haluk Okutur, bu vizyona bir gecede sahip olmamistir. Bu vizyon, onun yillarca verdigi ugraslarin
bir sonucu olarak onu bulmustur. ODTU Isletme Béliimii mezunu olan ve perakende alaninda bir is
yapmay: kafasina koyan Haluk Okutur'un ilk projesi bakkallarin rekabet edebilmesi igin bir rehber
kitap hazirlamak olmustur. Gerekli gérduigi her bilgiyi igine koyup kitabi zenginlestirmeye ugrasirken
gegen zamanla kitabin kalinlagmasi ve bilgilerin bir kisminin gegerliligini yitirmesi ile alicis1 olmayan
bir isle ugrastigini farkeden Haluk Bey, Simit Saray: fikrinin gikis noktasinin insanlarin cebindeki en
kiglk paraya talip olmak oldugunu ifade ediyor. Vizyonu ise McDonalds'in hamburger ile yaptigini
simit ile dinyada yapmaktir. Bu amagla Yunanistan'dan gelen satin alma istegini simit isminin
Yunancasinin kullanilmasindan tereddit ettigi igin reddetmis ve buytk bir is firsatini geri teptigi
icin o zamanki ortaklar: tarafindan elestirilere ugramistir. Ancak gegen zamanda diinyaya da Turkge
isimli magazalari ile agilmis ve National Geographic'de simit izerine bir belgesel hazirlatmistir. Batin
bu gelismeler 151ginda bugiin Simit Saray: Yunanistan'da da simit ismi ile satis yapmaktadair.

Vizyon sadece hayal kurmakla degil bir hayale siki sikiya sahip ¢ikmakla mumkin olur. Birgok
girisimei ig fikri olarak gelistirdigi ¢oziime asik olmakta ve gozii bagka higbir sey gormemektedir.
Halbuki girisimci kendi gelistirdigi ¢ozime degil ¢ozmek istedigi soruna asik olmali ve buna dair
bir vizyona sahip olmalidir. Yillar 6énce verdigi bir roportajda Sakip Sabanci babasindan bahsederken
"Isinin mecnunuydu.” ifadesini kullanmaktadir. Bu deyimi giintimiize terciime edersek girisimci dertli
olmalidir. Disaridan bakan kisi girisimciye belki deli, ¢ilgin, ¢atlak diyebilir ancak girisimeci, adandign
sorunu ¢ozmek igin ¢6zim tstiine ¢oziim deneyen kisidir. Endeavor'in kurucusu Linda Rottenberg de
yazdidn kitabin adini bu sebeple “Delilik Bir [ltifattir” koymustur. Bizim kiiltiiriimiizde de “Atin iyisine
doru, yigidin iyisine deli derler.” s6zii bu durumu dogrulamaktadar.

Birgok kisi vizyona nasil ulasacagini bildigini iddia eder ancak vizyona giden yol bilinmezdir ve
zaman iginde gekillenir. O ylzden birgok kisi vizyoner fikirlerden korkar, geri gekilir ve digerlerini
vazgegirmeye calisir. Bunun yerine kendilerini rahat hissettikleri ¢éztimler ararlar. Bunun adi ise
plan veya hedeftir. Vizyon, bir hedef veya plandan ¢ok daha 6tesidir. Stiper kahraman hikayelerinin
higbirinde kahramanlar ¢oézilmez goériinen sorunun nasil ¢ozililecegini bilmezler. Ama sorunu
gidermeye olan adanmaigliklariyla her seferinde ¢éziilmez goriinen sorunlari agarlar. Diinyanin en hizl
buylyen yogurt markasi olan ve 2017 yilinda 1,5 milyar dolar ciroya ulasan Chobani kurucusu Hamdi
Ulukaya, girisiminin kurulus hikayesini anlatirken bir giin ¢opte buldugu satilik yogurt fabrikas:
ilanindan bahseder ve aslinda 7 milyon dolar edecek bir fabrikanin 700 bin dolara satildigini gorir. Hig
parasi olmadig: halde Amerika'nin KOSGEB'i sayilabilecek kurumdan aldid: kredi ve hibe desteklerle
fabrikay: satin alir. Onceki fabrikanin galisanlarindan kalan dért kisiyi ise alarak yaptigi ilk toplantida
herkes kendisinden somut bir yol plani beklerken o higbir plani olmadigini ancak Amerika'nin en iyi
yogurdunu yapma vizyonu oldugunu anlatir. Peki ne yapacadiz diyenlere de ilk is olarak fabrikanin
otuz yildir bakimsiz kalan dig duvarini boyamay: 6nerir. Kendisiyle beraber tiim galiganlar ige fabrika
duvarini boyamakla baslar. Herkesin kiigimsedigi bu ilk hareket Chobani'de ortaya gikan fikirlerin
baslangici olur. Sonraki ii¢ sene fabrikadan hi¢ gikmadigini ve stirekli vizyonundaki yogurt tarifi
Uzerine denemeler yaptigini anlatan Ulukaya, 2012 yilinda Ernst & Young tarafindan diinyada yilin
girisimecisi segilmis, 2007'de kurdugu Chobani de sirket olarak 2017 yilinda Fast Company dergisi
tarafindan diinyanin en inovatif on sirketinden biri olarak ifade edilmistir. Ulukaya, Uludag Ekonomi
Zirvesinde 2016 yilinda yaptigi konugsmasinda ilk giin sahip oldugu tek seyin vizyon ve firsat oldugunu
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ifade ederken higbir plani olmadig: giin boya yaparak ise baglamalarini Mevlananin bir séziine atifta
bulunarak aktarmistir: "Yiirimeye basladiginizda yol gérintr.”

1.1.3. Is Boliimii

Ornek olayda anlatilan Butigo firmasinda, Harun, Berk ve Gizem tgliistiniin isi hayata gegirmede
birbirlerini tamamlayan bir ekip olduklarini gériiyoruz. Harun, pazarlama konusunda uzmanken,
Gizem tasarim ve moda diinyasini taniyor, Berk ise hem ayakkabi sektorini taniyan hem de tedarik
zinciri ve operasyon siireglerini iyi bilen bir mithendis olarak katki sagliyor. Bu tip tglii bir yapi,
bagarili girisimler igin de tavsiye edilen bir yap1 olarak kargimiza gikar. Iyi girisimlerde isin mutfagim
bilen bir mithendis; pazarlama, satis ve finans gibi igletme konularina hakim bir yénetici ve estetik,
sanat bakisi ile tim bunlar: bagdastirabilecek bir tasarimci olmasi ise yarayan bir formildar. Bu
sekilde bir t¢lintn olmadi§: durumlarda girisimcinin tek basina tiim bu 6zelliklere sahip olmasi ya
da isin yalnizca tek tip bir uzmanlik gerektirmesi gerekir. Ancak ¢ogu zaman durum béyle degildir.
Bu sebeple akademik olarak gok basarili olan bir proje, gergek hayatta iyi bir Griine ya da basarili
bir sirkete déntisemez. Clinkl ¢ogunlukla Ar-Ge yapan bir ekipte mitkemmel Uirtinii yapma tutkusu
olacak ve bu durum is gelistirme veya miuisteri gelistirmeden ziyade iirtin gelistirme faaliyeti olarak
kalacaktir. Bu duruma pazarlama miyoplugu ad: verilir (Levitt, 1960). Pazarlama koérlagune sahip
firmalar Grine odaklanirlar ancak misteriler Grint degil Gruntn sagladig: fayday: satin alirlar.
Ornek olarak bir kisi gekig aldiginda, aslinda ihtiyac: gekicin kendisi degildir. Ihtiyaci gekicin yerine
getirecegi faydadir. Cekici duvara bir resim asmak igin kullanan bir kisi aslinda geki¢ degil duvardaki
deligi satin almaktadir. Bu bakis, pazarlamanin ve deder yaratmanin temelini olusturur. Dolayisiyla
iyi bir takimda miusteriyi dinleyen, miisterinin ihtiyaglarini anlayan ve musteri ile iletisim kuran bir
dig diinya insani, bu ihtiyaglar: bir ¢éziime ve bir Grine geviren mutfaktaki aggl ve buna yaraticilik
katacak sanatgi ruhu olmalidir.

1.1.4. Ortaklik ve sirket yapisi

Girigimin basarisinda bir diger onemli faktér de ortaklik ve girket yapisinin dogru formiile edilmig
olmasidir. Ne yazik ki ortaklik yapisinin bastan yanlis kurulmas: ¢ok iyi is fikirlerinin 6l dogmasina
sebep olabilmektedir. Ortaklar, dncelikle birbirlerini tamamlayan igleri yapmali ve zorlu girigsimcilik
yolculugunda birbirlerine destek olmalidirlar. Daha ilk ginden hisselerin paylasilamamas: veya
yatirimcilarin yiiksek hisse oranlar: talep etmesi isin gelecegini olumsuz etkileyen faktorlerin baginda
gelmektedir. Ortaklar, koyduklar: katk: ve aldiklari risk oraninda hisse sahibi olmalidirlar. Ortaklar
arasinda oncelikle bir given iligkisi olmali ve bunun otesinde kontrol ve tegvik mekanizmalar: da
olmalidir. Bu sayede saglikli ve stirdiirtlebilir iligkiler kurulabilir. Halihazirda iyi iligkilerinizin oldugu
arkadasglariniz veya yakinlariniz ile ortaklik yapmak ise yiiksek risk barindirir. Bu tip durumlarda ya
isiniz ya da iligkiniz risk altindadir. Ortaklik yapmadan 6nce tim ihtimaller en basta konusulmalidir.
Birlikte galigmanin gerektirdigi sartlar ve ortakligin sonlandirilmasini gerektiren sartlar ilk ginden
belirlenmelidir. Bunlar zor konusmalardir. Ancak zor konusmalar: ertelemek, bu konusmalarin
ileride yalnizca daha da zorlagmasina ve iglerin karmasiklagmasina sebep olacaktir. Bu konugmalar
yapimadan igi kurmus oldugunun farkina varan ortaklar vakit kaybetmeden bu konular hakkinda
tecriibeli kigilere danigsmali ve ortaklik yapilarini bir an énce saglam zeminlere oturtmalidirlar.

Bununla beraber ortaklar ise 6ngorilebilir bir vadede ve 6zellikle baslangig asamasinda strdirtlebilir
katki vermelidirler. Isin baglangicinda yer almak veya fikir sahibi olmak ortak olmay1 gerektirmez.
Ortaklar belli vadeler i¢in konulan kritik hedefleri yerine getirmedeki katkilar: oraninda ortak olmay:
stirdiirmeli veya bunu hak etmelidirler. Bunun da en iyi yolu is bélumiint sadece gorev paylasimu ile
degil yetki ve sorumluluklari ile beraber dogru kurgulamaktir.

1.2. Finansal yatirim miktari, yatirbmin geri doniisii ve finansal yeterlilik

Yeni fikirlerin ortaya ¢ikmasi, desteklenmesi ve hatta girisimcilerin hizlica 6grenmek tzere
bagarisiz olmasi ve yeniden denemesi igin sermayenin rolii gok énemlidir. Ozellikle Silikon Vadisi'nin

Miugteriler bir Girii-
nu satin almazlar,
ancak o Urtinin
sagladigi fayday:
satin alirlar. Bunu
goremeyen fir-
malar pazarlama
korlugu yasarlar
(Levitt, 1960).
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Basabasg noktasi,
girisimcinin hangi
ayda, ne kadar
kisiye, ne kadar
ciro ile ulagirsa
yatirdigi parayi
gikarabilecegini
gosterir.

girisimcilik ekosisteminin bagkenti olmasinda sermayenin bollugu oldukg¢a 6nemli rol oynamaktadir.
Bu sayede digsaridan bakildiginda sagma, garip veya anlamsiz olarak nitelenebilecek fikirlere bile para
yatirilmaktadir. Cink girisimcilik yaraticilik ile gelisir. Yaraticilik ise ancak hata yapma 6zgtrlugine
sahip olmakla mimkin olur. Sermaye de bu 6zgirlugi saglayan en 6nemli aragtir. Ancak sermaye,
akilc1 yatirimlar ister. Hesapsiz, kulaktan dolma bilgiler ile girilen igler ne yazik ki sansa ve dig
faktorlere kalmaktadir. Girisimeci ise bastan hesabini yapmali ve farkli senaryolara goére hazirlikl
olmalidir. Bunun igin yatirimcilar is planinda girigimcilerin ilk yil igin aylik olmak tizere besg yillik
finansal bir gelir gider tablosu yapmalarini isterler.

Bu tur bir tablo hazirlamak girisimcinin bir takim varsayimlara sahip olmasini ve tahminlerde
bulunmasini gerektirir. Ornek olarak evlere mimari dekorasyon hizmeti vermek isteyen bir firma,
baslangi¢ sermayesi ihtiyacini hesaplamali ve sonrasinda ilk aydan basglayarak "Hangi bolgede, kag eve,
ne kadar maliyetle, ne kadar kér marjiyla, kag kisi ¢caligtirarak, ne sekilde galigsacagini ve ne kadar ciro
yapacagini?" éngormeli ve kendisini kotimser, iyimser ve gergekgi senaryolara gore hazirlamalidir.
Ayrica girket gelirlerinin yaptidi masraflar: ne zaman kargilayacagini 6ngérmek ve buna hazirlanmak
icin bagabas noktasi hesabi yapmalidir. Bagabas noktasi hesabi nakit akisi agisindan 6nemli kritik bir
asamadir. Bagabag noktasi, girisimci hangi ayda ne kadar kigiye ne kadar ciro ile ulasirsa yatirdid:
paray: cikarabilece@ini gosterir. Yeni kurulacak sirket basabas noktasina ne kadar gabuk ulasirsa
girisim o kadar siirdiirtilebilir olur. Bir diger hesaplanmas: gereken gosterge de elde edilen net karin
baslangi¢ sermayesini ne zaman karsilayacagina yonelik siireyi gosteren geri 6deme zamanidir. Bir
ise ylz bin TL yatiran bir girigimci beginci aydan itibaren ayda on bin TL kar ediyorsa bu igin geri
O6deme siiresi 15 ay olarak hesaplanabilir.

Yatirim kararini vermek igin bir ig fikrini analiz eden yatirimcilar, sirketin ontimiizdeki bes, on yil
icinde dederlemesini yapmaya galigirlar. Dederleme kavrami, sirketin kendisinin bir #irGn olarak
uzun vadede ne kadara satilabilecedi ile ilgilidir. Eger sirket halihazirda gelirlere sahipse, ileriye
dontk varsayimlarda bulunmak ve birtakim hesaplamalar yapmak nispeten daha kolaydir. Ancak
heniiz cirosu olmayan bir sirketin degerlemesini yapmak tahminlere, beklentilere ve spekiilasyonlara
agik olacaktir. Bu durumda parasal faktoérlerden ziyade dnceki maddelerde belirtilen ekibin gegmisi,
vizyonu, is bolimi, ortaklik yapisi ve baska bazi degiskenler daha etkili olacaktir. Bu noktada veri
Ureten teknoloji sirketlerine 6zel bir parantez agmak gerekir. Bu sirketler para kazanmasa da uzun
vadede elde etmeyi amagladiklari bliyiik veri ile yiiksek degerlemelere sahip olmakta ve kar etmedikleri
halde yillar boyunca yiiksek meblaglarda yatirim almaktadirlar. Ornek olarak Facebok, Twitter
gibi sirketlerin kurulusunda aldiklar: yatirimlar, kullanici verilerinin uzun vadede gelire donme
potansiyeli izerinden hesaplanmistir. Benzer sekilde ikinci el tirtinleri satmaya aracilik eden Letgo
isimli sirket heniiz aktif gelir elde etmedigi halde diinya genelindeki operasyonlari igin toplami milyar
dolara yaklagan yatirimlar almigtir. Yine de bu orneklerde sirketler gelir elde etmeseler dahi daha
ilk glinden ileriye dontk gelir modellerini ve planlarini sunmuslar ve hangi agsamada nasil bir gelir
modeli planladiklarinm yatirimecilarina agiklamiglardir. Dolayisi ile girigimei igin igin stirdirilebilir ve
karli olmasi, gelir modelinin ve nakit akisinin dogru kurgulanmasina baglidir. Bu sebeple planiniz
kisa vadede gelir elde etmemek tizerine olsa bile is hangi noktaya geldiginde nasil para kazanmay:
planladiginizi agiklayabiliyor olmaniz gerekir.

Girisimei tim bu hesaplar: yaptiktan ve gesitli senaryolar: galistiktan sonra ne kadar baslangig
sermayesine ihtiya¢ duydugunu hesaplayabilir ve bununla beraber nasil ve ne kadar bir kaynaga
ihtiyaci oldugunu ve bunun karsiliinda ne verecedini ifade edebilir olmalidir. Yeni girisimler igin
sermaye ihtiyacini kargilamanin en etkili yolu hisse vermektir. Melek yatirimecilik, girisim sermayesi
fonlar1 ve risk yatirimlar: da bu sekilde hisse karsiligi girisime ortak olurlar ve sermaye ihtiyacini
karsilarlar. Bu durum, geleneksel olarak bankalardan bor¢ ve kredi alma yontemine gore daha az
riskli, daha glivenli ve basarili olmay1 daha tesvik edici bir sistemin olugmasini saglar.
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1.3. insan kaynagi ve fikri yeterlilik

Onceki basliklarda belirtildigi gibi is fikrinin hayata gegmesi icin gerekli kaynaklar cok cesitli olsa
da akla gelen ilk kaynak finansal sermaye olmaktadir. Finansal sermaye kesinlikle 6nemlidir ve
gereklidir. Ancak eksikligi bir isin hayata gegmemesi i¢in mazeret olmamalidir. lyi bir girisimci kendi
sahip olmadif1 kaynaklara erigebilen kisidir. Ornek olarak birgok teknoloji sirketinin kurucusunun
bilgisayar miihendisi olmasinin bir sebebi budur. Ozellikle yazilim islerinde sermaye ihtiyacinin
buytk bélimi insan kaynagina yatirilmaktadir. Eger kurucu ortaklar yazilime: ise isin mutfagina
girip kendileri GiriinG gelistirebilir ve kisa vadeli kazanglarindan fedakarlik ederek sermaye ihtiyacin
ortadan kaldirabilirler. 2008 yilinda Xing'e satilan Cember.net'in hikayesi tam da buna &rnektir.
Yapmak istediginiz isin uzmanligina sahipseniz kendinizden bagka bir kaynaga ihtiyaciniz yok
demektir.

I ——

Bogazici Universitesi Elektronik Miithendisligi Béliimii mezunu olan Caglar Erol ile Bogazigi
Universitesi Bilgisayar Mithendisligi Bélimii mezunu olan esi Nihan Colak Erol, insanlarin ig
aglar: icinde birbirleri ile irtibat iginde olmalarinin gerekliligine inaniyorlardi. Bu sayede ig
profesyonelleri, kartvizit degismek yerine gevrimici olarak birbirlerini aglarina ekleyebilirler
ve birbirleri ile profesyonel iligki gelistirebilirlerdi. Linkedin ve Xing gibi sirketler de benzer
ihtiyaglar ile ortaya gikmisti ancak yeni olmalari sebebi ile Trkiye'de bir operasyonlar: yoktu. Bu
sebeple Caglar ve Nihan, 2005 yilinda, Tiurkiye'ye 6zgii gevrimici is agi olan "cember.net"i hayata
gegirmek Gizere galismaya basladilar. O yillarda yatirim ekosistemi gelismemis olsa da yazilimi
kendileri yaptiklar: igin bir yatirim almadan bu fikirlerini hayata gegirmeyi basardilar. Bunu
yaparken aylar boyunca evden ¢ikmadan yazilimla ugrastiklarini ve gevrelerinin kendilerinin
ne yaptigini anlamadiklarini ifade ediyorlar. Cember.net'in is gevrelerinde deder kazanmas:i
uzerine Avrupa'da etkin kullanilan is ag1 olan Xing, 2008 yilinda 5 milyon avro karsiliginda
cember.net'i satin aldi

-

o we

2. YATIRIM GEKICILIGI

Girigimcilik, sonu gelmeyen bir firsat arayisidir. Firsatlar, cogu zaman yasanilan bir sikintidan,
ihtiyagtan ya da bir sorundan ortaya ¢ikar. Girisimci bu sorunla kargilastiginda yilginlik gdsterip
moral bozan kisi degil soruna meydan okuyan ve bu sorunu sadece kendisi i¢in degil tim insanlik
igin ¢ozmeyi hedefleyen bir kahraman gibi yola gikar. Ayrica kigisel merak, tutku, dilek, ideale ulagma
arzusu veya trendleri takip etme gibi yontemler de firsatlar: kesfetmeyi ve kovalamay: saglar. Aslinda
girisimciligin en heyecanli kismi da burasidir. Firsat: ve gekiciligini kesfeden kisi daha igin baginda
buyik bir heyecanla ise baglar. Ancak islerin igine girdikge her seyin gérindtgta kadar kolay olmadigini
anlar ve birgok varsayiminin yanlig oldugunu ve degistirmesi gerektigini fark eder. Bu zaman dilimi,
1. Bolim sayfa 21'de belirtildigi gibi 6liim vadisi olarak da ifade edilir.

Bunlar: fark edemeyen veya fark etse de gézemeyen girisimciler ise 6lim vadisinden gikamadan
girisimine veya girisimcilige veda eder. Bu oran %50'nin ¢ok tizerindedir. Dolayisiyla ancak az sayida
girisim 6lim vadisini gegebilir. Baz1 girisimler 6lum vadisine hi¢ ugramadan bazilar: ise hizlica bir
bakip gikarak buradan kurtulabilirler. Bunun en ¢nemli yolu hi¢ stiphesiz girisim yolculugunda
nelerle karsilasacagini bilip buna gore hazirlik yapmaktir. Bu yolda girisimcinin en 6nemli yardimcisi
hizli 6grenme becerisi olacaktir. Hizli 6grenmek, ancak hizli denemeler yapmak ile miimkiin olabilir.
Girisimci, alt1 ay sonra, bir sene sonra, iki sene sonra yagamasi muhtemel senaryolar: heniiz bugtinden
gergekmis gibi yasamali ve girmeyi planladidi is ortamini kontrollii bir deney alani olarak gérmeli ve
buna gore aragtirmasini gergeklestirmelidir. Bu arastirmalarin bir kismi masabasinda yapilabilirken
bir kismi binanin disinda gergek hayatin iginde olmay: gerektirmektedir.
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Toplam mevcut
pazar, hedeflenen
kitlenin olabilecek
en buyiik evrenini
ifade eder.

Erisilebilir mevcut
pazar firmanin
kaynaklari ile
erigebilecedi hedef
kitlenin achdir.

2.1. Hedef Pazar biiyiikliigii ve cekiciligi

Muhtemelen girisimcilerin en ¢ok zorlandig: alanlarin baginda hedef kitlenin ve pazarin tarif edilmesi
gelmektedir. "Ben bu girisimle herkesi hedefliyorum.” tarzi yaklasimlar pazarlamadan ve stratejik
yonetimden oldukga uzak ifadelerdir. Bunun yerine hedef pazari ¢ ayr: kitle halinde distinmek
faydali bir baglangig olacaktir. Bunlar sekilde gosterildigi gibi Toplam Mevcut Pazar (TMP), Erisilebilir
Mevcut Pazar (EMP) ve Ik Hedef Pazar (IHP) olarak ifade edilebilir (Sekil 3.1). Toplam mevcut pazar,
hedeflenen kitlenin olabilecek en biiyiik evrenini ifade eder. Buna gére Istanbul'daki otellere yonelik
hizmet gelistirmek isteyen bir girisimcinin evreni (toplam mevcut pazari) Istanbul'daki otel sayisi
kadar olacaktir. Ya da kadinlara yonelik canta ve ayakkabi tireten bir firmanin toplam mevcut pazari bu
tip Uiriinlere erisim giicti olan toplam kadin sayis1 kadar olacaktir. Ote yandan, gergeklige baktigimizda
her sey yolunda gitse ve sonsuz kaynak kullanimai olsa bile toplam mevcut pazarin tamamina ulagmak
imkansizdir. Girisimcinin kendi gabalar: ile ulasabilecedi kitlenin bir limiti vardir. Bu durum aym
pazarda rekabet eden firmalarin higbirinin (tekel olanlar disinda) pazarin timune hakim olmadid: ve
ancak pazarin belli bir kismina erisebildigi gergedi ile iligkilidir. Erisilebilir mevcut pazar, firmanin
kaynaklari ile erigebilecedi hedef kitlenin adidir. Istanbul il Kiiltiir Turizm Miidiirliigii'niin verilerine
goére 2017 yili itibariyle Istanbul'da isletme belgeli 535 adet konaklama tesisi bulunmaktadir. Ancak
girisimei, Urinind yalnizca dort yildiz {istii otellerin ve butik tesislerin kullanacagini diisinmekte
ise bu rakam 247'ye dismektedir. Bununla beraber ne olursa olsun tim oteller bu hizmeti satin
almayacaktir. Clinks bir kismi uluslararas: zincirler oldugu igin satin almay: yurtdigindan yapacak,
kimisi yeni bir ¢ézim ile ilgilenmeyecek, kimisinin yénetim problemleri bulunacak vb. sebepler
ortaya gikacaktir. lyimser bir varsayimla bu otellerin ancak yaris1 hizmeti almaya uygun olacaktir.
Bu durumda verilen 6rnek igin Erigilebilir Mevcut Pazar yaklagik 120 otelden olusacaktir. Bu rakam
sirketin 6ntndeki birkag yilda miisteri olmasi muhtemel kesimi ifade eder. Geriye ¢ok 6nemli bir soru
kalmaktadur. Ilk miisteri kim olacaktir? Baglangig igin asil hedef pazar bu ilk miisteri grubudur.

Tarkiye'de girisimcilik denince akla gelen ilk érneklerden birisi hi¢ siphesiz Tirkiye'nin en bagarili
Internet girigsimi olma tinvanini elinde tutan ve 2014 yilinda 589 milyon dolara Almanya merkezli
Delivery Hero tarafindan satin alinan "Yemeksepeti'dir. Yemeksepeti'ni hentiz Internetin baglangig
yillar1 olan 2001'de kuran Nevzat Aydin ve Melih Odemis eve yemek siparisi vermenin daha kolay
bir yolu olmas: gerektigine inaniyorlardi. Telefonla siparig veren kisiler meniiyl telefondan sormak
durumunda kaliyor, sipariste yanlis anlasilmalar oluyor, bu sirada restoranlarda bir kisi telefonla
siparis aldig igin restorandaki iglere bakamiyordu. Bu isi daha verimli hale getirmek ve fark yaratmak
icin telefonla siparis isini web tizerine tasiyan Yemeksepeti ortaya ¢ikti. Yemeksepeti, bugiin yalnizca
Tarkiye'nin her sehrinde degil yurtdig: operasyonlari ile beraber ginlik olarak iki yliz binden fazla
yemek siparisine aracilik eden bir sirket haline geldi. Yemeksepeti ile kullanicilar, binlerce restorana
erisebiliyor, fiyatlar1 goriintileyebiliyor, restoranlar hakkinda yorum yapabiliyor, bu sayede fikir
alabiliyor ve tstelik tim bunlari yaparken ekstra bir ticret 6demeden eve yemek siparisi verebiliyor.
Tim bunlarin karsiliinda Yemeksepeti, restoranlardan belli bir komisyon talep ediyor. Peki, 2001
yilina geri gitsek ve Yemeksepeti fikrini ilk defa hayata gegirmeye niyetlenen Nevzat ve Melih'in
yerinde olsak hedef kitleyi nasil tanimlardik? Bu vakay: sinifta tartistigimda gelen cevaplar Internet
erisimi olan, 18-35 yas araliinda, 6grenci ve beyaz yakal bir kitleyi ifade ediyor. Peki bu tanimlama
hedef kitle tanimlarindan hangisine karsilik geliyor? Yemeksepeti'nin ilk miigterilere ulagmasinda ve
pazar bluyukligini anlamasinda bu tarif nasil yardimeci olabilir?
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Toplam Mevcut Pazar (TMP)
- Tum pazar buyuklugu ne kadar?

Erisilebilir Mevcut Pazar (EMP)
- Mevecut kaynaklarimla ne kadarina erisebilirim?

ilk Hedef Pazar (EMP)
- llk musteri olmasi en muhtemel grup kimler?

Sekil 3.1 Pazar Tanimlar

Yemeksepeti‘nin ilk olarak Istanbul'da Bogazici Universitesi gevresinde ortaya giktigini diistiniirsek
ilk musgterilerin ve ilk anlagmali restoranlarin da bu boélgede olmas: gerektigini soéyleyebiliriz. Peki
hedef kitle hakkinda bagka neler soyleyebiliriz? Yemek pisirmeyi zahmet olarak goéren, zamandan
tasarruf etmek isteyen, farkli lezzetleri tatmak isteyen fakat bunun igin restorana gitmek yerine evde
yemek isteyen kisiler olmasi muhtemel. Hatta biiytk bir ihtimalle hedef kitle zaten halihazirda eve
yemek siparisi veren kisiler olmali. internette béyle bir hizmet olmadigina gére bu kisiler telefonla
siparis veriyor olmalilar. Ayrica, restoranlarda da bu ige hizli baglamak igin halihazirda teslimat yapan
ve kurye hizmeti veren restoranlarla anlagmak hizli bir baglangi¢ saglayabilir. Bir de aslinda uygun bir
¢6ziim olsa Internetten yemek siparisi verecek ancak hentiz kendilerini ikna eden bir ¢6ziim olmadif
igin eve yemek siparigi vermeyen ve dogru hizmeti bekleyen bir kitlenin varliini da varsaymak
mimkin. Bu durumda Yemeksepeti igin pazar tanimlarini Sekil 3.2'teki gibi 6zetleyebiliriz.

Bu sekilde bir ayrimla, birkag soruya ayni1 anda cevap vermek miimkiindiir. Toplam mevcut pazar, ideal
durumda erisilebilecek en biiyiik hedef kitleyi vermesi bakimindan énemlidir. Ozellikle yatirimcilar,
bir isin gidebilecedi en ileri noktay: gérmek igin pazar buyikligini hesaplarken bu veriye bakarlar.
Ancak, isi hayata gegirmek agisindan toplam mevcut pazar: tarif etmek basglangi¢ sathasi igin gok
fazla bir sey sdylememektedir. Yemeksepeti 6rneginde 2001 yilinda Internet kullanim oraninin %5
oldugunu ve Istanbul niifusunun 12 milyon oldugunu diisiinerek toplam mevcut pazarin 600 bin
kisi oldugunu séyleyebiliriz. Bu analiz tek basina yaniltici olabilir ancak is en ug noktaya gittiginde
pazarin cazip goriiniip gériinmemesi igin bir referans olacaktir. Ote yandan gegmis trendler ve
Internet kullanimu ile ilgili gelecek projeksiyonlar: da analize dahil edilmelidir. Bugiine geldigimizde
Tiirkiye'de Internet erisimi yaklasik olarak %70'lere ulasmis ve Yemeksepeti'nin hizmet bélgesi tiim
Turkiye'ye geniglemistir. Bu durumda toplam mevcut pazar 80 milyonluk bir Tarkiye niifusu igin 56
milyon kisi demektir. Yemeksepeti, pazarlama, satig ve promosyon faaliyetleri ile bu pazarin ancak
belli bir kesimine ulagabilir. Bu kesim erigilebilir mevcut pazar olarak tarif edilmelidir. Bunun igin
yapilacak pazar arastirmalar: bu ytizdenin ne kadar oldugu hakkinda bir bilgi verebilir. Bu rakamin
%15 oldugunu varsayarsak Yemeksepeti'nin su anda yaklagik 8 milyon kullanicis: oldugu ¢ikariminda
bulunabiliriz. (Yemeksepetinin 2016 yilinda yayinladig: istatistiklerde bu rakam yaklagik 6 milyon
olarak verilmigtir.) Baglangigta ise erigilebilir pazar heniiz yoktur ve hedef pazar ilk miigteri olmasi
muhtemel olan kesimdir. Dolayisiyla bu rakamin baglangi¢ zamaninda binlerle ifade edilen bir say:
olmasi muhtemeldir.
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Bu teoriye gore
yenilikler bir anda
cogunluk tarafin-
dan kabul edilmez
ve hedef kitle
asamali bir gekilde
bu yeniligin alicis
olur.

Toplam Mevcut Pazar (TMP)
- Internet erisimi olan ve hizmet bdlgelerinde
yasayan herkes

Erigilebilir Mevcut Pazar (EMP)

- Internet erisimi olan ve hizmet bdlgelerinde
yasayan ancak internetten alisveris konusunda
cekimser olan

- Zamandan tasarruf etmek isteyen

- ilk mUsterilerin deneyimlerinden
olumlu etkilenen

ilk Hedef Pazar (EMP)

- Hali hazirda siparis veren ve internet erisimi olan
- internetten aligveris yapma konusunda istekli
-18-24 yas arasi 6grenciler

- 24-35 yas arasl beyaz yakalilar

- Ozellikle Levent, Etiler, Maslak hattinda oturan

- Evde yiyenler ve yemek pisirmeyenler

Sekil 3.2 Yemeksepeti igin pazar tanimlart

Kisi sayist diginda pazarin gekiciligini anlamak igin pazarin cirosal buytukligine de bakmak gerekir.
Bunun i¢in Yemeksepeti ¢rneginde gunlik ortalama siparis adedi, ortalama sepet buyuklugu ve
ortalama komisyon orani gibi rakamlar: galismak gerekir. Yemeksepeti'nin 2016 yilinda paylastig:
rakamlara gore sirket ilk kez tiglincii yilinda ginliik 1000 siparise ulagmistir. Su anda ise bu rakamin
gunlik iki yiiz binin Gizerinde oldudu ifade edilmektedir.

2.2. ilk miisteriler ve ¢ogunluk miisteriler

[k giin itibariyle yeni bir is fikrinin miisteri sayis: sifirdir. Dolayisiyla girigsimcinin asil miicadelesi
sifir1 bir yapmak tizere olacaktir. Bunun igin gereken teknikler ig bliyudiginde gereken strateji ve
taktiklerden ¢ok farklidir. Bunlardan bir tanesi de ilk miisteriler ile sonradan misteri olacak gogunluk
arasindaki farktir. Bunun igin pazarlama ve girisimcilik literatiirlerinde Yeniliklerin Benimsenmesi
Teorisi oldukga faydali bir bakig saglamaktadir (Rogers, 2003; Moore, 2014). Bu teoriye gore yenilikler,
bir anda gogunluk tarafindan kabul edilmez ve hedef kitle agamali bir gsekilde bu yeniligin alicis: olur.
Sekil 3.3'te gosterilen bu grafige gore 6zellikle yeni bir pazarda, yeni bir teknoloji ile faaliyet géstermek
isteyen bir sirketin ilk miisterileri yenilikciler ve erken benimseyenler olacaktir. Ote yandan gogunluk
kitle olarak miisteri olmas:1 muhtemel grup, sundugunuz yenilik belli bir seviyeye gelip ispatlanana
kadar irtinintzi kullanmayacaktir. Bu grafigi anlayan ve 6zimseyen bir girisimci Girinint pazara
sunma konusunda oldukga 6nde olacaktir. Bu bakis sayesinde girigsimciler ilk miisterinin, cogunluk
misteriden farkli oldugunu kavrayacak ve baglangi¢ agsamasinda tim eforunu yenilik¢i miisterilere
vererek musteri olma ihtimali gok diisiik olan gogunluk grubundan uzak duracaktir.
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Pragmatistler Neme lazimcilar
Sdraden ayrilmayalim Sadece gerekli oldugunda
hareket edelim

/ Kuskucular

Vizyonerler
Sdrdndn éndnde gidelim

imkani yok
Kuskucular
Imkani yok
ser Erken ~ ~ .
Yenilikgiler Erken Cogunluk  Geg¢ Cogunluk Geriden Gelenler

Benimseyenler

Kaguk Ugurum Buyuk Ugurum

Sekil 3.3 Yenilikleri Benimseme Teorisi Kaynak: Moore, Geoffrey (Crossing the Chasm, 2014)

Bu grafikte dikkat edilmesi gereken 6nemli iki yer vardir. Birincisi yenilikgiler ve erken benimseyenler
arasindaki kigik ugurum, digeri ise erken benimseyenler ile erken gogunluk arasindaki biytk
ugurumdur. Buralarin ugurum olarak tarif edilmesinin sebebi bu kitlelerin birbirinden farkh
beklentilere, isteklere ve ihtiyaglara sahip olmasidir. Bu sebeple isin en basinda sunulan tirtin ve hizmeti
kullanan kesim ile ilerleyen zamanda bu iiriinii kullanacak kesim arasinda ciddi bir fark olacaktir. isin
buylmesi igin gogunluga erismek gerekir ancak gogunluga erismek isi basariya ulastiran ¢ézimu
daha giivenilir hale getirmek tizere geligtirmek ve iriinlestirmek anlamina gelir. Pragmatistler olarak
ifade edilen erken gogunluk siirti psikolojisi ile hareket eder ve kendisine benzer yapilarin veya 6rnek
aldign kisilerin Grtiniintizii kullanmis olmasini ve referans gérmeyi ister. Yeni Griinleri denemek igin
risk almaktan kaginan kurumsal yapilar béyledir. Bitytik firmalarla ilk giinden ortaklik yapmanin ya
da kurumsal firmalara ilk ginden uriin satmanin oldukga zor olmasinin sebebi budur. Dolayisiyla
girisimei ilk glinki hedef kitlesini yenilik¢i grup tizerine kurgulamali ve bu grup sayesinde bir bagar:
hikayesi elde etmelidir. Sonra da zamani geldiginde 6nce kigiik ugurumu atlayip erken benimseyen
kitlenin striniin 6ntinde gitmesini saglamali ve yine burada edindigi basari hikayesi ile erken
cogunlugun stirtyu takip etmesine yonelik giiven vermelidir. Burada anlatilan siirecin anlasilmasi,
ozellikle yeni pazarlara hitap eden teknoloji sirketleri ve mevcut pazarlar1 gelistiren sirketler igin
oldukca 6nemlidir.

2.3. ihtiyac, istek ve talepleri anlamak

Deger iiretmenin temelini olusturan bu kavramlar, ig fikrinizin de ne kadar kabul gérecegine dair yol
gosterir. lyi bir is fikri, insanlarin temel bir ihtiyacini yenilikgi sekilde karsilayarak rekabette sizi daha
gugli bir konuma getirir veya pazari yeniden tanimlayarak mevcut pazarda rekabeti anlamsiz hale
getirir. Mesela Pegasus havayollarinin ucuz havayolu tasimaciligi deger 6nerisiile pazara girmesi buna
ornektir. Pegasus, Tlirk Hava Yollar: ile rekabet etmek yerine otobiis firmalari ile benzer seviyede olan
fiyatlari ile halihazirda karayolu ile giden birgok yolcuyu havayolu ile seyahat etmeye ikna etmistir.
Bunu yaparken insanlarin ulagim ihtiyacina yenilikei bir sekilde karsilik vermistir.

Genel bir kani olarak pazarlamanin ihtiya¢ yarattigina dair bir iddia vardir. Aslinda, pazarlama
var olan ihtiyaglara cevap verir veya bazen hig ihtiyacimiz olmayan tirtinler ve hizmetler igin istek
yaratir. Maslow'un ihtiyaglar hiyerarsisinde bahsettigi gtivenlik, barinma, yeme, i¢me, ulasim, ait
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olma, kendini ifade etme gibi temel ihtiyaglar sabittir (Sekil 3.4). Bunlarin diginda iginde yagsadigimiz
toplumlarin sosyolojik yapilari geregdi olusan veya sahip oldugumuz seylerin de bize sahip olmasiyla
karsilamamiz gereken birgok ihtiyag mevcuttur. Dolayisiyla pazarlamanin elestirilmesi gereken kisma,
ihtiyag yaratmasi degil kisinin hi¢ ihtiyaci olmadid: halde istek yaratmasidir. Talep ise mevcut bir
pazarda bir irlin veya hizmetin tercih edilmesi ve satin alim giciniin olmasidir. Kisi bir éirind istiyor
ancak satin alim giicii yetersiz kaliyorsa o zaman bu bir talep degil istek olur. Istegin talep olmas igin
hedef kitlenin miigteri olmak igin yeterli alim giiciiniin olmasi gerekir. Pazari olan igler, talebi olan
iglerdir. Hig talebin ve istedin olmadid: isler ise ya pazari olmayan iglerdir ya da kimsenin farkinda
olmadidi gizli bir ihtiyac: karsilayan yenilik¢i bir iriintin pazara girmesini bekleyen iglerdir. Boyle bir
durumda yeni Uriintin veya hizmetin pazarda istege ve talebe doénlismesi konusunda bir belirsizlik
vardir. Yenilikcilik tam da bu belirsizligi hedefleyen ve bu gizli ihtiyaglara cevap verme iddiasinda olan
igleri igerir.

@ Kendinige rceklestirme

Prestij, Basari,
Saygl gorme

\___@ Aitolma, Sevilme

g Gulvenlik

Nefes alma, Yeme,
icme, Barinma

Sekil 3.4 Maslow'un ihtiyaglar hiyerarsisi

Yeni triin gelistirirken ihtiyag tiplerini anlamak ve ¢ézmek istediginiz problemin ne oldugunu dogru
sekilde tarif edebilmek oldukg¢a 6nemlidir. Sekil 3.5'de ihtiyaglar dort tipte tarif edilmistir. Yatay eksen,
ihtiyacin karsilanma derecesini, dikey eksen ise ihtiyacin karsilanmasindan kaynaklanan memnuniyet
derecesini gostermektedir.

Memnuniyet
A 1. Gizli ihtiyag

2. Dogrusal ihtiyag
3. Sabit ihtiyacg

7 N

» ihtiyaci karsilama derecesi

_—

4. Zorunlu ihtiyag

v

Sekil 3.5 fhtiyag tipleri



Yapilabilirlik Analizi

Buna gore sabit ihtiyaclar igin ihtiyag karsilandig: stirece ihtiyacin nasil kargilandiginin bir 6nemi
yoktur. Kisinin susadidi zaman su igmesi gibi bir ihtiyag tipinde kisi kitlik psikolojisindedir. Yalnizca
urtind veya hizmeti elde etmek ister. Henry Ford, araba Giretimine bagladiginda tek yaptig: is tiretimi
talebe yetistirmek olmustur ve bununla ilgili su s6zl séylemistir: "Herkes diledigi renkte araba tercih
edebilir, arabanin rengi siyah oldugu stirece herkes arabasina kavusacaktir” O déonemde arabanin
renginden ziyade miisteriler bir araba sahibi olmakla ilgileniyorlardi. Giinimiizde Teslanin tiretim
kapasitesini artirmaya g¢alisan Elon Musk da elektrikli arabalar igin ayni seyi yapmaya galisiyor. Yeni
urettigi "Tesla Model 3" diger elektrikli arabalarin yarisindan az bir bir fiyata sunma iddiasinda
olan Tesla, bunun igin bir milyona yakin kisiden 6n siparis almay: basarmigtir. Dolayisiyla bu ihtiyag
tipinde arz, talepten daha azdir ve 6ncelikli olan sey tiretimdir. Bahsedilen ¢rneklerde 6zellikle yenilikgi
gruptaki insanlar bu tir ihtiyag i¢in siraya girmiglerdir.

Ikinci ihtiyac tipi dogrusal ihtiyaglardir. Dogrusal ihtiyaclarin karsilanmasi pazardaki rekabete
dayalidir. Kim daha ucuz, daha hizli ve daha iyi bir iirin Uretir veya hizmet sunarsa, onun tercih
edilme ihtimali daha fazla olacak ve miisteri memnuniyeti artacaktir. Bu ihtiyag tipi igin yarigmak
rekabetci olmay1 ve savagmay: gerektirir. Mevcut pazardaki tGrinlerin bircogu dogrusal ihtiyaglar
igin yarigmaktadir. Ayni boélgedeki iki restoranin musgteri kapma savagi, aligveris merkezindeki
magazalarin birbirleri ile olan miicadelesi, ayni pazarda faaliyet gosteren firmalarin pazar payi kapma
yarisy, vb. bu duruma ornektir. Giniimtzde bu alanda rekabet oldukga ileri boyutlardadir ve giderek
daha da zorlagsmaktadir.

Uglinci tip ihtiyag kargilanmas: zorunlu olan faktérleri ifade eder ve aymi zamanda hijyen faktérii
olarak da ifade edilir. Zorunlu ihtiyaglar, endiistri standardi haline gelmis ve karsilanmasi ekstra
memnuniyet yaratmayan ancak eksikligi biyiitk memnuniyetsizlik doguran faktérlerdir. Mesela bir
aligverig merkezinden, bir okuldan veya hastaneden temiz olmasini bir havayolu girketinden de gtivenli
olmasini bekleriz. Ancak okul temiz oldugu igin ya da havayolu sirketi givenli oldugu igin ekstra bir
memnuniyet duymayiz. Ote yandan okulu temiz, havayolunu giivenli bulmadi§imiz durumlarda, asir1
memnuniyetsiz oluruz. Dolayisiyla bu tip ihtiyaglari karsilamak bir zorunluluktur. Ancak karsilanmas:
da firmaya ekstra bir kazang saglamaz.

Yenilik¢i fikirler geligtirmek isteyen girigimcileri en ¢ok ilgilendiren ihtiyag tipi ise gizli ihtiyaclardir.
Bu tip ihtiyaglar:1 bulmak, ortaya gikarmak ve kesfetmek zordur. Ancak ortaya ¢ikardiktan sonra
rekabeti anlamsiz hale getirmek mumkindir. Gizli ihtiyaglar: kargilayan bir hizmet veya uriin
olmadid siirece kimse bundan memnuniyetsiz degildir. Ancak kimsenin farkinda olmadids, gizli bir
ihtiyaci kegfeden ve bunu kargilamaya yonelik is geligtiren girigsimlerin miisteri memnuniyet orani
cok yuksektir. Modern toplumun refah seviyesinin artmasi bu tip gizli ihtiyaclarin agiga ¢ikmasi
ile beraber bunu kargilayan hizmet verenlerin olmasi ile olmustur. Pegasus 6rnedinde oldudu gibi
daha once karayolu ile giden kesim, havayolu ile daha sik ve daha uzun mesafelere seyahat edebilir
hale gelmistir ya da Yemeksepeti ornedinde oldugu gibi daha once eve siparigi zahmetli bulan bir
kesim, kolaylikla restoranlar hakkinda bilgi sahibi olup evine yemek siparisi vermekte ve zamandan
tasarruf saglamaktadir. Ancak bir seyin gizliligi kalktiginda ve bununla ilgili farkindalik olustugunda
bagkalar1 da daha 6nce gizli olan bu ihtiyaci karsilamaya giristiginden bir stire sonra rekabetin dogas:
geregdi gizli ihtiyaglar agiga ¢gikmistir. Dolayisiyla bu ihtiyaglar once talep edilen dogrusal ihtiyaglar
haline sonra da olmasi zorunlu veya sabit ihtiya¢ haline gelmektedir. Bugiin sakayla karigik olarak
Maslow ihtiyaglar hiyerarsisinin en altina temel ihtiyag¢ olarak eklenen Wi-Fi, tam da bu durumu
yansitmaktadir.

2.4. Trendler

Hedef kitlenin aligkanliklari, ihtiyaglar, istekleri ve talepleri arasindaki farklar: anlayan ve runtina
gelistirirken bunlari dikkate alan bir girisimci ayni zamanda trendleri de takip edecek ve is planini buna
gore gelistirecektir. Yemeksepeti kurucularinin Internet kullaniminin yayginlagacagina olan inanglar:

Sabit ihtiyaglar
igin ihtiyag kar-
silandigi stirece
ihtiyacin nasil
karsilandiginin bir
6nemi yoktur.

Dogrusal ihtiyag-
lar1 kargilamak,
pazardaki rekabet
faktorlerinde daha
iyi, daha ucuz,
daha hizli olmak
uzerine bir yarigi
ifade eder.

Zorunlu ihtiyaglar,
endiistri standard:
haline gelmis

ve karsilanmasi
ekstra memnuni-
yet yaratmayan
ancak eksikligi
buyik memnuni-
yetsizlik doguran
faktorlerdir.

Yenilikgi fikirler
gelistirmek iste-
yen girisimcileri
en ¢ok ilgilendiren
ihtiyag tipi ise gizli
ihtiyaglardir.
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Megatrend tabiri
tim dinyay: etki-
leyen ve toplumsal
degisikliklere
neden olacak bazi
geligsmeleri ifade
eder.

ve bunu veriyle desteklemeleri senelerce ig fikirlerinin arkasinda durmalarini sagladi. Bunun igin
diger llkelerdeki veya benzer pazarlardaki trendleri incelemek faydali olacaktir. Girigimcinin, girmek
istedigi pazarda kiyaslanabilir diger tlkelerde ne gibi gelismeler oldugunu ve bunun yansimalarinin
nasil olacagini ongormesi ve buna gore varsayimlarda bulunmasi gerekir. Ayrica spesifik ve konunun
uzmani kigilerin aragtirma ile bulabilecedi alanlar diginda ginimiizde bazi megatrendler mevcuttur.
Megatrend tabiri tim dinyay: etkileyen ve toplumsal degisikliklere neden olacak bazi geligmeleri
ifade eder. Mesela tim diinyada bir siiredir dogal yasami destekleyen, saglikls, organik, stirdirilebilir,
cevreci ve toplumsal Grtinler glindemdedir. Dolayisiyla bu alanlarda ¢éziim tireten is modellerinin 6ni
agik olacaktir. Sagliksiz beslenme ile 6zdesglesen hizli yemek kiiltiirti de bundan etkilenmekte ve kendini
dontstirmek igin sagliklh irtinleri meniilerine dahil etmektedir. Paylasim ekonomisi ve kiralama
killtiri de giiniimiizdeki bir diger megatrenddir. Onceden sahip olmanin tek yolu satin almak idi.
Ancak giinimiizde paylasim ekonomisi yolu ile sahip olmadiginiz halde deneyimi yagsamak ve bunu
bir stireligine kiralamak miimkiin. Ayni zamanda atil kapasite kullanimi olarak da ifade edilebilecek
bu yaklasim ile evlerdeki bos odalar, kullanilmayan arabalar, atil durumdaki esyalar, kullanilmig
kitaplar, vb. bir ¢ok esya ve deneyim bir bagka kiginin oldukga igine yarayabiliyor. Bu aracilifi saglayan
girisimler ise sadece deger yaratmakla kalmiyor, kendileri de bu sayede stok veya varlik riski olmadan
buyik deder elde edebiliyorlar.

1989 yilinda Isvigre'ye giderek cep telefonu teknolojisi ile tanisan is adami Murat Varg,
Turkiye'ye donerek biiylik holdinglerin biri ile anlagmay: ve bir GSM operatori sirketi kurmay:
hedefler. Bunun igin énce Kog, Sabanci, Ozyegin gibi sirketlerle gériisiir. Sakip Sabanci'nin ve
Hiisnii Ozyegin'in sonradan girmedikleri igin gok hayiflandiklar: ve en biiyiik bagarisizliklar
olarak anlattiklar: bu isteki trendi ve firsati, Mehmet Emin Karamehmet gormus ve Turkcell'i
kurmustur. Diger buytk holdinglerin bu firsat1 kagirmasindaki sebep baz istasyonlar: igin
yapilacak yatirimin o zaman igin biyiik meblaglar olmasi fakat bunun kargiliginda yeterince
mobil abone olmamasindan endise etmeleridir. Bugiin bakinca ¢ok yersiz gelen bu kararin
en buytk sebebi gercekten de o dénemde bu yatirimin geri doniisini kisa vadede almanin
mimkiin gérinmemesi ve ileriye déniik gelir beklentilerinin belirsiz olmasiydi. Ilerleyen
yillarda teknoloji hizla gelisti ve cep telefonu sahibi olmak bir liksten g¢ikarak bir zorunluluk
haline geldi ve her blitgeye uygun telefonlar Giretilmeye baglandi.

Sekil 3.6 Ahizeli telefonlar: kulaklik olarak akilli telefonlarla kullanmayt saglayan trtin bir ara oldukg¢a poptiler
olmus ancak sonrasinda talebi ani gekilde azalmigtir. Bu tip trtinler "heves" (fad) olarak ifade edilmektedir.
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Bununla beraber trendleri, moda veya heves ile de karigtirmamak gerekir. Baz: irtinler bir anda gok
hizli bir talebe sahip olup bir anda da bu talebi kaybedebilirler. Bunun igin yatirim yapan bir girisimci
bu iriintn gegici heves oldugunun farkina varmazsa boguna bir yatirim yapmis olabilir. Ahizeli telefon
kulakliklari buna bir 6rnek olarak verilebilir (Sekil 3.6). Bir siire boyunca herkes bu tirtine talep gosterdi
ancak kisa bir stire sonra insanlar bagka heveslere yoneldiler. Béyle yatirimlarin boguna olmasindan
rahatsiz olan girisimciler, sirekli heves tirtinlerini bulup kisa siireli pazarlama ve yenilerini getirmek
uzere bir is modeli de kurgulayabilir. Tirkiye'de "Buldumbuldum" isimli firma tam olarak bunu
yapmaktadir. Moda triinler ise belirsiz dongtilere sahiptir. Belli zamanlarda gok poptiler olan iirtinler,
uzun zaman boyunca kimsenin yizline bakmayacad: tirinlere déntisebilir. Bu tip Girinlerde neyin ne
zaman moda olacagini bilmek gerekir. Trendler ise ne hevese benzer ne de modaya. Trendler, moda ve
heves uirtinlere gore talebin hangi hizla ne tarafa dogru ilerleyecedini 6ngérmeyi daha fazla mimkin
kilar. Bu sayede girisimci ileriye dontik plan yapabilir. Sekil 3.7 heves, moda ve trend tirtinlerin talebinin
zamana gore nasil degistigini gostermektedir.

Talep

A
B Heves
B Moda
B Trend

» Zaman
Sekil 3.7 Heves, moda ve trend trtinlerin talebinin zamana gére degisimi
2.5. Teknoloji

Teknoloji 6zellikle son on yilda miithis bir hizla ilerliyor. Onceden teknolojik gelismeler bizi sasirtirken
simdi her giin o kadar inanilmaz gelismelere sahit oluyoruz ki teknolojinin geldigi noktay: hayal dahi
edemiyoruz. Bu geligimin arkasinda 1964 yilinda Intel firmasini kuran Gordon Moore'un ortaya attign
bir teori var. Buna gore mikrogipler her iki yilda bir igindeki transistor sayisim ikiye katlayacakti.
Guntimizde artik mikrogipler nano boyutlarda bir milyardan fazla transistér barindirmakta ve bir
sonraki agama i¢in kuantum seviyesinde galigan mikrogipler hayatimiza girmek tizeredir. Bunun bize
yansimasl ise teknolojinin "iki art1 iki art1 iki .." seklinde ust tiste ekleyerek dogrusal ilerlemesi degil,
"iki tizeri iki Gizeri iki..." geklinde katlamali olarak geligsmesidir.

Moore Kanunu, gelisimi katlamali olarak tarif eder. Ancak, insan zihni, dogrusal ilerlemeyi anlamaya
daha meyillidir. Bunu anlamak i¢in dogrusal ilerleme ile katlamali ilerlemeyi kiyaslamakta fayda vardir.
Dogrusal ilerleme, bugliinin sartlar: ile ileriyi anlamaya galistigimizda bugiinin varsayimlariyla
ileride kisinin olacagimi diisindagl yerdir. Katlamali ilerleme ise ayni anda birgok faktoériin bir
araya gelmesi ve birbirlerini tetiklemeleri sonucu olusan sinerji ve etkilegim ile ortaya gikmaktadir.
Dolayisiyla gelecege doniik beklenti ve analizler bugiiniin varsayimlarindan gok farkl bir noktaya
gelebilir. Iki beklenti arasindaki bu farka "katlamali gelisim siirpriz faktérii" adi verilir (Sekil 3.8).
Ancak bu gelisimin hangi vadede ve ne sekilde gelecegi belirsizdir. Ornek olarak kuantum bilgisayarlar
ve Blockchain teknolojisi bu tip bir katlamali gelisimin beklendigi alanlardan bazilaridir. Bugiinden
bakildiginda bu teknolojilerin nasil bir kullanima sahip olacagini ve ne zaman, nasil bir hizla mevcut

Moore kanunu,
gelisimi katlamali
olarak tarif eder.
Ancak, insan zihni,
dogrusal ilerleme-
vi anlamaya daha
meyillidir.
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sistemleri degistirecedini éngérmek cok zordur. Ote yandan o giin geldiginde degisim bir anda gok
hizli gergeklesip su anda temel kabul ettigimiz birgok varsayimi kokiinden degistirebilir. Bu durumda
ancak yeni diizene hazirlik yapanlar ayakta kalabilir. Tarih, bu tip devrimsel ve yikici yeniliklerin ani
déniistiiriici etkisi ile doludur. Bunu séylemigken sunu da hatirlatmak gerekir. Iyi bir girisimci bugiin
ile yakin gelecedi birbirine baglayan sorunlar: ¢ézer ancak gelecek vizyonunu sirekli geligtirerek
muhtemel yenilikleri ve teknolojileri adapte etmeye hazir olur. Yoksa stirekli gelecekte yasayan bir kisi
i¢in gelecek higbir zaman gelmeyecek ve firsatlar higbir zaman degerlendirilemeyecektir.

ilerleme Ongoérilemeyen K
A katlamali gelisim /,
/
/
/
/
/
/
/
)/ Katlamali gelisim
// surpriz faktoéru
/
/
/
/
/
/
/
/
4
7
_< Beklenen
——————— dogrusal gelisim
» Zaman

Sekil 3.8 Teknolojinin éngdriilemeyen bir hizla ilerlemesi ve belirsizliklerden dogan yeni
gelismeler ile olusan katlamali gelisim ile beklenen dogrusal gelisim arasindaki fark

OZET

Bir isin yapilabilirligine dair en énemli gosterge, bu isi yapmaya niyetlenen girisimcinin veya girisim
ekibinin hayata gegirmek istedikleri fikirle olan uyumudur.Bunun igin girisimcinin gegmis tecriibeleri,
gelecege dair vizyonu, ekibin kendi arasindaki ig bolimi ve ortaklik yapisi onemli bilesenlerdir.
Yatirimcilarin da bir girisime yatirim yapmak igin en énemsedikleri kisim ekibin verdigi gtiven, ise
duyduklar: tutku, heyecan ve bu igi yapabileceklerine dair rekabetcilikleridir. Zorlu bir yolculuga ¢ikan
bir geminin ancak firtinalarla bas edebilecek bir kaptanla rotasina sadik kalabilecedi gibi girisimci
ekibin de zorlu girigsimcilik yolculugunda gevik manevralar yapabilecek beceriye ve ileriyi gorebilecek
bir ferasete ve 6zgtivene sahip olmasi gerekir. Bunun igin girigimci ekip temelleri saglam atmal ve
etrafina da bu giiveni vermelidir.

Varsayimlara ve ongorilere bagli olarak hazirlanan nakit akis: tablosu, basabas noktas: hesabi ve
yatirimin geri donts suiresi, finansal yatirim kararlarini etkileyen en énemli degiskenlerin basinda
gelir. Bu sebeple, girisimci bu hesaplamalari yapabilmeli ve yatirimecilara bu planlar: sunabilmelidir.
Boylece hem girisimci hem de yatirime: bu ige dair riskleri ve varsayimlar: gérebilir. Biligsel anlamda
ise ige ait patentlerin varligi ve isin ileriki donemlerde kopyalanabilirligi géz éntine alinan varliklardir.
Ekip ise insan kaynag: ve fikri yeterlilik agisindan énemlidir. Dogru ekiple yola ¢ikan bir girisim
yalnizca sahip oldugu insan kaynagu ile higbir maddi yatirim almadan veya borglanmadan da basarili
bir 4riin veya hizmet ortaya koyabilir.
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Yatirim gekiciligi i fikrinin pazar buytklagini ve hedef kitlesini tarif etmeyi gerektirir. Buna gore
ilk miisteri olmasi beklenen kesim ile is buiylytp ilerledikge misteri olacak kesim arasinda fark vardir
ve girigsimci en bagta yenilikgileri hedeflemelidir. Toplam pazar biyuklidu ise bir ideali ifade eder
ve ulasilamayacagi kesin olsa da pazarin nihayetindeki en biyiik kesimin biyikligini anlamaya
yardim eder. Bu sayede igin gidecedi potansiyel hesaplanabilir ve ¢ok nig olarak hi¢ bityimeyecek
islerin erkenden tespit edilmesi miimkiin olur. Hedef kitle analizi ancak ihtiyag, istek ve taleplerin
belirlenmesi ile miimkiin olur. Teknoloji ve yasam tarzlarindaki dedisim ile insanlarin ihtiyag, istek
ve talepleri de degismektedir. Bunun igin trend analizi énemlidir. Bu sayede heves, moda ve trendler
arasinda bir ayrim yapilabilir ve hedeflenen igin bagariya ulagmasi igin tiinelin ucundaki 151§in varlidn
saptanabilir. Béylece girisimci ne kadar vadede ve nasil bir sabirla galismasi gerektigini éngorebilir.

Bagarili ve kalici igler bir ihtiyaci karsilayan ve deger yaratan fikirlerden ortaya gikar. Yenilikei
fikirler icin 6zellikle gizli ihtiyaglari ortaya gikarmak ve bunlar: gidermeye yonelik ¢oziimleri hayata
gecirmek oldukca énemlidir. Ote yandan baz fikirler kisinin ihtiyaci olmasa bile kiside satin alma
istegi uyandirir. Ancak bu isler gelip gegici hevesler veya modaya uygun trtinler izerine insa edildiyse
omri kisa suireli olacaktir. Bazi igler ise varolan bir pazarda arzin yetersiz olmasi sebebi ile talebi
karsilamaya yoneliktir. Teknolojinin katlamali ilerlemesi ve ortaya yeni ¢ikan trendler, stirekli olarak
ihtiyag, istek ve taleplerde degisiklikler olmasini ve ig fikirlerini de hayata gegirmek igin hizli hareket
etmeyi mecbur kilmaktadir.

KENDIiMizi SINAYALIM

1. Asagidakilerden hangisi is fikrinin basarisiz olmasinin sebeplerinden biri degildir?

a. Rekabetci bir ig modeli kurgulamamak

b. Gereginden fazla sermayeyi ise yatirmak

c. Hedef misteri kitlesini ¢cok genis tutmak

d. Dogru ekibi kuramamak

e. Kaynak eksikligine ragmen harekete gegmek

2. Hangisiyapilabilirlik analizinin bilegsenlerinden degildir?

a. Pazardaki ihtiyaglar: tespit etmek

b. Pazardaki talebi tespit etmek

c. Ekip uyelerinin hobilerine zaman ayirmasi
d. Kurucu takimin gegmisi

e. Yatirimin geri dontisini hesaplamak

3. Hangisivizyoner kigilerin en belirgin ortak 6zelligidir?

a. Planl olmalari

b. Akla yatan projeler ve fikirler tiretmeleri

c. Deli, gatlak veya cilgin olarak nitelendirilmeleri

d. Iyi bir finansal geliri ne pahasina olsun reddetmemeleri

e. Vizyona nasil ulasacaklarina dair somut bir planlarinin olmasi
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4.

"Miisteriler, bir lirlinii satin almazlar, ancak o tiriiniin sagladig: fayday: satin alirlar." Deger
yaratmanin ve pazarlama bakisinin temelini olusturan bu gériisiin eksikligine ne isim verilir?

a. Uriin geligtirme

b. Pazarlama korlugu
c. Uriin kérlugi

d. Misteri degeri

e. Uretim kérlugi

Hangisi i fikrinin finansal olarak degerlendirilmesi ile ilgili soylenemez?

a. Gelir gider tablosu gelecege dair varsayimlardan olusur

b. Bagabag noktasi gelirlerin giderlere esit olmasi igin gereken noktay: ifade eder

c. Yatirim geri donis stireci, ilk yatirim tutarinin ne zaman yatirilacagini ifade eder

d. ilk yatirim tutarina ayni zamanda baslangi¢ sermayesi adi verilir.

e. Yatirim geri doniis sliresi, elde edilen net karin ilk yatirim tutarini ne zaman karsilayacagini
ifade eder

Girigimcilerin ilk heyecan agamasindan sonra vardiklari yerin ad1 hangisidir?

a. Heyecan vadisi

b. Bagari platosu

¢. Umutsuzluk koprisii
d. Yenilik gcesmesi

e. Olim vadisi

Heniiz hayata gegmemis bir is fikri igin pazar tiplerinden hangisinin ilk olarak hedeflenmesi
gerekir?

a. Toplam mevcut pazar

b. Erigilebilir mevcut pazar
c. Ilk hedef pazar

d. Yeni pazar

e. Yeniden incelenmis pazar

Cogunluk miisterileri ilk miisterilerden ayiran en 6nemli fark hangisidir?

a. Strtyu takip etmeleri

b. Yenilik¢i olmalar:

c. Stirliinin 6niinde gitmeleri

d. Sadece gerekli oldugunda hareket etmeleri
e. Kuskucu olmalari

ihtiyag tiplerinden hangisi yenilikgi iiriinler gelistirmek i¢in en biiyiik firsat1 sunar?

a. Dogrusal ihtiyaclar

b. Sabit ihtiyaglar

c. Zorunlu ihtiyaglar

d. Gizli ihtiyaglar

e. Olsa iyi olur ihtiyaglar
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10. Gelecek trendlerinin zamana gére talebi nasil degisir?

a. Bir anda talep artar sonra birden diiger

b. Talep hizli artar, yavas diser

c. Talep 6nce hig yoktur, sonra biraz olur ve orada kalir
d. Talep yavas yavas ve zamana yayilarak artar

e. Talep yavag artar, hizh diger

Kendimizi Sinayalim Cevap Anahtari

e Cevabiniz yanlis ise "Girig"” b6limni tekrar gézden gegiriniz.

¢ Cevabiniz yanlis ise "Girig” bélimiinii tekrar gézden gegiriniz.

¢ Cevabiniz yanlis ise "Vizyon" bélimtni tekrar gozden gegiriniz.

b Cevabiniz yanhs ise “Is Bolimi” bélimiini tekrar gézden gegiriniz.

d Cevabiniz yanlig ise “Finansal yatirim miktari, yatirimin geri doniisii ve finansal yeterlilik”
bolimlni tekrar gézden gegiriniz.

e Cevabiniz yanlis ise "Yatirim Cekiciligi” bolimtni tekrar gézden gegiriniz.

¢ Cevabiniz yanlis ise "Hedef Pazar Biyuklugu ve Cekiciligi” bolumiini tekrar gézden gegiriniz.

a Cevabiniz yanls ise "Ilk Miisteriler ve Cogunluk miisteriler” béliimiinii tekrar gézden gegiriniz.
d Cevabiniz yanls ise "Thtiyag, istek ve talepleri anlamak” béliimiinii tekrar gézden gegiriniz.

10. d Cevabiniz yanlig ise “Trendler” bolimint tekrar gézden gegiriniz.

URwN e

©wN o

KAYNAKCA

Blank, Steve, (2010) https:/steveblank.com/2010/01/14/a-startup-is-not-a-smaller-version-of-a-
large-company/, 11.11.2018 tarihinde erisildi.

Covin, Jeffrey G. ve Slevin, Dennis P, (1989). "Strategic Management of Small Firms in Hostile and
Benign Environments,” Strategic Management Journal, 10(1), 75-87.

Girigimcilik Diinyas: Bloomberght TV Programi, (2018) https:/www.oguzhanaygoren.com/tv,
11.11.2018 tarihinde erisildi.

Global Startup Ecosystem Report, (2018). https:/startupgenome.com/all-report-thank-
you/?file=2018, 11.11.2018 tarihinde erisildi.

Istanbul Turizm Istatistikleri Raporu, (2017). Istanbul Kiiltiir ve Turizm Mudurlagt, http:/www.
istanbulkulturturizm.gov.tr/Eklenti/53615,temmuz-2017pdf.pdf?0, 11.11.2018 tarihinde erisildi.

Levitt, T., (1960). "Marketing Myopia,” Harvard Business Review, 38(4), 45-56.

Lumpkin, G. T. ve Dess, Gregory G., (1996). "Clarifying the Entrepreneurial Orientation Construct
and Linking It to Performance,” The Academy of Management Review, 21(1), 135-172.

Moore, G.A., (2014). Crossing the chasm: Marketing and selling technology products to mainstream
customers (3rd Edition). New York, N.Y.: HarperBusiness.

Rogers, E. M., (2003). Diffusion of innovations (5th ed.). New York, NY: Free Press.

Yang, X., Sun, S.L. ve Zhao, X. (2018). “Search and execution: examining the entrepreneurial
cognitions behind the lean startup model,” Small Business Economy, 1-13.



BolUm 4
Is Modelleri, Musteriler,

Deger Onerileri ve Gelir
Kaynaklari

fDog.Dr. Adil Oran Orta Dogu Teknik Universitesi ™ adiloran@metu.edu.tr

Amaclar

Bu béliimiin genel amaci, girisimcilikte basarinin en énemli anahtarlarindan olan Uriin/Pazar
uyumunu yakalama ihtimalini arttirmaktir. Bu amaci gergeklestirebilmek igin ham is fikrini
hizli bir sekilde 6nce kagida dokmeye ve detaylandirmaya, ardindan degerlendirmeye ve nihayet
iyilestirmeye yonelik is modelleri yardimci olur. Bu bélimde is modellerinin en énemli yap:
taglarindan olan misteriler, deder onerileri ve gelir modelleri anlatilacak ve ornekler verilecektir.

Bu boliim sonunda okuyucular

« Potansiyel musterilerinin kimler olabilece@ini belirleyebilecek ve bu miisterilerin tanimlarini
yapabilecek

« Potansiyel misterilerin yasadiklar: sorunlarin ve elde etmek istedikleri kazanimlarin neler
olduklarini belirleyebilecek

« Onerdikleri iiriin veya hizmetin miisterilere sagladigi deger énerisinin ne oldugunu
belirleyebilecek

« Is fikrinden para kazanabilmek igin hangi alternatif gelir modellerinin kullanilabilecegini
belirleyebilecek

Anahtar Kavramlar

« Is Modeli

» Musteri

« Kullanic:

« Karari etkileyen
« Karar verici

« Deger Onerisi

« Gelir Modeli
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EVREKA

Basariliolmusbirgok girigimcibile genellikle basariy:i getiren is fikrini ilk seferden bulamamustir. Cesitli
fikirleri arastirmis birgok deneme yapmistir. Onemli olan kaynaklarini ve heveslerini titketmeden,
basar:1 sans1 disik olan fikirleri eleyip basar: sansi olan fikirleri de daha iyi duruma getirebilecek
sekilde mlimkiin olan hizda ilerleyebilmektir.

Universitede girisimcilik dersi alirken tanmigan Berkay ve Umutcan'in ilk is fikirleri dolaplarindaki
kiyafetlerini organize etmeye yardimci olacak bir akilli telefon uygulamasi ve 6grencilere startuplarda
stajyapmaimkaniyaratanbiraracikurmakti. Dahasonrabirlikte calismayakarar verdilerve girisimcilik
ekosistemini bir araya getiren etkinlikler organize etmeye basladilar. Yanlarina Mert ve Mehmet isimli
arkadaslarini da ekleyerek projelere devam ettiler. Tiikettikleri siv1 ve kalori miktarlarin takip eden
"Drinkit” adinda bir akilli bardak projesi ve "Multify” adindaki mekéanlar i¢in sosyal medya baglantili
sayag projesi gibi ilging denemeler yaptilar ama basariy: getirecek fikri hala ariyorlardi. Sonra akilli
sehirler yaratmaya yardimci olmak igin ¢op toplama ve geri dontisimi daha etkin hale getirmek igin
"Evreka"y1 kurdular. Evreka kisa stirede, 1.000.000 USD'den fazla yatirim, 2.000.000 USD'den fazla
ciro ve 20.000 ¢Op kutusu sensoriyle hikayesini, yurt igi ve diginda hizli biytimeyle yazmaya devam
ediyor. Cop kutularinin igine konan sensorler sayesinde doluluk oranlarina goére toplama sirasi ve
zamanlamasi optimizasyonu yaparak iyilestirmelerde bulunuyor.

GiRIiS

Girigimciligin ve KOBI'lerin giintimiizde ekonomilerde gok énemli yerleri vardir. Tirkiye'de KOBI'ler
say1 olarak sirketlerin %99,8'ini, istihdamin yaklagik 3/4Unt, satiglarin (cironun) yaklasik 2/3Una ve
ihracatin da yaridan fazlasini olugtururlar (TUIK, 2016). Bu rakamlar gogu iilke igin tam ayni olmasa
da ana hatlariyla benzerdir. Ekonomik biiylime ve yeni istihdam yaratilmasina bakacak olursak, yakin
zamanda kurulmus kigik sirketlerin ve onlari kuran girisimcilerin daha da bliytik bir rolii ortaya
cikiyor. Net istihdam yaratmakta kiiglik yeni sirketlerin rolu tilkeler arasinda degismekte, toplamin
yarist ile neredeyse tamami arasinda yer aliyor ve hepsinde dnemli yere sahip. Buna karsilik, tim
yeni girisimleri ve girisimcileri ayni sekilde simiflandirmak ve aym katkiyr beklemek dogru olmaz.
Farkli siniflandirmalar olmakla birlikte en ¢ok kullanilanlar Zorunluluk Temelli Girigsimcilik ve Firsat
Temelli Girigimcilik simiflandirmasidir. Zorunluluk Temelli Girisimcilik yapanlar genellikle bagka
imkan olmadid igin girisimcilige yonelenlerden olusur ve bu sekilde kurulan isler hayatta kalsa bile
genellikle fazla biytime ihtimalleri yoktur. Diger taraftan Firsat Temelli Girisimecilik yapanlar pazarda
bir bosluk gorerek bundan faydalanmak igin yola gikar ve bu tir iglerde bagariy: yakalayarak hem
hayatta kalma hem de yiiksek biiylime ihtimalini de tasir. Toplam yeni kurulan igletmelerin iginde
oldukga ufak bir grup basariy1 yakalayarak yukarida bahsedilen deger ve istihdam yaratmada énciilitk
ederler, bu sirketler de gogunlukla firsat temelli girisimcilik yapanlar arasindan gikar.

Cogunlugu olugturan klasik girigimciler genellikle kiigiik kalmak (veya en azindan fazla buyiimemek)
igin kurulmus islerdir. Sokagimizin koésesindeki bakkalimiz, mahalledeki manticimiz, berberimiz
bu tlr girisimcilere 6érnek olarak verilebilir. Diger bir tur girisimci ise yliksek bliyiime potansiyelli
girisimcilerdir. Mesela ciddi sakatlanmalar sonrasinda iyilesmeye yardimci olmak igin rehabilitasyon
robotlari iretmeye ¢alisan Murat, havalimanina gidis-gelisi ucuzlatmaya galisan Sahin, ¢ép toplama ve
geri déntsimi daha verimli hale getirmeye galisan Umutcan, yerli otomotiv yedek parga tireticilerinin
yurt disina satig yapmasina ¢alisgan Mustafa ve bilisim sirketlerinin yasadiklar: sorunlarin takibini
yapan Berkay ytksek biiylime potansiyelli girisimcilere 6rnek verilebilir.

Zorunluluk
Temelli Girigim-
cilik: Bagka bir i
olanadi olmadigi
i¢in yapilan giri-
simcilik.

Firsat Temelli
Girigimcilik:
Pazarda bir bosluk
gordugu igin yapi-
lan girigimcilik
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Is modeli: yitksek
belirsizligin azal-
tilabilmesi igin,
havada ugusan is
fikrinizi yakalayip
hizli bir sekilde
kagida dokerek
somutlastirma-
niza ve biraz
detaylandirmaniza
yardimci olan bir
arag. Nasil deger
yaratacaginiz, bu
degeri muisteriye
nasil ulastiracagi-
niz ve bu yaratti-
giniz degerin bir
kismini girigimi-
niz i¢in nasil ele
gegireceginizin bir
tarifi.

1. 1S MODELLERI

Yalin Yeni Girigim kitabinin yazar: Eric Ries'ten (2012) uyarlanan bir tanima goére yitkksek biytime
potansiyelli girisimciler yeni bir Urtin veya hizmeti yiiksek belirsizlik ortaminda gelistirmeye
calisanlardir. Genellikle de bu isi teknolojinin yardimiyla yapmaya galisirlar. Bu tiir girisimciler, basariy:
yakaladiklar: takdirde, ekonomilerin bliyimesine, yeni istihdamin yaratilmasina ve genel olarak deger
yaratilmasina biytik katkilarda bulunurlar. Buna karsilik zaten riskli bir is olan girisimcilik hele de
yiuksek belirsizlik ortaminda yapilinca iyice riskli bir sekle birtinmektedir. Peki, yliksek belirsizlik
ne demektir? Oyle bir durum diistiniin ki ne tiir bir {irtin tiretece§inizi, iriiniin 6zelliklerini, nerede
kaga satilacagini, nerede kaga tretilecedini bilmiyorsunuz. Hatta daha da dnemlileri, miisterinizin
kim oldugunu, kag kisi oldugunu, neler yaptiklarini, neler yapmak istediklerini, ne tiir sorunlar
yasadiklarini, bu sorunlarin ne kadar énemli oldugu gibi seyleri de bilmiyorsunuz. Belki bunlarin bir
kism1 hakkinda baz: fikirleriniz olabilir ama bircogunu hi¢ diisinmemis olabilirsiniz. Iste, yiiksek
belirsizlik ortaminda basarisizligin en biliyiik sebebi, 6ntiinde ne tir sorunlarin oldugunu bilmeden,
korlemesine girigilmesidir. Sorunlar 6nceden goriilebilmis olsaydi belki bazi 6nlemler alinabilir,
hazirliklar ve degisiklikler yapilabilir ve birgok bas agrisi azaltilabilirdi. Hatta eger ¢ok bliyiik sorunlar
varsa belki o ise hi¢ girmemek bile daha dogru olabilirdi.

Yapilacak isin nispeten belli oldugu durumlarda yani bilinen bir miisteriye, bilinen bir tirtind, bilinen
yontemlerle iiretip satacaksaniz kapsaml bir ig plan1 hazirlayabilirsiniz. I planlary, igin adim adim
nasil yapilacagini kapsamli ve detayl bir gekilde anlatan genellikle 50-100 sayfalik belgelerdir.
Icerisinde, "Nelerin, ne zamanda, ne sekilde kimler tarafindan yapilacagdi, miisterinin kim oldugu,
irtiniin ne oldugu, hangi fiyattan nerelerde satilacag” anlatilir. Is planlarinin en biiyiik sorunlar:
duragan olmalaridir. Isin baginda bir kere yapilir ve degismez. Bu yaklagim eski, biiytik sirketlerde veya
yapilacak isin detaylar: iyi bilinen durumlarda ige yarayabilir. Ancak, fikir veya kurulma asamasinda
olan ve yiiksek belirsizlik ortaminda is yapmaya galisan yenilik¢i girisimciler igin ilk bastan is plani
hazirlamak sorunludur ¢linkii bu durumlarda ilk bastan hazirlanan detayl planlar biiyiik ihtimalle
yapilir yapilmaz eski ve anlamsiz kalir. Bu sebeple, yliksek belirsizlik ortaminda girisimecilik yapmaya
calisan girisimcilerin ilk adim olarak yapmalari gereken, is planlari hazirlamaktansa is modelleriyle
baglamaktir. Is modelleri, i planlar1 degildir. Is modelleri, yiiksek belirsizligin azaltilabilmesi igin,
havada ugusan is fikrinizi yakalayip, hizli bir gekilde k&dgida dokerek somutlastirmaniza ve biraz
detaylandirmaniza yardimci olan birer aragtir. Kanvas Is Modelinin gelistiricisi Alex Osterwalder’e
gore, ig modelleri nasil deger yaratacaginiz, bu degeri miisteriye nasil ulastiracaginiz ve bu yarattiginiz
degerin bir kismini girisiminiz igin nasil ele gegireceginizin birer tarifidirler (Osterwalder ve Pigneur,
2012).

Is fikrinin kagida dékiilme agamasi gok énemlidir. Daha énceki agamalarda hayaller kurarken, havada
ucusan fikirler size gok giizel gelmis olabilir. Ancak, kagida dokip somutlagtirmak ve detaylandirmak
gerektiginde, o fikirlerin agiklar1 ve gedikleri cok daha kolay goériiliir ve anlagilir. Is modeli {izerinde
calismak sizi daha detayli disinmeye ve daha énceden goz ardi ettiginiz bazi olumsuzluklar: gérmeye
zorlar. Bu sayede zayif baz: fikirler erken asamada elenebilir, diger fikirlerin de basar: igin gerekli,
énemli unsurlar1 somut bir sekilde ortaya konur. Is fikrinizin varsayimlarini belirledikten sonra
onlar: bir 6onem sirasina koymaya calisin. En 6nemli olanlari nasil belirleyeceksiniz? Haklarinda
yanildiginiz takdirde is fikrinizi batiracak olanlar en énemli varsayimlarimzdir. Is fikrinizin bagarili
olma ihtimalini anlamak i¢in bu ¢nemli varsayimlardan baslayarak sinamalar yapmaniz gerekir.
Sinama deyince hemen korkmayin, ¢ok zaman alan ve gok pahali olan seyler olmak zorunda degiller.
Hatta ucuza, hizli bir sekilde kullanilabilecekleri tercih edin. Modern girisimecilik egitiminde bunlara
genellikle "Minimum Isleyen Uriin" (MVP-Minimum Viable Product) ad1 veriliyor. Bir MVP, is fikrinizin
bir varsayimini hizli ve ucuz bir sekilde sinamak igin kullanilabilecek bir aragtir. Cogu kimse MVP
kavramini duyunca bunun illa bir prototip olmasi gerektigini diisiintiyor ama 6zellikle fikri sitnamanin
erken asamalarinda ¢ok daha basit seyler de MVP olarak kullanilabilir. Mesela bir pazar arastirmasi
veya potansiyel misterilerle yapilan milakatlar MVP olabilirler.
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1.1. Kanvas is Modeli

Bircok farkli ig modeli bulunmaktadir ama biz, gintimizde girisimcilik editimlerinde en yaygin
olarak kullanilmakta olan ve Alexander Osterwalder (2012) tarafindan gelistirilen Kanvas Is Modelini
kullanacak ve tanitacagiz. Kanvas, bir ig fikrini 9 yap: tagina ayirarak diizenleyip kagida dokmenize
yardimect oluyor. Bunlar, asagidaki sekilden de gorilebilecegi tizere:

« Misteri Kesitleri,
« Deger Onerileri,

o Kanallar,

« Miisteri iligkileri,
« Kilit Etkinlikler,

- Kilit Kaynaklar,

« Kilit Ortaklar,

« Gelir Kaynaklari ve
« Maliyet Yapisi.

Bu dokuz yap: tasinin hepsi 6nemli olabilir ama ilk olarak incelenip kesinlestirilmesi gerekenler
ve modelin kalbi olanlar, "Miisteri Kesitleri ve Deder Onerileri“dir. Bunlarin dogru belirlenmesi ve
aralarinda bir Uriin/Pazar uyumu (product/ market fit) olup olmadign ¢ok énemlidir. Eger varsa,
fikri gelistirmeye devam etmeli ama yoksa modelde degisiklikler yaparak basar: sansi olabilecek bir
model aranmali veya fikir terk edilmeli. Bunlar disinda, sirketin saglikli bir sekilde ayakta kalabilmesi
igin dliizglin bir gelir modeli de bulunmali. Gintimizde eski klasik gelir modellerinin 6tesinde epey
alternatifler gelistigini ve bunlarin degerlendirilmesi gerektigini de gorecegiz. Misteri Kesitleri,
Deger Onerileri ve Gelir Kaynaklar: yapi taglari: bu ¢alismada ayri birer boliimde ele alinacaklari igin
burada daha kisa olarak yer alacaklardir.

Kim icin hozrland Tasarlayan:

Kanvas Is Modeli :
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» Miisteri Kesitleri: Kimler igin deger yaratiyorsunuz? Kag kisiler, ne tiir igler yapmaya galigiyorlar, ne
tur sorunlarla karsilagiyorlar, nerede yasiyorlar, ortak 6zellikleri neler? Satin alma karari nasil isliyor
ve kimler rol oynuyor?

« Deger Onerileri: Miisterilerinize sagladiginiz dederler nelerdir? Hangi problemleri ¢ézerek bu
degeri yaratiyorsunuz? Bu degeri yaratmak i¢in muisteriye nasil bir irtin veya hizmet sunuyorsunuz?

o Kanallar: Sizinle miigteriniz arasinda farkli asamalarda nerelerden etkilesime gegiyorsunuz?
Uriintiniiz hakkinda *farkindalik yaratma, *degerlendirme, *satin alma, *dagitim yapma ve *satis
sonrasl hizmet verme asamalarinda misterilerinizle nerelerde, ne tir temaslar kuruyorsunuz?
Misteri trtintintizden ilk defa nasil haberdar oluyor, nereden gériyor veya duyuyor? Misgterilerinizi
nerelerde buluyorsunuz? Televizyon reklamlar: mi yoksa bir dergi reklami mi veya Internette arama
yaparken sonuglar arasinda mi? Mugteri, Grintintz hakkinda daha fazla bilgiye nasil ulagarak
rakipleriyle kiyaslama ve degerlendirme yapiyor? Bir galeriye mi geliyor, yoksa web sayfalarina konan
inceleme yaz1 veya videolarindan mi faydalaniyorlar? Misteriniz tirinil nereden satin aliyor? Sokagin
kogesindeki bakkaldan mi, AVM'deki sipermarketten mi, kendi ditkkdninizdan my, telefon tizerinden
siparis vererek mi, kapidan kapiya satis yapan saticilarinizdan mi, yoksa web siteniz izerinden mi?
Satin alma sonras: Grininiz musteriye nasil ulasiyor? Dikkandan kolunun altina alarak m gikiyor,
kargo sirketi ile mi gonderiliyor, yoksa servisiniz tarafindan evine mi teslim ediliyor? Misteriniz
bir sorun yasadiginda nasil destek aliyor? Web sitesi Gizerinden mi, telefonla mi, yoksa resmi servis
aginizdaki her mahallede bulunan temsilcilerinizden mi? Peki, btin bu alternatiflerin maliyetleri
nelerdir?

« Miisteri iligkileri: Miisterilerinizle nasil bir iligki kuruyorsunuz? Tiim miisterilerinize ayni standart
Uuriind sunarak toplu tiretimin getirdigi maliyet avantajindan mi faydalanacaksiniz, yoksa kisilere gore
ozellestirme imkani sunarak daha terzi igi bir yaklagim m takip edeceksiniz? Peki bu 6zellestirmeyi
teknoloji sayesinde otomatiklestirmeyi saglayabilseniz fark eder mi? Misteri iligkilerini incelemenin
bir diger yolu da onlar: nasil elde ediyorsunuz, nasil elde tutuyorsunuz ve nasil buyltiyorsunuz
(daha fazla gelir elde etme)? Musterileri degerlendirmek igin onlarin CAC (customer acquisition
cost-musteri elde etme maliyeti) ve LTV (life time value-omir boyu dederi) dederlerini kiyaslamak
gerekir. Eger CAC<LTV ise (musteri elde etme maliyeti migterinin émir boyu dederinden kiigiikse)
o zaman deder yaratabilecek bir is modeliniz var demektir ama gene de takip edip iyilestirmeler
yapmaya devam etmek gerekir. CAC'yi azaltmak i¢in farkli kanallar: denenebilir, mesela farkli reklam
mecralari, farkli reklamlar, farkli promosyonlar, internet {izerinden verilen reklamlarda farkl kelime
segimleri ve mugteri segimleri gibi. LTV'yi arttirmaya ¢aligmak da 6nemlidir. LTV=(birim bagina ticret),
x(musterinin sizinle kalma stresi) Bunun igin musgteriden birim bagina daha fazla para kazanmak veya
daha uzun bir stre i¢in misteriniz olmasini saglamak lazim. Burada stire gergek zaman (hafta, ay, yil)
olabilecedi gibi bazen de sizden kag defa tekrar trin (telefon, araba) aldig: da olabilir. Muigteriyi daha
uzun slre tutarak LTV'sini arttirmanin en basarili yolu miisteri memnuniyetini yiiksek tutmaktir.
Memnun bir miigterinin sizinle kalma ihtimali gok daha yiiksektir. LTV'yi arttirmak igin satig miktar:
da arttirilabilir. Bir irtini pargalar halinde satarak daha yiiksek satis elde etme, Grtintin ist modelini
veya ek 6zelliklerle satma, tirtinle birlikte baglantili satiglar yapma ve referanslar alarak yeni mugteriler
bulma gibi yontemlerle LTV arttirilmaya galisilabilir.

« Kilit Etkinlikler: Is fikrinizin basarili bir sekilde gercege déniigebilmesi igin yapilmas1 gereken zor
veya pahali hangi etkinlikler var? Projeye gore degisebilir ama arastirma-gelistirme, tasarim, iretim,
satis, reklam, hizmet verme, web sitesi kurma ve giincel tutma, akilli telefon uygulamasi gelistirme,
tedarikgilerle anlagma gibi seyler olabilir. Kisiye 6zel evlilik yiziigi satmay1 planliyorsaniz tasarim, kilit
etkinliklerinizden biri olacaktir. Tasarlanan yliziiklerin 6zelliklerine gore tiretim de kilit bir etkinlik
olabilir ancak Uiretimi, nispeten basit ve birgok yerde kolaylikla yapilabiliyorsa kilit bir etkinlik olmaz.
Pazarda bulunabilen diger iirtinlerden kalite veya bagka 0zelliklerle ayrilabilen bir irtin ¢ikarmay:
planliyorsaniz ve Grintnizin hak ettigi degeri bulabilmesi igin kolaylikla taninabilmesi gerekiyorsa
marka olusturmak ve reklamlarla taninir hale getirmek kilit etkinlikler olabilir. Internet tizerinden
satis yapacak bir magaza agacaksaniz, satacadiniz urtinlerin segimi ve tedarik edilmesi disinda
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web sitesinin hazirlanmasi ve gincel tutulmasi gerekli olacaktir. Ayrica, miigterilerin web sitesine
cekilebilmesi igin dogru sekilde Internet {izerinden reklam verilmesi ve sipariglerin hazirlanarak
miusterilere ulagtirilmas: gibi kilit etkinlikler olabilir. Ama bunlar ¢ok olagan igler halindeyse, daha
once de belirtildigi tizere, yapilmasi zorunlu olsa bile kilit etkinlik degildirler.

« Kilit Kaynaklar: Kilit etkinliklerde oldugu gibi, bunlar is fikrinin basariyla uygulanabilmesi igin
elinizde olmasi gereken bulmasi zor veya pahali kaynaklar: belirtir. Bu kaynaklar fiziksel, finansal,
fikri veya beseri olabilir. Mesela kilit kaynak olarak bir projede bir patent varken, baska projelerde bir
e posta listesi, ¢ok iyi bir yazilimci, ¢ok degerli bir Giretim tesisi, zor bulunan bir hammadde veya gok
iyi bir yerde bir bina olabilir. Is fikriniz eger kapidan kapiya satig yapmayi gerektiriyorsa o zaman sizin
kilit kaynaklarinizdan bir tanesi, boyle bir yliki tistlenebilecek bir satis personeli a1 olacaktir. Kilit
kaynaklar sadece elinizde olanlar degildir, ihtiyaciniz olacaklarin hepsini kapsamalidir.

« Kilit Ortaklar: Pek az girisimci yukarida sayilan tim kilit kaynaklara sahip veya tim kilit etkinlikleri
kendi basina yerine getirebilecek durumdadir. Bu sebeple girisimcilerin eksik kaldiklar: yerlerde kilit
ortaklara ihtiyaglari vardir. Mesela is modelinde Giretim, bir kilit etkinlik olarak yer aliyor ve bu Giretimi
yapabilmek i¢in ihtiya¢ duyulan ¢ok pahali bir makina kilit kaynak olabilir. Buna ragmen finansal
sebeplerle makinay1 alamiyorsaniz o zaman bu makinaya sahip olup bos kapasitesi bulunan kisileri
nereden bulabilirsiniz? O kisiyi bulup onunla bir anlagsmaya varabilirseniz sizin bir kilit ortaginiz
haline gelebilir. Daha énce verdigimiz kapidan kapiya satig yapacak is modelini tekrar digtiniirsek,
orada sizin potansiyel musgterilerinize zaten kurulu bir satig kadrosuyla erigimi olan ama farkl
alandan Uirtin satan bir sirket kilit ortaklik igin cazip bir hedef olabilir. Ama unutmayin, kilit ortaklik
6zel bir durumdur, herhangi bir OSB'de onlarcasi bulunan bir makinenin sahibiyle anlagsmaniz bir kilit
ortaklik degildir.

« Gelir Kaynaklari: Bu yapi tasi is fikrinizden nasil para kazanacadiniz: tarif eder. En klasik gelir modeli
satig yapmaktir. Bu modelde bile belirsizlik olabilir ¢inkli hangi fiyattan satis olacak, o fiyata kag
kisi satin alir, fiyat nasil belirlenmeli gibi bilinmeyenler vardir. Gelir kaynaklarina daha sonra tekrar
donecegimiz igin burada bagka detaya girmiyoruz.

« Maliyet Yapis:: Bu yap1 tasi sadece tirtinin maliyetinin hesaplanmasi igin degildir. Maliyetlere sebep
olan ana kalemler nelerdir? Maliyetlerin ne kadar: sabit, ne kadari degiskendir? Bu 6zellik 6nemlidir
¢unki projelerin batmasina en azindan kisa vadede sebep olacak olanlar sabit maliyetlerdir. Gergek
anlamda degisken maliyetler yani Giretim ve satis oldugu takdirde ortaya gikan maliyetler, projeden
gelen nakit akiglariyla karsilanabilir ama sabit maliyetler Giretim ve satis olmasa bile orada duracak
ve bunlarin 6denmesi gerekecektir. Dolayisiyla nakit akisinin sorunlu oldugu anlarda sikintilar
yasatabilir.
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Aymni Soruna Farkli Is Modelleriyle Saldirmak

Ali Halabi, Istanbul'un trafik sorununa takmuisg bir girigimci. Yurt digindan gelen Ali, Istanbul'u
cok sevmis ama trafik i¢inde gegirdigi zaman uzadik¢a bu sorunun ne kadar énemli oldugunu
daha da iyi anlamis. Uluslararas: bir sirkette gelecek vaat eden yonetici pozisyonunu birakip
Volt isimli girigimcilik fikrinin pegine diigmiis. Volt, teknoloji kullanarak Istanbul'un trafik
sorununa trafikteki bos koltuklar: doldurarak ¢éziim getirmek istemis. Talep tizerine sehir ici
yolculuk paylasim uygulamas: (on-demand ridesharing app) olan Volt, 2013 yilinda kurulup 4
senede 1,2 Milyon USD yatirim almig ve aylik 26 bin stirise ulagmisti. Volt, ayni yéne giden
stirtictilerle yolcular: akilli telefon uygulamasinda bulusturan ve sosyal medya baglantilar: ve
T.C. kimlik bilgilerini kullanarak belli bir giiven olusturmaya galisan bir uygulamaydi. Bitin
bunlara ragmen bireyler arasi planl yolculuklar i¢in Istanbul'da yolculuk paylagimi yeterince
gelisemedi ve Volt 2017'de kapandi.

Buna ragmen Ali, hala trafik sorununu ¢ézmek igin elindeki birikmis tecriibe ve bilgileri temel
alarak (buna "pivot etmek” de denir) yeni bir ise giristi. Yeni projesi Volt Lines ile yeni nesil
akilli kurumsal servis tagimaciligi igine girdi. Istanbul'da 50.000'den fazla servis, 1.000.000'den
fazla galigsani evleri ve isyerleri arasinda getirip gotiiriiyor ve sirf istanbul'da 1 Milyar USD'lik
bir pazar oluyor. Volt lines bu sefer bireyleri degil, sirketleri hedef aliyor ve onlara paylagimli
servisler kullanarak %15 civarinda bir maliyet avantaji sunuyor. Yaklasik 1 senedir agik olan Volt
Lines simdiden 1,65 Milyon USD yatirim almis ve hizla bityiiyor. Alinin umudu, daha verimli
kullanim sayesinde trafikteki arag sayisinin da azalmasidir.

\—

2. MUSTERILER

Balik tutmaya giden birisine ne tir balik tutmaya gittigini sordugunuzda eder eglenmek igin senede
iki defa yazlikta balik tutmaya calisan biriyse, cevab1 "hepsi’, "ne gelirse” veya "bilmem" olabilir.
Ancak bu cevap, is olarak balik¢ilik yapan birisi igin kabul edilemez! Farkli baliklar: avlamak igin farkl
derinliklerde farkliigneler, misinalar ve yemlerle farkliyerlerde avlanmak gerekir (Cooper ve Vlaskovits,
2015). Aksi takdirde, ¢ok kisa bir siire sonra iflas eder. Girigimcilik de buna benzer, musterinizin kim
olacagini iyi tanimaniz gerekir. Nerede yasar, nerelerde dolasir, nerelerde neler yer ve en onemlisi
bunlar1 yaparken ne tir sorunlar yasar? s fikrinizi gelistirirken ilk bagta tiriine yani ¢oéziime asir1
odaklanmayin. Daha ziyade kimler i¢in hangi sorunlarin ¢éziilmesinin iyi olacagina odaklanin. Birgok
kisinin de ifade ettigi izere: Soruna asik olun, ¢ozlime degil! Yeterince iyi bir sorun nedir? Yeterince
¢ok kiginin yasadidi, heniiz tatmin edici bir gekilde (veya en azindan tam olarak) ¢oziilmemis ve
¢Ozlldugt takdirde misterilerin degerli bulacadi bir sorun. Béyle bir sorun buldugunuzda ona sikica
sarilin, basarili bir girisimecilik projesinin en 6nemli pargasini yakalamig olabilirsiniz.

Vermeniz gereken kararlardan biri ne tur bir stratejiyle miusteriyi hedefleyeceginiz. Kitle pazari

Kitle pazarlama: hedefliyorsaniz musgterileri birbirinden pek ayirt etmiyorsunuz ve birbirine nispeten benzeyen biiytik
urﬁ;ﬁ?;ﬁiﬁ bir gruba standart bir {irtinle ulagmaya galistyorsunuzdur. Yiiksek sayilarda {iretim yapacadiniz
biayitk bir misteri icin 6lgek ekonomileri sayesinde diigiik maliyetle Giretim yapma imkani bulabillirsiniz. Nig pazar
grubunun ih- hedefliyorsaniz nispeten kiigiik bir grubu hedefliyorsunuz ve bu grup piyasadaki biiyiik sirketlerin
tiyaglarini tek bir

o karelamak ilgisini gekebilecek kadar biuiylik olmadig: igin bu tir pazarlarda farkli ihtiyaglar iyi bir gekilde
Olgek ekoiomﬂenf karsilanmamis olabiliyor. Bu tir pazarlar girisimciler igin gtizel baslangi¢ pazarlari olabiliyor.
sayesinde diisiik Buytlk sirketlere yetmese bile, kiigiik bir sirkete en azindan belli bir siire yetebilir. Bu tiir pazarlarda
bir maliyet elde rekabet daha az oldugu igin genellikle kar marjlar: yiiksek olabiliyor. Cok yanli pazar hedefliyorsaniz

edilebilir. e e e . . .. . .
birbiriyle ilintili 2 veya daha ¢ok miisteri grubunuz bulunur. Bu gruplarin bazilar1 miisteriden ziyade
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kullanici durumunda (yani para 6demeyen) olabilir ama modelin bagarili olabilmesi i¢in gene onlara
da ihtiyag vardir. Ucretsiz olarak dagitilan gazeteler veya reklam destekli galigan web siteleri bunlara
ornek olabilir. Hem okuyuculara, hem de onlara reklam gdstermek isteyen reklam verenlere ihtiyag
vardir. Burada okuyucular sadece kullanici olmus oluyor ve miusteriler reklam verenler oluyor.
Okuyucularin sadece kullanici olmalar: onlarin isteklerini 6énemsizlestirmez, eder onlar olmazsa
reklam verenlerin de orada olmak igin bir sebepleri olmazdi. Uzun kuyruk pazari hedefliyorsaniz en
¢ok satan Urlinler yerine az satanlara odaklaniyorsunuz. Cogu iste gegerli olan bir Pareto veya diger
bir adiyla 80-20 kurali vardir. Satiglarin (veya karin) %80'1i tirtinlerin %20'sinden gelmektedir. Geriye
kalan trtinlerin %80'i ise sadece satiglarin geriye kalan %20'sini getirir. Bu durumda bagarili firmalar
kisith kaynaklarini daha verimli kullanmak adina ¢ok satan Griinlere odaklanirlar. Bunun dezavantaji
¢ok satan Uriinlerde ¢ok rekabet oldugundan kar marjlarinin genellikle diigiik olmasidir. Gintiimuzde
teknolojinin de gelismesiyle bazi alanlarda pazarin daha az satan uzun kuyruk kismina odaklanarak
basarili olabilen modeller de gorilebilmektedir. Mesela sadece belli tiirde az bulunan kitaplar satan
kitapcilar, Internette diitkkdn agarak hem biitiin diinyadan bulunmalarimi kolaylagtirmis hem de
ucuzlayan tagimacilik sayesinde tiriinleri mugterilere makul ticretlerle ulagtirabilir olmustur. Ayrica,
bu az bulunan kitaplarda rekabet az oldugu igin kar marjlar1 da yliksek olabiliyor. Diger bir érnek ise
gunumiizde sadece ¢ok satacak popiler kitaplarin degil, sadece 10 tane satacak kitaplarin bile yayinci
bularak ¢ikarilabilmesidir. Kitaplar zaten yazarlar: tarafindan bilgisayara girildigi, dizginin otomatik
olarak yapilabildigi, sadece elektronik olarak veya gok disiik adetlerle bile ucuza basilabildigi igin
artik tim kitaplar basilabiliyor. Sonugta yayinci bu az satan kitaplar: sadece elektronik olarak veri
tabaninda neredeyse bedavaya tutuyor ve talep gelmesi durumunda tek olarak basip satabiliyor. Bu
sayede sadece 10 tane satacak o kitaba benzer 1.000.000 tane daha bagka kitap da varsa, karl bir is
modeli olabilir.

2.1. Miisteri Kesitleri

Misterileri belli kriterlere gore kesitlere ayirarak (buna boliimleme veya segmentasyon da denebilir)
diger kesitlerden farkli ama kendi iginde benzer (homojen) alt gruplar yaratmaya ve bu 6zelliklere gére
onlari daha iyi taniyarak ihtiyaclarini daha iyi karsilayan Grinler gelistirebiliriz. Bu sayede, ihtiyaglar:
iyi belirlenmig miigterilere hem satis yapmak hem de onlari daha tatmin ederek uzun siire igin tutmak
mimkin olur.

Herkese gore bir Girtin gelistirip satmaya ¢alisan girisimciler yeterli kaynaklari olmadigi igin genellikle
hi¢ kimseyi tam olarak mutlu edemedigi i¢in kimseye satig yapamaz. Ayrica, girisimciler kisith
kaynaklarini en iyi ne sekilde kullanmalar: gerektigini belirlemeye galisir. Ayni anda herkese ulasmaya
ve reklam vermeye yetecek kaynadiniz genellikle olmaz, bu sebeple bazi tercihler yapmaniz gerekir.
Bunlardan bir tanesi basglangi¢ noktasi olarak hangi miisteri kesitini segeceginiz. Buradan baslamak
sonsuza kadar burada kalacaginiz anlamina gelmez ancak bagar: ihtimalinizin goreli olarak yiiksek
oldugu ve rakiplerinizin tutunamadig: veya heniiz girmemis oldugu yerlerden baslamak akillica
olabilir.

Otomotiv pazarini ele alalim. Ne tir araba satmayr veya gelistirmeyi distndiguntze gore
misterileriniz aslinda birgok farkl kesitten olusmaktadir. Evlilik, cocuk, gelir seviyesi, yas, nerede
oturdudu gibi ozelliklere gore ne tiir bir arag isteyecedi ¢ok biiytik farklhiliklar gosterecektir ve satig
yapabilmeniz igin iyi bir bélimleme yapmak ¢ok 6nemli olacaktir.

Bir grup musterinin farklh bir kesit (segment, boélim) sayilabilmesi igin asagida siralanan durumlarin
en az bir kismi olmali (Osterwalder ve Pigneur, 2012):

« Thtiyaclari farkli bir {irtin/hizmet gerektiriyor.
« Farkli dagitim kanallarindan ulasilabiliyor.

Nis pazarlama:
ana kitleden farkl
ktguk bir tuketici
grubunun ihti-
yagclarini farkl bir
uriinle karsilamak.

Cok yanh pazar-
lama: 2 veya daha
fazla musteri
grubu olan bir
pazar. Her musteri
grubunun farkl
ihtiyaglari ve énce-
likleri vardir. Bazi
gruplar sadece
kullanici olabilir
ama diger gruplar1
cekmek icin orada
bulunmalari1 ge-
nellikle 6nemlidir.

Uzun kuyruk
pazarlama:
Ortalama veya ana
akim musterile-
rin ihtiyaglarina
odaklanmak yerine
asiri uglardaki
farkl musterile-
rin ihtiyaglarina
odaklanmak. Say1
olarak az olmala-
rina ragmen bu
kisimlarda rekabet
daha az oldugu
i¢in kar marjlar1
daha yiiksektir.
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« Farkl mugteri iligkileri gerektiriyor.
« Karhliklarinda belirgin farkliliklar bulunuyor.
« Urtin/hizmetin farkl 6zellikleri icin 6deme yapmaya hazirlar.

Misterilerin farkli kesitlere ayrilmasinda uygulamada kullanilan en yaygin yoéntemler agagida
gorulebilir.

+ Cografi Bélimleme
« Ulke
« Sehir
o Iklim
« Sehir igi/dis1
« Demografik Béluimleme
e Yas
» Cinsiyet
* Medeni Durum
« Cocuk Sayist
» Meslek
+ Gelir Durumu
. Egitim Diizeyi
« Psikografik Bolumleme
« Kisilik Ozellikleri
« ilgi Alanlar:
« Hobiler
« Degerler
« Davranigsal Bolimleme
« Fayda
» Sadakat
« Kullanim Siklidn

Kesitlere ayirma, yukarida siralanan yontemlerin bir veya birkag: kullamilarak yapilabilir. Hatta
burada yer almayan baska yontemler de kullanabilirsiniz. Unutulmamasi gereken segmentasyon, bir
sonug dedil bir aragtir. Sonug olarak ayirt edebildigimiz kesitteki hedefledigimiz miigterileri daha iyi
taniyarak onlara daha iyi hizmet gotiirerek onlar:i mutlu birer miisteri haline getirmeyi amacliyoruz.
Eger bu pazar kesiti yeterince bitylikse veya yakininda bulunan kesitlere genigleyerek yeterli biiytiklige
ulasilabiliyorsa basarili bir is modeliniz olabilir.

1996'da ABD perakende pazarini musterilerin evlerine tagiyabilmek igin kurulan Webvan sirketi
toplam 800 milyon USD'den fazla yatirim almis, halka agilarak 8,5 Milyar USD degerlemeye
ulasmis bir girisimdi ve hizla bliytiyordu. Ama 1999 yilinda halka arzindan sadece 7 ay sonra
batti! Buna ne sebep olmustu? Yatirimcilardan gelen paranin bollugu aslinda girigimcilerden
musterilerinin kim oldugunu, tam olarak ne istediklerini ve ne kadar karl olacaklarim
bilmediklerini saklayabilmigti. Ancak gergekler ortaya giktikga bu is fikrinin karh olamayacagi
belli oldu ve girket kapanda.
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2.2. Miisterilerin isleri ve Sorunlari

Misteri kesitinizin ne olacadina karar verdikten sonra onu yakindan incelemeniz ve tanimaniz lazim.
Osterwalder, Deger Onerisi Kanvasinda miisterileri tanimlamak icin miisterilerin yerine getirilecek
hangi igleri (jobs to be done) oldugunu tarif etmenizi istiyor (Osterwalder vd., 2016). Ayrica bu igleri
yerine getirmeye galigirken ne tlir sorunlarla (acilar) karsilagtiklarini da ortaya koymak gerekir.

Miisteri isleri, onlarin galisma ve yasamlarinda yapmaya calistiklar: islerdir. islevsel olanlar: evi
toplamak, saglikli beslenmeye calismak, rapor hazirlamak ve misterilere yardimci olmak gibi isler.
Sosyal olanlar, musterilerinizin nasil gézitkmek istedigiyle ilgili: moday: yakindan takip eden, isinde
basarili birisi olarak gériinmek. Kisisel olanlar: yatirimlari veya kariyeri sayesinde gelecegini giivende
hissetmek.

Misteri iglerini anlamaya galisirken yapildiklar: ortam: da dahil etmek gerekir. Mesela 6glen igyerinde
yenen yemek ile evlilik yildéniimiinde es ile yenen aksam yemedgi ¢ok farkl iglerdir. Farkinda olunmas:
gereken bir diger nokta da tim islerin ayn1 6nemde olmadigidir. Bazi igler sik yapilmalar: gerektigi
i¢in, bazilariysa yapilmadiklar: takdirde yasanacak sorunlardan dolay: énemli olabilir.

Misteri acilary, islerinizi yaparken size rahatsizlik veren, islerinizi yapmanizi engelleyen veya isler
koétu giderse basiniza gelebilecek seylerdir. Raporun hazirlanmasinin ¢ok sikici olmasi, raporun
hazirlanmasinin elektrik kesintisi yuzinden engellenmesi veya raporun kotli hazirlanmasi
durumunda patronun goziinde kigik diisme riski gibi seyler potansiyel aci ¢rnekleridir. Acilar:
mimkin oldugunca somutlastirmak ve seviyelerini 6lgmek gerekir.

Misteri kazanimlari, iglerinizi yaparken sagladiginiz faydalardir. Bu faydalarin bir kismi zorunluy,
beklenen veya istenen olabilirken bir kismi beklenmeyen (strpriz) bile olabilir. Mesela cep
telefonlarimizla arama yapabilmek bir zorunluluk, giizel goziikmesi bir beklenti, bilgisayarimizla
uyumlu galigmasi istenen kazanimlardir. Bu telefonun ucuz da olmas: beklenmeyen bir kazanim
olurdu.

Migteri kesitinizi belirleyince isiniz bitmiyor. O musgterilerin etrafinda satin alma siirecini etkileyen
baskalar: da vardir. Miigteriniz bir kurum oldugunda sayilari genellikle daha da yiiksek oluyor. Bu
kisilere genel olarak paydasglar diyebiliriz ama Steve Blank'in kullandid: rollere géz atmakta fayda var
(Blank ve Dorf, 2014).

« Etkileyenler (influencers) satin alma kararini dogrudan vermezler ama gorigleri son kararda
agirlik tasiyan kisilerdir. Ailelerde esler veya gocuklar olabilir, kurumlarda benzer konularda
gorusleri degerli bulunan kisilerdir.

« Tavsiyede bulunanlar (recommenders) son karar: vermeyecek olmalarina ragmen konu hakkinda
bilgi toplamak ve tavsiyede bulunmakla gorevlendirilmis kisilerdir, ailelerde benzer tirtinler almis
komsular olabilir.

 Faturay1 6deyenler (economic buyers) kurum biitgesini kontrol eden ve 6demeleri yapanlardir.
Bazen karar vericilerin kararlarini veto edebilir veya degistirebilir. Odemenin ne zaman ne sekilde
yapilacagini kendi kurallarina gore belirlemesi gerekir.

» Karar vericiler (decision makers) belli konularda karar verme hak ve sorumlulugu verilmis
olanlardir.

« Son kullanicilar (end user) kurum igi veya diginda olan ve satin alinan tirint dogrudan kullanacak
olan kisilerdir.

Bazen alinacaklar: kullanacak olan kisiler ve konuyu inceleyenler, karar verenler bambaska kisiler
olabilir. Boyle durumlarda sorunlu kararlar verilmesi ihtimali, 6zellikle kullanicilarla karar vericilerin
oncelikleri farkliysa artar. Satin alma siirecinde son bir rol ise sabotajcilardir. Bu kisiler satin alma
stirecini herhangi bir agamada gegerli veya gegersiz sebeplerle bozabilir. Bitiin bu satin alma stirecini
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saglikl bir sekilde yonetebilmek ve is modelinin izerindeki etkisini tahmin edebilmek i¢in anlagilmali
ve her roldeki durumlar da degerlendirilmelidir.

Satin alma siirecinin sadece bir kisminda olanlarla gértigmeler yapilip ¢ikarimlar yapildiginda yanlis
sonuglar gikarilabiliyor. Mesela sadece son kullanicilarla gériismeler yapilip onlar igin var olan énemli
bir sorun belirlenip ardindan ¢ézim iretilir, ama gok sonradan Urdn gikip satilmaya ¢alisildiginda
karar vericiler agisindan bu sorunun onemli gorilmedigi ve ¢oziimlne para harcamayir uygun
gormediklerini 6grenebilirsiniz.

2.3. Pazar Biiyiikliigii

Yatirimcilarin genellikle bir is modelinde miisterilerle ilgili bilmek istedikleri, kimler igin hangi
sorunlarini ¢ézdiginizdir. Bu sayede ne buyuklitkte bir pazariniz olacagini ve bundan ne kadar para
kazanabileceginizi kestirmeye galisirlar. Bu pazar bayukligint anlatirken kullanilan bazi standart
terimler vardir. Bir 6nceki bélimde anlatildidi igin bu kisimda bunlari 6zetliyoruz. TMP yani Toplam
Mevcut Pazar (TAM, Total Available Market), EMP yani Erigilebilir Mevcut Pazar (SAM, Serviceable
Available Market) ve IHP yani Ilk Hedef Pazar (SOM, Share of Market). TMP - EMP — IHP iiclemesine
tepeden-asagi bir pazar tahmini yaparken rastlarsiniz.

Her ne kadar 3. Bolimde sayfa 57'de dedinilmisg olsa da konunun énemli olmasi nedeniyle bir 6rnek ile
bir kez daha konuyu pekistirmeye galisalim. Ornegin, is fikriniz Tiirkiye'de emeklilere yeni bir tirtin
satmak uzerine kurulu ve emekliler su anda benzer bir irtine ayda ortalama 10 TL harcamaktalar.
Isinizi Ankara'da kurmay1 ancak 5 sene sonra bagka sehirlere de girebilmeyi planliyorsunuz.
Arastirmalariniz sonucunda Turkiye'de 8 milyondan biraz fazla emekli oldugunu ve bunlarin yaklasik
650.000'inin Ankara'da oturdugunu belirlediniz. Bu durumda 3 sene sonrasi i¢in asagidaki gibi bir
tahmin yapilabilir:

TMP = 8.000.000*10*12 = 960.000.000 TL
EMP = 650.000*10*12 = 78.000.000 TL
IHP = 78.000.000*%20 = 15.600.000 TL

Tabii bu ¢ok kaba bir tahmin. Emekli sayilari, ekonomik kosullar veya TL fiyatlarda degisiklikler
analize dahil edilmedi. 3 senede %20'lik bir pazar pay: elde edilebilecedi varsayildi. Bu oran pazardaki
rekabet durumuna, Urtinlerin farklarina, satis ve pazarlama durumlar: gibi birgok degiskene bagh
olarak degisecektir. Yatirimcilar da pazar tahminlerinin zorluklarinin farkindalar ama sizin konuya
ne kadar hakim oldugunuzu, ne kadar arastirma yaptiginizi ve varsayimlarinizin ne kadar gergekei
oldugunu goérmek isterler.

3. DEGER ONERILERI

Misterileriniz igin hangi dederi yaratiyorsunuz? Onlarin hangi problemlerini ¢oéziiyor veya
ihtiyaglarini karsiliyorsunuz? Miisteriler igin deger yaratan hizmet ve tirlin demetiniz deger 6nerinizin
bir pargasidir, ancak en az onlar kadar onemli olan sundugunuz bagka seylerin onlar igin neler yaptids,
hangi acilarini dindirdigi ve hangi kazanimlar: sagladigidir.

Urtinile deger énerisi farkini daha iyi anlatabilmek icin yeni bir matkap gelistirip satmay1 planlayan bir
girisimciyi hayal edelim. Matkab: kimin satin alacagini, matkabin nasil 6zellikleri olmasi gerektigini
distinirken deger Onerisi aklina geliyor. Matkabin deger 6nerisinin aslinda matkabin kendisi degil,
duvarda agacag: delik ve o sayede duvara egya sabitleyebilmesi oldugunu fark edebilir. Bunun ne
6nemi var? Akilli bir girigsimei, yapilmak istenenin aslinda duvara bir geyler asmak oldugunu fark
ederse bunu sadece yeni bir matkapla dedil; yapistirma giicii yiiksek bir bant ve buna benzer Griinlerle
de ¢ozllebilecegini diisiinebilir ve bu yénde inovasyon (yenilik) yapabilir.
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Farkli dederler sunmaya 6rnek olarak hepimizin bildigi bir yerden devam edelim. Yemek! Hepimiz
zaman zaman digarida yemek yeriz, peki restoranlarin sundugu deger onerileri acaba nedir? Aslinda
birgok farkli deger onerisi sunan farkl restoranlar vardir. Mesela bir restoran yenilige odaklanarak
stirekli degisen diinyadan bir mentiyle hep ayni yemekleri yemekten sikilanlarin bu acisini dindirmeye
caligabilir. Bagka bir restoran kisisellestirmeye odaklanarak teknolojinin yardimiyla sizin zevklerinizi
tam olarak algilayip (DNA, kan testi) sizin damaginiza en uygun yemedi hazirlayarak sizi 6zel
hissettirebilir. Tasarima odaklanan bir restoran yemegin tadinin disinda gtizel veya farkli gérinmesini
isteyen miuisterilere bu kazanimi saglayabilir. Cebinde ¢ok az parasi olan misterilere hitap etmek
igin ucuzcu restoranlar: bulmak zaten mimkin ama belki siz yiyecekten zehirlenmekten korkan
miusteriler i¢in bir laboratuvar temizliginde restoran zinciri kurmay: planlhiyorsunuz.

Yukarida verilen 6rneklerden goérebileceginiz Gizere deder onerileri birgok 6zellik igerebilir. Bunlara
bazi 6rnekler: Yenilik, Performans, Kisisellestirme, i§in yapilmasini saglamak, Tasarim, Marka, Statii,
Fiyat, Maliyet kontroli, Risk azaltimi, Erisim, Kolay kullanim, vs. eklenebilir.

Eger musteri kesitlerinizde birden fazla grup varsa her bir grup igin deger onerilerini belirlemeye
calismak gerekir. Yemeksepeti gibi pazar yeri projelerinde ag¢ insanlarla restoranlari bir araya
getirirsiniz. Restoranlara deger oneriniz daha fazla miisteriye satis yapabilmek. A¢ insanlara deger
Oneriniz ise telefon numarasi ve menii aramadan hizla yemek siparis edebilmek. Facebook ve benzeri,
cok tarafli sosyal medya platformlarinda gene birkag farkli misteri kesitleri bulunmaktadir. Bizim
gibi kullanicilar i¢in deger o6nerisi, ailelerimiz ve arkadaglarimizla kolayca paylasimlarda bulunmak
ve iletisimde kalabilmek, hem de para 6édemeden. Esas miisteri olan reklam verenlere deger Onerisi
ise olaganistii odakli ve etkili tam istenilen kisilere reklam gosterebilmek. Unutmayin, eger para
vermeden bir iirtin veya hizmet kullanabiliyorsaniz dikkatli olun, muhtemelen Grin sizsiniz!

4. GELIR KAYNAKLARI

Bir ig fikrinin uzun vadede ayakta kalabilmesi i¢in saglikli bir gelir modeli olmas: gerekir. Kurucularin
kaynaklar1 ve yatirimlarla bir yere kadar idare edilebilir ama uzun vadede nakit akigi yoksa sirket
kapanmaya mahkimdur. Gelir modeli o kadar énemlidir ki bazen is modelinin tamami olarak goralir.
Sonug olarak en 6nemli yap1 tag: olmasa bile Gistlerde yer alir.

Sagladigimiz dederlerin hangileri karsiliginda miusterilerimiz para édemeye hazirdirlar? Su anda
kimlere, neler igin, ne kadar 6demekteler? Bu gibi sorularin cevaplarini 6grenmek énemli bir adimdir
ve sirketin gelecedini belirleyebilir. Asagida tarif edecegimiz gelir modellerinin bir kismi birbirine
benzer veya bir arada kullanilabilir. Amacimiz sizin hem terimlerle tanismaniz hem de farkli sekillerde
diistinebilmeye alismanizdir.

4.1. Satig

Uriin veya Hizmet satis1 Gelir kaynaklar: arasinda en eski olandir. Ticaretin degis-tokus déneminden
para karsiligi yapilmaya baglamasindan beri var olan ve anlagilmasi kolay olan gelir kaynagidir. Buna
karsilik, satigta ¢cok dnemli yeri olan fiyatin neye gore belirlenmesi gerektigi sorunludur. En yaygin
rastlanan goriigse gore fiyatlar maliyete bagl olmalidir. Maliyet seviyesine kadar inilmese bile maliyet
usti belli bir oranin uygun bir fiyatlama modeli olacad: gorisine siklikla rastlamak mimkindar. Bu
gorusiun gegerliligi rekabetin yiiksek oldugu ve ekonomi biliminde tam rekabet kosullar: olarak tarif
edilen ortamlar igin gegerli olabilir, ancak onun disindaki kosullarda zay:if kalmaktadir.

Uretim maliyeti bir iiriin icin uzun vadede altina inilmemesi gereken bir taban olusturmaktadir.
Misterilerimizin Urintimizi veya hizmetimizi kullanmaktan elde ettigi faydanin parasal degeri
ise ustiine gikilmamas: gereken bir tavan teskil eder. Bu faydanin dederini belirlemek, elektrik
harcamasini azaltan bir irtinde oldugu gibi bazen kolaydir ama genellikle daha karmasik ve zordur.

Gelir modeli: Bir
ig fikrinden nasil
para kazanilacagi-
nin tarifi.
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Her durumda taban fiyat ile tavan fiyat arasinda nasil bir noktada dengeye ulasgilacagin: taraflarin
goreli pazarlik glgleri belirleyecektir. Eger ¢ok sayida satici var ve alicilarin pazarlik glici yiiksekse
denge fiyat1 tabana yakin olacaktir. Eger az sayida satici var ve saticilarin pazarlik glict yiuksekse
denge fiyati bu sefer tavana daha yakin olur.

4.2, Kiralama

Satin almaya alternatif olarak bir tirinii sadece bir stre i¢in kullanma hakk: elde edersiniz. Siz,
kiralayan taraf olarak biitin bedeli verip riski iistlenmek yerine daha kiglk bir bedel ¢deyerek
urtind bir sireligine kullanma hakkini elde ediyorsunuz. Dilediginiz takdirde kiralama stiresini
arttirabilirsiniz veya kisa kesebilirsiniz. Kiraya veren taraf ise varligin émrii siresince bir veya birkag
kigiye kiraya vererek satistan elde edecedinden daha fazla para kazaniyor ve istedigi takdirde daha
sonra satis yaparak da gikabiliyor. Kiralama modeli bina, araba ve makinelerde sikga rastlanan bir
model ve kira kontrat stireleri de ¢ok farkl olabiliyor.

4.3. Kullandik¢a Ode

Kullandikga Ode (Pay As You Go) genellikle hizmetlerin pazarlamasinda kullaniliyor ve {icreti kullanim
miktarina baglayarak bir degisken maliyet haline getiriyor. Az kullanan az, ¢ok kullanan daha ¢ok
6dedidi i¢in daha adil bir model olarak da degerlendiriliyor. Kargo, otelcilik, Telekom gibi alanlarda
sirasiyla, taginan paket basina, kalinan gece bagina ve kullanilan siire/kapasite bagina ticretlendirmeler
yaygin olarak kullaniliyor. Giintimiizde gittikce yayginlasan paylasim ekonomisi projelerinde (Uber,
Zipcar Airbnb, aracla.com, Secure Drive, vs.) varlik satin almaya bir alternatif olarak karsimiza
cikiyor. Bazen teknolojik inovasyonlar bile ancak gelir modelinde de inovasyon oldugunda basariya
ulasabiliyor. Ornegdin Xerox 1958'te ilk fotokopi makinesini gelistirip satmaya ¢alistiginda basarisiz
oldu ¢linkil makine gok pahaliydi ve insanlar hentiz béyle bir makineye ihtiyaglari olup olmadigindan
emin degillerdi. Riske girmek istemeyen girket yoneticilerini ikna etmeyi bagsarmalarini saglayan sey,
makineyi dogrudan satmak yerine kullandik¢a 6de modeliyle pazarlamalar: oldu.

4.4, Abonelik

Abonelik bir hizmet veya tirtine belli bir siire igin kullanim veya erigim hakk: sagliyor. Genellikle tek
tek veya ayr1 olarak satilabilen bazi irtin veya hizmetleri abonelik paket olarak satiyor. Abonelikler
sinirh veya sinirsiz olabilir. KabloTV, Netflix, spor salonlari, web tabanli oynanan oyunlar gibi birgok
orneklerivardir. Abonelik sistemini ilk kullanmaya baslayanlar gazete ve dergiler olmustu, gintimiizde
ise bazilar1 bu modeli Internet sitelerinde de kullanmaya calisiyor.

4.5, Bedelsiz ve Primli

Bedelsiz ve Primli (Freemium) gelir modeli 6zellikle dijital irinlerde ¢ok popiiler hale geldi. Bu modelde
misterilere temel bir iirtin, bedava olarak verilirken daha uistiin veya 6zellikli bir iriin ise bir Gcret
karsiliginda verilebiliyor. Chris Anderson'in diislincesine gore dijital tirtinlerin marjinal maliyeti sifira
yakin oldugu igin Grtintnizin gogunu bedavaya verseniz bile belli bir kismini (5-10%) ticretli olarak
satabilirseniz karl bir is modeliniz olabilir (Anderson, 2010). Skype bilgisayarlar arasinda gérismeleri
bedavaya yaptiriyor ama bilgisayardan cep veya ev telefonunu aramak isterseniz, diisiik de olsa bir
ucret aliyor. Dropbox bedavaya her isteyene bulutta sorunsuz yedekleme hizmeti sunuyor ama daha
¢ok alan isterseniz ticretli versiyona (senede 100USD'ye 1TB) gegebiliyorsunuz.

4.6. Hizmet Olarak Yazilim (SaaS)

Hizmet Olarak Yazilim (SaaS-Software as a Service) modeli yazilimi alip bilgisayariniza kurup
kullanmak yerine, yazilimin sagladid: hizmeti bulut tabanli olarak "kullandikg¢a 6de,” "abonman” veya
benzeri bir Gicretlendirmeyle kullanmanizdir. Bu gelir akiglar: genellikle hizmet kullanilmaya devam
edildikge diizenli araliklarla devam ettidi igin sevilmektedir. Gintmiizde ofis programlarini (kelime
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isleme, spreadsheet) SaaS olarak kullanmak miimkiin, yeter ki saglam bir internet baglantiniz olsun!
Microsoft Office 365 veya Google Apps size ¢ok ucuz bilgisayarlarla bile iglerinizi herhangi bir yerden
yapabilmenizi sagliyor. Parasiit 6n muhasebe ise mikro igletmelerin ¢ok diigtik bir bedelle Gelir-Gider,
Fatura, Alacak takiplerini kolayca SaaS olarak yapmalarini sagliyor.

4.7. Dogrudan Satig

Dogrudan Satis modeli “kapidan kapiya satig” olarak da bilinir. Bu tiir igslerde ciddi bir satig elemamn
istihdami ve onlar1 destekleyecek altyapiya ihtiyag vardir. Yiiz yiize olunca yetenekli saticilar igin satig
yapabilme ihtimali daha yiiksektir ama yolda harcanan zaman ve enerjiden dolay: pahali bir yéntemdir.
Dogrudan satis yapan sirketlere 6rnek olarak Avon kozmetik, Amway ev tirtinleri, Tupperware saklama
kaplari, Rainbow elektrik stiplirgeleri veya gesitli tencere-tava saticilari verilebilir.

4.8. Reklam Destekli

Gelirinin bir kismini veya tamamini reklamlardan elde eden birgok sirket bulunmaktadir. Bunlarin
basinda gazeteler, dergiler ve televizyon kanallar: gelir. Bunlarin bazilar: abonman veya satistan para
kazansalar bile gelirlerinin gogunu reklam verenlerden elde ederler. Ancak reklam verenlerin ne
siklikta ve hangi fiyatlardan reklam vereceklerini okuyucu/izleyicilerin sayilari ve ¢zellikleri belirler.
Bunlarin diginda birgok web sitesi ve akilli telefon uygulamalari da reklamlardan faydalaniyor. Google
arama motoru, Gmail ve Facebook gibi projeler veya sirketler de irtinlerini bedavaya vererek, reklam
destekli olarak gok yuksek degerlere yikselebildiler. Batin bunlari kullanicilarina (yani aslinda
urunlerine) reklam verenlerin (gergek miigterileri) erigimini saglayarak elde ettiler.

4.9. Pazar yeri

Pazar yerleri, saticilarla alicilar: bir araya getirerek ve genellikle aradan komisyon alarak gelir elde
ederler. Mesela Yemeksepeti a¢ insanlarla restoranlari bir araya getirip siparisler tizerinden komisyon
alir. Diigtin. com evlilik dikeyinde bir pazar yeri olarak Giyelik bedeli alirken Armut.com her tiirld hizmet
icin bir pazar yeri olmay1 ve komisyon almay: tercih ediyor. Yemeksepeti, Diigiin.com ve Armut.com
genel olarak B2C yani sirketten-tiketiciye (Business to Consumer) ig yaparlarken sahibinden.com ve
letgo gibi bagka pazaryerleri agirlikli olarak C2C yani tiiketiciden-tiiketiciye (Consumer to Consumer)
galigabiliyor. Bunlarin haricinde B2B yani girketten-sirkete (Business to Business) galiganlara 6rnek
olarak dinyanin en buyiiklerinden olan Alibaba'y1 gésterebiliriz. Genellikle pazaryerleri komisyon
veya Uyelik Gicretleri diginda reklam veya ek ozellikler de satarak gelir elde ederler.

4.10. Yem ve Olta

Yem ve Olta gelir modeli, musteriyi ucuza satilan bir Griinle (yem) kendisine gekerek oltaya
yakalanmasini saglayarak ve artik kacamayacagina inandiripbundan sonra sizden pahali bagka
bir tamamlayici irtinG satin almak zorunda birakmaktir. Bu modeli en iyi uygulayan firma olarak
genellikle Gillette firmasi ve onun trag bigaklar: érnek verilir, hatta bazen tras bigadi modeli diye de
geger. Once reklamlarla, sizi Gillette trag bigaklarinin ne kadar iyi olduguna ve onlar1 kullandiiniz
takdirde ne kadar yakisikli olacaginiza inandirmalari lazim. Denemeye karar verdiginizde, tras
makinesinin kaliteli sapini ve iki adet trag bigagini makul bir fiyata satiyorlar. Bigaklar korelip yenisini
almaya donduginizde sok bir fiyatla karsilasiyorsunuz ama saptaki patentli baglant:1 mekanizmas:
yuzinden daha ucuz bigcak da kullanamiyorsunuz. Oltaya yakalanmig durumdasiniz ve diizenli
araliklarla gelip trag bigagina yiiksek para 6demeye devam edeceksiniz. Bu yem ve olta modelini inkjet
yazicilar ve bazi kahve makinalarinda gorebilirsiniz. Nestle'nin Nespresso ve daha sonra onu takip
eden Tchibonun Cafissimo kahve makineleri nispeten ucuz fiyatlara satiliyor ve neredeyse hi¢ bakim
ve temizleme gerektirmeden kartuslar ile iyi kahve yapabiliyorlar. Makineleri kullanmak igin gereken
kahve kartuslar: sadece o makinelere uyuyor ve yiiksek bir fiyata satiliyor. Ayrica bu kartuglar sadece
kendi diikkanlarinda veya Internet sitelerinde satildigi igin aracilar yok ve satis fiyatindan sirkete daha
¢ok kar kaliyor.
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OZET

Blyume ve istihdam yaratmak igin yenilik¢i girisimcilere ve onlarin yiksek biiylime potansiyelli
girisimlerine ihtiyacimiz var. Girisimecilik zaten dogasi geredi zor bir istir ama yenilik¢i girisimciler
bir de bu isi ylksek belirsizlik ortaminda yapmaya galisirlar. Bu kosullar altinda basar: ihtimali
iyice diismesin diye destege ihtiyaglari olur. Is modelleri, havada ugusan is fikirlerini yakalayip
detaylandirarak hizh bir sekilde kagida dékiilmelerine yardimci olan araglardir. Kanvas Is Modeli 9
yapitagindan olusur: Miisteri Kesitleri, Deger Onerileri, Kanallar, Miisteri iligkileri, Kilit Etkinlikler,
Kilit Kaynaklar, Kilit Ortaklar, Gelir Kaynaklar: ve Maliyet Yapisi. Bu yapitasglarinin hepsini kisaca
tanittik ama aralarinda éncelikli olarak incelenip Uriin/Pazar uyumu degerlendirmesi igin kullanilacak
Miisteri Kesitleri ve Deger Onerilerine daha derinlemesine degindik. Miisterilerinizi ve onlarin
sorunlarini dogru anlamak ve ¢ozebilmek bir is fikrinin basarisini etkileyecek en 6nemli unsurlardir.
Son olarak da bu yarattiyiniz degerden sizin de faydalanabilmenizi saglamak ve uzun vadeli bagar1
icin ne tiir gelir modelleri olduguna degindik.

Dilegimiz, bu bélimde tamitmig oldugumuz Kanvas Is Modelini aklimzdaki is fikirlerini
degerlendirmekte kullanmanizdir. Bu sayede zayif ig fikirlerini daha kolay ve hizli fark ederek
eleyebileceksiniz ve bagari sansi olan fikirleri ise daha da iyi hale getirebileceksiniz!

KENDIMiZzi SINAYALIM
1. Asagidakilerden hangisi Kanvas ig Modelinin yapitaglarindan degildir?

a. Musteri Kesitleri
b. Misteri Karlilign
c. Miisteri Iligkileri
d. Deger Onerileri
e. Kanallar

2. Asagdakilerden hangisi Kanvas is Modelinin yapitaglarindan degildir?

a. Kilit Etkinlikler
b. Kilit Kaynaklar
c. Pazarlama Yapisi
d. Gelir Kaynaklari
e. Maliyet Yapisi

3. Asagidakilerden hangisi Miisteri Kesitleri tamimlamak igin yaygin olarak kullanilan
kriterlerden degildir?

a. Cografi
b. Demografik
c. Psikografik
d. Biligsel
e. Davranigsal
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Kisilik, ilgi alanlari, Hobiler, Degerler gibi 6zelliklere gore yapilan miigteri kesitlerine ayirma
asagidakilerden hangisine gére yapilmistir?

a. Cografi
b. Demografik
c. Psikografik
d. Biligsel
e. Davranigsal

Satin alma siireci, 6zellikle kurumsal miisterilerde oldukg¢a karmasiktir. Asagidakilerden
hangisi bu siiregte rastlanan rollerden degildir?

a. Glg simsarlar:

b. Son kullanicilar

c. Karar vericiler

d. Etkileyenler

e. Faturay1 6deyenler

Asag@idakilerden hangisi is modelleri kullanmanin faydalarindan degildir?

a. Havada ugusan is fikirlerinin kagida dékiilmesini saglamak.

b. Is fikirlerinin 6nemli noktalar atlanmadan detaylandirilmas.

c. Uzun vadeli, kapsamli ve detayl bir plan hazirlanmasi.

d. Is fikrinin bagarili olabilmesi igin gerekli olan varsayimlarin belirlenmesi.
e. Is fikrinin ne tiir alternatifleri olabilecegini gérebilmek.

"Alict ve saticilan bir araya getirerek gerceklesen islemlerden komisyon almak.”
Asagidakilerden hangisi yukarida anlatilan fikrin gelir modelidir?

a. Bedelsiz ve Primli

b. Hizmet Olarak Yazilim (SaaS)
c. Pazar yeri

d. Yem ve Olta

e. Dogrudan satig

Kullanicilardan ticret almak yerine onlara tiriinlerini tanitmak isteyen bagkalarindan gelir elde etmek.
Asagidakilerden hangisi yukarida anlatilan fikrin gelir modelidir?

a. Bedelsiz ve Primli

b. Hizmet Olarak Yazilim (SaaS)
c. Reklam Destekli

d. Pazar yeri

e. Yem ve Olta

Bir tirlinii ucuza satarak baska bir tirtiniin diizenli olarak kullanilmasini ve oradan gelir elde edilmesini
saglamak.
Asagidakilerden hangisi yukarida anlatilan fikrin gelir modelidir?

a. Bedelsiz ve Primli

b. Hizmet Olarak Yazilim (SaaS)
c. Reklam Destekli

d. Pazar yeri

e. Yem ve Olta
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10. Kullanicilara temel bir tirlinii karsiliksiz olarak vererek daha 6zellikli bir tiriine bazi miigterileri

yénlendirmek ve oradan para kazanmak.
Asagidakilerden hangisi yukarida anlatilan fikrin gelir modelidir?

a. Bedelsiz ve Primli

b. Hizmet Olarak Yazilim (SaaS)
c. Reklam Destekli

d. Pazar yeri

e. Yem ve Olta

Kendimizi Sinayalim Cevap Anahtari

©o0ON O LN

b Cevabiniz yanlis ise, "Is Modelleri” konusunu yeniden gézden gegiriniz.

¢ Cevabiniz yanlis ise, “Is Modelleri” konusunu yeniden gézden gegiriniz.

d Cevabiniz yanls ise, "Mugteriler” konusunu yeniden gézden gegiriniz.

¢ Cevabiniz yanlis ise, "Misteriler” konusunu yeniden gézden gegiriniz.

a Cevabiniz yanlis ise, "Miigteriler” konusunu yeniden gézden gegiriniz.

¢ Cevabiniz yanlis ise, “Is Modelleri” konusunu yeniden gézden gegiriniz.

¢ Cevabiniz yanlis ise, "Gelir Kaynaklar1” konusunu yeniden gézden gegiriniz.
¢ Cevabiniz yanlis ise, "Gelir Kaynaklar1” konusunu yeniden gézden gegiriniz.
e Cevabiniz yanlis ise, "Gelir Kaynaklar1” konusunu yeniden gozden gegiriniz.

10. a Cevabiniz yanlis ise, "Gelir Kaynaklar1” konusunu yeniden goézden gegiriniz.
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Bolum 5:

Ekonomi, Endustri, Rekabet
ve Musteri Analizi

fprof. Dr. Cengiz Yilmaz o Ortadogu Teknik Universitesi  PX ycengiz@metu.edu.tr

Amaclar

Girigimcilerin is fikirlerini hayata gegirmeden 6nce ve hayata gecirdikten sonraki asamalarda
gerek genel ekonomik kogullari gerekse faaliyet gosterecekleri endistrinin o6zel kosullari,
rakiplerin ve rekabetin olasi etkileri ve farkli miisteri gruplarinin satin alma davraniglarin
etkileyecek oOzellikleri konusunda bilgi elde etmelerini saglamak ve bu bilgileri karar ve
stratejilerinde kullanabilme yetilerini gelistirmek.

Bu boliim sonunda okuyucular

« Genel ekonomik kogullari analiz edip bunlarin is stiregleri ve endiistrileri agisindan olasi
etkilerini tahmin ederek gerekli énlemleri alabilecek,

« Rakipleri ve iginde bulunduklar: endistrinin dinamikleri hakkinda 6nemli bilgileri
kaynaklarindan elde edip stratejik kararlarinda kullanabilecek,

» Pazardaki potansiyel ve mevcut misterileri, bunlarin sayilarini ve yaratabilecekleri toplam
talebi tahmin edebilecek; farkli miisteri gruplarini tespit edip bunlarin 6zelliklerini karar ve

uygulamalarinda degerlendirebilecek.

Anahtar Kavramlar

+ Rekabet

« Endiistri Analizi

» Ekonomik Gostergeler
- Talep

« Migteri Analizi



Ekonomi, Endistri, Rekabet ve Misteri Analizi

TESLA

Guntimuzde girisim dinyas: tarihte ¢ok az goruldugu bir sekilde ¢ok hizli bir degisim ve dontisim
stireci igindedir. "Endustri 4.0" ya da "Dijital Devrim” olarak adlandirilan teknolojik gelismeler
gergevesinde ortaya gikmasi beklenen yeni is modelleri, yeni tirtinler ve gitgide etkinlesen is stiregleri
bugiin hayal dahi edilmesi zor bir sekilde girisimcileri gevreleyen is ortamini yeniden sekillendiriyor.
Bu degisimleri 6nceden éngoérerek olusacak yeni sartlara ve beklentilere uygun is modelleri ve Girtinler
ortaya gikarmaya galisan 6nci firmalar dogal olarak bu belirsizlik ortaminda biiytik riskler aliyorlar.
Ancak, risk kavraminin dogas: geredi, bu firmalar bagarili olduklar: takdirde biiytk kar oranlarina ve
pazar liderligine de ulasabileceklerini gériiyor olmalilar.

Gelecegin teknolojilerini kendi tirtinleri kapsaminda kullanarak hem riuniin taniminin degismesine
hem de teknolojinin ilerlemesine ve sekillenmesine katkida bulunan firmalardan biri de Tesla. Bugiin
elektrikli otomobiller pazarinda diinya ¢apinda ¢ok guglii bir marka haline gelmeyi basarabilmis
bir girigim 6rnegi Tesla. Ayrica halen farkli alanlardaki yeni teknolojilere yaptig: vizyoner ve agresif
nitelikli yatirimlar goéz 6nine alindiginda, belli ki bu firmanin yoneticileri yolun heniiz ¢ok basinda
goruyor kendilerini. Yakin zamanda is dlinyasini gevreleyen biitiin kosullarin hizla ve dramatik bir
sekilde dedisecedinin farkinda olarak gelecedin ulagim aracinm tasarlamaya galisan bir firma izlenimi
veriyorlar.

Gelecegin otomobil/ulasim pazari nasil olacak? Bu pazari gevreleyen yakin ve uzak gevre kogullar:
pazardaki beklentileri ve irinleri nasil etkileyecek? Hangi firmalar hangi 6zellikleriyle gelecekte de bu
pazarda rekabet edebilir konumda olacak? Pazarda rekabetgi bagariy1 ortaya koyacak kritik faktorler
neler olacak? Bu sorularin ¢gok dnemli oldugunu ve ancak bunlar: dogru yanitlayabilen rekabetgilerin
gelecekte de bu pazarda yer alabilecegini belirtmekte bliyiik fayda var.

Teslamin bu sorulara verdigi yanitlar: tahmin etmek gok zor degil. Gértinen o ki gelecegi elektrikli
araglarda goriyor firma. Fosil yakitlarin kirletici 6zelligi ve kisith rezervleri nedeniyle er ya da geg
elektrikli araglarin bu pazarda hakim olacagini diisintiyorlar. Tim diinyada artan gevre duyarliliginin
da bu siirece katkisi olmasini bekliyor olmalilar. Firma ayrica kendi elektrigini iretebilen ve stirticlisliz
seyahat imkani saglayan ve ¢ok daha hizli bir ulasim aracina dogru da ilerlemeye galisiyor. Bunu
anlamak igin Ornegdin elektrik treten glnes panelleri gelistirmek amaciyla yaptiklar: yatirimlar:
incelemek yeterli olabilir. Bugiin herhangi bir Tesla bayisinde ayni zamanda firmanin yeni gelistirdigi
ve heniiz konutlar igin pazarlanan son teknoloji glines panellerini gérmek miimkiin. Halen elektrikli
araglarda kullanilan pillerin oldukga verimsiz oldugu ve kirlilik konusunda sorunlu olduklari goz
ontne alindiginda, glines enerjisi pekéala mantikli bir ¢6zim olabilir. Hayal edilen araci gelistirebilmek
icin nesnelerin Interneti, biiyiik veri, sensér ve en énemlisi vakumlu ortamda minimum siirtiinmeyle
hareket eden arag teknolojilerinde de biiytk ilerleme kaydetmeleri gerekiyor ve Teslanin bu alanlarda
da 6nci teknolojileri gelistiren sirket olma arzusu iginde oldugunu tahmin etmek zor degil.

Tesla, arzu ettigi yonde ilerlemek igin biiyiik yatirimlar yapiyor ve riskler aliyor. Is siireglerini etkileyen
gevre kosullarinin hizla degistigi zamanlarda ancak bu degisimleri dogru analiz eden ve gerekli
uyumu zamaninda saglayan firmalar ayakta kalabiliyor ve rekabet¢i basar: elde edebiliyor. Teslanin
bu konudaki atilimlarinin olumlu ya da olumsuz sonuglarini hep beraber gézlemleyecegiz.

GiRiS

Biitlin is girisimlerinin kisa, orta ve uzun vadede basarisini belirleyecek en 6nemli unsurlarin basinda
girisimin kars1 karsiya kalaca@ yakin ve uzak gevre kogullari gelir. Ozellikle girisimin genis gevresini
olusturan ekonomik, sosyal ve politik gevre kosullar: ile ilgili beklentiler ve bunlarda meydana
gelebilecek 6nemli degisimler girisimin talep, maliyetler ve karlilikla ilgili siireglerde olumlu ya da
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olumsuz ¢ok onemli etkilerde bulunabilir. Ayni gekilde, girigsimin iginde bulundugu endistri ya da
sektor de is fikrinin basarili ya da basarisiz olmasi konusunda kritik derecede 6nemli olacaktir. Kimi
sektoérlerin blyime hizi digerlerinden ¢ok daha yiksektir. Kimi sektorlerde hedef alinan pazarlarin
kosullari ¢ok daha i1limli ve girisimin bagarisina destek olacak nitelikte olabilir. Hedef alinan pazarlarin
yapilarina bagl olarak, kimi sektorlerde rekabetin yapisi ve siddeti digerlerinden ¢ok daha yikici
olabilir ya da pazardaki misterilerin tiriine ve firmaya kars: gelistirecekleri tepkiler daha iliml ve
yapici olabilir. Ustelik bu tiir farkhiliklar dngériilmesi zor siireclere bagdli olarak zaman iginde oldukga
hizli degisimlere de ugrayabilir. Girisimciler, gerek is fikrini gelistirip uygulamaya sokarken gerekse
girisimin takip eden asamalarinda séz konusu yakin ve uzak gevre kosullarini yakindan izlemek,
bunlarda ortaya ¢ikabilecek degisimleri zamaninda ve dogru bir sekilde tespit edip olas: etkilerini
hesaplayarak, gerekli rekabetci tepkileri olugturmak durumundadir. Bu bélimde yakin ve uzak gevre
kosullar: ozellikle yeni girigimciler igin kritik derecede énemli olabilecek ekonomi, endiistri, rekabet
ve mugteri analizlerine odaklanilarak incelenecektir.

1. EKONOMIiK KOSULLAR VE GiRiSiM SURECLERI

Girisimin gergeklestigi ekonomik ortam en basta pazara sunulacak Uirtin ve hizmetlere olan talebi
etkileyecektir. Talep, herhangi bir girisimin satig yaparak gelir elde edebilmesi ve ayakta kalabilmesi
icin en 6nemliunsurdur. Bir tilkenin ekonomisinde olusan kosullar ayni zamanda o tilkedeki girigimlerin
ve firmalarin kaynak maliyetleri izerinde de gok 6nemli etkilerde bulunur. Ekonomideki gelismelere
bagli olarak mamil, yar1i mamil, hammadde, makine, enerji, is giicii ve finansman maliyetleri bagta
olmak {izere girisimin butln stregleri ile yurutilebilmesi igin gerekli olan kaynaklarin maliyetleri
o6nemli degisimler gostererek, kimi zaman iflasa kadar giden sonuglar ortaya ¢ikarabilir. Son olarak,
ekonomik kogullardaki degisimler, girisimler igin ayni zamanda kaynaklarin erisilebilirligi ve rahat
kullanimi agisindan da belirleyici olabilir. Maliyetlerine katlanmak mimkin olsa dahi mevcut
ekonomik sistem iginde arzi yeterli olmadid: igin ulasilamaz ve kullanilamaz hale gelen kimi kritik
kaynaklar girisimin basarisini ciddi boyutta etkileyebilir. Zaman zaman enerji arzinda sikintilar ortaya
ciktidn igin kisintilara gidilebilmektedir; ayn: sekilde, pek ¢ok sektorde egitimli, nitelikli ve kalifiye ig
glcl bulma konusunda var olan sikintilar siklikla dile getirilmektedir.

Girisimciler, ekonomik kosullar: yakindan takip ederek bunlarda kisa, orta ve uzun vadede ortaya
cikabilecek degisiklikleri dogru analiz etmek, sonrasinda kendi is stregleri ile ilgili olarak talep,
maliyetler ve kaynaklara erisim agisindan olasi etkileri belirleyip dnlemlerini almak durumundadir.
Ekonomik kogullarin analiz edilebilmesi, anlagilmasi ve farkli ekonomilerin karsilastirilabilmesi igin
gelistirilmis ¢ok sayida ekonomik goésterge bulunmaktadir. Bunlardan en énemlileri biiyime hizi, faiz
oranlari, doviz kurlary, igsizlik oranlari, enflasyon oranlar: gibi gostergelerdir. Bu temel gostergeler
Otesinde mevcut ekonomik kosullari daha iyi anlamak ve analiz etmek igin kullanilabilecek pek
cok teknik gosterge de bulunmaktadir. Fakli sektorler igin degerlendirilebilecek kapasite kullanim
oranlary, il bazinda temel ig glicli gostergeleri, istihdam hesaplamalari, farkl toplumsal gruplar igin
Ucret ve kazang hesaplari, dis ticaret endeksleri, devlet biitgesi kalemleri ve biitge dengesi bilgileri,
gelir dagilim1 hesaplar: ve tiketici given endeksi gibi pek ¢ok farkli gosterge kullamilarak genel
ekonomik durum ve bunun belirli bir sektérde ya da boélgede yansimalarini analiz etmek mimkin
olacaktir. Bu bolimde yalnizca gok temel nitelikte ekonomik gostergelere odaklanilarak girigsimlere
olasi etkileri tartisilacaktir. S6z konusu temel géstergeler ve digerleri ile ilgili verilere Tiirkiye Istatistik
Kurumu'nun Internet sitesinden (www.tuik.gov.tr) ulasmak miimkiindiir.

1.1. Biiyiime Hizi

Ekonomik biiylime, reel milli gelirin, daha net ifadeyle ekonomideki toplam tretimin uzun dénemli
artis1 anlamina gelmektedir (Gayrisafi Yurt I¢i Hasila Biiyiime Hizi). Ekonomik biiyime, tiretim
faktorlerinin miktarlarinda meydana gelen bir artigla, verimliliklerinde meydana gelen bir iyilesmeyle
ya da bu iki stirecin birlikte iglemesiyle gergeklesebilir. Biytiyen ve biiyiime beklentileri olumlu olan
ekonomilerde dogal olarak yatirim ve girisim ortami da elverisli olacaktir.
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Blyuyen bir ekonomi tiketim imkénlarinin artmasi, yatirim olanaklarinin geniglemesi ve iyimser
bakis agisinin yerlesmesi anlamina gelir. Nifus artis hizindan daha yiiksek oranda biiytyen bir
ekonomi de kisi bagina diigen gelirin artmasi, yani zenginlesme demektir. Girisimciler bu nedenlerle
gergeklesen ve beklenen ekonomik biiylime rakamlarini yakindan takip etmeli ve miimkiin oldugunca
biylime donemlerinde ve en hizli biiyliyen sektorlere yatirim yapmaya gayret etmelidir.

Ancak, unutulmamasi gereken bir diger nokta da, say1 olarak az da olsa baz1 sektorlerde ve pazarlarda
talep artis1 ve is hacmi genislemesinin ekonominin bitytime performansi ile ters yénde olabilecegidir.
Bu tiir girisim ortamlarina en bilinen érnek Yiiksek Ogretim pazaridir. Ozellikle yiiksek lisans
programlarina olan talep, genellikle ekonomik biiylime performansinin ¢ok diisiik oldugu dénemlerde,
hatta kriz dénemlerinde anlaml bir sekilde artmakta, ekonomi yeniden biiylimeye basladiginda ise
ciddi derecede azalabilmektedir. Kriz dénemlerinde is giicli pazar: da ciddi derecede kiiglildiga igin
pek cok kisi ig aramak yerine egitimini gelistirerek kriz sonrasinda daha iyi imkénlarla ig bulmay:
hedeflemektedir. Girisimciler i¢in 6nemli nokta, ekonomideki bitytime performansinin ve beklentilerin
kendi sektorlerinde ve girigsimlerinde yaratacag: etkiyi dodru degerlendirerek yatirimlarini bu
dogrultuda gergeklestirmek olacaktir.

1.2. Faiz Oranlan

Faiz oranlari bir ekonomide yatirim igin elzem olan ézsermaye disinda kalan fonlarin maliyetini
belirledigi i¢in girisimciler agisindan son derece biiylik 6neme sahip bir ekonomik gostergedir. Cogu
girisimci gerek is kurma asamasinda gerekse isin biiyitilmesi ve stirdirilmesi igin gerekli parasal
kaynaklara ulagmakta zorluk geker. KOSGEB, TUBITAK ve gesitli bakanliklarin sagladig desteklerden
faydalanmak da her zaman igin miimkiin olmayabilir. Bu gibi durumlarda girisimciler ya yeni ortaklar
bularak ya da kredi kullanarak ihtiya¢ duyduklari kaynaklara ulasmak isteyecektir. Kredi kullanilmas:
durumunda, faiz oranlari kredi maliyetlerini olusturacad: icin isletmenin strdirtlebilir bir sekilde
idamesinde en onemli belirleyicilerden biri olacaktir.

Faiz oranlarinin gok yliksek oldugu bir ekonomide yatirimlarin maliyeti de ciddi oranda artacak ve
yatirimlar kisitlanacaktir. Ayni sekilde, faiz oranlarinin ¢ok yiiksek oldugu bir ekonomide tiketiciler
de ihtiyag duyduklar: tiiketici kredilerine makul maliyetlerle ulagsmakta zorluk gekeceklerdir. Sonugta
yalniz yatirimlar degil ekonomideki tiiketici talebi de olumsuz etkilenecektir. Ornegin, faiz oranlar:
¢ok arttiginda konut sektorindeki tiiketici talebi ciddi derecede azalmakta, bu durum da gerek insaat
sektoriine girdi saglayan diger sektorleri gerekse konut alanlarin yaptig: ek harcamalarla beslenen
ikincil sektorleri 6nemli oranda etkileyebilmektedir.

1.3. Doviz Kurlari

Doviz kurlar: Turk Lirasinin (TL) diger tilke paralar: nezdinde degisim dederlerini ifade eder. Kurun
yuksek olmasi TL'nin degisim dederinin disik oldugu, kurun diigiik olmasi ya da azalmasi ise TL'nin
s6z konusu yabanci para birimi nezdinde degisim degerinin yiksek oldugu veya artmasi anlamina
gelmektedir. Girisimci igletmeler déviz kurlarini yakindan takip etmez ve gelecek dederlerini giivenilir
bir sekilde tahmin edemezse kurdaki radikal degisimlerle gok gii¢ durumda kalabilirler.

Déviz kurlari girisimci igletmeleri en az tig farkl siirecle etkileyebilmektedir. Ilk olarak enerji, mamiil,
yar1 mamil, hammadde, makine, hizmet ve ig glicli girdileri agisindan yabanci para cinsinden olusan
maliyetler 6nemli bir faktor olarak goz éniine alinmak durumundadir. Yabanc: para cinsinden girdi
maliyetleri oransal olarak yiiksek olan is girigsimleri déviz kurlarinin artmasiyla ciddi sekilde olumsuz
etkilenebilir. Bu nitelikte olan ve déviz kurlar: beklenmedik sekilde yiikseldigi igin iflas ilan etmek
zorunda kalan girisimci sirketlerin sayisi maalesef gok fazladir. Benzer bir durum, borglanmasin
déviz tizerinden gergeklestiren igletmeler igin s6z konusu olmaktadir. Ote yandan, déviz kurlarinin
disiik seyrettigi donemlerde bu nitelikteki girigimlerin daha avantajli bir konumda olacaklarini da
belirtmek gerekir.



m KOSGEB Girisimecilik El Kitabi

Déviz kurlarinin girisimci igletmeler agisindan ikinci 6nemli etkisi talep tarafinda ortaya ¢gikmaktadir.
Satiglarini yabanci para cinsinden gercgeklestiren, yurt dis: pazarlarda faaliyet gosteren ya da turizm
sektoériinde oldugu gibi gelirleri yabanci para cinsinden olugan miisterilere hitap eden igletmeler,
dogal olarak déviz kurlar: artinca daha karh ve daha rekabetgi konuma geleceklerdir. Bu nitelikteki
igletmeler kurlarin yliksek seyretmesini diigiik seyretme durumundan daha fazla tercih edeceklerdir.

Déviz kurlarinin girigimeci igletmeler nezdinde tigincli 6nemli etki stireci ise kurlar ¢ok hizli, dengesiz
ve tahmin edilemeyecek sekilde dalgalandigi zaman ortaya gikmaktadir. Bu gibi durumlarda
yukarida tanimlanan her iki tirdeki igletme de gerek maliyetlerini gerekse iirtinlerine olan talebi ve
fiyatlarini belirlemekte zorluk gekecektir. Kurlar gok hizli dalgalandidi igin 6ntinti géremeyen, elindeki
urtinleri hangi fiyattan satmasi gerektigini kestiremeyen, garantici olmak adina gok yiiksek fiyatlar
isteyen ya da bir siire igin is yapmaya ara veren firmalarin gozlemlendigi durumlar siklikla ortaya
¢ikabilmektedir. Sonug olarak, déviz kurlarinda olugan degisimler, direkt ve dolayl etkileriyle girisim
stireglerini beklenmedik zorluklar, darbogazlar ve belirsizliklerle kars: karsiya birakabilecek 6nemli
bir ekonomik faktor olarak mutlaka goéz 6éniine alinmalidir.

1.4. is giicii Arzi ve Igsizlik Oranlar

Girisim siireglerinin biiyik g¢ogunlugu is giici istihdamina gerek duyar. Pek ¢ok girisimci ne
yazik ki bu konuda ¢ok iyimser beklentilerle girisimi baglatmakta ve sonrasinda énemli sorunlarla
karsilasmaktadir. Igsizlik oranlar1 oldukga yiiksek gériinse dahi arzu edilen nitelikte elemanlarin
bulunmasinda ciddi zorluklar yasanabilmektedir. Egitimli, tecribeli, kalifiye is glicli arz1 agisindan
ozellikle bolgesel bazda 6nemli farkliliklar bulunmakta ve kimi bélgelerde bu nitelikteki elemanlar:
istihdam etmek miumkin olamamaktadir. Girisimcilerin bu konuda 6n cgaligmalarini dikkatle
gergeklestirmeleri ve girisim stireci ile ilgili geri déndtrilemez yatirimlarini gergeklestirmeden 6nce
ihtiyag duyacaklar: is gicii konusunda sikinti yagsamayacaklar: konusunda emin olmalar: dogru bir
yaklasim olacaktir. Aksi takdirde, ihtiyag duyulan kalifiye is glict yerine vasifsiz ig gici kullanilarak
girisim stireci yuriitiilmeye galisilmakta ve gok ciddi kalite sorunlari ortaya ¢ikmaktadir. Kimi zaman
da maliyet kaygilar: 6n plana ¢ikmakta ve girisimciler kalifiye is glicline ylksek licretler 6demek
yerine vasifsiz elemanlara yonelmeyi tercih edebilmektedir. Bolge bazinda sektor kirilimlar: da goz
online alinarak temel is glici gostergelerinin incelenmesi, daha sonra da girisimin gergeklesecegi
alanda ve pazarda detayli is glicii arastirma ve istihdami galismalarinin yapilmasi bu anlamda ¢ok
onemlidir. Kalifiye ig gicti eksikligi nedeniyle ig siireglerini arzu edilen kalite seviyesinde ylriitemeyen
ve rekabet ortaminda basarisizlia ugrayan yeni is girisimlerinin sayisi ne yazik ki ¢ok fazladir.

B conus s

Ekonomik faktorlerin en belirgin sekilde belirleyici oldugu sektérlerden birisi de konut sektor.
Konut alan kigilerin 6nemli bir cogunlugu kredi kullanarak 6demelerini zamana yaymay: tercih
ettigi i¢in basta faiz oranlari olmak tizere ekonomik gostergelerde meydana gelen degisimler
konut sektériine olan talebi gok giiclii bir sekilde etkiliyor. Ulkemizde ingaat sektérii uzun
yillarca ekonominin lokomotifi olarak gortldil. Pek gok diger sektértin urlin ve hizmetlerini
girdi olarak kullandig: igin ingaat sektori ekonomideki gidisatin temel belirleyicisi oldu. Uzun
yillar boyunca faizlerin disiik seyretmesi ve blylik sehirlerde olusan niifus yogunlugunun
yasadidl sosyo-ekonomik dontisim suregleri de bu sektorde ve 6zellikle konut alaninda gok
saylda buytiik proje hayata gegirilerek hem sektortin oldukga hizli bir sekilde bliylimesine hem
de ¢ok sayida basarih sirketin ortaya gikmasi saglanmigs oldu. Konut sektoriine katkida bulunan
bir diger faktor de tlke disindan yabancilarin glivenilir ve gelecek vaat eden bir tlke olarak
gordikleri Turkiye'de konut sahibi olma arzusuyla yarattiklar: ek talep oldu. Sonugta dikkat
cekici bir basar: hikayesi olarak biitiin bir sektértin hizla biiylimesine hep birlikte tanik olduk.
>>>
—
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2018 yili iginde doéviz kurlarinda olusan yiiksek oranli deger artiglari ve bunun yansimasi olarak
faiz oranlarinin ciddi derecede yiikselmesi konut sektériinde son on yilda gozlemledigimiz
buylik gelismeyi etkileyecek mi? Konuta olan i¢ talebin azalacagini tahmin etmek zor degil.
Déviz cinsinden ucuzlayan fiyatlarin yaratacag: dig talep, sektore ne derecede olumlu etki yapar
sorusu ise yanitlanmasi biraz daha zor bir soru. Ancak yillardir biyiik bir basari hikayesi ile
buyltmesini sirdiiren, gesitli rekabet tistiinlikleri ve yetenekler gelistirerek varligini stirdiren
konut ve insaat sektoérimiiziin degisen ekonomik kosullarda da gerekli adaptasyonu saglayarak
yoluna devam edecedini disinmek, dogal olarak en dogru yaklasim olacaktir. Gelismeleri hep
birlikte izleyecegiz.
—

2. ENDUSTRI (SEKTOR) KOSULLARI, REKABET ANALIZi VE GiRiSIME ETKILERI

Girisimciler, girisim stireglerini baslatmadan 6nce ve esasen, girisim stirecinin biitiin asamalarinda
icinde bulunduklar: endistriyi, rekabeti, hedef aldiklar1 pazarlari ve en 6nemlisi pazardaki mevcut
ve potansiyel musterileri yakindan takip etmek, analiz etmek ve bulgular gergevesinde rekabetci
konumlarini stirekli olarak adapte etmek durumundadir. Rekabet éziinde bir 6grenme siirecidir.
Isletmeler de gerek yakin ve uzak gevre kosullarini gerek iginde bulunduklar: rekabet ortaminin
ozelliklerini, rakiplerini ve rakiplerine kiyasla avantajli ve dezavantajli olduklar: hususlar: gerekse
pazari ve musterileri yakindan takip ederek bu unsurlarda ortaya gikan ve beklenen degisimleri
zamaninda kestirmek ve gerekli degisimi ortaya koymak zorundadir. Bu degisimi en etkili sekilde
ortaya koyabilen, baska bir deyisle rakiplerinden daha dogru ve daha hizli bir sekilde 6grenebilen
girisimciler, rekabet ortaminda ¢ok daha basarili olacaklardir. Bu boliimde yakin gevre unsurlarindan
endustri (sektor) ve rekabet analizlerine odaklanacagiz. Bir sonraki bélimde de misteri analizleri
ve talep tahmini konularina deginecegiz. Bu noktada endistri ve pazar kavramlar: arasindaki farkin
altini gizmekte fayda var. Endiistri kavrami, benzer Gretim stregleri ve tirtinlerle faaliyet gosteren
isletmelerin toplamini ifade etmek amaciyla kullanilan bir kavramdir. Pazar kavrami ise tanmimli bir
boélgede benzer ihtiyag ve tercihlerle talep olusturan miisterilerin toplamina verilen isimdir. Belirli
bir endistri ya da sektor iginde farklh sekillerde tanimlanmis pek ¢ok farkli pazar bulunabilir. Ayrica
endustri iginde rekabet eden firmalar da kendi 6zgiin analizleri ve ihtiyaglar1 dogrultusunda farkh
pazar tamimlar: ortaya koyabilirler. Bu bélimde tartigsacagimiz rekabetin ve miisterilerin anlagilmas:
ile ilgili analizler endiistri seviyesinde yapilabilecedi gibi tanimli her pazar igin ayri ayri da yapilabilir.
Her pazar, kendi 6zgun kosullarina sahip olacagi igin bu tlir analizlerin girisimcilerin rekabet etmeyi
planladigi tanimli her pazar igin ayri yapilmasinin daha dogru olacagini 6zellikle belirtmek gerekir.

Sonugta ister endustri seviyesinde gergeklestirilsin isterse daha spesifik tanimlanmis bir pazar
gergevesinde gergeklestirilsin temel amag, girisimcinin iginde bulundugu rekabet ortamini karakterize
eden ve direkt olarak etkileyen faktorleri yakindan tanimasi ve girisim sirecini bu dogrultuda
yonetmesidir. Rekabet ortamini analiz ederken endiistri ve pazar kosullar: ile ilgili dikkate alinmas:
gereken ¢ok sayida parametre vardir. Harvard Universitesi 6gretim tiyelerinden Michael Porter bu
faktorleri bes ana grup altinda siniflandirmistir. Biz de tartigsmamiza bu bes ana faktérii goz oniine
alarak baslayacagiz ve agsamali olarak derinlestirerek devam edecegiz.

2.1. Endiistrinin Beg Faktor Analizi

Belirli bir endiistrideki ya da pazardaki rekabet ve ig yapma kosullari analiz edilirken dikkat edilmesi
gereken 6nemli konulardan biri, higbir girisimcinin is stireglerini tek basgina yuriitemeyecegi ve
mutlaka endistri igindeki farkli aktorlerle birlikte galigsmasi geregidir. Benzer sekilde, endiistri iginde
yer alan birtakim bagka aktorler de karar ve aktiviteleriyle girisimcilerin is stireglerini ve bunlarin
sonuglarini ciddi derecede etkileyebilecek durumdadir. Endiistrinin Beg Faktor Analizi bu bakis agisiyla
yola gikar ve igletmelerin faaliyetlerini gergeklestirirken, teknik ifadesiyle deder tiretim siireglerinde,

Rekabet, 6ztinde
bir 6grenme sii-
recidir. Kogullara
en etkili sekilde
adapte olan, bagka
bir deyisle rakiple-
rinden daha dogru
ve daha hizh bir
sekilde 6grenebi-
len girisimciler,
rekabet ortaminda
¢ok daha basarili
olacaklardir.
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Tedarikgilerden
tedarik stregle-
rinde igletmenin
beklentilerini
kargilamalari,
teslimatlarini
zamaninda ve
hatasiz bir gekilde
gergeklestirmele-
ri, biitin bunlar:
yaparken ayni
zamanda da makul
fiyat talepleri
ortaya koymalari
arzu edilir.

s6z konusu farkl endtstri aktorleriyle iligkilerinin niteliklerine odaklanarak endiistrideki is yapma
ve rekabet kosullarini ortaya koymaya calisir. Bu anlamda odaklanilan bes kritik endiistri aktori
(1) Miisteriler, (2) Rakipler, (3) Tedarikgiler, (4) Ikame tiriinlerin {ireticileri ve (5) Pazara girebilecek
yeni firmalar olarak ortaya ¢ikmaktadir. Takip eden boliimlerde bu aktorlerin ve bu aktérlerle var
olan iligkilerin niteliginin odak girigsimci firmanin is siireglerine ve performansina olasi etkilerine
odaklanilarak endistri analizi ile ilgili uygulanabilir bir cergeve ortaya koyulmaya ¢alisilacaktir.

2.1.1. Tedarikeilerin Pazarhk Giicii

Her girisim kendi deger tretim sureglerini yurttirken cesitli tedarikgilerle ¢aligmak zorundadir.
Hammadde, mamil ve yar1 mamil, enerji, makine-teghizat, isletmenin trtintine direkt ya da dolaylh
etkisi olabilecek gesitli hizmetler ve benzeri pek ¢ok girdi tedarikgilerden saglanarak faaliyetler
yurttilmek durumundadir. Girisimin sorunsuz ve basarili bir siiregte ilerlemesi ve rekabet giicint
koruyabilmesi igin tedarikgilerin performansi ve tedarikgilerle olan iligkiler biuiytik 6nem tasir.
Tedarikgilerden tedarik stireglerinde igletmenin beklentilerini kargilamalar, teslimatlarini zamaninda
ve hatasiz bir sekilde gergeklestirmeleri, butiin bunlari yaparken ayni zamanda da makul fiyat talepleri
ortaya koymalar: arzu edilir. Ancak, girisimlerin tedarikgilerle iligkilerini yurttirken belirtildigi
sekilde arzu edilen tedarik¢i davraniglarinin tam tersiyle karsilagmalar: sik goriilen bir durumdur.
Beklenenin aksine firsat buldukga normalden ytksek fiyatlar talep eden ya da tedarik stireglerinde
arzu edilen performans kalitesini ortaya koymaktan imtina eden tedarikgilerle is yapmak zorunda
kalan pek ¢ok girisimci bulunmaktadir. Bu tir tedarik iligkileri iginde olan igletmeler maalesef buyiik
sikintilarla karsilagmaktadir.

Tedarik stiregleri ile ilgili yillara varan piyasa gdzlemleri ve arastirmalarin ortaya koydugu onemli
bulgulardan biri, tedarikgi firmalarin pazarlik gictiile tedarik stireglerinde arzu edilmeyen davraniglar:
tercih etme egilimleri arasinda oldukega giiglii bir iligski oldugu gergegidir. Tedarikei firmalar girisimeci
firma ile olan karsilikl iligkilerinde ne derece gligli hissederlerse o derece birlikte igbirligi iginde
kazanmaktan ziyade kendi cikarlarini goézetir hale gelmektedir. Burada séz konusu pazarlik giici
biuylk oranda herhangi bir sebeple ikame edilemeyen, yerine baskasi konulamayan tiirde bir tedarikei
olmaktan gelmektedir. Alternatifi olmayan, tekel konumunda olan ve piyasaya tamamen hékim olan
bagka higbir firmada olmayan bir uzmanlhigi olan ya da kimsede olmayan makine-teghizat sahibi olan,
ya da benzer nedenlerle yerine bagkas1 konamayacak nitelikte olan tedarikgilerle ¢aligmak zorunda
kalindiginda, bu firmalara olan bagimlilik ¢ok yiiksek seviyede olacak ve ig siireglerinde girisimciyi
zor durumda birakacak egilimler gosterme olasiliklar: da ayni derecede yiksek olacaktir. Benzer
bagimlilik durumlar: halen galisilmakta olan tedarikgiler degistirilmek istendiginde katlanilmasi
gereken maliyetler ¢ok yiiksek oldugunda da ortaya gikabilmektedir. Ornegin, kurdugunuz iiretim
slireci sadece bir tedarikg¢inin tirtinleriyle uyumlu galisiyorsa onu degistirmenin maliyeti gok yliksek
olacagindan tedarikgiye bagimhiliginiz da artacaktur.

Butin bu sebeplerden dolay: girisimcilerden beklenen, is siireglerini olusturmadan 6nce endistri
analizi yaparken olasi tedarikgilerle gergeklesecek iligkileri de mutlaka goz 6ntine almalari, eger
asir1 bagimli konumda bir takim tedarik iligkileri kurmak durumunda iseler girisim fikrini yeniden
degerlendirmeleri gereklidir. Alternatifi tiretilemeyecek nitelikte tedarik iligkilerine girmek zorunda
kalip sonrasinda gok zor durumda kalan girisimcilerin sayisi maalesef tahmin edilenin ¢ok tizerindedir.
Girigsimin kurgulanma ve hayata gegirilme asamasinda bu tlr sorunlar, fark edilse bile ig kuruyor
olmanin heyecaniyla kimi zaman kiigimsenebilmektedir. Konunun ciddiyetinin altin1 kalin hatlarla
¢izmenin bu nedenle de 6nemi bulunmaktadar.
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2.1.2. Miisterilerin Pazarlik Giicii

Her girisim, mutlaka miusterilerini tanimak, onlarin ihtiyag ve tercihlerini dogru anlamak ve
miusterileriyle saglikli ve uzun doénemli is iligkileri gelistirmek igin gaba gostermek zorundadir.
Herhangi bir is girisiminin uzun dénemde rekabetgi bagarisinin en temel dayanag hi¢ stiphesiz gok
saylda sadik misteriye sahip olmasi olacaktir. Bununla birlikte, ayni tedarikgilerle olan iligkilerde s6z
konusu oldugu gibi, musterilerle olan iligkilerde de asir1 bagimli durumda olmanin 6nemli sakincalar:
mevcuttur.

Bir isletmenin misterileri gesitli nihai tiiketiciler, bagka sirketler, kamu kurumlari, dernek ve siyasi
partiler gibi gok farkli birey ve organizasyon turlerinde olabilir. Ayrica, sirketin Girinlerini nihai
miusterilerine ulastirmak igin birlikte ¢alismak durumunda oldugu toptanci ya da perakendeci benzeri
dagitim kanali elemanlarini da mevcut tartisma kapsaminda muigteri kavrami iginde gérmekte fayda
vardir. De@er zinciri slirecinde igletmenin Urtin ya da hizmetlerini sunmak durumunda oldugu
bitin kisi ya da kurumlar (muigteriler ya da irun musterilere ulagtirmakla yikimla dagitim kanali
unsurlary) sonugta misteri gibi hareket edecekler, irin ya da hizmetlerin yiiksek kalite ve dusiik
fiyatlarla teslimini talep edeceklerdir. iste bu noktada, miisterilerin pazarlik giicii énemli bir faktér
olarak devreye girecektir. Clinkl pazarlik glicti yliksek olan miisteriler kendi arzu ettikleri kosullarda
ve arzu ettikleri fiyatlarla iirin ve hizmetleri satin almak isteyecek, girisimeci igletmeyi ideal olmayan
kosullarda is yapmaya zorlayabileceklerdir.

Girisimciler is slreglerini kurgularken bu konuya da hak ettigi agirlign vermek durumundadir.
Misterilerle iligkilerde fazlasiyla bagimli konumda olmak arzu edilen bir durum degildir. Girigim
stireglerinde bagka alternatifi olmadidi igin ya vazgegilemeyecek derecede énemli bir miisteri oldugu
igin ya da degistirme maliyetleri ¢ok yiiksek olacag: igin bagiml konumda is yapmak durumunda
oldugunuz misterilerin sayisi ¢oksa kisa siirede o musterilerin insafina kalmig bir sekilde iginizi
yurtatmek durumunda kalabilirsiniz. Girigsimi daha da ilerletmeden 6nce pazarda mevcut ve potansiyel
miisteriler yakindan inceleyerek miimkiin oldugunca bagimliliginizi azaltacak ve pazarhk gliclintizi
yuksek tutacak iligkiler gelistirmek, yeni pazarlar belirlerken bu tiir pazarlara yonelmek orta ve uzun
vadede igletmeyi 6nemli sorunlardan uzak tutacak bir yaklasim olacaktuir.

Migteriler nezdinde pazarlik giicti olusturmanin en etkili yollar: arasinda kimsede olmayan, farkhlastirilmig ve ytiksek
kalite igeren iirtinler sunmak, musterilerin tedarikci degistirme maliyetlerini yiikseltecek (onlarin musterileri tarafindan
gugla bir sekilde talep edilen bir marka olmak gibi) girisimlerde bulunmak ya da mugterilerin deger tiretim streglerinde
ve Urlinlerinin kalitesinin ortaya gikarilmasinda gok 6nemli rol oynayan trtinler sunmak gibi yaklasimlar bulunmaktadar.

Uriinlerini dagitim sistemine sokabilmek icin biiyiik zincir perakendecilerle ¢alismak durumunda
olan pek ¢ok girisimeci, bagimliliktan kaynaklanan benzer sorunlari yasamistir. Aylarca 6deme
yapmayan ve bliyiik iskontolar talep eden misteriler pek ¢ok girisimcinin rityalarinin kisa stirede sona
ermesine sebep olabilmektedir. Benzer sorunlar sadece geleneksel dagitim kanallarinda degil en yeni
sistemlerde de ayni prensipler gergevesinde gozlemlenebilmektedir. Akilli telefonlarda kullandigimiz
uygulamalari gelistiren sirketler i¢in diinya pazarindaki musterilere ulagmanin tek yolu birkag buyik
bilisim girketinin elinde tuttugu dagitim sitelerinde yer almaktir. S6z konusu siteler para transferleri
ve tahsilat siiregleri ile ilgili gesitli hizmetler de sunarak deger ¢nerilerini yiiksek seviyeye ¢ikarmaya
Ozen gosteriyor olsa da sonucta uygulama gelistiren biitiin sirketlerin bagimli oldudu igletmeler olarak
faaliyet gostermektedir ve bu sayede satis cirolar: tizerinden ortalama yiizde otuz gibi ¢ok yiiksek
ucretlerle musteri kabul etmektedir. Benzer sekilde, sektor lideri gok biytk firmalara tedarikgilik
yapan ve toplam satig cirolarinin biiytik kismini tek ya da az sayida bu tiir dev girketler tizerinden
gergeklestiren firmalar da esasen asiri bagimlilik durumundadir ve gerektiginde kullanabilecekleri
pazarlik glicinden yoksundur.
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2.1.3. Rakiplerin Giicii ve Rekabetin Siddeti

Her girisim, er veya geg rekabetle miicadele etmek durumunda kalacaktir. Rekabet aslinda firmalarin
6grenme ve uyum saglama kabiliyetlerini artiran ve genel olarak kaliteyi artirma yoéntnde etkide
bulunan bir siirectir. Ancak, rekabetin bu tir olumlu etkilerinin ortaya gikmasi igin saglikh ve adil
slireglerle gergeklesiyor olmasi gerekir. Haksiz rekabetin var oldugu sektorlerde s6z konusu olumlu
etkilerin tam tersine rekabetin yikici etkileri daha gtiglii olabilmektedir. Saglikli rekabet durumunda
dahi girisimciler mevcut rekabet kosullarinda basarili olacak kaynaklara ve ¢érgiitsel yeteneklere sahip
olmadiklarini, baskabir deyisle herhangibir rekabet avantajina sahip olamayacaklarini diisiiniyorlarsa,
girisimden vazgegmeleri ya da girigimlerini avantajli olabilecekleri bir yoénde déntistiirmeleri faydali
olacaktir. Bu nedenlerle, girisimcilerin endiistri analizinin belki de en énemli unsuru olarak rekabetin
niteligini, stireglerini ve siddetini dogru tespit ederek girisim stireglerini bu tespitler dogrultusunda
ilerletmeleri gerekmektedir.

Rekabet stireglerinde 6nemli olan ilke, rakiplere kiyasla belirgin bir sekilde rekabet avantaji konumunda
olabilmektir. Rekabet avantaji konumunun iki énemli unsuru bulunmaktadir. Bunlardan birincisi
hedef alinan miisterilerin géziinde rakiplerden daha yiiksek bir degeri, irtin ve hizmetlerle miisterilere
sunuyor olma geregidir. Misterileriniz sizin sundugunuz tirtin ve/veya hizmetleri rakiplerin trtin ve/
veya hizmetlerine oranla daha kaliteli, daha faydali veya daha az maliyetli olarak degerlendiriyorsa
sizin 6nerinizin degerini daha ylksek olarak algilayacak ve tercihleri de sizin trtin ve hizmetleriniz
lehine gergeklesecektir. Bu durum dogal, olarak bir rekabet avantaji konumunu ortaya ¢ikaracaktir.
Rekabet avantaji konumunun ikinci unsuru ise girigsimin i¢ sliregleri ile Girtin ve/veya hizmetlerinizi
Uretirken operasyonel siireglerinizin etkinligi ile ilgilidir. Ayn1 degeri rakiplerinizden ¢ok daha ucuz
maliyetlerle, ¢gok daha hizli ve esnek stireglerle Gretebilir durumdaysaniz, dogal olarak bir rekabet
avantaji konumunda olursunuz. Rekabet avantaji konumunun her iki unsurunda da rakiplerden iistiin
olmak ¢ok arzu edilen ancak ¢ok da ender gorilen bir durumdur. Girisimciler miimkinse her iki
unsurda da Ustlinligi aramali ancak en az birinde mutlaka rakiplerden daha iyi olmalari gerektigini
de unutmamalidir.

Dolayisiyla, endiistri analizi yapilirken rekabetle ilgili yanitlanmasi gereken sorularin basinda
girisimin rekabet avantaji elde edip edemeyecedi ve hangi unsur cinsinden rekabet avantaji aramasi
gerektigi sorusu gelir. Bunun yaninda “S6z konusu rekabet avantajinin isletmenin rakiplerde var
olmayan ne tir kaynak ve yeteneklerine bagh olarak ortaya gikacagdi, bu durumun sturdurtlebilir olup
olmadid, rakiplerin girisimin rekabet avantaji konumunu ortadan kaldirmak igin neler yapabilecegi
ve onlarin ne tir kaynak ve yeteneklere sahip olduklar1” gibi son derece énemli sorularin bir biitin
halinde yanitlanmasi1 gerekir. Bu sorulara verilecek yanitlar gergevesinde girisimciler rekabet
slireclerini yonetebilir ve gerekli stratejik degerlendirmeleri ortaya koyabilirler. Girisimciler bu
degerlendirmeleri yaparken farkl sektorler igin kritik basar: faktorlerinin de farklilasacagini mutlaka
g6z onune almalidir. Bir sektorde avantaj olusturan bir kaynak ya da yetenegin bagka bir sektorde
fazla bir anlami olmayabilir. Pek ¢ok sektor igin rekabet stireglerinde kazananlar: ve kaybedenleri
belirleyecek her seyden daha énemli kritik basari faktérleri bulunmaktadir. Ornek vermek gerekirse,
mesrubat sektoértiinde kritik bagar: faktorlerinin dagitimda baskin olmak ve giigli bir markaya sahip
olmak oldugunu belirtebiliriz. Bu sektorde rekabetci basari, 6ziinde bu iki temel faktér Gzerinden
gerceklesmektedir. Girisimeciler, sektor analizi yaparken ilgili sektérdeki kritik basar: faktorleri ile
kendi kaynak ve yetenekleri arasindaki uyumu da mutlaka géz éniine almak durumundadir. Rekabet
analizi yapilirken dikkat edilmesi gereken diger 6nemli unsurlar rekabetin siddeti ve rasyonel
(akilcy) prensiplerle igleyip iglemedigidir. Zannedildiginin aksine ig dinyasindaki rekabet strecleri
de kimi zaman akilciliktan uzak siirecglerle igleyebilir. Rasyonel ya da akilci olmayan rekabet anlayis:
kimseye faydas1 olmayan ve sadece rakiplere zarar vermek amagli hamlelerin ortaya kondugu rekabet
anlayisidir. Ben zarar gorsem bile sorun degil, bu hamleyi yaparsam rakiplerim daha gok zarar
gorecek anlayisiyla kararlar aliniyorsa, o sektérdeki rekabet dogal olarak akilciliktan ¢ikacak ve bitiin
rekabetgilerin zarar gordiugu bir sarmala dénilisecektir. Bu tir rekabet ortamlarindan kaginilmas:
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onemlidir. Kaginilmasinda fayda olan bir diger rekabet ortami da ¢ok guigli bir firmanin liderlik ettigi
ve sektordeki diger aktorleri kendi gikarlar: dogrultusunda istedigi gibi yonlendirebildigi rekabet
ortamlaridir. Bu durumda da lider firmaya asir1 bagimlilik konumunda olunacag: igin girigimlerin
arzu edilen basari seviyesine ulagmalari ve basarilarini stirdirilebilir kilmalar: oldukga zor olacaktir.

Rekabetin siddeti ise, mutlaka degerlendirilmesi ve takip edilmesi gereken oOnemli bir basari
faktoridir. Kimse gok siddetli rekabet ortamlarinda is yapmak istemez. Siddetli rekabet ortamlar:
genellikle kalite ve fayda tasarimi odakli olmaktan uzaklasip fiyat indirimleri odakli siireglere
dontigme egilimi gosterir. Ne yazik ki, kimi zaman gesitli faktorlere baglh olarak rekabetin siddetinin
artmasi kaginilmaz olmaktadir. Rekabetin siddeti, belirli bir pazarda rekabet eden firmalarin sayisina
ve bunlarin pazara sunduklar: tiriin ve hizmetlerin birbirlerinden farklilagma derecesine gére énemli
degisikler gosterebilir. Benzer uirtinler sunan ¢ok sayida firmanin bulundugu sektérlerde rekabet,
dogal olarak siddetli olacaktir. Ayni sekilde pazar biyimiuyor ve daha kotiisii stirekli kiigtiliyorsa
ayni zamanda s6z konusu pazardan gikis, mevcut firmalar i¢in zor ve maliyetli stiregler gerektiriyorsa
(cikig bariyerleri yuksekse) rekabetin siddetinin giderek artmasi ve kalite odakli olmaktan ziyade fiyat
diistirme odakli hale gelmesi gok daha olasi olacaktir.

Rekabetin siddeti ile ilgili analizler yapilirken dikkat edilmesi gereken diger faktorler, misterilerin
rakip firma uriinleri arasinda secim yaparken karsi karsiya olduklari degistirme maliyetleri ve
sektordeki isletmelerin maliyet yapisi ile kdr marjlar: gibi géstergelerdir. Eger miigteriler bir firmanin
urtninden digerine gegerken bunu rahatlikla gergeklegtirebiliyor ve herhangi bir maliyete (kurulum,
6grenme, tagima, efor ortaya koyma gibi) katlanmak zorunda kalmiyorsa rekabetin daha siddetli olma
olasilign yluksektir. Keza, sektordeki firmalarin birim sabit maliyetleri birim degisken maliyetlerine
oranla ¢ok yiiksekse rekabetin siddetlenmesi ve fiyat odakli hale gelmesi gene neredeyse kaginilmaz
olmaktadir. Yiksek sabit maliyetlerin kargilanmasi igin her zaman igin daha fazla misteriye ve daha
cok satisa ihtiyag olacaktir bu tiir sektérlerde. Ornegin, otel isletmelerinde sabit maliyetler yiiksektir.
Bir odanin bog kalmas: yerine konuklarla doldurulmasi arasindaki fark: ifade eden degisken maliyetler
ise nispeten ¢ok diisiiktiir. Bu durumda bos kalan her oda 6nemli bir maliyet unsuru olacaktir ve
igletmeler bu odalari doldurmak igin ciddi fiyat indirimlerine razi olabilecektir (gerekirse fiyatlar bir
odanin birim degisken maliyetine kadar indirilebilir; birim degisken maliyetin tizerindeki her fiyat
toplam kara pozitif etkide bulunacaktir). Benzer etkileri olan ama igletmeler igin daha da buayiik zorluk
igeren bir diger durum kar paylarinin gok diigiik oldugu sektérlerde séz konusu olacaktir. Bu tir
sektorlerde de kimse miisterisini kaybetmek istemeyecedi igin, rekabetin ¢ok siddetli ve yikici olmas:i
olasiligi her zaman igin yiiksektir.

Girigsimciler, rekabet analizi yaparken rekabetin mevcut durumdaki niteligini, siddetini ve gelecekte
ortaya gikabilecek rekabet durumlarini en dogru sekilde tespit etmek durumundadir. Bu analizlerin
yapilmadig: ya da eksik/yanlis yuratildigiu durumlarda girigimlerin biyiik sorunlarla karsilagsma
olasiligi ¢ok artmaktadir. Rekabetin gelecekte alabilecedi hal ile ilgili gdz oniine alinmas1 gereken
o6nemli bir faktor de, bir sonraki baslik altinda tartisacagimiz, pazara girebilecek yeni rekabetgilerden
gelebilecek tehditlerdir.

2.1.4. Pazara Girebilecek Yeni Rekabetcilerin Olusturabilecegi Tehditler

Endistri analizleri stirecinde pek ¢ok girisimcinin yaptig: en biyiik hatalardan biri, mevcut durumu
degerlendirmek fakat gelecekte ortaya gikabilecek yeni tehditleri géz ardi etmektir. Ozellikle pazara
sonradan girebilecek yeni rakipler beklenmedik bir anda ¢ok ciddi tehditler olusturabilir. Bu anlamda,
girisimin gergeklesecegdi sektérde pazara giris engellerinin bulunup bulunmadidi, sektorin hangi
yeni firmalara gekici gelebilecedi ve yeni girigler oldugu takdirde bu rakiplerin konumlandirma ve
stratejilerinin neler olabilecedi gibi konular, énem arz eden analiz sorular: olarak ortaya gikmaktadir.

Siddetli rekabet
ortamlar: genellik-
le kalite ve fayda
tasarimi odakli ol-
maktan uzaklasip
fiyat indirimleri
odakli stireglere
doéntisme egilimi
gOsterir.
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Gelisen yeni tek-
nolojilerle pazara
cikabilecek yeni is
modelleri ve Grin-
ler bugtn basarili
bir sekilde pazarda
yer alan herhangi
bir Grint gereksiz
ve anlamsiz
kalabilir.

Buyuyen ve yiiksek karliligi olan sektérler, dogal olarak yeni ve gligli rekabetgiler igin gekici pazarlar
olustururlar. Bu tiir pazarlara yatirim yapan girisimcilerin kosullarin uzun siire ayn: kalmayacaginy,
er ya da geg yeni ve ¢ok guigli rakiplerin pazara girebilecedini mutlaka géz 6niine almalar: gerekir.
Yeni rakiplerin pazara girisini zorlastiracak ya da kolaylastiracak pek ¢ok unsur bu anlamda
degerlendirilerek pazara olasi yeni girisler hakkinda fikirler gelistirilebilir. Ornegin, kimi pazarlarda
rekabetgi olabilmek igin 6lgek ekonomilerine ihtiya¢ vardir. Bu tiir pazarlarda ancak ¢ok yiiksek
miktarla Giretimi ve satisi olan, buyiik firmalar rekabet edebilir. Genellikle sabit maliyetler ¢ok yiitksek
oldugu igin belirli miktarlarin altinda Uiretim ve satis yapan firmalar s6z konusu sabit maliyetleri
yeterince Grin birimine daditamayacaklar ve rekabet edemez durumda olacaklardir. Bu tir pazarlara
sadece blyik firmalardan yeni giris tehdidi olabilir. Benzer bir durum, pazara giris igin ¢ok biiytik
sermaye yatirimlarinin gerektidi sektorler igin de s6z konusudur.

Buytiyen ve yuksek karhilign olan sektérler, dogal olarak yeni ve gtiglii rekabetgiler igin gekici pazarlar olustururlar. Bu tur
pazarlara yatirim yapan girisimeilerin kosullarin uzun stire ayni kalmayacaginy, er ya da geg yeni ve gok gliglii rakiplerin
pazara girebilecedini mutlaka géz 6niine almalar1 gerekir.

Biyik ya da kiigik olsun yeni rakiplerin pazara girisini engelleyebilecek bagka durumlar da soz
konusudur. Sektordeki mevcut rekabetgilerin bagarili uygulamalar ile misterilerle ¢ok gligla iligkiler
kurdugu ve yuksek miusteri sadakati olusturdugu durumlarda yeni rakiplerin girisi dogal olarak zor
olacaktir. Ayni gekilde, misterilerin tedarike¢i dedistirme maliyetlerinin yiksek oldugu veya pazardaki
mevcut firmalarin alternatifi olmayan kritik birtakim kaynaklar: (hammadde kaynaklari, lokasyon ve
benzeri unsurlar) hali hazirda ele gegirdigi durumlarda yeni rakiplerin girigi mimkiin olamayacaktur.
Cogu zaman pazara yeni girmek isteyen firmalar dagitim kanallarinda da kendilerine yer bulmakta
zorluk gekebilirler. Ender goriilen baz: durumlarda ise devletin ya da diger kamu erklerinin getirdigi
kisitlamalar nedeniyle bazi sektorlere yeni girisler miimkiin olamamaktadir. Girisimciler, bu ve benzeri
unsurlar: dogru ve dikkatli bir gsekilde analiz ettikleri takdirde pazara sonradan girme durumu olan
rakiplerden gelecek tehditleri de saglikli degerlendirebilecektir.

2.1.5. Ikame Uriin Ureticilerinin Olugturabilecegi Tehditler

Otobiis ile yolcu tasimaciligi yapan sirketler agisindan en tehlikeli rekabet havayolu ile yolcu tasima
sektériinden gelmektedir. Bu tehdit 6zellikle havayolu sektortiniin fayda/fiyat oraninin, bagka
bir deyisle deger Onerisinin gorece olarak ¢ok daha yiiksek hale geldigi 400 km'den uzun mesafeli
yolculuklarda belirgin sekilde ortaya gikmaktadir. Ayn1 miisteri ihtiyaglarini karsilayan ve benzer
fayda sunan ikame tirtin sektorlerinden gelebilecek rekabet, kimi durumlarda ciddi tehdit olusturabilir.
Havayolu 6rneginde oldugu gibi kimi durumlarda ikame trtin sektorlerinin deger 6nerisi gok daha
avantajli duruma gelmekte ve ciddi bir tehdit olusturabilmektedir.

Gunumuzde girisimcilerin mutlaka goéz o6ntine almasi gereken bir diger risk de hizla gelisen
yeni teknolojiler sonucunda olusacak is modellerinden ve yeni sektorlerden gelebilecek rekabet
tehditleridir. Cogu girisimci teknolojilerin ve misteri tercihlerinin sabit kalacagi varsayimiyla
girisimi baglatma hatasina digsmektedir. Halbuki giniimtzde teknoloji ¢gok hizli degismekte ve sik
sik yeni teknolojiler ortaya gikmaktadir. Ayni sekilde, musterilerin tercihlerinde de beklenmedik
buytk degisiklikler olabilmektedir. Gelisen yeni teknolojilerle pazara gikabilecek yeni is modelleri ve
urtinler, bugiin basarili bir sekilde pazarda yer alan herhangi bir Grtinti gereksiz ve anlamsiz kilabilir.
Endistri analizi yapilirken gelecede yonelik degerlendirmelerde bu tiirden beklenmedik degisimlerin
de mimkin oldugunca goz 6niine alinmasinda biiytk fayda bulunmaktadir.
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2.2. Endiistri Analizleri ve Rekabet Avantaji Elde Edilmesine iligkin Diger Kritik
Konular ve Veri Kaynaklari

Girigsimciler, endiistri analizleri yaparken 6nceki bolimlerde belirtilen hususlara ek olarak pek gok
farkli unsuru da géz 6niine almak durumundadir. Ornegin kimi sektérlerde teknolojik gelisme hizi
gok ylksektir kimilerinde de uzun yillardir ayni teknolojiler kullanilmakta ve yakin gelecekte herhangi
bir degisiklik beklenmiyor olabilir. Kimi sektorlerde her sey ¢cok dinamik ve hizla degisen bir nitelikte
iken bagka sektorlerde uzun yillar devam eden bir duraganlik ve degismezlik s6z konusu olabilir. Kimi
sektorlerde stiregler oldukga dngoriilebilir sekilde ilerlerken kimilerinde ciddi belirsizlikler bulunabilir.
Bu anlamda farklilagan sektorlerin hangilerinin kendileri igin daha uygun olduguna girisimciler kendi
yeteneklerini ve hiinerlerini degerlendirerek karar vermelidir. Benzer sekilde, kimi sektorler Grin
yagam seyrinin erken agamalarinda (giris ve biityiime gibi) kimileri de daha geg agamalarinda (olgunluk
ve kligilme gibi) faaliyet gosteriyor olabilir. Bitlin bu farkl agsamalarda sektérdeki rekabet dinamikleri
de (fiyatlama yaklagimlarindan trin ve Grin gami tasarimlarina ve konumlandirma tercihlerine
kadar) belirgin sekilde dedisecedinden, girisimciler bu farklhiliklar: géz éniine almak durumundadir.
Girisimcilerin daha ig fikrini gelistirirken mutlaka 6grenmeleri gereken bir diger énemli konu da, ilgi
duyduklar: endiistri ile ilgili mevcut mevzuat ve varsa devletin o sektéri diizenleme ve regule etme
tasarruflaridir. Pek ¢ok sektorde girisimcilerin nasil ve ne sekilde faaliyet gosterebilecekleri kamu
yararina kimi zaman ciddi kisitlamalar gergevesinde devlet tarafindan diizenlenmektedir. Bu tiir
kisitlamalar hakkinda eksiksiz bilgi sahibi olunmas: gereklidir.

Sektorler arasinda olusabilecek onemli farkliliklarin bir diger nedeni de talep tarafinda meydana
gelen gelismeler olabilir. Bu cephede goz 6niine alinmasi gereken en énemli unsur misterilerin fiyat
degisimlerine gosterebilecekleri tepki olacaktir. Kimi pazarlarda talebin fiyat esnekligi ¢ok yluksektir;
en ufak fiyat degisiklikleri bile ciddi talep azalmalarina ya da artmalarina sebep olabilir. Kimilerinde
ise Urtnlerin fiyatlar: musterilerin ¢ok da duyarli oldugu konulardan biri degildir. Ayn1 sekilde,
kimi pazarlarda musteri tercihleri de ¢ok degisken ve musgteri bolimleri arasinda ciddi farkliliklar
gosterirken digerlerinde oldukg¢a homojen ve degismeyen nitelikte muisteri tercihleri olugsmus olabilir.

Bu noktaya kadar ortaya koydugumuz tartigmalardan anlasilacag: gibi endistri ve rekabet analizleri
aslinda gok gesitli unsurlar agisindan oldukca detayli ve 6zenli galismalar gerektiren karmasik bir
slregtir. Pek ¢ok girisimci bu bélimde soézi edilen sektor 6zellikleri hakkinda saglikh bilgiler ve
veriler elde etmekte zorlanmaktadir. Esasen sz konusu edilen biitiin unsur ve parametreler ile ilgili
tek elden ulasilabilecek bir veri kaynag: da bulunmamaktadir. Girigsimciler ihtiyag duyduklar: bilgi
ve verilerin bir kismini farkli kaynaklardan derleyerek gelistirmek, bir kismin: ise bizzat kendileri
toplamak durumunda olacaklardir.

Ulkemizde degisik sektorlerin genel durumu ve tarihsel gelisimleri ile ilgili veri ve raporlar pek cok
ticari banka, yatirim bankasi, kamu kurumu gibi kuruluslarca hazirlanmakta ve gerek gevrimici
gerekse gevrimdigi kaynaklarda girisimcilerin erisimine sunulmaktadir. Benzer raporlar yabanci
misyonlarin ticaret atagelerinin bagh oldugu birimlerce de hazirlanmakta ve farkl dillerde erigime
sunulmaktadir. Bunlara ek olarak, Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) de genel ekonomi ve cesitli
sektorlerle ilgili onemli gostergeleri igeren verileri toplamakta ve yayimlamaktadir. Ancak, bitin
bu kaynaklar, yapilar: geredi ¢ok genel nitelikte bilgi ve veriler sunmaktadir. Girigsimcilerin kendi
0zgln pazarlar: ve is stireglerine iligkin ihtiyag duyacaklar: veriler cogu zaman hazir olarak belirli
bir kaynakta bulunmaz. Cogu girisimci, esasen kendi imkénlariyla topladid: veri ve bilgilerle karar ve
stratejilerini belirlemek durumunda kalmaktadar.

Girigimcilerin kendi 6zgun pazarlar: ve is suireglerine iligskin ihtiya¢ duyacaklar: veriler gogu zaman hazir olarak belirli
bir kaynakta bulunmaz. Cogu girisimci, esasen kendi imkanlariyla topladid: veri ve bilgilerle karar ve stratejilerini belir-
lemek durumunda kalmaktadir.
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Is diinyasinda
yasanan rekabet
stireglerinde kimin
kazanacagini ve
kimin kaybedece-
gini belirleyecek
olan nihai karar
verici misteridir.

Girisimcilerin mutlaka yapmasi gereken bir galigma, kendi mikro pazarlarinda miusteriler, rakipler,
tedarikgiler, dagitim kanali elemanlari ve sektor galigsanlari basta olmak tizere gesitli sektor aktorleriyle
uzun ve derinlemesine milakatlar yaparak ilgili pazarin kritik dinamikleri konusunda bilgilenmeye
calismalaridir. Asina olmadig: bir sektdérde basarili olmus az sayida birtakim girisimei varsa eger,
bunlara sans faktorintin 6nemli dl¢glide yardim ettigini rahatlikla iddia edebiliriz. Yeterince bilgi sahibi
olunmayan bir ortamda rekabet etmek gozleri bagl futbol oynamak gibi bir deneyim olacaktir. Bu
nedenle girigsimciler sektor, rekabet ve miigteriler hakkinda giivenilir bilgiler edinmek igin ellerinden
gelen her tlirli cabay: ortaya koymalidir. Bu boéliimde séz konusu pek gok sektor, karakteristigi oldukga
spesifik pazar arastirmalar: sonucunda elde edilebilecek veri ve bilgileri gerektirmektedir. Bu nedenle
girisimeciler gerekli oldugu durumlarda ve finansal kaynaklari el verdigince pazar arastirmalari ile veri
ve bilgi geligtirme alternatifini de yetkin bir gekilde kullanacak birikime sahip olmalidir.

3. TALEBi VE MUSTERILERI ANLAMAK

Is diinyasinda yasanan rekabet siireglerinde kimin kazanacagini ve kimin kaybedecegini belirleyecek
olan nihai karar verici, mugteridir. Misteri hangi firmanin daha yiiksek deger onerisi ile pazarda yer
aldigini degerlendirip tercihlerini ortaya koyar. Bu nedenle girisimciler agisindan musteriler hakkinda
bilgi sahibi olmak ve miigteriyi anlamaktan daha énemli bir konu yoktur. Farkli miisteri profillerinin
belirlenmesi, pazardaki misterilerin tutumsal ve davranigsal tepkilerini temsil ettigi distniilen
gesitli kriterler acisindan farkli bélimlere ayrilmas: ve hedef pazarlarin segimi gibi konular ilerleyen
bolimlerde tartisilacaktir. Bu bolimde ise misterileri daha iyi anlamak ve pazarda olusacak talebi
makul 6lgtilerde tahmin edebilmek i¢in yanitlanmasi gereken sorular ortaya konulmaya galigilacaktir.
Daha 6nce de belirtildigi gibi, herhangi bir girisimin miisterileri birey tiiketiciler olabilecedi gibi gesitli
kurum ve organizasyonlar da olabilir. Birey tliketicilerin satin alma karar siiregleri ve tercihlerinin
olusmas: mekanizmalariyla organizasyonlar arasinda tabii ki farklhiliklar vardir. Organizasyonlar
da kar odakli olmalar: ya da kamu yararina galigmalar: gibi temel farkliliklar bagta olma tizere pek
cok acidan birbirlerinden énemli farkliliklar gosterebilirler. Bu bélimde bu farkhiliklarin detayina
girmek mimkiin olamayacaktir ancak girigsimcilerin pazardaki muigteriyi daha iyi anlayabilmeleri ve
bu dogrultudaki stratejileri daha saglikli gelistirebilmeleri igin bilgi sahibi olmalar: gereken temel
konular tartigilacaktir.

3.1. Miisteriyi Anlama Yoniinde Bes Temel Soru

Misterilerin, "hangi gudilerle satin alma karari verdikleri, karar siirecinin detaylari, tercihlerini nasil
olusturduklary, memnuniyet yargilarini hangi siireglerle ve ne zaman gelistirdiklerini, nasil sadik
misteri haline geldikleri” gibi sorular pazarlama yazininda daha ziyade tiiketici psikolojisi anabasglig:
altinda uzun uzun tartisilan ve mutlaka son derece énem igeren konulardir. Girisimeciler is kurma ve
gelistirme stirecinde bu tur sorularin yanitini er veya ge¢ mutlaka ortaya koymaya galisacaklardir.
Bu bélimde, girisim stirecinin hentiz basinda, hatta is fikri gelistirme agsamasinin dahi basinda yanit
aranmasi gereken ¢ok kritik bes temel soru ortaya konulacaktir.

3.1.1. Uriinleri/Hizmetleri Kimler Satin Aliyor ve Kimler Kullamiyor?

"Bir Urtin ya da hizmet ile ilgili satin alma kararini kimler veriyor, satin alma islemini kimler
gergeklestiriyor ve urtint kimler kullaniyor?” sorulari son derece énemlidir. Satin alma kararim
verenler, hem stirecin yuritilmesini hem de hangi firmalarin ya da markalarin tercih edilecedini
belirleyen kritik kigilerdir. Satin alma islemini gergeklestirenler 6nemlidir ¢iinkii satin alma aninda
ve satin alma noktasinda onlarin kararlar: belirleyicidir. Uriinti kullananlar ise {iriiniin performansi
ile ilgili memnuniyet yargilari gelistirip bir sonraki satin almada hangi markalarin tercih edilecegini
belirlerler. Biitiin bu farkli rolleri ayni kisi tistlenebilecedi gibi her biri farkl bireyler tarafindan da
gergeklestiriliyor olabilir. Endistriyel pazarlardaki sirket ya da farkl tlrdeki organizasyonlardan
olusan musterilerde satin alma slireci ¢ok sayida kisinin ya da departmanin yerine getirmesi gereken
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farkli rollerden olustugu igin, bu sorulara ek olarak satin alma karar siirecini kimlerin baglattig:
ve sliregte kimlerin karar vericiler tizerinde etkili oldugu ya da siireg i¢indeki bilgi akisini kontrol
ederek ortaya gikacak kararlar Gizerinde kimlerin belirleyici oldugu gibi sorular da énemlidir. Bu tir
pazarlarda girisimciler, kritik miisteri gruplarini olusturan organizasyonlari belki de tek tek galisarak
bu sorularin yanitlarini ortaya koymaya galigmalidir.

Benzer durumlar aile ve benzeri gruplar igin alinan Grtan ve hizmetler igin de s6z konusudur. Aile
icinde de ailenin ortak kullanimi igin alinan 6érnegin mobilya, otomobil, sampuan, tatil, vb. tira
urtn ve hizmetlerde karar tizerinde gergekten belirleyici olan aile bireylerinden hangileridir (Anne?
Baba? Cocuklar?) sorusu, bu farkli miigteri gruplarinin hangisi igin nasil bir pazarlama yaklagimi
gelistirilmesi gerektigini belirleyecektir.

3.1.2. Satin Alanlarin Se¢im Kriterleri Neler?

Cogu satin alma karar stirecinde misteriler igin birden fazla alternatif tirtin ya da marka vardir ve
misteriler, bunlar iginden bir tanesini belirli birtakim se¢im kurallari ve kriterleri gergevesinde tercih
ederek satin alma islemini gergeklestireceklerdir. Misteriler tercihlerini belirlerken ister istemez
gesitli kriterler gergevesinde s6z konusu alternatifleri kiyaslayacaklardir. Kullanilan kriterler kimi
zaman fiyat ya da marka gibi genel degerlendirme kriterleri olabilecegi gibi kimi zaman da Grtintin
performansi, sekil 6zellikleri ya da satin alma slirecindeki kolayliklar ile ilgili ¢ok teknik, spesifik
ve detayll 6zellikleri de igerebilir. Ornegin, akilli mobil cihazinizi hangi esaslara gére segtiginiz
soruldugunda; fiyat, marka, incelik, buiytklik, sarj stiresi, ekran kalitesi, fotograf kalitesi, iglemcisi,
menge Ulkesi, veri igleme kapasitesi, hafizasi, satin alma sonrasi hizmetlerin kalitesi vb. seklinde gok
sayida kriter akla gelebilir. Cogu miisteri bu kriterlerin hepsini olmasa da indirgenmis bir alt kiimesini
kullanarak nihai tercihini olugturacaktir. Pazardaki musterilerin alternatif tirtinler arasinda segim
yaparken "Bu kriterlerin hangilerini kullaniyorlar ve kullandiklar: farklh kriterlerin her birine ne kadar
agirlik vererek nihai tercihlerini olusturuyorlar?” sorusu, biitin girisimcilerin mutlaka yanitlamas:
gereken ¢ok onemli stratejik bir parametredir. Biitiin musteriler ayni kriterler ile karar vermezler,
ancak benzer kriter setleri ile karar veren musteri gruplarinin (segmentlerinin) tespit edilerek bunlara
uygun pazarlama yaklasimlarinin geligtirilmesi énemlidir.

Pek ¢cok girisimcimiisterilerininkarar kriterleriileilgilibir soruylakarsilastigindakolayciligaka¢gmakta
ve sadece fiyat faktoriiniin énemli oldugunu soyleyebilmektedir. Bu girisimcilerin anlamas: gereken,
misterilerin fiyat kriterine ek olarak hangi diger ozellikleri géz 6ntine aldiklar: tespit edilebilirse
girisimlerinin basarisi agisindan ¢ok belirgin birtakim farkl yaklagimlarin geligtirebilecedi gergegidir.

3.1.3. Miigteriler Uriinleri/Hizmetleri Ne Zaman Aliyor ve Ne Zaman Kullamiyor?

Misterilerin trtinleri ya da hizmetleri ne zaman satin aldiklar: sorusu agirlikli olarak yilin hangi
ayy, ayin kaginci haftasi, haftanin hangi gint, ginin hangi saati seklinde yanitlanabilecedi gibi,
kullanim zamanina ya da ihtiyacin ortaya gikma zamanina bagl olarak da yanitlanabilir. Ornegdin
deterjan ureten bir firma bu soruyu genellikle hafta sonlar: veya mevcut deterjanlar: bitmeden
ortalama iki yikama 6nce seklinde yanitlayabilir. Siber giivenlik hizmetleri sunan bir girisimci ayn
soruyu en az U¢ defa siber saldiriya ugradiktan sonra seklinde yanitlarken, endiistriyel pazarlarda
makine bakimi igin sarf malzemeleri satan bir firma dizenli olarak her hafta basinda seklinde ve
bir havayolu sirketi genellikle yolculugu gergeklestirmeden bir hafta énce seklinde yanit verebilir.
Bu soruya verilecek dogru ve yerinde yanitlar, dogal olarak girisimin musterilere ne zaman ve nasil
yaklagmasinmi gerektigini belirleyecektir. Ayni sekilde, Giriintin veya hizmetin satin alma sonrasi ne
zaman kullanildi§i da énemlidir. Uriiniin kullanilmadan énce ne kadar bekledigi performansini ya
da kalite ozelliklerini ciddi derecede etkileyebilir. Girisimciler, bu konuda bilgi sahibi olduklarinda
urtinlerini bekleme siiresini goz 6niine alarak tasarlayacak ve tireteceklerdir.
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3.1.4. Miisteriler Uriinleri/Hizmetleri Nereden ve Nasil Satin Aliyor?

Guniimizde misterilerin ayni1 Grin ve hizmete ulasabilecekleri bir kismi gevrimigi bir kism
gevrimdisi nitelikte gok sayida dagitim kanali ve satin alma noktas: alternatifi bulunmaktadir. Ayni
iriin firmanin Internet sitesinden, telefon siparigiyle herhangi bir iirtin saglayicidan, geleneksel
perakendecilerden, kurumsal perakende zincirlerinden, sosyal medya platformlarindan ya da Internet
uzerinden ticaret yapan firmalardan tedarik edilebilir. Miisteriler kimi {irtin tiirlerinde Girtine ulagmak
icin ciddi derecede bir efor ortaya koymaya razi olabilmektedir ancak pek ¢ok diger trtin tirinde de
hizli ve kolay erisim, ¢ok kritik bir segim kriteri haline gelebilmektedir. Pazardaki mevcut ve potansiyel
misterilerin girisimin Grtin ve hizmetlerine hangi kanallar aracilifiyla ulastiklar: ve ulasmay: arzu
ettikleri sorusu bu anlamda 6nem arz etmektedir. Ayrica, pek ¢ok miisterinin nihai kararini satin
alma noktasinda (6rnedin bir stipermarkette veya bayide) verdigi ya da satin alma noktasinda kararini
degistirebildigi goz oniine alindiginda, satin alma isleminin nerede gergeklestirildigini bilmek o anda
misterilere ulasabilmek ve etkilemek i¢in de 6nemli olacaktir.

3.1.5. Miigteriler Uriinleri/Hizmetleri Neden Satin Aliyor ve Nasil Kullaniyor?

Ayni Urtintn ¢ok farkli sekillerde kullanimi mimkindar. Eski tip merdaneli gamagir makinelerinin
kirsal kesimde ¢ok yogun talebi oldugunu fark eden bir firma biraz arastiricinca makinelerinin
tereyagi yapimi i¢in kullanildigini sagirarak fark etmisti bir zamanlar. "Misteriler bir tirinii gergekten
hangi saiklerle satin almaktadir ve nasil kullanmaktadir?” sorusu, mutlaka yanitlanmasi gereken bir
sorudur. Aksi takdirde ¢ok ciddi pazarlama hatalar1 yapilabilir. Uriiniin nasil kullanildig: higbir seyi
etkilemese bile onun kullanilabilirlik émrant, yani dayanikliliini belirleyecektir.

Misterilerin bir irtint hangi amagla kullandiklar: ayni zamanda o irtiniin onlar igin énemini de
kestirmek agisindan kritik bir meseledir. Ornegin, bir iiriin endiistriyel pazarlarda kimi miisterilerin
nihai Grinintn kalitesini ve performansini etkileyen kritik bir girdi iken bagka miisterilerde o
derece kritik anlami olmayan siradan bir sarf malzemesi olarak kullaniliyor olabilir. Bu iki farkl
misteri grubu dogal olarak Grine gok degisik sekilde yaklasacaktir. Ayni sekilde, gida sektorindeki
bir Grintin anlamyi, Grini bebeklerini beslemek i¢in kullanan bir anne ile okulda aburcubur seklinde
karnini doyuran bir 6grenci igin son derece farkl olacaktir. Esasen, pazarlama siiregleri agisindan
gerek satin alma gerekse tiiketim/kullanim riskleri ¢ok yiiksek olan uirtinler ile fazla risk icermeyen
Urlinler arasinda ¢ok derin farkliliklar bulunmaktadir. Miisteriler, bu iki farkh Giriin grubu arasinda
karar verme agamasinda ve kullanim sirasinda ¢ok farkh giidiiler ve davranis egilimleriyle hareket
etmektedir. Girigimciler, bu nedenlerle Griinlerinin hedef pazarlardaki musteriler tarafindan neden
ve nasil kullandigini bilmek ve anlamak durumundadar.

Basarisi1z Restoranlar

Ulkemizde her yil binlerce restoran ve lokanta benzeri isletme agiliyor. Bunlarin biiyiik bir
kismi ne yazik ki agildiktan kisa bir slire sonra, ¢ogu ilk yilin1 dahi dolduramadan, basarisiz
oluyor ve kapatiliyor. Bu igletmelerin kurulus maliyetleri dahi karsilanmadan faaliyetlerine
son vermek durumunda olmalar1 ig sahibi girisimciler agisindan da buyiik bir hiisran oluyor ve
girisimcilerin girisim enerjileri de ortadan kalkiyor. Ote yandan, ayni sektérde ¢ok basarili olan
ve kisa stirede ulusal boyutta restoran zincirlerine déntisen girisimler de var. Bu buytiik fark
nasil ve neden ortaya gikiyor?

Bagarisiz olan igletmelerin genel yapilar: incelendiginde girisim felsefesi olarak fazlasiyla
maliyet odakli bakis agisiyla faaliyetlerini yuruttiklerini ve girisimin en énemli unsuru olan
misteriyi ve miisteri tercihlerini yeterince goz éniine almadan is modellerini kurguladiklarini
soylemek oldukga mumkin. Sonug olarak hepsi birbirine benzeyen, anlamli farkliliklar
icermeyen ve musteriye deger yaratmaktansa mimkin oldugunca maliyetleri kisarak ayakta
kalmaya galisan bir girisim yapisi ortaya gikiyor. Béyle olunca da basarisizlik kaginilmaz oluyor.
>>>
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Bu sektorde, hangi segmente ait olursa olsun aslinda bitiin miisteri gruplarinin baslica satin
alma kriteri olarak kullandid:i en temel unsurlar; (1) rahat ve huzurlu bir yemek yeme deneyimi,
(2) lezzetli ve kaliteli yemekler yeme deneyimi olarak siralanabilir. Bu olumlu deneyimler bir
de uygun fiyatlarla sunuluyorsa tekrar eden musteri talebi ¢gogu zaman kendiliginden ortaya
cikiyor. Tabii ki hedef alinan musteri kitlesine gore “rahat ve huzurlu” yemek yeme deneyiminin
tanimi ya da ne tiir fiyatlarin “uygun” olacag degisebiliyor. Iste bu konularda miisterilerini iyi
analiz eden ve is stireglerini de misteri tercihleri dogrultusunda kurgulayabilen igletmeler kisa
stirede blyik basarilar elde edebiliyor. Misteriyi odaga koymaktan kaginan binlerce igletme ise
ya zar zor ayakta durabiliyor ya da kisa stirede ortadan kalkiyor.

3.2, Talep Tahmini

Girigsimciler igin iriin ve hizmetlerine olacak talebi énceden kestirmek, pek ¢ok belirsizligi ortadan
kaldiracagi ve etkili planlamay: mimkiin kilacagi igin gok 6nemlidir. Ancak gogu zaman 6zellikle kiigiik
girisimciler i¢in bu konuda saglikli verilere ulagmak ve dogru istatistiksel modellemelerle gelecekte
olusacak talebi makul bir hata pay: ile kestirmek mimkiin olamamaktadir. Buyiik sirketler, gesitli
arastirma firmalarinin bu konudaki hizmetlerini satin alarak gerek pazar paylar: gerekse tirtinlerine
karsi olusacak talep hakkinda bilgi sahibi olabilirken pek gok kiigiik girisimei bu imkanlar olmadan is
kararlarini vermek ve yuirtitmek durumunda kalabilmektedir.

Talep tahmininde esas olan 6nce girisimin ulasabilecedi maksimum cografi pazar alanini belirlemek ve
sonrasinda bu alandaki toplam miisteri sayisini ve bunlarin ortalama tiiketimini ortaya koymaktir. Bu
sekilde s6z konusu iiriin grubu ile ilgili potansiyel pazar belirlenmis olacaktir. Ornegin, dis hekimlerine
tedavi sirasinda kullanacaklar: cihaz ve malzemeler satiyorsaniz, Turkiye'deki toplam dig hekimi ve
dis klinigi say1sini, bunlarin ortalama titketimini ve bélge/sehir bazinda kirilimlarini bilmek istersiniz.
Toplam miuisteri sayisi, misterilerden o trtin grubu igin belirli bir zamanda beklenen ortalama
harcama miktar: ile garpilarak potansiyel pazar parasal anlamda da ifade edilebilir. Girigimci, daha
sonra sz konusu potansiyel pazarin ne kadarini hedefleyecedini belirler ve gerek mevcut gerekse
olasi rakiplerini ve ekonomideki beklentileri de goz 6énline alarak bu hedef pazardan alabilecedi pay:
ve dolayisiyla kendi Girtinlerine olan toplam talebi belirlemeye galigir.

Kimi {irtin tirlerinde gegmis talep verilerine ulasmak miimkiindiir. Ornegin otomobil ya da mobil
cep telefonlar1 gibi kayit zorunlulugu olan trinlerde her firmanin gegmis satis verileri, detayh
olarak agik veri geklinde ulasilabilir durumdadir. Gegmis talep verilerinin ulasilabilir oldugu bu tir
sektorlerde gelecege yonelik talep tahminleri gesitli zaman serisi/trend analizleri ya da gelismis
istatistiksel yontemler kullanilarak yapilabilir. Bu tiir analizlerin genel sorunu biiyik ¢ogunlugunun
gecmis talebi olusturan kosullarin ve faktorlerin degismeyecedi varsayimina dayanarak kestirimlerini
gergeklestiriyor olmasidir. Bu anlamda, bu tir analizler talep tahmini agisindan gogu zaman oldukga
guvenilir sonuglar ortaya gikarsa da bu verileri kullanirken eger ortaya gikan yeni kosullar varsa
bunlarin olasi etkisini de géz 6ntine almak gerektigi unutulmamalidir.

Kendi trin grubunuzda talep verisi bulunmasa da ilintili Grtin gruplarinda olusan talep verisi
erisilebilir ise bu veriyi kullanarak {iriniintize talebi, benzer yéntemlerle tahmin edebilirsiniz. Ornegin,
cep telefonu kilifi ya da koruyucusu Giretmeyi planliyorsaniz, bu trtinlerin satig miktarlar: konusunda
higbir veri bulunmasa da Tirkiye'deki toplam cep telefonu sayisi ve her yil satilan yeni telefon sayisi
rahatlikla ulasilabilir bir veri olacaktir.

Peki talep konusunda higbir veri yoksa ne yapilabilir? Daha énce de belirtildigi gibi herhangi bir tirtine
kars: olusabilecek talebi tahmin edebilecek yontemler kullanan pek ¢ok pazar arastirmas: sirketi
bulunmaktadir. Ancak, gogu yeni girisimcinin bu sirketlerin hizmetlerinden faydalanacak kaynaklari

Talep tahmininde
esas olan 6nce giri-
simin ulasabilecedi
maksimum cografi
pazar alaninini
belirlemek ve
sonrasinda bu
alandaki toplam
musteri sayisini ve
bunlarin ortalama
tiiketimini ortaya
koymaktir.
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bulunmamaktadir. Girisimciler, bu tir durumlarda kendi verilerini olugturma yoluna gidebilirler.
Talebin ne yénde olacagina dair en yetkin bilgi sahibi insanlar, sonugta misterilerin kendisidir.
Girisimciler potansiyel miigterilerle gorigerek séz konusu triunle ilgili satin alma niyetlerini 6lgmeyi
deneyebilirler. Bu sekilde, potansiyel pazarda olusabilecek toplam talep ve girisimcinin buradan
alabilecedi pay: kestirebilmek mumkiin olabilir. Migterilerle gorismek mimkin olmazsa sektor
uzmanlari, o sektordeki satig elemanlar: ve/veya dagitim kanali elemanlarinin gériistine bagvurarak
da benzer verileri iretmek mmkiin olabilir. S6z konusu goriis edinme siiregleri, kargilikli miilakatlar
veya odak grubu tartigmalar: seklinde olabilir. Bu konuda en gvenilir yontemlerden biri de genis bir
kitleye talep tahminlerinin sorulmasini, elde edilen genel sonuglarin ayni kitleye bildirilerek yeniden
goruslerinin sorulmasini ve bu agsamalarin genel bir géris birligi ortaya gikana kadar tekrar tekrar
stirdirilmesini igeren Delphi Yontemi olacaktir.

Talep tahmini konusunda en gvenilir yéntemlerden biri de genis bir kitleye talep tahminlerinin sorulmasini, elde edilen
genel sonuglarin ayni kitleye bildirilerek yeniden goriislerinin sorulmasini ve bu agamalarin genel bir goriis birligi ortaya
¢ikana kadar tekrar tekrar stirdurilmesini igeren Delphi Yontemi olacaktir.

Girisimciler imkanlar: el verdigi ol¢lide pazar testleri gergeklestirerek de trtinlerine kars: olusacak
talep ve daha pek ¢ok parametre ile ilgili bilgi ve veri tGiretebilirler. Pazar testleri, irtintin genis pazari
temsil eden kiguk bir alanda (6rnedin bir sipermarkette ya da kiigiik bir cografi bolgedeki biitin
marketlerde) deneme amagli olarak pazara sunulmasi ve mugteriler bagta olmak tizere biitiin pazar
aktorlerinin tepkilerinin gézlenmesi esasina dayanan, deneysel aragtirma galigmalaridir. Pek ¢ok farkl
pazar testi slireci, tiirti ve yontemi bulunmaktadir ve her biri girisimciler agisindan talep tahmini
konusunda faydali bilgiler iretebilir. Talep tahmini konusunda en sorunlu irtnler yeni Griinlerdir.
Daha ¢nce pazarda bulunmayan bir dirtin ile ilgili talep tahmininde bulunmak, dogal olarak g¢ok
zordur. Benzer teknolojileri kullanan, benzer misteri gruplarina hitap eden ya da benzer ihtiyaglar:
karsilayan ge¢miste pazara sunulmus yeni Urinlere karsi gozlemlenmis olan talep bu noktada
yardimci olabilir. Bu tiir benzer irtinlerin gegmis satiglari, farkli miisteri gruplar: arasinda yeniligin
yayilim ve kabul hizi gibi ge¢mis gézlemler, eldeki yeni iirtin igin de 151k tutucu olabilir. Bu konuda
basit kestirimlerden gelismis matematiksel modellemelere kadar kullanilabilecek gesitli kestirim
yontemleri bulunmaktadir. Sorun yontemden ¢ok, ilgili verilere ulagmakta ortaya ¢ikmaktadair.

Sonug olarak, talep tahmini girisimciler igin son derece 6nemli bir konu olmakla birlikte, eldeki
yontemler ve kullanilabilecek veriler cogu zaman kisith olabilmektedir. Bu tir durumlarda birden
fazla yontemle talebi tahmin etmeye galismak ve bunlar arasindaki tutarlilidn takip ederek nispeten
daha giivenilir talep kestirimlerine ulasmaya ¢alismak, en akilli yaklasim olacaktir.

OZET

Biitlin is girisimlerinin kisa, orta ve uzun vadede basarisini belirleyecek en 6nemli unsurlarin basinda
girisimin kars1 karsiya kalacag: yakin ve uzak gevre kosullar: gelir. Ozellikle girigsimin genis gevresini
olusturan ekonomik, sosyal ve politik gevre kosullar: ile ilgili beklentiler ve bunlarda meydana
gelebilecek 6nemli degisimler girisimin talep, maliyetler ve karlilikla ilgili stireglerde olumlu ya da
olumsuz gok 6nemli etkilerde bulunabilir. Girisimin gergeklestigi ekonomik ortam en basta pazara
sunulacak Urtin ve hizmetlere olan talebi etkileyecektir. Talep, herhangi bir girisimin satis yaparak
gelir elde edebilmesi ve ayakta kalabilmesi igin en énemli unsurdur. Bir tilkenin ekonomisinde olusan
kosullar ayni zamanda o tilkedeki girigimlerin ve firmalarin kaynak maliyetleri izerinde de gok 6nemli
etkilerde bulunur. Ekonomideki gelismelere bagli olarak mamil, yar1 mamiil, hammadde, makine,
enerji, is giicli ve finansman maliyetleri basta olmak tizere girisimin biitiin stiregleri ile yrutilebilmesi
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igin gerekli olan kaynaklarin maliyetleri 6nemli degisimler gostererek, kimi zaman iflasa kadar giden
sonuglar ortaya ¢ikarabilir. Son olarak, ekonomik kosullardaki degisimler, girisimler i¢in ayni zamanda
kaynaklarin erigilebilirligi ve rahat kullanimi agisindan da belirleyici olabilir.

Girigimciler, girisim streclerini baglatmadan 6nce ve esasen, girigim siirecinin biitiin agamalarinda
iginde bulunduklar: endistriyi, rekabeti, hedef aldiklari pazarlari ve en 6énemlisi pazardaki mevcut
ve potansiyel musgterileri yakindan takip etmek, analiz etmek ve bulgular gercevesinde rekabetci
konumlarinisiirekliolarakadapte etmek durumundadir. Endiistrinin Beg Faktor Analizibubakigagisiyla
yola gikar ve igletmelerin faaliyetlerini gergeklestirirken, teknik ifadesiyle deder tiretim siireglerinde,
s6z konusu farkli endiistri aktorleriyle iligkilerinin niteliklerine odaklanarak endtstrideki is yapma
ve rekabet kogullarini ortaya koymaya galigir. Bu anlamda odaklanilan beg kritik endiistri aktori (1)
Miisteriler, (2) Rakipler, (3) Tedarikgiler, (4) Ikame tiriinlerin {ireticileri ve (5) Pazara girebilecek yeni
firmalar olarak ortaya gikmaktadir.

Is diinyasinda yasanan rekabet siireclerinde kimin kazanacagini ve kimin kaybedecegini belirleyecek
olan nihai karar verici, misteridir. Misteri hangi firmanin daha yiiksek deger onerisi ile pazarda yer
aldigini degerlendirip tercihlerini ortaya koyar. Bu nedenle girisimciler agisindan musgteriler hakkinda
bilgi sahibi olmak ve miusteriyi anlamaktan daha Oonemli bir konu yoktur. Miusterilerin, "hangi
gudillerle satin alma karar:1 verdikleri, karar siirecinin detaylari, tercihlerini nasil olusturduklar:,
memnuniyet yargilarini hangi stireglerle ve ne zaman gelistirdiklerini, nasil sadik misteri haline
geldikleri” gibi sorular cevap verilmesi gerekli sorular olarak dikkat gekmektedir. Girigimciler igin
urln ve hizmetlerine olacak talebi énceden kestirmek, pek ¢ok belirsizligi ortadan kaldiracad: ve
etkili planlamayr mimkan kilacad igin ¢ok 6nemlidir. Talep tahmininde esas olan 6nce girigimin
ulasabilecegi maksimum cografi pazar alanini belirlemek ve sonrasinda bu alandaki toplam miisteri
sayisini ve bunlarin ortalama tiiketimini ortaya koymaktir

KENDIiMizi SINAYALIM

1. Ekonomik kosullarin ig girisimlerinin basaris1 iizerindeki etkisi asagidaki hangi siireglerle
ilgilidir?

a. Hammadde maliyetleri

b. Talep miktar1

c. Mugterilerde fiyat duyarlilidn

d. Kredi ve benzer kaynaklara ulagimda kisitlar
e. Hepsi

2. Yiiksek d6viz kurlari ile ilgili olarak hangi ifade yanhstir?

a. D6viz izerinden satis yapan sektorler ilk agsamada olumlu etkilenir.
b. D6viz borcu olan isletmeler sikinti yasar.

c. Girdileri doviz izerinden olan sektorler olumsuz etkilenir.

d. Ithalat artis egilimi gésterir.

e. Ihracat artis egilimi gosterir.
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Rekabetle ilgili hangi ifade yanligtir?

a. Oziinde bir 6grenme siirecidir.

b. Daha yiiksek misteri degeri sunan firmalar avantajlidir.

c. Daha etkin operasyonel stiregleri olan firmalar avantajlidir.

d. En 6nemlisi siirdiiriilebilir avantalara sahip olmaktur.

e. Firsatgl ve uyanik davranan girigsimciler her zaman kazanirlar.

Endiistri analizinde hangisi bes 6nemli analiz unsurundan biri degildir?

a. Galigsanlar

b. Rakipler

c. Tedarikgiler

d. Mugteriler

e. Dagitim kanali elemanlar:

Hangisi miigteriler nezdinde pazarlik giiciinii artirabilir?

a. Emsali olmayan tirtinler sunmak

b. Yiksek kaliteli tirtinler sunmak.

c. Misterilerin tedarik¢i degistirme maliyetlerini artirmak.

d. Misterilerin rekabet giicinii artiracak tirtin ve hizmetler sunmak.
e. Hepsi.

Sektorler arasi farklar incelenirken hangileri daha 6nemlidir?

a. Beklenen teknolojik ilerlemeler.
b. Sektériin ortalama stok miktar:
c. Misterilerin fiyat duyarhliklari.
d. Sektorin faaliyet dis1 karlar:
e.avec.

Girigsimciler igin en az giivenilir veri kaynag: hangisi olacaktir?

a. Ozgiin pazar aragtirmalari.

b. Bankalarin sektor raporlari.

c. Sektor aktorleriyle yapilan gortigsmeler.

d. Diger firmalarin yaptirdiklar: pazar aragtirmalari.
e. Mugterilerle yapilan goriismeler.

Hangisi giivenilir talep tahmini i¢in yanlig bir yaklagimdir?

a. Toplam miisteri sayisi tespit edilmelidir.

b. Gegmis talep verileri hicbir sekilde dikkate alinmamalidir.
c. Benzer uirtinlerin talepleri dikkate alinabilir.

d. Istatistiksel tahmin yéntemlerine bagvurulabilir.

e. Sektoér uzmanlarinin gorislerine bagvurulabilir.
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9. Hangisi miisteriyi anlama yéniinde en 6nemli beg temel sorudan biri degildir?

a. Kim satin aliyor, kim kullaniyor?

b. Bagka neler aliyorlar?

c. Segim kriterleri neler?

d. Ne zaman satin aliyorlar, ne zaman kullaniyorlar?
e. Nereden ve nasil satin aliyorlar?

10. Hangi sektoér doéviz kurlarindaki artigtan nispeten olumlu etkilenebilir?

a. Otomotiv
b. Havacilik
c. Turizm
d. Gida

e. Insaat

Kendimizi Sinayalim Cevap Anahtari

1. e Cevabiniz yanlis ise, "Ekonomik Kosullar ve Girigim Siiregleri” konusunu yeniden goézden
gegiriniz.

2. d Cevabiniz yanlis ise, "Ekonomik Kosullar ve Girigim Siiregleri” konusunu yeniden gozden
gegiriniz.

3. e Cevabiniz yanlig ise, "Endiistri (Sektor) Kogullar, Rekabet Analizi ve Girigime Etkileri”
konusunu yeniden gozden gegiriniz.

4. a Cevabiniz yanlis ise, "Endustri (Sektor) Kogullar, Rekabet Analizi ve Girigime Etkileri’
konusunu yeniden gozden gegiriniz.

5. e Cevabinz yanlg ise, “Endustri (Sektor) Kogullar, Rekabet Analizi ve Girisime Etkileri”
konusunu yeniden gozden gegiriniz.

1

6. e Cevabiniz yanlig ise, "Endiistri (Sektor) Kogullar, Rekabet Analizi ve Girigime Etkileri”
konusunu yeniden gozden gegiriniz.

7. d Cevabiniz yanlig ise, “Talebi ve Miisterileri Anlamak” konusunu yeniden goézden gegiriniz.

8. b Cevabiniz yanlis ise, "Talebi ve Miisterileri Anlamak” konusunu yeniden gézden gegiriniz.

9. b Cevabiniz yanlis ise, “Talebi ve Miigterileri Anlamak” konusunu yeniden gozden gegiriniz.

10. ¢ Cevabiniz yanlis ise, "Talebi ve Miisterileri Anlamak” konusunu yeniden gézden gegiriniz.
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Amaclar

Is fikirlerinin hayata gegirilmesinden énce hangi yasal yapinin tercih edilmesi gerektigi, tercihi
etkileyecek faktorlerin neler oldugu, girisimcileri ile kuracaklari tegebbiisiin kisiliklerinin
birbirlerinden farkli oldugu konularinda ve tesebblsler vyerine girisimciler sorumlu
tutulabileceginden sirket tirtintin segilmesi konusunda yol gosterici olmak.

Bu boliim sonunda okuyucular

« Isletme (ticari isletme ve esnaf isletmesi), esnaf, tacir ve sirket kavramlarinin kapsams,

« Isletmelerin kurulmasj, isletilmesi ve sona ermesi siireclerinin yénetimi,

« Girisimcilerin, ortaklarin, pay sahiplerinin ve sirketlerin haklari ve sorumluluklari,

« Cek ve senet kavramlarinin kapsamlari, diizenlenmeleri ve dogurdugu haklar ve sorumluluklar,
« Sozlesme serbestisi ve bu serbestinin kullanilmasi, taraflarinin haklari ve borglars,

« Mallar1 ve hizmetleri birbirinden ayiran markalarin vermis oldugu haklar,

« Is saghig ve glivenligi

konularinda 6n bilgi sahibi olacak.

Anahtar Kavramlar

« Esnaf, tacir, sirket tirleri « Haklar ve sorumluluklar
« Ise baglama « Cek ve bono
« Sermaye + Sozlesme

« Yonetim ve temsil « Rekabet-haksiz rekabet



Hukuki Altyap1

1. ISE BASLARKEN

Isletme bilimi agisindan girisimci olarak adlandirilan kisi, hukukta; esnaf, sanatkar, tacir, tiiccar,
miitesebbis gibi farkl farkli adlarla anilir. Bu kisiler; Anayasamizin 48. maddesinde "herkes” olarak
gegen, tesebbiis kurma hakkina sahip olan kisilerdir. Bu kisiler, igsletmeyi kismen dahi kendi adlarina
isletirlerse tacir ve esnaf gibi statiilere sahip olurlar. isletmeyi kuracaklar: ortaklik veya sirket aracilig
ile isletirlerse ortak veya paydas/hissedar statiisiine sahip olurlar.

Soz konusu her bir stati birbirinden farkl haklarin dogmasina ve sorumluluklarin tstlenilmesine
neden olur. Kurulacak igletmenin éngorilen yillik ig hacmive faaliyet konusu gibi etmenler, girigimcinin
hukuki statistint (sahip olacag: sifati) ve bu statiiniin sahip oldugu haklar: ve sorumluluklar: 6nemli
Olctide etkiler. Kimi zaman girigsimcinin mal varligi, kuracagi sirketin mal varliindan ayridir. Girisimci
ve kuracaklar: sirket, ayr1 ayr1 haklara ve sorumluluklara sahip olabilir.

Hak ile sorumluluk ikiz kardes gibidir. Girisimeci; kendisinin ve kuracag: tesebbiisiin sahip olabilecegi
haklari ve tistlenecegi sorumluluklar: dikkate alarak, tesebbiistin hukuki statiisiinii belirlemelidir. Bir
tesebbus (ticari igletme veya esnaf igletmesi) gergek kisiler veya tizel kigiler tarafindan igletilebilir.
Gergek kigiler tarafindan isletilecekse girisimci; esnaf, sanatkar veya tacir unvanini kullanma hakkina
sahip olur, sorumluluklarina katlanir. Sayet tacir ise ticaret, sanayi veya deniz ticaret siciline; esnaf
ise esnaf ve sanatkarlar siciline tescil olunur. Tescilin ardindan ilgili odaya kaydedilir. Tuizel kigiler ya
ortaklik olarak ya da sirket olarak ticari isletme isletebilirler. Ilgili ticaret, sanayi veya deniz ticaret
odasina kaydolurlar.

Faaliyet konusu, yillik ig hacmi ile esnafin, tacirin veya sirket pay sahibinin haklari, sorumluluklar:
ile sirketin haklari ve sorumluluklar: gibi unsurlar, kurulacak tesebblisin hukuki statlisiniin
belirlenmesinde etkilidir. Bankacilik, sigortacilik gibi belirli faaliyetler esnaflar, sanatkarlar, gercek
kisi tacirler tarafindan yapilamayacag: gibi, her ortaklik veya sirket tarafindan da yapilamaz. Sadece
ruhsat almis anonim sirket veya kooperatifler tarafindan yapilabilir. Ekonomik faaliyetini sermayesi
ile birlikte bedeni galismasina dayandiran ve kazanci tacir veya sanayici niteligini kazandiracak
miktarda olanlar, esnaf igletmesi igletemez, ticari igletme igletebilirler. Sirket ortadi/pay sahibi olmak,
ortagin biitin mal varligiyla sorumlu olunmasini veya sadece kurulacak olan sirkete koymay: taahhtt
ettigi sermaye miktari ile sinirli sorumlu olmasi sonucunu dogurabilir.

1.1. Esnaf-Tacir Ayrimi

Esnaf ve bunlarin islettigi esnaf isletmesi ile tacir ve bunlarin islettigi ticari isletme kavramlarinin
hukuki kapsamlary, giinlik dilde kullanilandan farkhidir. Bununla birlikte; kavramlarin hukuki
tanimlarinda ortak yénler de bulunmaktadir. Ornegin 6102 sayili Tiirk Ticaret Kanunu'nun 11(1).
maddesinde ticari igletme “esnaf igletmesi i¢in 6ngoérilen sinir1 agan diizeyde gelir saglamay: hedef
tutan faaliyetlerin devamli ve bagimsiz sekilde yurutuldiugt isletmedir.” seklinde tanmimlanirken, ayni
Kanun'un 15(1). maddesi ile 5362 sayili Esnaf ve Sanatkéarlar Meslek Kuruluglar: Kanunu'nun 3(a).
maddesinde esnaf; ".., ekonomik faaliyetini sermayesi ile birlikte bedeni ¢alismasina dayandiran ve
kazanci tacir veya sanayici niteligini kazandirmayacak miktarda olan, ...." seklinde tanimlanmaktadir.
Dolayisiyla bir kisinin esnaf mi, yoksa tacir mi oldugunun belirlenmesinde elde etmesi 6ngoériilen
gelir miktar1 belirleyicidir. Ticari igletme ile esnaf igletmesi arasindaki simir, Cumhurbagkanhg:
Kararnamesi ile belirlenir. Esnaflar gelir vergisinden muaf olabilir, ticari defter tutmak zorunda
olmayabilir, tacirler vergiden muaf olamaz, defter tutmak zorundadirlar (193 sayili Gelir Vergisi Kanunu
m. 9, 213 say1l Vergi Usul Kanunu m. 173). Defter tutma zorunlulugu beraberinde muhasebeciye ticret
6deme kiilfetini getirir. Defter tutma, beyanname diizenleme, kurulug iglemleri, vergi ve SGK (Sosyal
Guvenlik Kurumu) iglemleri takibi, uyusmazlik ve uzlagma iglemleri vb. Gcretler, i gruplarina ve isgi
sayisina gore belirlenmektedir. Bu kiilfet kurulacak tesebbiisiin tiirtintg, yerini ve galistiracag: isgi
sayisini belirlemede dikkate alinabilir.
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Bir kimsenin Vergi Usul Kanunu'na gore esnaf sayilmasi, TTK yontnden de esnaf kabul edilmesini gerektirmez. Ticaret
siciline ya da Oda'ya kayith olmamak da tacir olmamanin kesin bir kanit: olmadig: gibi, vergi mukellefi olup olmamak da
tacir ve esnaf ayriminda kesin bir 6lgiit olarak kabul edilemez. (Y. 11. HD., 06.12.2017, 2016/4614 E., 2017/6953 K.)

Bir ticari isletmeyi, kismen de olsa, kendi adina igleten kisiye tacir denir. Bir ticari igletmeyi kurup
actigin sirkiler, gazete, radyo, televizyon ve dider ilan araglariyla halka bildirmis veya isletmesini
ticaret siciline tescil ettirerek durumu ilan etmis olan kimse, fiilen isletmeye baglamamigs olsa bile
tacir sayilir. Bir ticari igletme agmus gibi, ister kendi adina ister adi bir girket veya her ne suretle olursa
olsun hukuken var sayilmayan diger bir sirket adina ortak sifatiyla islemlerde bulunan kimse, iyi niyetli
uguncu kigilere kars: tacir gibi sorumlu olur (TTK m. 12). Kigisel durumlar: ya da yaptid iglerin niteligi
nedeniyle yahut meslek ve gorevleri dolayisiyla, kanundan veya bir yargi kararindan dogan bir yasaga
aykir1 bir sekilde ya da bagka bir kiginin veya resmi bir makamin iznine gerek olmasina ragmen izin
veya onay almadan bir ticari igletmeyi igleten kisi de tacir sayilir (TTK m. 14(1). Ticaret girketleriyle,
amacina varmak igin ticari bir igletme igleten vakiflar, dernekler ve kendi kurulus kanunlar: geregince
6zel hukuk hitkimlerine gére yonetilmek veya ticari sekilde igletilmek Gzere devlet, il 6zel idaresi,
belediye ve koy ile diger kamu tlizel kisileri tarafindan kurulan kurum ve kuruluglar da tacir sayilirlar
(Trk Ticaret Kanunu (TTK) m. 16(1).

Tacir, her tlrli borcu igin iflasa tabidir; ayrica bir ticaret unvani segmek, ticari isletmesini ticaret
siciline tescil ettirmek ve gerekli ticari defterleri tutmakla da yikamladar (TTK m. 18(1). Bir tacirin
borglarinin ticari olmas: asildir. Ancak, gergek kisi olan bir tacir, islemi yaptigi anda bunun ticari
igletmesiyle ilgili olmadigin diger tarafa agikg¢a bildirdigi veya igin ticari sayilmasina durum elverisli
olmadidi takdirde bor¢ adi sayilir. Taraflardan yalniz biri igin ticari is niteliginde olan s6zlesmeler,
kanunda aksine hiktm bulunmadikga, digeri igin de ticari is sayilir (TTK m. 19).

Tacirlerin kullanmak zorunda olduklar: unvan, taciri digerlerinden ayirt ederken, tacirler dilerlerse
ticari isletmelerini diger ticari isletmelerden ayirt eden isletme adi da kullanabilirler. Tescil edilmesi
halinde isletme adlar: da unvanlar gibi korunur.

1.2. Sermaye

Isletme kurabilmek igin, girisimcilik kapasitesinin yaninda, sermayeye de sahip olmak gerekir.
Kurulacak olan igletmenin hukukiyapisina gére farkli degerler sermaye olarak konulabilir. Genel olarak
bakildiginda; para, alacak, kiymetli evrak ve sermaye sirketlerine ait paylar, fikri miulkiyet (marka,
patent/faydali model, tasarim vb.) haklari, taginirlar ve her gesit taginmaz, tasinir ve taginmazlarin
faydalanma ve kullanma haklar:, kigisel emek, ticari itibar, ticari igletmeler, hakli olarak kullanilan
devredilebilir elektronik ortamlar, alanlar, adlar ve isaretler gibi degerler, maden ruhsatnameleri ve
bunun gibi ekonomik degeri olan diger haklar ile devrolunabilen ve nakden degerlendirilebilen her
turlt deger sermaye olarak konulabilir (TTK m. 127). Ancak nakit ve kisisel emek disindaki ayni sermaye
olarak adlandirilan degerlerin sermaye olarak konulmasindan 6nce, degerinin mahkeme aracilifi ile
tespiti gerektigi unutulmamalidir. Unutulmamas: gereken diger bir husus, bir kisim igletmeler igin
asgari sermaye miktarinin konulmasinin zorunlu oldugudur.

1.3. isletmenin Tiirii

Kurulmalarini olanakli kilan kanunlara gore sirketleri siniflandirmak mumktndir. Tark Ticaret
Kanununa gore kurulabilecek sirketler; kollektif, komandit, anonim, limited ve kooperatif sirketlerden
ibarettir. Bunlardan kollektif ile komandit sirket, sahis; anonim, limited ve sermayesi paylara bolinmiis
komandit girket ise sermaye sirketi sayilir (TTK m. 124). Kabaca belirtmek gerekirse, gahis sirketi
kavramindan kastedilen, kurucularinin veya ortaklarinin gahislarinin 6nemli oldugudur. Benzer
sekilde, sermaye sirketi kavrami ise kurucularinin, ortaklarinin, pay sahiplerinin sahsiyetinden ziyade
koymay: taahhiit ettikleri ya da koymus olduklari sermayenin temsil ettigi paylarin énemli oldugu
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sirketlerdir. Boylece kisisel emegin, sermaye olarak sahis sgirketlerine konulup sermaye sirketlerine
konulamayacagini da belirtmek gerekir. Her ne kadar kooperatifler 1163 sayili Kooperatifler Kanunu'na
gore kurulsalar da, Turk Ticaret Kanunu agisindan ticaret girketleridir. 6098 sayili Tirk Borglar
Kanunu'na gore kurulabilen adi ortakliklar da sahis sirketi vasfindadir. 507 sayili Esnaf ve Kiglk
Sanatkarlar Kanunu kapsaminda igletme kurulabilir.

Sahis girketlerinde girketi devam ettigi stirece ortaklardan birinin kigisel alacaklisi, hakkini girketin o
ortaga diisen kar payindan ve sirket fesh olunmussa tasfiye payindan alabilir. Sermaye sirketlerinde
alacaklilar, alacaklarini o ortaga disen kar veya tasfiye payindan almanin yaninda borglularina ait
olan, senede baglanmis veya baglanmamis paylar: haczedilebilir, paraya ¢evirebilir.

Bir isletme kurarken, kurulacak isletmenin faaliyetleri dolayisiyla kurucularin, ortaklarin sahsi mal
varlidn ile sorumlu olup olmadii, asgari sermaye gerekip gerekmedigi, her tirla faaliyeti yapip
yapamayacagr dikkate alinabilir. Agagidaki tabloda igletmelerin (sirketlerin veya ortakliklarin)
kurulmasinda dikkate alinabilecek bir kisim hususlar gosterilmektedir. Ayrica belirtmek gerekir ki
bankacilik, sigortacilik gibi bir kisim faaliyetlerin sadece anonim sirket veya kooperatifler tarafindan
yerine getirilecedi de dikkate alinmalidir.

Tablo 1: [sletme Tiirleri, Ortak Sayisy, Girigimcinin Sorumlulugu, Sermaye Tiirti ve Sermaye Miktar

Girisimcinin En Az Kag Kisi Konulabilecek Minimum

Sorumlulugu ile Kurulur Sermaye Sermaye

Esnaf isletmesi Sinirsiz 1 Emek, nakit, ayni degerler -
Ticari isletme Sinirsiz 1 Emek, nakit, ayni degerler -
Adi Ortaklik Sinirsiz 2 Emek, nakit, ayni degerler -
Kollectif Sirket Sinirsiz 2 Emek, nakit, ayni degerler -
Komandit Sirket  Sinirli veya Sinirsiz 2 Emek, nakit, ayni degerler -
Anonim Sirket Sinirli 1 Nakit, ayni sermaye 50.000.00
Limited Sirket Sinirli 1 Nakit, ayni sermaye 10.000.00
Kooperatif Sinirli 7 Nakit, ayni sermaye Degisir

Birisletmenin KOBI (Kiigiik ve Orta Olgekli Isletme) sayilabilmesi ile isletmenin tiirii arasinda dogrudan
bir baglant1 bulunmamaktadir. KOBI sayilabilmek igin personel sayisi, yillik net hasilat ve yillik mali
bilango dikkate alinir. Bununla birlikte KOBI sayilan bir isletme, esnaf isletmesinin sinirlarin1 asmis
olabilir.

Ortakla igletme kurmak, bir yandan karin ve yonetimin paylasilmasi sonucunu dogururken diger
yandan da riskin paylagilmasi ve tecriibelerin birlesmesi sonucunu da dogurabilir. Kanun'un asgari
sermaye ongormedigi hallerde, isin mahiyeti kadar sermayeye gerek duyulur. Asgari sermayenin
ongorildigu hallerde, konulmas: taahhiit edilen sermayenin %4 pesin, kalani ¢ yil iginde sirkete
Odenir. Sermaye sirketlerinin ve kooperatiflerin ortaklarindan ayr: ttizel kisilikleri bulunurken esnaf
ve tacir igletmesi ile adi sirketlerin ayri tlizel kisilikleri yoktur. Tiizel kisiligi olan sirketlerde sirketin
borglarindan sorumlu olan, sirketin kendisi ise limited sirket ortaklarinin SGK primlerinden sahsen
sorumlu tutulabilecedi haller de vardir. Bununla birlikte; dirtstlik kurallarina aykirilik halinde,
sirketlerin tiizel kisiliklerinin mahkemece kaldirilarak sirket borglarindan dolay: ortaklarin/pay
sahiplerinin sinirsiz olarak sorumlu tutulabilmesi de mimkindir.

Ticaret girketleri ile kooperatiflerin kurulma stireg ve prosediirleri daha karmasiktir. Asagida bu stireg
gosterilmektedir.
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Sekil 6.1: Tesebbtslerin Kurulus Stiregleri

Her ne kadar sozlesme serbestisi sézlesmenin, sézlesmenin taraflarinin istedidi gibi hazirlanmasini
ongorse de ticaret sirketlerinin esas sozlesmelerinde TTK'nin ilgili sirket igin aradigi unsurlara
yer verilmesi gerekir. Eksiklik halinde sirketin tescili, sézlesmede gerekli tadilat yapildiktan sonra
yapilabilir. Bu da emek, zaman ve paranin boga harcanmasina sebep olur. Tescil ile tiizel kigilik kazanilir.

Limited sirketlerin sézlesmelerinde asgari olarak

a) Sirketin ticaret unvani ve merkezinin bulundugu yer,

b) Esasli noktalar1 belirtilmig ve tanimlanmig bir gekilde sirketin igletme konusu,

c) Esas sermayenin itibari tutari, esas sermaye paylarinin sayisy, itibari degerleri, varsa imtiyazlar,
esas sermaye paylarinin gruplars,

d) Mudurlerin adlary, soyadlari, unvanlari, vatandagliklar: ve

e) Sirket tarafindan yapilacak ilanlarin sekli belirtilmelidir (TTK m. 5§76). Unvanlarda limited sirket,
anonim girket, kollektif sirket ve komandit girket gibi sirketin tiirtini gésteren ibarelerin yaninda onu
diger sirketlerden ayirt edecek ibarelerin de bulunmas: gerekir. Diger bir ifade ile belirlenecek unvan,
Oyle bir unvan olmalidir ki diger sirketlerle karistirilmamalidir. Tescil agamasinda bir bagkasina
benzeyen unvanlarin tescili yapilmaz. Sonradan bir baska unvana benzedigi anlasilir ise ilk tescil eden
kisi unvanin degistirilmesi igin dava agabilir.

1.4. isletmenin Kurulusunun Tamamlanmasi

Bir isletmenin kurulmasi veya kurulmus sayilmasi tizerine, esnafisletmesiise ilgili esnaf ve sanatkarlar
odalarina, ticari isletme ise ilgili ticaret, sanayi veya deniz ticaret odasina tescil ettirilmesi, ticari
defterlerini tasdik ettirerek tutmak, ilgili vergi dairesinde mikellefiyetinin tesis ettirmek, gerekiyorsa
ilgili SGK Miudirliginde isyerini tescil ettirmek gibi sliregleri tamamlamasi gerekir. Gerekli
tescillerin veya bildirimlerin zamaninda yapilmamasi, para cezas: ¢denmesine sebebiyet verebilir.
Bu bildirimlerin bir kismi sirket adina, bir kismi ise hem sirket hem de ortaklar adina yapilmalidir.
Ornegin vergiye tabi ticaret ve sanat erbabi, serbest meslek erbabi, Kurumlar Vergisi miikellefleri,
kolektif ve adi sgirket ortaklariyla komandit sirketlerin komandite ortaklar: ise baglamayi ilgili vergi
dairesine bildirmelidir (VUK m. 153).

2. iSE DEVAM EDERKEN

Her bir girket tiirintn ise baglamasini ve faaliyette bulundugu stiregteki hukuki islemleri ve olaylari
tek tek burada izah etmek igin yer yoktur. Bu nedenle giinlitk hayatta en sik karsilagilan sirket tirdg,
limited girket tiiri esas alinacaktir.

2.1. Sirket ile Ortak ve Amaclari

Kanunen yasak olmayan her tiirlii ekonomik amag ve konu igin kurulabilen limited sirket, bir veya
daha ¢ok gergek veya tiizel kisi tarafindan bir ticaret unvani altinda kurulur; esas sermayesi belirli
olup bu sermaye, esas sermaye paylarinin toplamindan olusur. Ortaklar, sirket borglarindan sorumlu
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olmayip sadece taahhiit ettikleri esas sermaye paylarini 6demekle ve sirket sozlesmesinde 6ngorilen
ek 6deme ve yan edim yiikiimluliiklerini yerine getirmekle yiktmlidarler (TTK m. 573.)

Sirketin tiizel kisilige sahip olmasi; onun kurucularindan, ortaklarindan veya galisanlarindan farklh bir
kisi oldugu anlamindadir. Sirketin mal varligi ve borglari, ortaklarinin mal varligindan ve borglarindan
ayridir. Sirketin mal varliginin pay sahiplerinin mal varligindan ayri olmasi nedeniyledir ki kurulusu
asamasinda kurucu tarafindan sarf edilen tutarin, sirketten tahsiline karar verilebilir. Pratikte
kurucular, muhasebe teknigi agisindan sarf ettikleri tutar kadar sirketten alacakli hale getirilir.
Sirketin ana sozlesmesinde belirtilen amag ile onu kuranlarin amacinin her zaman ayni olmasi
gerekmez. Kanunen yasak olmayan her tirli ekonomik amag ve konu igin kurulan sirketin ortaginin
amacy, elde ettigi kér payini ihtiyag sahiplerine badislamak dahi olabilir.

2.2. Yonetim ve Temsil

Sirketin yonetimi ve temsili sirket s6zlesmesi ile diizenlenir. Yonetim ve temsil yetkisi, muidir sifatini
tasiyan bir veya birden fazla ortaga veya tiim ortaklara ya da tigiincii kisilere verilebilir. En azindan bir
ortagin, sirketiyonetim hakkinin ve temsil yetkisinin bulunmasi gerekir. Muidiirler, kanunla veya sirket
sozlesmesi ile genel kurula birakilmamis bulunan yonetime iliskin tim konularda karar almaya ve bu
kararlar: yiratmeye yetkilidirler (TTK m. 623). Birden ¢ok ortakla kurulan sirketlerde ana sézlegme
ile uzun bir stire yonetim ve temsil yetkisini bir midiire tanimak, miidiirin degdistirilebilmesi igin ana
s6zlesmenin degistirilmesini gerektirir. Ana sézlesmede aksi belirtilmemis ise sirket s6zlesmesi, esas
sermayenin Ugte ikisini temsil eden ortaklarin karariyla degistirilebilir (TTK m. 589(1). Ana s6zlesme
ile uzun stireli olarak bir mudirin belirlenmesi, midirin degistirilmesini zorlastir. Mudurin
kurulus sonrasi yapilacak genel kurul karar: ile segilecegini ana sézlesmede belirtmek, genel kurulda
temsil edilen oylarin salt gogunlugu (TTK m. 620(1) ile mudirun degistirilebilmesini olanakl kilar.
Tecriibeler gostermektedir ki aile girketlerinde dahi s6zlesme ile belirlenen madirin degistirilmesine
karar vermek, sirketin amaclarinin gergeklestirilmesine olumsuz etki edebilmektedir.

Ana sozlegme bir tesebblisun kurulug sézlesmesidir. Tegebblisin unvani, merkezi ve subeleri, ortaklars, faaliyet konusu
gibi temel bilgileri igerir. Tek kisi tarafindan kurulan ticaret sirketleri i¢in dahi zorunludur. Adi Ortakliklarin yazili bir
ana sozlesmesi olmak zorunda degildir.

Middrler, kanunlarin ve girket s6zlesmesinin genel kurula gorev ve yetki vermedigi blitiin konularda
gorevli ve yetkilidir. Mudirler,

a) Sirketin ust diizeyde yonetilmesi igin yonetimi ve gerekli talimatlarin verilmesi,

b) Kanun ve girket s6zlegmesi gergevesinde girket yonetim érgutintn belirlenmesi,

c) Sirketin yonetimi igin gerekli oldugu takdirde muhasebenin, finansal denetimin ve finansal
planlamanin olugturulmasi,

d) Sirket yonetiminin bazi bélimleri kendilerine devredilmis bulunan kisilerin kanunlara, girket
s6zlesmesine, i¢ tizlklere ve talimatlara uygun hareket edip etmediklerinin gézetimi,

e) Ktk limited sirketler harig, risklerin erken teshisi ve yonetimi komitesinin kurulmasi,

f) Sirket finansal tablolarinin, yillik faaliyet raporunun ve gerekli oldugu takdirde topluluk finansal
tablolarinin ve yillik faaliyet raporunun dizenlenmesi,

g) Genel kurul toplantisinin hazirlanmasi ve genel kurul kararlarinin yarutilmesi,

h) Sirketin borca batik olmasi halinde durumun mahkemeye bildirilmesi gérev ve yetkilerindendir.
Bunlar: devredemezler ve bunlardan vazgegemezler (TTK m. 625).

Midirler kanundan ve esas s6zlegsmeden dogan yuktamliliklerini kusurlariyla ihlal ettikleri takdirde,
hem sirkete hem pay sahiplerine hem de sirket alacaklilarina kars: verdikleri zarardan sorumludurlar.
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Muddarler ve yonetimle gorevli kisiler, gérevlerini tim 6zeni gostererek yerine getirmek ve girketin
menfaatlerini, dirtstlik kurali gergevesinde, goézetmekle yiktmlidirler. Sirket sozlesmesinde aksi
ongorilmemis veya diger tim ortaklar yazili olarak izin vermemigse mudirler, sirketle rekabet
olusturan bir faaliyette bulunamazlar. Sirket sézlesmesi, ortaklarin onayi y