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ETiK BEYAN

Yalova Universitesi Lisansiistii Egitim Enstitiisii Tez Yazim Kurallarina uygun olarak
hazirladigim “TURKIYE’DE STARTUP KURMA VE GELISTIRME SURECLERINDE
KARSILASILAN ENGELLER ” baslikli bu tez ¢calismasinda ; tez icinde sundugum verileri,
bilgileri ve dokiimanlar1 akademik ve etik kurallar ¢ergevesinde elde ettigimi, tiim bilgi, belge,
degerlendirme ve sonuglar1 bilimsel etik ve ahlak kurallarina uygun olarak sundugumu, tez
caligmasinda yararlandigim eserlerin tiimiine uygun atifta bulunarak kaynak gosterdigimi,
kullanilan verilerde herhangi bir degisiklik yapmadigimi, bu tezde sundugum ¢aligmanin 6zgiin
oldugunu bildirir, aksinin tespiti halinde dogabilecek her tiirlii hukuki sorumlulugu kabul
ettigimi taahhiit ve beyan ederim.

Serhat DUYAR






ONSOZ

Konu akademik c¢alismanin amaci, Tirkiye’de startup kurma ve gelistirme siireclerinde
karsilagilan engelleri belirlemektir. Miikemmel {riinii iireten girisimcilerin, kurulus ve
ticarilesme noktasinda basarisizlik yasamalar1 hem girisimcilik ekosistemi hem de iilke
ekonomimizi olumsuz etkilemektedir. Bu sebepten yola ¢ikarak 26 girisimei ile 6nceden
belirledigimiz sorular ile nitel arastirma yapilarak, alinan sonuglara gore startuplarin kurulus ve
gelisim agamasinda karsilastig1 engelleri ortaya koymaya ¢alistik.

Calismanin hazirlanmasi ve sonuca ulasmasinda dncelikle tez danisman1 Dr. Ogretim Uyesi
Elif Nur Alper'e, arastirma boyunca bana gosterdigi sabir, rehberlik ve destegi i¢in icten
tesekkiirlerimi sunarim. Ayrica, ¢alisma siiresince degerli goriis ve 6nerileri ile beni yonlendiren
Prof. Dr. Selami Ozcan'a siikranlarimi sunarim.

Tez’in veri toplama asamasinda bana yardimer olan girisimcilik ekosisteminin degerli sirket
kurucular1 ve personeline de ayrica tesekkiir ederim. Arastirma boyunca tezime destek veren
Bilisim Vadisi Yoneticilerine de sagladiklar1 olanaklar ve destek i¢in minnettarim.

Son olarak, bu siiregte manevi desteklerini esirgemeyen aileme en derin tesekkiirlerimi sunarim.
Onlarin sabr1 ve anlayisi olmadan bu ¢alismay1 tamamlamam miimkiin olmazdi.

Konu c¢alismanin startup ekosistemine katki vermesini ve girisimcilik baglhiginda yapilan
akademik caligmalara katki sunmasini diisiinerek okuyuculara faydali olmasini dilerim.

Saygilarimla,

Ekim — 2024 Serhat DUYAR
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TURKIYE’DE STARTUP KURMA VE GELISTIRME SURECLERINDE
KARSILASILAN ENGELLER

OZET

Bu akademik ¢alisma, Startuplarda kurulus ve gelisim agsamasinda karsilasilan engelleri detayli
bir sekilde incelemeyi amaglamaktadir. Yeni kurulan girisimlerin kritik donem olan kurulus ve
gelisim siirecinde karsilasilan zorluklar1 ve bu zorluklarin iistesinden gelmeye yonelik
potansiyel ¢6ziim Onerilerini belirlemek i¢in nitel bir aragtirma yontemi benimsenmistir.

Arastirmanin amaci, startup girisimlerinin karsilastig1 zorluklar1 derinlemesine analiz ederek,
bu girisimlerin gelecekteki basarilarini artirmak ve girisimcilik ekosistemine katki saglamaktir.
Bu baglamda, literatiire yeni bilgiler eklenmesi ve girisimciler, yatirimcilar, danigmanlar ile
girisimcilik ekosistemine pratik faydalar saglanmas1 hedeflenmektedir. Elde edilen bulgular, bu
girisimlerin stratejik kararlarin1 ve operasyonlarini gelistirmek isteyenlere rehberlik etmesi
beklenmektedir.

Calismanin kapsamu, bilisim sektoriinde faaliyet gosteren 0-3 yasindaki teknoloji girisimlerini
kapsamaktadir. Aragtirma, bu girisimlerin kurulus ve gelisim doneminde karsilastig finansman,
pazarlama, rekabet, miisteri edinme ve hukuki konular gibi ¢esitli zorluklar1 ele almaktadir.

Nitel arastirma yaklasiminin benimsendigi konu ¢alismada, veri toplama amaci ile bilisim
sektoriindeki startuplarin kurucu ortaklar1 ile derinlemesine miilakatlar gergeklestirildi.
Miilakatlar girisimcilerin deneyimlerini 6grenmemize, goris ve Onerilerini anlamamiza
yardime1 oldu. Caligsma giris, literatiir taramasi, arastirma yontemi, bulgular, tartisma, sonuglar
ve Oneriler, kaynak¢ca ve ekler asamalarimi icermektedir. Bu arasgtirma sonucu, bilisim
sektoriindeki teknoloji girisimlerinin kurulus ve gelisim asamalarinda onemli Ongoriiler
saglayarak bu alandaki literatiire ve pratik uygulamalara katkida bulunmay1 amaglamaktadir.

Anahtar Kelimeler: Startup, Bilisim Sektorii, Girisimcilik, Rekabet
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OBSTACLES ENCOUNTERED IN STARTUP ESTABLISHMENT AND
DEVELOPMENT PROCESSES IN TURKEY

ABSTRACT

This academic study aims to examine in detail the obstacles encountered in startups during the
establishment and development phase. A qualitative research method was adopted to determine
the difficulties encountered during the establishment and development process of newly
established enterprises, which is a critical period, and potential solutions to overcome these
difficulties.

The aim of the research is to analyze in depth the challenges faced by startup initiatives, to
increase the future success of these initiatives and to contribute to the entrepreneurship
ecosystem. In this context, it is aimed to add new information to the literature and provide
practical benefits to entrepreneurs, investors, consultants and the entrepreneurship ecosystem.
The findings are expected to guide those who want to improve the strategic decisions and
operations of these initiatives.

The scope of the study covers 0-3 year old technology startups operating in the IT sector. The
research addresses various challenges faced by these startups during their establishment and
development period, such as financing, marketing, competition, customer acquisition and legal
issues.

In the study, in which a qualitative research approach was adopted, in-depth interviews were
conducted with the founding partners of startups in the IT sector for the purpose of data
collection. Interviews helped us learn about the entrepreneurs' experiences and understand their
opinions and suggestions. The study includes the stages of introduction, literature review,
research method, findings, discussion, results and recommendations, bibliography and
appendices. The result of this research aims to contribute to the literature and practical
applications in this field by providing important insights into the establishment and
development stages of technology initiatives in the IT sector.

Keywords: Startup, IT Sector, Entrepreneurship, Competition
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1. GIRIS

Bilisim sektorii, teknolojinin hizla ilerlemesiyle birlikte siirekli olarak yeni girisimlerin ortaya
¢ikt1g1 dinamik bir alan haline gelmistir. Ozellikle Startup girisimleri, inovatif fikirleri hayata
gecirme ve pazarda kendilerine yer bulma ¢abasi i¢indedirler. Ancak, bu girisimlerin basariya
ulagmasinda kritik donem olan satig Oncesi siire¢ ve gelisim asamasi girisimlerin
stirdiirtilebilirligi ve biiyiimesi a¢isindan biiyiik 6nem tasimaktadir.

Startup girisimleri, genellikle sinirli kaynaklar, yetersiz pazar bilgisi ve deneyim eksikligi gibi
cesitli zorluklarla kars1 karsiya kalmaktadir. Bu zorluklar, girisimlerin pazara giris stratejilerini
etkileyebilir ve uzun vadeli basarilarini tehlikeye atabilir. Dolayisiyla, bu zorluklarin
derinlemesine incelenmesi ve ¢oziim Onerilerinin gelistirilmesi, girisimcilik ekosistemine
onemli katkilar saglayabilmektedir.

Bu tez ¢aligmasinin amaci, startup girisimlerinin satis oncesi ve satisa gecme doneminde
karsilastig1 zorluklar1 kapsamli bir sekilde incelemektir. Arastirma, bu zorluklarin iistesinden
gelmek icin potansiyel stratejileri belirleme ve bu stratejilerin girisimlerin gelecekteki
basarilarini nasil etkileyebilecegini degerlendirmeyi de hedeflemektedir. Bu baglamda konu
calismamiz bilisim sektoriinde faaliyet gosteren startuplarin kurulus ve gelisim siireclerine dair
onemli 6ngoriiler saglayacak ve bu alandaki literatiire katkida bulunulacaktir.

Arastirmanin 6zgiin degeri, bilisim sektoriindeki startuplarin satis Oncesi ve satisa gegis
donemdeki zorluklarina odaklanmasidir. Caligsma ile literatiir zenginlestirecek, girisimciler,
yatirimcilar, danismanlar ile girisimcilik ekosistemine pratik faydalar saglamasi
beklenmektedir. Elde edilen bulgular, bu girisimlerin stratejik kararlarini ve operasyonlarini
gelistirmek isteyenlere rehberlik edebilecektir.

Birinci Boliimde, teknoloji girisimciligi ve startup baslhiginda, startup kavrami, Tirkiye’de
startup gelisimi, teknoloji girisimciligi ve startup arasindaki farklar, startup gelisiminin 6nemi
konularinda literatiir taramas1 gergeklestirilmistir.

Ikinci Béliimde , startuplarin satis ncesi karsilastiklar engeller, satis dncesi engellerin tiirleri
ve Ozellikleri konularindan bahsedilerek ,Startuplarin satis asamasinda karsilastig1 zorluklar ,
Miisteri kazanma ve ikna etme zorluklar1 , Satis ekibi yonetimi ve teknoloji ve dijitallesmenin
satig slirecine etkisi konularinda detayl1 literatiir taramasi gerceklestirilmistir.

Ugiincii béliimde ise veri toplama ydntemi olarak 26 startup'in kurucu ortaklariyla yapilan
miilakatlar yoluyla arastirma gerceklestirilmistir. Arastirmaya dahil edilen sirketler, {iriinlerini
gelistirmis ve ticarilesme asamasinda olan firmalardir. Miilakatlar sonucunda, sirketlerin
yatirimer bulmalari, satisa gegmeleri ve siirdiiriilebilirlik saglamalari konusunda yasanan
zorluklar ayrintili olarak incelenmistir. 26 katilimcinin cevaplart  degerlendirilmis, 8
katilimcinin yetersiz yanitlar1 nedeniyle dislanmis ve 18 katilimcinin yanitlar1 detayli analiz
edilmistir. Bu c¢alisma ile Tiirkiye’deki startup'larin ticari basarilarimi artirmak amaciyla
karsilastiklar1 engelleri ve potansiyel ¢oziim yollarinin ortaya konulmasi hedeflemektedir.






IKIiNCI BOLUM
STARTUP KAVRAMI VE TURKIYE’DEKI GELISIMI

2. STARTUP VE TEKNOLOJI GIiRiSIMCILIiGi

Startup kavrami, giiniimiiziin hizla degisen ve teknolojik ilerlemelerin etkisi altinda sekillenen
ekonomik yapisinda onemli bir yer tutmaktadir. Calismanin birinci boliimii; startuplarin
tanimini, ozellikleri, ekonomik ve sosyal etkileri sonrasi1 Tiirkiye’de startup gelisimi ve dnemi
ile girisimcilik kiltlirii ile olan iligkisini derinlemesine incelemeyi amaglamaktadir. Bu
calismada, girisimcilik ve startup tipolojileri kavramlari derinlemesine irdelenecek ve
literatiirdeki  ¢aligmalara dayali olarak startup tipolojileri kapsamli bir sekilde

siniflandirilacaktir.

2.1. Startup Kavramm

Geleneksel isletmelerin kurulus agsamasi, genellikle "startup" tanimina dahil edilmez. "Startup"
terimi, ilk olarak Silikon Vadisi'nde ortaya ¢ikmis olmasina ragmen, son yillarda giderek daha
fazla dikkat cekmekte ve gengler arasinda ilgi gérmektedir. Ancak, genel olarak, bu terimin
literatiirde kabul goren bir tanimi1 bulunmamaktadir. Girisimci ve akademisyen Steve Blank,
"startup™, "Ol¢eklenebilir ve tekrar edilebilir bir is modeli bulmak i¢in olusturulan bir yap1"
olarak tanimlarken, Neil Blumental, "startup"1, "belirli bir bagarimin garantisi olmayan bir

sorunu ¢ézmeye calisan bir sirket" olarak tanimlamaktadir (Kirilov, 2020).

Startuplar, genellikle teknoloji odakli, yenilikgilik ve yaraticilii 6n planda tutan isletmelerdir.
Startuplar geleneksel is modellerinden ayrisarak, pazarda kendine has bir yer edinmeyi
hedeflemektedir. Startuplarin 6zgilin yapisi, esnek calisma kiiltiirii ve yliksek enerjisi ile
karakterize edilmektedir. Calisanlara yiiksek derecede 6zglirliik ve sorumluluk sunarak dinamik
bir ¢caligma ortami olusturmaktadir. Bu yapi, biiyiik sirketlerin bile rekabet¢i pazarda ayakta
kalabilmek 1i¢in startup kiiltiiriini benimsemeye yonelik organizasyonel yapilarini

doniistiirmelerine ilham vermektedir (Balli, 2017).

Giliniimiiziin bilgi caginda, artan rekabet ortaminda varlik gosterebilmek icin girisimcilik ve
startup'lar kritik bir 6neme sahip oldugu goriilmektedir. Bu baglamda startuplar, yenilik¢i
fikirlerin ticari degere doniistiiriilmesi silirecinde ortaya ¢ikan, biliylime potansiyeli yiiksek ve

Olceklenebilir is modelleri olarak tanimlanabilmektedir.



Bir igletmenin "startup" olarak nitelendirilebilmesi i¢in belirli 6zelliklerin mevcut olmasi

gerekmektedir (Kirilov, 2020) ;

Yiiksek biiyiime potansiyeline sahip olmasi.

Cok sayida insanin ilgisini ¢ekecek farkli bir iiriin veya siire¢ iiretmesi.

Maliyeti yiiksek veya verimsiz olan iiriin ve siireglere ¢6ziim getirmesi.

Risk alabilme ve hizli karar verebilme yetenegine sahip olmasi.

Yeni kurulmus veya ilk bes y1l iginde olmasi.

Inovatif olmas1 ve genellikle teknoloji veya internet alaninda faaliyet gdstermesi.
Sermayenin yani sira melek yatirimcilar veya girisim sermayesi gibi dig kaynaklardan
yatirim almas.

Bir ekosistem iginde gelisim gostermesi.

Yalin startup, Eric Ries'in (Rice, Yalin Startup, 2023) "The Lean Startup" kitabindan esinlenen

bir metodoloji olarak, Silikon Vadisi'nde dogmus ve MBA programlarinda dahi 6nemli bir yer

edinmistir. Steve Blank, HBR i¢in yaptig1 bir a¢iklamada, yalin startup'in ii¢ temel bilesenini

su sekilde agiklamistir:

Is Modeli Tuvali: Is modeli tuvali, isinizle ilgili varsayimlarinizi ve belirsizliklerinizi
bastan bilmemeniz veya bilemeyeceginiz unsurlarla ilgili tahminlerinizi tek bir sayfada
toplayan bir belgedir. Bu tuval, isinizin farkli pargalarinin nasil uyum saglayacagini
tasarlamaniza yardimci olur. Is modeli tuvalinin standart cercevesi, Alexander
Osterwalder ve Yves Pigneur tarafindan "Is Modeli Uretimi" adli kitapta gelistirilmistir.
Miisteri Gelistirme: Varsayimlarinizi test edebilmek icin miisterilerle siirekli iletisim
halinde olmamz gereklidir. Uriinii gdsterisli bir lansmanla piyasaya siirmeden dnce
miisteri geri bildirimlerini almak ve iiriinii gelistirmek Onemlidir. Artik miisteri
yorumlarinin, gizlilikten daha degerli oldugu ve siirekli geri bildirim almanin, gosterisli
tanitimlardan daha iyi sonuclar sagladigi kabul edilmektedir. Potansiyel miisterilere,
tedarikcilere ve is ortaklarina giderek, is modeli tuvalinizdeki varsayimlari sinayin ve
onlarin geri bildirimlerini alarak gelistirin.

Cevik Gelistirme: Miisteriden gelen geri bildirimlere dayanarak prototipler olusturun ve
bunu hizli bir sekilde yapin. Fikrinizi test etmek icin minimum beklentiyi karsilayan bir
tirtin gelistirin ve miisteri geri bildirimlerine gore {iriin tasarimini hizla iyilestirin. Vakit
kaybetmeden gereksiz unsurlar1 atarak, iiriinii ne kadar hizli bir sekilde yeniden
gelistirebileceginizi belirleyebilirsiniz.
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Eric Ries (Rice, Yalin Startup, 2023) "Yalin Startup" kitabinda girisimciligin bes temel

prensibini agiklamstir:

e Girisimcilerin Evrenselligi: Girisimcilik, fiziksel bir mekana bagli kalmaksizin her
yerde gergeklesebilir. Yalin startup anlayisina gore, herhangi bir biiylikliikteki sirket
veya herhangi bir sektorde faaliyet gosteren kurumlar, girisimcilik prensiplerini
benimseyebilir ve uygulayabilirler.

e Girisimcilik Yonetimi: Startup'lar, sadece bir iirlin degil, bir kurulustur. Bu nedenle,
belirsiz bir ortamda faaliyet gosteren bu kurumlar, geleneksel yonetim anlayigindan
farkli bir yaklasimi benimsemelidirler. Girisimcilik, gelecegin inovasyona dayali
sirketlerinde bir yonetim bi¢imi olarak kabul edilmelidir.

e Dogrulanmis Ogrenme: Startup'lar, sadece bir fikri gerceklestirmek igin degil, ayni
zamanda siirdiiriilebilir bir is kurmak i¢in var olurlar. Bu nedenle, girisimcilerin,
vizyonlarini test edebilecekleri bilimsel yontemlerle dogrulanabilir deneyler yapmalari
gerekmektedir.

e Yap-Ol¢-Ogren: Startup'larin temel faaliyeti, fikirleri iiriinlere doniistiirmek ve miisteri
tepkilerini 6l¢gmektir. Basarili bir sekilde isleyen startup siirecleri, bu geri bildirim
dongiisiinii hizli bir sekilde isleyebilecek yeteneklere sahip olmalidir.

e Inovasyon Muhasebesi: Girisimin basarili olmasi igin, ilerleme ve deger artis1 igin
sikict ancak kritik konulara odaklanilmalidir. Bu konular arasinda ilerlemenin nasil
Olctlilecegi, belirlenen kilometre taglari ve islerin oOncelik sirasinin belirlenmesi

bulunmaktadir.

2.2. Tirkiye’de Startup Gelisimi

Son yillarda Tiirkiye'de startup ekosistemi énemli bir gelisme gostermistir. Ozellikle teknoloji
ve dijital doniisiim alanlarinda kaydedilen ilerleme, hem yerel hem de uluslararasi yatirimcilarin
ilgisini ¢cekmekte ve Tiirkiye'yi bolgesel bir inovasyon ve girisimcilik merkezi haline getirme
potansiyeline isaret etmektedir. Bu yazida, Tiirkiye'deki startup ekosisteminin gelisimini
inceleyecegiz, bu alandaki ilerlemeleri ve basarilari ele alacagiz ve gelecege dair 6ngdriilerde

bulunacagiz.

Girisimci, "Uretim icin bir ise girisen, kalkisan kimse" olarak tanimlanir. Miitesebbis ise,
"ticaret, endiistri vb. alanlarda sermaye koyarak girisimde bulunan bireydir" (Dr. Sadik Gozek,

2012).Girisimcilik ise yetenek, fikir, sermaye ve bilginin bir araya getirilmesini gerektiren,
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riskli, belirsiz ve kimi zaman gelisigiizel bir siire¢ olarak nitelendirilebilir. Dinamik bir yapiya
sahip olan girisimcilik, kisiden kisiye farkli anlamlar ifade edebilmektedir. Sexton ve Smilar,
“girisimcilik” ve “girisimci” kavramlart ile ilgili tam bir mutabakatin olmadigini

vurgulamaktadir (Balli, 2017).

2.2.1. Ekosistemin Olusumu ve Biiyiimesi

Tirkiye'deki startup ekosisteminin olusumu ve biiyiimesi, c¢esitli faktorlerin bir araya

gelmesiyle gerceklesmistir. Bu faktorler arasinda sunlar yer almaktadir.

-Geng ve dinamik niifus: Tiirkiye'nin niifusu olduk¢a geng ve girisimcilige yatkindir. Bu durum,

yeni fikirlerin ortaya ¢ikmasini ve yenilik¢i girisimlerin kurulmasini tesvik etmektedir.

-Artan internet ve mobil teknoloji kullanimi: Tiirkiye'de internet ve mobil teknoloji kullanimi1
son yillarda hizla artmaktadir. Bu durum, startuplar i¢in genis bir pazar ve yeni is modelleri i¢in

firsatlar yaratmaktadir.

-Girisimciligi destekleyici devlet politikalari: Tiirk hiikiimeti, son yillarda girisimciligi tegvik
etmeye yonelik cesitli politikalar ve tesvikler sunmustur. Bu politikalar, startuplarin

kurulmasini ve biiylimesini kolaylastirmaktadir.

-Teknoparklar, kulugka merkezleri ve kurum hizlandirma programlari: Tiirkiye'de girisimcilere
destek olmak icin cesitli teknoparklar, kulucka merkezleri ve kurum hizlandirma programlari
faaliyet gostermektedir. Bu programlar, startuplara mentorluk, egitim, finansman ve networking

gibi konularda destek saglamaktadir.

(Ball1, 2017) Yilindaki ¢calismasinda girisimcileri farkli 6zelliklerine gore siniflandirmistir:

e Motivasyon: Firsat odakli, basar1 odakli, gli¢ odakl

e Yenilikcilik: Yenilikei, taklit¢i

o Biiyiime Hedefi: Kiiciik isletme sahibi, yiiksek biiylime odakl
e Risk Alma Egilimi: Diisiik risk alan, yiiksek risk alan

« Kontrol Odak: i¢ kontrol odakli, dis kontrol odakli

« Kisilik Ozellikleri: Girisimci kisilik, yonetici kisilik

e Beceriler: Teknik beceriler, sosyal beceriler



Literatiirde girisimci tipolojileri iizerine bir¢ok calisma bulunmaktadir. Bu caligmalardan

bazilarini asagida bulabilirsiniz:

2.2.2

Schumpeter (1934): Girisimcileri "yenilik¢i" ve "taklit¢i" olarak ikiye ayirir.
McClelland (1961): Girisimcileri "basar giidiisii “ne gore siniflandirir.

Timmons (1978): Girisimcileri "firsat odakli", "basar1 odakli" ve "gii¢c odakli" olarak
lic gruba ayirir.

Shapero (1982): Girisimcileri "yenilik¢i" ve "taklit¢i" olarak ikiye ayirir.

Miller (1983): Girisimcileri "biliyiime hedefi “ne gore "kiiclik isletme sahibi" ve
"yiiksek biliylime odakli" olarak iki gruba ayirir.

Covin ve Slevin (1989): Girisimcileri "risk alma egilimi “ne gore "diisiik risk alan" ve
"yiiksek risk alan" olarak iki gruba ayirir.

Boyd ve Vozikis (1994): Girisimcileri "kontrol odagi"na gore "i¢ kontrol odakli" ve "d1s
kontrol odakli" olarak iki gruba ayurir.

Baron (1998): Girisimcileri "kisilik 6zellikleri “ne gore "girisimci kisilik" ve "yOnetici
kisilik" olarak iki gruba ayirir.

Shane ve Venkataraman (2000): Girisimcileri "beceriler “ine gore "teknik beceriler"

ve "sosyal beceriler" olarak iki gruba ayirir.

Ekosistemin Gelisimi

Tiirkiye'deki startup ekosistemi son yillarda 6nemli bir ilerleme kaydetmistir. Bu ilerlemeyi

gosteren bazi drnekler sunlardir (T.C. Kalkinma Bakanligi, 2014):

Yatirnmlarin artmasi: Tirkiye'deki startuplara yapilan yatirimlar son yillarda hizla
artmaktadir. 2021 yili itibariyle, Tiirkiye'de 297 girisim yatirim almis ve 5 unicorn
cikmustir.

Girisimlerin ¢esitlenmesi: Tiirkiye'deki startuplar, ilk donemlerde daha ¢ok e-ticaret ve
oyun gibi alanlarda faaliyet gosterirken, son yillarda fintech, yapay zeka, saglik
teknolojileri gibi alanlarda da girisimlerin sayis1 artmaktadir.

Uluslararas1 basarilar: Tiirk startuplari, son yillarda uluslararasi arenada da onemli
basarilara imza atmaktadir. Birgok Tiirk startupi, uluslararasi yatirim turlarinda fonlama

almis ve global pazarda faaliyet gostermeye baslamistir.



Gelecege bakis:

Tiirkiye'deki startup ekosisteminin gelecegi oldukc¢a parlak goriinmektedir. Bu alandaki

ilerlemelerin devam etmesi ve Tiirkiye'nin bdlgesel bir inovasyon ve girisimcilik merkezi haline

gelmesi i¢in baz1 6nemli unsurlar sunlardir:

Erken asama finansmanina erigim: Tiirkiye'deki startuplar i¢in en biiylik zorluklardan
biri, erken asamada finansman bulmaktir. Bu alandaki yatirimlarin artmasi ve
girisimcilere daha kolay erisim saglanmasi gerekmektedir.

Nitelikli insan kaynagi: Tirkiye'deki startup ekosisteminin biiyiimesi, nitelikli insan
kaynagina olan ihtiyaci da beraberinde getirmektedir. Girisimcilik egitimi ve yetkinlik
gelistirme programlarinin yayginlastiriimasi gerekmektedir.

Girisimcilik kiiltiiriiniin tesvik edilmesi: Tiirkiye'de girisimciligin daha fazla tesvik

edilmesi ve toplumda girisimcilik bilincinin artirilmasi gerekmektedir.

Finansman:

Erken asama finansmanina erisim: Tirkiye'deki startuplar i¢in en biiylik zorluklardan
biri, erken asamada finansman bulmaktir. Melek yatirimcilar ve risk sermayesi fonlari
gibi yatirimeilarin, erken agamadaki girisimlere yatirim yapmaya daha istekli olmasi
gerekmektedir.

Devlet tesvikleri: Devletin, startuplara yonelik finansman imkanlarini ve tegviklerini
artirmas1 gerekmektedir. Bu tesvikler, vergi indirimleri, hibe programlar1 ve kredi

garantileri gibi ¢esitli sekillerde olabilir.

Nitelikli insan kaynagi:

Girisimcilik egitimi: Tiirkiye'de girisimcilik egitimi  ve yetkinlik gelistirme
programlarinin yayginlastirilmas: gerekmektedir. Bu programlar, girisimcilere is plani
hazirlama, pazarlama, finansman gibi konularda bilgi ve beceri kazandirmalidir.

Yurt disindan talep ¢ekimi: Tiirkiye'deki startuplar, yurt disindaki yetenekli insanlar1 da
cekebilmelidir. Bunun igin, ¢alisma izinleri ve vize islemleri gibi konularda kolaylik

saglanmas1 gerekmektedir.



Girisimcilik kiiltiiriinlin gelismesi:

e Toplumsal bilincin artirilmasi: Toplumda girisimciligin 6nemi ve faydalar1 hakkinda
farkindalik yaratilmasi gerekmektedir. Bu amagla, egitim miifredatlarinda girisimcilige
yer verilmeli ve girisimcilik basar1 hikayeleri daha fazla paylagilmalidir.

e Basarili girisimcilerin desteklenmesi: Basarili girisimcilerin mentorluk ve rol model

olarak diger girisimcilere destek olmasi tesvik edilmelidir.

Diger Zorluklar:

e Biirokrasi: Tiirkiye'de startuplarin kurulmasi ve faaliyet gostermesi ile ilgili biirokratik
islemlerin kolaylastirilmas: gerekmektedir.

e Yasal diizenlemeler: Startuplara yonelik yasal diizenlemelerin giincellenmesi ve
girigimciligi tesvik etmesi gerekmektedir.

o Altyap1 eksiklikleri: Tirkiye'de startuplarin ihtiya¢ duydugu altyapr eksiklikleri
giderilmelidir. Bu eksiklikler arasinda hizli internet erisimi, ortak caligma alanlar1 ve

laboratuvarlar gibi imkanlar yer almaktadir.

Tiirkiye'deki startup ekosistemi, son yillarda onemli bir gelisme gostermistir. Ancak, bu
gelismenin devam etmesi ve Tiirkiye'nin bolgesel bir inovasyon ve girisimeilik merkezi haline
gelmesi i¢in, yukarida bahsedilen zorluklarin iistesinden gelinmesi gerekmektedir. Devlet, 6zel
sektor ve girisimciler arasinda is birligi yapilarak, Tiirkiye'deki startup ekosisteminin daha da

gelismesi ve Tiirk startuplarinin global pazarda basarilar elde etmesi saglanabilir.

2.3.Teknoloji Girisimciligi ve Startup Arasindaki Farklar

Teknoloji girisimciligi ve startup kavramlari, giiniimiiziin hizla gelisen ekonomisinde sik¢a
karsimiza ¢ikan ve birbirine yakin gibi goriinen, ancak aslinda belirgin farkliliklara sahip iki
terimdir. Bu iki kavram, modern 1§ diinyasinda yenilik¢iligin ve girisimciligin 6nemli
unsurlarin1 temsil ederken, odaklandiklar1 alanlar, yontemler ve hedefler agisindan farklilik
gosterir. Bu yazida, teknoloji girisimciligi ile startuplar arasindaki temel farklara derinlemesine

bir bakis atacagiz.

2.3.1. Teknoloji Girisimciliginin Tanim ve Ozellikleri

Teknoloji girisimciligi, Oziinde, teknolojik yeniliklerin ve ilerlemelerin ticarilestirilmesi
stirecidir. Bu alandaki girisimciler, yeni ya da 6nemli dl¢tide iyilestirilmis tirlinler, siirecler veya
hizmetler gelistirerek, bu yenilikleri piyasaya sunmay1 hedeflerler. Teknoloji girisimciligi,
genellikle bilimsel arastirma ve miithendislik yetkinlikleri tizerine kuruludur ve siklikla yiiksek

teknoloji sektorlerinde yogunlasir. Bu tiir girisimler, AR-GE faaliyetlerine biiylik yatirimlar
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yapar ve genellikle patent, telif hakki gibi fikri miilkiyet korumalarina bagvurur. Teknoloji
girisimciligi, spesifik olarak teknolojik yeniliklere odaklanir ve bu yenilikleri ticarilestirme

siirecini igerir (Ahmet Serdar IBRAHIMCIOGLU, 2022)

2.3.2. Teknoloji Girisimciligi ile Startuplar Arasindaki Temel Farklar

Teknoloji girisimciligi ile startuplar arasindaki temel fark, odaklandiklar1 alan ve yenilikg¢ilik
derecesidir. Teknoloji girisimciligi, daha ¢ok bilimsel buluslar ve miihendislik ¢oziimleri
iizerine odaklanirken, startuplar genis bir yelpazede, teknolojiye dayali olmayan inovatif is
modelleri ve pazar ¢oziimleri de gelistirebilir. Teknoloji girisimciligi, belirli bir teknolojik
yeniligin ticarilestirilmesi siirecine odaklanirken, startuplar daha genis bir perspektiften, hizl
bliylime ve Olceklenebilirlik potansiyeli tagiyan her tiirli yenilik¢i fikri kapsayabilir. Bu
baglamda, her iki kavram da girisimcilik ekosisteminin 6nemli unsurlar1 olarak yer alir.
Teknoloji girisimciligi, genellikle daha dar bir alanda, teknolojik ¢oziimler ve iirlinler
gelistirmeye yonelikken; startup'lar, teknoloji odakli olabilecegi gibi, geleneksel is modellerine
dayali yenilik¢i yaklasimlar da gelistirebilir. Her iki durumda da, yenilikgilik, risk alma ve
ekonomik biiylimeye katkida bulunma gibi temel girisimcilik 6zellikleri 6n plandadir (Erdem

AKKAYA, 2023).

2.3.3. Teknoloji Girisimciligi ve Startuplarin Ekonomiye ve Topluma katkisi

Teknoloji girisimciligi ve startuplar, ekonomik biiyiime ve yenilik¢iligi tesvik eden 6nemli
giiclerdir. Teknoloji girisimcileri, yliksek teknoloji {riinleri ve hizmetleri gelistirerek
endiistriyel ve sosyal inovasyona onciiliik ederler. Bu siireg, yeni is alanlarinin yaratilmasina,
mevcut endiistrilerin doniisiimiine ve genel olarak ekonomik verimliligin artmasina katkida
bulunur. Teknoloji girisimciligi, Ozellikle yiiksek katma degerli iiriin ve hizmetlerin
gelistirilmesine odaklanarak, ulusal ve global pazarlarda rekabet avantaji saglar. Startuplar ise,
teknoloji odakli olsun veya olmasin, yenilik¢i is modelleri ve pazar ¢oziimleriyle ekonomiye
dinamizm katarlar. Startup ekosistemi, esnek is yapisi ve hizli adaptasyon yetenegi sayesinde,
degisen tiiketici ihtiyaclarina hizla yanit verebilir. Bu da, pazarin ¢esitlenmesine ve tiiketicilere
daha fazla se¢cenek sunulmasina olanak tanir. Startuplarin gelistirdigi yenilik¢i ¢oziimler, aynm
zamanda sosyal sorunlara yonelik yeni yaklasimlar sunarak toplumsal fayda saglamada da

onemli bir role sahiptir. (Erdem AKKAYA, 2023).
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2.3.4. Teknoloji Girisimciligi ve Startuplarin Karsilastiklar1 Zorluklar

Her ne kadar teknoloji girisimciligi ve startuplar ekonomiye biiyiik katkilar saglasa da, bu yolda
bircok zorlukla karsi karsiya kalmaktadirlar. Teknoloji girisimcileri i¢in, yiiksek AR-GE
maliyetleri, teknolojik yeniliklerin ticarilestirilmesindeki zorluklar, uygun yetenekleri bulma ve
tutma, ve fikri milkiyet haklarin1 koruma gibi konular 6n plana ¢ikar. Bu girisimler, ayni
zamanda hizla degisen teknolojik trendlere ayak uydurmak ve pazarda rekabet¢i kalmak
zorundadir. Startuplar iginse, 6zellikle erken asamalarda, yeterli finansman1 saglama, dogru is
modelini gelistirme, pazarda kendine yer bulma ve miisteri tabanin1 genisletme gibi zorluklar
mevcuttur. Ayrica, startuplar, yogun rekabet ortaminda farklilasmak ve siirdiiriilebilir bir

bliylime stratejisi olusturmak zorundadir.

2.3.5. Teknoloji Girisimciligi ve Startuplarin Basariya Ulasma Stratejileri

Teknoloji girisimciligi ve startuplarin karsilastiklart bu zorluklarin iistesinden gelmek igin
izleyebilecekleri cesitli stratejiler vardir. Oncelikle, net bir vizyon ve giiclii bir is plani, her iki
tir girisim icin de temel taglardir. Girisimciler, pazar arastirmasi yaparak ve potansiyel
miisterilerle etkilesime girerek, {riin veya hizmetlerinin pazardaki ihtiyaglart nasil
karsilayabilecegini anlamalidir. Ayrica, teknoloji girisimcileri ve startuplar, esnek olmali ve
hizla degisen piyasa kosullarina ve teknolojik trendlere adaptasyon gdosterebilmelidir.
Inovasyonu siirekli kilmak ve rekabet avantaji saglamak icin, siirekli 6grenme ve kendini
gelistirme onemlidir. Finansman ve yatirim konularinda ise, etkili bir sunum ve gii¢lii bir ag,
basariya ulagmada kritik 6neme sahiptir. Son olarak, teknoloji girisimciligi ve startuplar igin,
uygun mentorluk ve danismanhik hizmetlerinden faydalanmak, sektordeki deneyimli
profesyonellerle iliskiler kurmak ve is birlikleri gelistirmek, siirdiiriilebilir bliylime ve basari
icin hayati dneme sahiptir. Teknoloji girisimciligi ve startuplar, modern ekonomide inovasyon
ve girisimciligin itici giicleridir. Her ne kadar farkli zorluklarla karsilassalar da, sunduklari
yenilik¢i ¢Ozlimler ve ekonomiye katkilariyla, gelecegin is diinyasin1 sekillendirme

potansiyeline sahiptirler (Erdem AKKAYA, 2023).
(Gerber, 2009) Girisimciligi, yonetici ve teknisyeni asagidaki sekilde tanimlamistir:

Girisimcilik, yoneticilik ve teknisyenlik rollerini bir arada {istlenmek, is kuran kisiler igin
siklikla karsilasilan bir zorluktur. Teknik becerilere sahip olmakla sinirli olmayan bu zorluk,

girisimcilerin i¢cinde bulundugu ii¢ farkli rolii dengelemeye caligmalariyla ortaya ¢ikar.

Her bir roliin ayr1 ayr liderlik pozisyonunda olmak istemesi, hiyerarsik bir yapida ¢aligmaya

isteksizlik dogurabilir ve bu da isletmenin verimliligini etkileyebilir. Bu kisiliklerin hepsi, kendi
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islerini kurarak hiyerarsik yapilarin disina ¢ikmaya caligirken, birbirleriyle catisma potansiyeli

tasir. Bu durum, isletme i¢inde denge ve uyum saglamakta zorluklar olusturabilir.

Girisimcilik, bireyin ic¢indeki vizyonu ve hayal giiclinii kullanarak 6nemsiz durumlar1 bile
onemli firsatlara doniistiirme yetenegidir. Girisimciler, gelecegin atesini yakarak degisimi
katalize eden ve olasiliklardan firsatlar yaratan kisilerdir. Gelecege odaklanan girisimciler,
genellikle gegmise degil gelecege odaklanir ve hayallerini gerceklestirmek i¢cin meveut durumu

kontrol altinda tutma egilimindedirler (Gerber, 2009).

Girisimciler, degisime ihtiya¢ duyduklari i¢in genellikle ortamlarinda biiyiik bir etki yaratirlar
ve bu da onlarin diger insanlarla arasindaki mesafeyi agabilir. Ancak, ne kadar onde olursa
olsun, girisimcinin, takim arkadaslarini yanina ¢ekmek icin ¢aba sarf etmesi gerekebilir. Bu
nedenle, girisimcilerin sikga tercih ettigi yontemler arasinda, projenin bagarili olmasi i¢in her

tiirlii cabay1 gosterme ve gerekirse zorlayici yontemlere basvurma egilimi vardir.

Girisimcilerin, genellikle hayallerinin 6niinde duran engellerle miicadele etme egiliminde
olduklar1 ve diger insanlarin degerinin, onlarin hayallerinin gerceklesmesine engel olup

olmadigina bagl oldugu gézlemlenmistir.

Yonetici kisiligi, planlama, diizen ve 6ngorii gibi unsurlar1 saglayan pragmatik bir liderlik
tarzin1 temsil eder. Bu tarz, 6rnegin bir magaza diizenlemesinde, aligveris yaparken plastik
kutular1 kullanarak garaja tasiyan ve her bir ¢ivi, vida ve somunu boyutlarina goére diizenli bir
sekilde yerlestiren kisidir. Daha sonra, bu diizeni korumak i¢in aletlerin yerlestirildigi duvarlara

her aletin konturunu cizerek titizlikle diizenler ( Ozsahin , Zehir ,2011 )

Girisimci gelecege odaklanirken, yonetici genellikle gegmiste yasar ve kontrol ve diizen
konusunda tutkulu bir sekilde calisir. Girisimei degisimlerle basar1 elde ederken, yonetici
genellikle statiikoya bagli kalir ve sorunlar1 gérme egilimindedir. Y 6netici, diizgiinliik ve 6zenle

islerini tamamlarken, girisimci yeni firsatlar arar ve yenilik yapar.

Yonetici ve girisimci arasindaki gerilim, biliylik projelerin olusturulmasinda girisimcinin
vizyonu ile yoneticinin pragmatizmi arasindaki dengeyi saglamakla ilgilidir. Her iki kisilik
tipinin de varlig1 hem toplumun isleyisini saglar hem de yeniligin gelismesine katkida bulunur.
Teknisyenlik, bir isin dogru ve kusursuz bir sekilde yapilmasini saglama prensibine dayanir.

Teknisyenler, isleri pargalara ayirip tekrar birlestirerek tamir etmeyi severler ve iglerin hayal

edilmesi degil, gerceklestirilmesi gerektigine inanirlar.

12



Girisimci gelecegi diisiiniirken, yonetici genellikle ge¢miste yasarken, teknisyen giiniimiizde
yagar ve islerin yapilabilir olmasindan memnuniyet duyar. Teknisyenler, siirekli olarak
caligmaktan mutluluk duyarlar, ancak ayni anda birden fazla isle ugrasmanin miimkiin

olmadigini bilirler.

Teknisyenler, genellikle islerini baskalarinin yapmasi gerektiginden daha fazla ve daha etkili
bir sekilde yapmaya calistiklari i¢in, igverenlerine tam anlamiyla glivenemezler. Teknisyenler

icin, diistinmek, yapilmasi gereken igle ilgili olmadig siirece verimli bir davranig degildir.

Onlar, bilgi, biitce veya soyut kavramlara kuskuyla yaklasirlar ve fikirlerin pratik uygulamaya

indirgenmesini tercih ederler.

Herkesin i¢inde bir girisimci, bir yonetici ve bir teknisyen yatar. Bu roller arasindaki dengeyi
saglamak, inanilmaz derecede yetkin bir kisi olarak kabul edilir. Girisimci, yeni alanlara
dalabilmek i¢in 6zgiir olmalidir, yonetici faaliyetlerin temelini saglam tutmalidir ve teknisyen,

teknik isleri yapmalidir.

Genellikle kiigiik isletme sahiplerinde, %10 girisimci, %20 yonetici ve %70 teknisyen ruhu

bulunmaktadir.

2.4.Startup Gelisiminin Onemi

Startup'lar, giiniimiiz ekonomisinin ve toplumunun onemli birer unsuru haline gelmistir.
Yenilikgilik ve teknolojik ilerlemeyi tesvik ederek ekonomik biiylimeyi, istihdami1 ve toplumsal
refah1 artirmada 6nemli bir rol oynarlar. Tiirkiye'de son yillarda startup ekosistemi hizla
gelismekte ve iilke ekonomisi i¢in 6nemli bir potansiyel olusturmaktadir (Hilal KAMAC,
2020).

2.4.1. Ekonomik Biiyiime

o Startup'lar, yeni is alanlar1 yaratarak ve yeni {iriin ve hizmetler gelistirerek ekonomik

bliylimeye katkida bulunurlar.

« Ogzellikle yiiksek teknoloji ve dijital inovasyon alanlarinda faaliyet gdsteren startup'lar,

Tiirkiye ekonomisinin kalkinmasinda 6nemli bir rol oynayabilir.

o Startup'lar, ihracat: artirarak ve cari acig1 diisiirerek Tiirkiye ekonomisinin dis dengeye

kavusmasina da katkida bulunabilir.
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2.4.2.

2.4.3.

2.4.4.

Istihdam Yaratma

Startup'lar, yeni is imkanlar1 yaratarak istihdama katkida bulunurlar.
Bu durum, 6zellikle gengler ve igsizler i¢in 6nemli bir firsattir.

Startup'larin biiylimesi, uzun vadede ekonomik istikrara ve sosyal refaha katkida

bulunabilir.

Startup'lar, kalifiye isgiicii ihtiyacin1 karsilamak i¢in egitim ve beceri gelistirme

programlarina da katkida bulunabilir.

Toplumsal Yenilik

Startup'lar, toplumsal ihtiyaclara yonelik yenilik¢i ¢oziimler gelistirerek sosyal
sorunlara dikkat ¢eker ve bu sorunlara kars1 harekete gecilmesini saglar.

Egitim, saglik, cevre koruma ve sosyal adalet gibi alanlarda faaliyet gosteren startup'lar,

toplumsal fayda saglayacak projeler iiretir.

Startup'lar, sivil toplum kuruluslar1t ve kamu kurumlariyla is birligi yaparak sosyal

sorumluluk projelerinde de aktif rol oynayabilir.

Kiiresel Rekabetcilik

Startup ekosistemlerinin ~ gelismesi, Tiirkiye'nin uluslararas1 arenada rekabet
edebilirligini artirir.

Yenilik¢i startup'lar, global pazarlara acgilma ve uluslararasi ortakliklar kurma
potansiyeline sahip olup, bu siiregler iilkeler arasi bilgi ve teknoloji transferini

kolaylagtirir.

Startup'lar, Tiirkiye'nin kiiresel deger zincirlerinde yer almasina ve uluslararasi

yatirimlar1 cekmesine de katkida bulunabilir.

2.5. Startuplarda Ekonomik ve Sosyal Etkiler

Startuplar, teknolojik yenilikler, istthdam yaratma ve ekonomik biiylime ile yakindan iliskilidir.

Ekonomik deger liretmenin yani sira, mevcut endiistri yapilarin1 doniistiirme potansiyeline

sahip olan bu isletmeler, inovasyonun itici gili¢leri olarak kabul edilir. Ekonomide yeni istthdam

alanlar1 yaratarak rekabeti artirir ve toplumsal refah diizeyini yiikseltir. Giiniimiiz ekonomisinin

dinamiklerini sekillendiren startuplar, teknolojik ¢oziimler ve inovatif {irlinler gelistirme
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kapasitesiyle piyasadaki bosluklari doldurur. Bu siirecte, girisimciler risk alma cesareti
gosterirken, yaraticiliklarini kullanarak ekonomiye yeni degerler katma amaci giiderler (Balli,

2017).

2.5.1. Basariya Ulasmanin Zorluklar:

Startuplarin potansiyelini ve gelecekteki basarilarina dair tahminlerde bulunmak, 6zellikle de
mali gecmislerinin olmamast ve yliksek sermaye bagimliliklar1 nedeniyle zorlayicidir.
Baslangic asamasindan itibaren startuplar, Tanimlama, Dogrulama, Etkinlik ve Biiylime
asamalarindan geger. Her bir agama, girisimin piyasaya stiriilmesi ve biiyiimesine yonelik kritik
oneme sahiptir. Ancak, bu slire¢ boyunca finansal istikrarin saglanmasi, pazarin dogru analiz
edilmesi ve miisteri ihtiyaclarina hizli yanit verilebilmesi gibi zorluklarla karsilasilir (Burgin

TUZEMEN, 2023)

2.5.2. Girisimcilik Kiiltiirii ve Startup Ekosistemi

Startup kavrami, girisimcilik faaliyetlerinin bir yansimasi olarak goriilebilir. Girigimciler,
yenilik¢i fikirlerini yeni iirlin veya hizmetlere doniistiirme siirecinde, fikirlerin, emegin,
sermayenin ve zamanin bir araya getirilerek yeni bir deger yaratilmasini hedefler. Girisimeilik
kiiltiirli, zihinsel algilamalar ve sezgilerle baslayip, diisiincelerin degere doniistiiriilmesi
amacini tasir. Giliniimiiz kiiresel ekonomisinde, startup ekosistemi, devletler ve 6zel sektor
tarafindan desteklenen ve tesvik edilen bir alan haline gelmistir. Bu dogrultuda, startuplar,
girisimcilik kiiltlirlintin gelisimine 6nemli katkilar sunarak ekonomik ve sosyal anlamda deger
yaratma potansiyeline sahiptir. Sonu¢ olarak, startuplar, modern ekonomik paradigmanin
onemli bir parcasi olarak, teknolojik ilerleme ve yenilikgilikle biitiinlesmis bir gelisim siireci
sunar. Yiiksek biiylime potansiyelleri, yenilik¢i is modelleri ve girisimcilik ruhu ile ekonomik
ve sosyal anlamda 6nemli katkilar saglarlar. Ancak, bu basar1 yolculugu, bir¢ok zorluk ve engeli
de beraberinde getirir. Bu nedenle, startuplarin siirdiiriilebilir biiyiime ve basariya ulagmalari,

hem i¢sel hem de digsal faktorlere baglidir (Asuman, 2015)

2.5.3. Finansman ve Yatirnmin Onemi

Startuplarin biliyiime ve 6lgeklenme siireclerinde finansman, hayati bir role sahiptir. Baslangi¢
asamasindan itibaren, girisimcilerin yatirimcilar1 ikna edebilmesi ve gerekli sermayeyi
toplayabilmesi, girisimin gelecegi acisindan kritiktir. Melek yatirimcilar, risk sermayesi
firmalari, devlet fonlar1 ve kitle fonlamasi1 platformlari, startuplar i¢cin 6nemli finansman

kaynaklar1 arasinda yer alir. Yatirnm c¢ekmek, sadece mali destek anlamina gelmez; ayn
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zamanda mentorluk, ag olusturma ve isletme yonetimi konusunda destek gibi ek avantajlar da

saglar (Sakir SAKARYA, 2023).

2.5.4. Kiiresel Pazarlara Ulasim

Teknolojinin sinirlar1 agmastyla birlikte, startuplar icin kiiresel pazarlara erigsim daha erisilebilir
hale gelmistir. Kiiresel bir perspektif benimsemek, yeni pazarlara ve miisteri segmentlerine
ulagma firsat1 sunar. Ancak, bu da kendi i¢inde kiiltiirel duyarlilik, dil bariyerleri ve yerel
diizenlemelere uyum gibi zorluklar1 beraberinde getirir. Kiiresel bir marka olusturma siireci,
stratejik planlama, pazar arastirmasi ve etkin bir pazarlama stratejisinin uygulanmasini

gerektirir (Asuman, 2015).

2.5.5. Siirdiiriilebilirlik ve Sosyal Sorumluluk

Son yillarda, startuplarin siirdiiriilebilirlik ve sosyal sorumluluk konularina daha fazla
odaklanmasi, hem tiiketiciler hem de yatirimcilar tarafindan talep edilmektedir. Cevresel, sosyal
ve yonetisim (ESG) kriterlerine uyum, marka imajini giiclendirmenin ve miisteri sadakatini
artirmanin anahtar1 haline gelmistir. Startuplarin, ekonomik basarinin yani sira, toplumsal ve
cevresel etkilerini de g6z Oniinde bulundurarak, daha adil ve siirdiiriilebilir bir diinya i¢in

calismalar1 beklenmektedir.

Startup ekosistemi, girisimcilerin yenilik¢i fikirlerini gercege doniistiirme yolculuklarinda
karsilagtiklar1 zorluklar ve firsatlarla doludur. Ekonomik biiylime, istthdam yaratma ve
teknolojik inovasyonun itici giicli olarak 6nemli bir role sahip olan startuplar, ayn1 zamanda
kiiresel sorunlara yenilik¢i ¢oziimler sunma potansiyeline sahiptir. Basarili bir girisimin yolu,
icsel ve dissal faktorlerin dengeli bir sekilde yonetilmesinden, finansman ve teknolojiye
erisimden, ve slrdiriilebilir ve sorumlu bir is modelinin benimsenmesinden gecer. Bu
cercevede, startuplarin yolculugu, girisimciligin ve yenilik¢iligin sinirlarini zorlamaya devam

edecek ve ekonomik ile sosyal anlamda 6nemli katkilar sunacaktir.
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3. TURKIYE’DE STARTUP KURMA VE GELISTIRMEDE KARSILASTIKLARI
ENGELLER

Calismanin ikinci boliimiinde startuplarin satis Oncesi ve satis asamasinda karsilattiklar

engeller konu alacaktir. Bu boliimdeki bagliklar ve alt baslik ayrintilar1 yazarin kendi

deneyimine dayanarak ve bilisim vadisindeki girisimciler ile ©n gorlisme yapilarak

olusturulmustur.

Yalin Startup yazar1 Eric Ries’e (Rice, Yalin Startup, 2023) gore; Startuplarin basarisiz olma

nedenleri birkag faktore dayanmaktadir:

Belirsizlik ve Riske Maruziyet: Startuplar, belirsizliklerle dolu bir ortamda faaliyet
gosterirler. Miisterilerinin kim oldugu ve iirlinlerinin nasil olmas1 gerektigi gibi temel
bilgiler bile genellikle net degildir. Geleneksel planlama ve tahmin yontemleri, bu
belirsizlikle basa ¢ikmak icin yeterli degildir ¢linkii bu yontemler genellikle uzun ve
duragan ge¢mis verilerine dayanir. Bu nedenle, startuplar bu tiir belirsizliklerle etkili bir
sekilde basa ¢ikabilmek icin yeni ve esnek yaklagimlara ihtiya¢ duyarlar.

Geleneksel Yontemlerin Yetersizligi: Baz1 girisimciler ve yatirimcilar, geleneksel
yontemlerin, 6zellikle de planlama ve tahmin odakli yaklasimlarin, startup ortamlarinda
ise yaramadigini fark etmislerdir. Bu durumda, sadece "yap" yaklasimini benimseyen
bir anlayis gelistirilmistir. Bu yaklasim, problemlerle karsilagildiginda hizli hareket
etmeyi ve kaosla basa c¢ikmayr Onerir. Ancak, bu yaklasimin da her zaman etkili
olmadig1 gortilmiistiir.

Startuplarin basarisiz olmasinin ardinda yatan temel nedenlerden biri, yonetim ve
siireclerin dogru sekilde yapilandirilmamasidir. Cogu kisi, startuplarin dinamik ve
heyecan verici oldugunu diisiiniirken, yonetimin sikici ve anlamsiz oldugunu
diisiinebilir. Ancak, startuplarin basarili olabilmesi ic¢in tutku, enerji ve vizyon gibi
kaynaklarin dogru sekilde yonetilmesi ve kullanilmasi gereklidir. Ayrica, basarili

olabilmek i¢in siirekli olarak yenilik yapma ve gelisme ¢abasi da gereklidir.

Birgok startup, asagidaki sorulari cevaplamak i¢in miicadele ediyor (Rice, Yalin Startup, 2023):

Hangi miisteri geri bildirimlerine odaklanmaliy1z ve hangi fikirlere kulak vermeliyiz?
Gelistirebilecegimiz pek ¢ok 6zellik arasinda nasil bir 6nceliklendirme yapmaliy1z?
Hangi 6zellikler tirlinlin bagarisi i¢in kritik 6neme sahiptir ve hangileri ikincildir?

Hangi 6zellikler sorunsuzca degistirilebilir ve hangileri miisterileri kizdirabilir?
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e Mevcut miisterileri memnun etmek i¢in gelecekteki miisterileri ne tiir bir etkide

bulunabiliriz?

e Bir sonraki adimda hangi alanlarla ilgilenmeliyiz?

Bu sorular, genellikle "iiriinii piyasaya siirelim ve sonucu gorelim" yaklagimini benimseyen
ekiplerin karsilastig1 zorluklardir. Bu yaklasim, girisimciligin "sadece yap" ekolii olarak
adlandirilabilir. Ancak, bu yaklasimin dezavantaji, planin net bir sekilde belirlenmemesi ve
basar1 i¢in garantili bir yol sunmamasidir. Dogrulanmis 6grenme prensibi, bu tiir belirsizliklerle
basa ¢ikmanin ve siirekli olarak 6grenmenin dnemini vurgular. Basarisizlik, bu siiregte 6nemli

bir ders olarak kabul edilmelidir ¢iinkii basarisizlik olmadan 6grenme miimkiin degildir.

Startuplar icin dikkat edilmesi gereken ilkeler arasinda 6ne ¢ikan bazi 6nemli hususlar sunlardir

(Masters, 2020):

o Onemsiz islerle ugrasmaktansa cesur riskler almak daha avantajlidir. Bu yaklasim,
yenilikcilik ve ilerleme saglama konusunda daha etkili olabilir.

e Kotii bir plan bile plansizliktan iyidir. Herhangi bir planin varligi, belirsizlik ve kaos
durumlarindan daha az risk igerir ve yonlendirme saglar.

e Rekabetci bir pazar, kar marjlarini diisiirme egilimindedir. Bu nedenle, rekabetin yogun
oldugu sektorlerde faaliyet gosterirken stratejik avantajlar olusturmak dnemlidir.

e Satis, en az iiriin gelistirme kadar 6nemlidir. Basarili bir {irlin yaratmanin yani sira, bu
irlinii etkili bir sekilde pazarlamak ve satmak da isletmenin siirdiiriilebilirligi i¢in

kritiktir.

Bu ilkeler, startuplarin karsilagabilecegi zorluklar ve firsatlar baglaminda degerlendirilmelidir.
Her bir ilke, girisimcilerin stratejik kararlarini gekillendirmelerine yardimer olarak,

isletmelerinin uzun vadeli basarisin1 destekleyebilmektedir.

3.1.  Satis Oncesi Engellerin Tiirleri ve Ozellikleri

Satis Oncesi engellerin detayli sekilde ele alinmasi 6zellikle stratup girisimciliginde basari i¢in

onemlidir.
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3.1.1. Insan Kaynag

Scott'un belirttigi gibi, problem genellikle ekiplerde veya girisimcilerde degil, liderlerde ve orta
seviye yoneticilerde analiz yeteneklerinde yatar. Bircok lider, basarili olmak i¢in analiz
yeteneklerine sahiptir. Onlar, islerinin biiyiik l¢lide planlama, analiz yapma ve bir plana sahip

olma iizerine kurulu oldugunu diisiiniirler (Rice, Yalin Startup, 2023).

Ichak Adizes, "The Pursuit of Prime" adli kitabinda, sirketlerin yasam siirecinde on donemden
gectigini anlatir. Bu siiregler incelendiginde, duygusal faktdrlerin bir isletmenin sagligini nasil

etkiledigi goriilebilir (Baltas, 2019).

Kulugcka Donemi: Bu ilk basamakta, parlak bir fikre sahip olan girisimci, imkanlar1 arastirir,
farkli agilardan degerlendirir ve kendini bir fikre adar. Girisimcinin risk istlenmesiyle bu

donem sona erer ve ikinci donem baglar.

Bebeklik Donemi: Bu donemde, artik fikirlerden ziyade, sonuclara nasil ulagilacagi énemlidir.
Geliri artirmak temel amag haline gelir. Hi¢ kimse yontemlere ya da biirokratik islere dnem

vermez; herkes gec saatlere kadar calisir ve satisi artirmaya odaklanir.

“Haydi Haydi” Donemi: Is canlanip gelistikce, isletme hizla biiyiir. Is sahipleri her seyi dogru
bildiklerine inanir ve her konuda karara karisirlar. Zamanlarinin ¢ogunu toplantilarda gegirirler.

Bu donem, ise bir diizen getirilmesi gerektigine karar verildiginde sona erer.

Ergenlik Donemi: Bu donemde, kurucular sirkete bir genel miidiir atar, ancak yetkilerinden
vazgecmekte zorluk cekerler. Isletme icinde boliimler ve birimler olusur. Sirketin eski
calisanlart bu duruma uyum saglamakta zorlanir, i¢ catismalar artar ve gegmis doneme 6zlem

duyulur.

Olgunluk Donemi: Bu donemin isaretleri, vizyon ve amaglarin tanimlanmis olmasi, esneklik
ve kontrol arasindaki dengenin saglanmasidir. Sirket, miisterilerin ihtiyaclarmi en iyi sekilde
karsilayarak yeni {iriin ve hizmetler sunar ve gelismeye devam eder. Bazi yeni {iriinler, yeni is

alanlar1 dogurarak merkezi yapidan ayrilir.

Istikrar Dénemi: Bu donemin ozellikleri diizenli biiyiime ve kisa donemli mali sonuglara
odaklanmadir. Isletme, enerji ve yenilikten ¢ok denetlemeye yonelir. Pazarlama ve gelisim

faaliyetleri, tasarruf kalemleri arasinda goriilmeye baglanir.

Aristokrasi Donemi: Bu donemde, caligsanlar arasinda unvan, oda biiyiikligii ve kisiye 6zel

park yeri gibi statii gOstergeleri biiyilk onem kazanir. Enerjinin 6nemli bir bdliimii bu
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konulardaki konusmalara harcanir. Patronun hosuna gitmek ve ortaligi bulandirmak onem

kazanir.

Suclama Donemi: Sirket, pazardaki onciiliik ve girisimciliginden kaynaklanan rekabet
istiinliigiinii kaybetmeye baslar. Mali yapi, yeni iiriin ve girisimcilikle degil, yatirimlari
kaydirma ve spekiilatif hamlelerle gili¢lendirilir. Performans diiser ve suglama dénemi baslar.
Patronlar, isletmeye canlilik kazandirmak i¢in yeniden yapilanma projeleri baglatir. Suglu ve
hatalar bulunur ve isten ¢ikarilir. Calisanlar, hayatta ve ayakta kalmaya ve hos goriinmeye

calisir. Sirket borsaya kote ise hisse senetleri diismeye baslar.

Biirokrasi Donemi: Bu donemde, her konuyla ilgili kalinlig1 giderek artan el kitaplar1 ve
yonergeler yayinlanmaya baslar. Bu yonergeler isleri uzatir, maliyeti yiikseltir ve denetim her
alana yayilir. Yenilik¢i fikirlerin dogurdugu diizensizlikler baskilanir. Yoneticiler, miisteriye
kulak asmaz ve isleri kurallara gore yiiriitmeye calisir. Miisteriler sikayet eder, fakat cevap
alamazlar veya is isten gectikten sonra cevap alirlar. Harcamalar, gelirleri asar. Sirket o kadar
yavaglar ve hantallasir ki, kendini besleyemez duruma gelir. Bu, sirketin Omriinii tamamladigi

donemi isaret eder.

Bu model, sirketlerin yasam dongiisiinli ve bu siiregte karsilastiklar1 zorluklar1 anlamak i¢in

kapsamli bir ¢ergeve sunar.

Girisimci ruhumu kaybetmemek benim i¢in zor degil; bu, benim tabiatimin bir parcasi. Ancak,
Starbucks'taki diger insanlar1 sirket iginde girisimciler gibi hissetmeye ve davranmaya tesvik
etmek caba gerektiriyor. Bazen, benim gibi kararli liderler i¢in en zor olan sey, kendimi tutup
herhangi bir yargida bulunmadan diger insanlarin fikirlerinin filizlenip ¢i¢cek agmalarma izin
vermektir. Birgok girisimcinin diistiigii bir tuzak vardir: Kendilerini vizyonlarina o kadar
kaptirmislardir ki, ¢alisanlardan biri 6zellikle de asil vizyona uyuyormus gibi goriinen bir fikir
ortaya attiginda, bu fikri daha bastan reddetmek isterler. Ben de Starbucks'in en basarili
iiriinlerinden birinde ayn1 hatay1 yaptim. Bu durum, girisimcilerin liderlik ederken agik fikirli
olmalar1 ve bagkalarinin katkilarina deger vermeleri gerektigini gosterir. Basarili girisimciler,
sadece kendi vizyonlarina odaklanmak yerine, ekibin yaraticiligimi ve yenilik¢iligini

destekleyerek daha genis bir perspektif benimserler (Yang, 2007).
"Basariya giden yol, ¢cok caligmaktan ge¢cmez."

Basaril1 bir hayat, uyumlu ve doyumlu yasanan bir hayattir. Gegmiste basart icin tek bir recete
sunulurdu: "Calismak, calismak ve yine ¢calismak" ya da "¢ok calismak." Ancak, cagdas basari

kavrami i¢inde "¢ok calismak" yerini "etkili calismaya" birakmustir. "Etkili ¢calismak," zamani
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belirlenmis amaglar ve saptanmis Oncelikler dogrultusunda programli olarak kullanmaktir.
"Etkili calisma" programi i¢inde eglenmeye, dinlenmeye, aileye, sevdiklerine zaman ayirmaya
ve hobilere daima yer vardir. Bagarili olabilmek i¢in mutlaka amacin agik ve net bir taniminin
yapilmis olmasi, kisinin buna inanmasi ve bu amaca yonelik yillik, aylik ve haftalik
programlarin diizenlenmesi 6n sartlardir. Giinliik ve haftalik program i¢inde amacina zaman
ayirmayan kisi, amag sahibi degil hayal sahibi bir kisidir. Unutmamak gerekir ki, amaglar

davraniglar1 baslatir, sonuglar ise bu davranislar siirdiiriir (Baltas, 2019).

Girisimcilik, yoneticilik ve teknisyenlik rollerini bir arada listlenmek, is kuran kisiler icin
siklikla karsilasilan bir zorluktur. Teknik becerilere sahip olmakla sinirli olmayan bu zorluk,
girisimcilerin i¢inde bulundugu ti¢ farkl rolii dengelemeye ¢alismalartyla ortaya ¢ikar. Her bir
roliin ayr1 ayri liderlik pozisyonunda olmak istemesi, hiyerarsik bir yapida ¢alismaya isteksizlik
dogurabilir ve bu da isletmenin verimliligini etkileyebilir. Bu kisiliklerin hepsi, kendi islerini
kurarak hiyerarsik yapilarin disina ¢ikmaya galisirken, birbirleriyle ¢catisma potansiyeli tasir.

Bu durum, isletme i¢inde denge ve uyum saglamakta zorluklar olusturabilir (Gerber, 2009).

Girisimcilik, bireyin i¢indeki vizyonu ve hayal giiclinii kullanarak 6nemsiz durumlar bile
onemli firsatlara doniistiirme yetenegidir. Girisimciler, gelecegin atesini yakarak degisimi
katalize eden ve olasiliklardan firsatlar yaratan kisilerdir. Gelecege odaklanan girisimciler,
genellikle ge¢cmise degil gelecege odaklanir ve hayallerini gerceklestirmek i¢in mevcut durumu
kontrol altinda tutma egilimindedirler. Girisimciler, degisime ihtiya¢ duyduklari i¢in genellikle
ortamlarinda biiylik bir etki yaratirlar ve bu da onlarin diger insanlarla arasindaki mesafeyi
acabilir. Ancak, ne kadar onde olursa olsun, girisimcinin, takim arkadaslarini1 yanina ¢ekmek
icin ¢aba sarf etmesi gerekebilir. Bu nedenle, girisimcilerin sikc¢a tercih ettigi yontemler
arasinda, projenin basarilt olmasi i¢in her tiirlii cabay1 gosterme ve gerekirse zorlayici
yontemlere bagvurma egilimi vardir. Girisimcilerin, genellikle hayallerinin 6niinde duran
engellerle miicadele etme egiliminde olduklari ve diger insanlarin degerinin, onlarin
hayallerinin ger¢eklesmesine engel olup olmadigina bagli oldugu gozlemlenmistir (Gerber,

2009).

Yonetici kisiligi, planlama, diizen ve Ongorii gibi unsurlar1 saglayan pragmatik bir liderlik
tarzin1 temsil eder. Bu tarz, 6rnegin bir magaza diizenlemesinde, aligveris yaparken plastik
kutular1 kullanarak garaja tasiyan ve her bir ¢ivi, vida ve somunu boyutlarina gore diizenli bir
sekilde yerlestiren kisidir. Daha sonra, bu diizeni korumak i¢in aletlerin yerlestirildigi duvarlara
her aletin konturunu cizerek titizlikle diizenler. Girisimeci gelecege odaklanirken, yonetici

genellikle gegmiste yasar ve kontrol ve diizen konusunda tutkulu bir sekilde ¢alisir. Girisimci
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degisimlerle basar1 elde ederken, yonetici genellikle statiikoya bagl kalir ve sorunlar1 gérme
egilimindedir. Yonetici, diizglinliik ve 6zenle islerini tamamlarken, girisimci yeni firsatlar arar
ve yenilik yapar. Yonetici ve girisimci arasindaki gerilim, biiylik projelerin olusturulmasinda
girisimcinin vizyonu ile yoneticinin pragmatizmi arasindaki dengeyi saglamakla ilgilidir. Her
iki kisilik tipinin de varligi, hem toplumun isleyisini saglar hem de yeniligin gelismesine

katkida bulunur (Gerber, 2009).

Teknisyenlik, bir isin dogru ve kusursuz bir sekilde yapilmasini saglama prensibine dayanir.
Teknisyenler, isleri parcalara ayirip tekrar birlestirerek tamir etmeyi severler ve islerin hayal
edilmesi degil, gerceklestirilmesi gerektigine inanirlar. Girisimei gelecegi diisiiniirken, yonetici
genellikle gecmiste yasarken, teknisyen gilinlimiizde yasar ve islerin yapilabilir olmasindan
memnuniyet duyar. Teknisyenler, siirekli olarak ¢aligmaktan mutluluk duyarlar, ancak ayni anda
birden fazla isle ugrasmanin miimkiin olmadigin1 bilirler. Teknisyenler, genellikle islerini
baskalarinin yapmasi gerektiginden daha fazla ve daha etkili bir sekilde yapmaya calistiklar
icin, isverenlerine tam anlamiyla glivenemezler. Teknisyenler i¢in, diisiinmek, yapilmasi
gereken isle ilgili olmadig: siirece verimli bir davranig degildir. Onlar, bilgi, biitge veya soyut
kavramlara kuskuyla yaklasirlar ve fikirlerin pratik uygulamaya indirgenmesini tercih ederler.
Herkesin i¢inde bir girisimci, bir yonetici ve bir teknisyen yatar. Bu roller arasindaki dengeyi
saglamak, inanilmaz derecede yetkin bir kisi olarak kabul edilir. Girisimci, yeni alanlara
dalabilmek i¢in 6zgiir olmalidir, yonetici faaliyetlerin temelini saglam tutmalidir ve teknisyen,
teknik isleri yapmalidir. Genellikle kiiciik isletme sahiplerinde, %10 girisimci, %20 yonetici ve
%70 teknisyen ruhu bulunmaktadir (Gerber, 2009).

Pazarlama alaninda, 80/20 kuralinin iirlinlere ve miisterilere uygulanmasi zaten vurgulanmaisti.
Bu nedenle, satis ekiplerinden sorumlu olanlar su yontemleri benimseyebilir (Koch, 2008): Her
bir satig personeli, ¢abalarini satiglarin %80'ini olusturan iirlinlerin %20'sine yogunlastirmali
midir? En karl iriinler, aymi tutardaki daha az karh iriinlerden 4 kat daha fazla 6nem
gormelidir. Satis ekibi, en karli iirlinleri sattiklarinda ddiillendirilmelidir, daha az karl olanlar
sattiklarinda degil. Satis personelini, satiglarin %80'ini ve karin %80'ini olusturan %20'lik
miigteri grubuna yogunlastirmali midir? Satis ekibine miisterilerini satiglar ve kar gore
siralamayr Ogretin. Bazi daha az Onemli misterileri ihmal etmek pahasina olsa bile,

zamanlarmin %80'ini en 1yi %20'lik miisteri grubuna harcamalar1 konusunda 1srarci olun.
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3.1.2. Ticarilesme

Cogu teknoloji sirketi, basarisizlikla sonuglanan girisimlerinde, her isin yanitlamasi gereken

yedi temel sorudan birini ya da daha fazlasini1 goz ardi ettikleri i¢in batmiglardir. Bu sorular su

sekildedir (Masters, 2020):

Miihendislik Sorusu: Kademeli iyilestirmeler yerine teknolojik bir atilim gerceklestirebilir
misiniz?

Zamanlama Sorusu: Bu ise baglamak i¢in en uygun zaman su an mz1?

Tekel Sorusu: Kiigiik bir pazarin biiyiik payiyla mi1 ise bagliyorsunuz?

Insan Sorusu: Dogru ekibe sahip misiniz?

Dagitim Sorusu: Uriiniiniizii yalmzca iiretmekle kalmayip, satabilecek bir yola da sahip
misiniz?

Stirdiiriilebilirlik Sorusu: Pazardaki konumunuzu 10 veya 20 yil sonra koruyabilecek misiniz?
Gizli Soru: Bagkalarinin gérmedigi benzersiz bir firsat belirlediniz mi?

Endiistri alaniniz ne olursa olsun, basarili bir is kurmanin temelinde bu sorular1 yanitlamak
yatar. Eger bu sorulara tatmin edici yanitlar veremezseniz, bircok kez kotii talih ile kargilagma
riskiniz vardir ve isiniz basarisizliga ugrayabilir. Ancak, bu yedi sorunun tamamini
yanitlayabilirseniz, basariya ulasma olasiliginiz oldukca yiiksektir. Bes veya alt1 soruya dogru

yanit vermek bile isinizi basaril1 kilabilir.

"Hangi pazar olusturma stratejileri yikici, hangileri yikic1 olmayan stratejilere yol acar?" Bu
sorunun cevabi, bir kurulusun pazar olusturan stratejik bir hamlede ele aldig1 problemin tiiriine
baglidir. Son 10 yilda gerceklestirdigimiz arastirmalara gore, pazar olusturma stratejilerinin
hayata gecirilmesinin ii¢ temel yolu oldugu ortaya ¢ikmistir. Bu yollar ayn1 zamanda mavi

okyanus stratejisine gecisin de temelini olusturur (Mauborgne, 2017):

Sektoriin mevcut sorununa ¢i1gir agan bir ¢6ziim sunabilirsiniz.

Bir sektoriin mevcut sorununu yeniden tanimlayarak buna ¢dziim sunabilirsiniz.
Yepyeni bir sorunu tanimlayip ¢6zebilir veya yepyeni bir firsat yakalayabilirsiniz.

Bu yollar, kuruluglarin stratejik hamlelerini belirlerken dikkate almalar1 gereken temel unsurlari

olusturur ve pazar olusturma stireglerinde basarili olmalarini saglar.
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3.1.3. Inovasyon Yetersizlikleri

Iyiden miikemmele doniisen sirketler, teknoloji ve teknolojik degisim konusunda vasat
sirketlerden farkli bir bakis agisina sahiptir. Bu sirketler, teknoloji konusunda moda olan
egilimlerden kagmir ve dikkatle secilmis teknolojilerde Onciiliik yaparlar. Teknolojiyle ilgili
olarak sorulmasi gereken temel soru, "Bu teknoloji bizim kirpi konseptimize uyuyor mu?"
olmalidir. Eger cevap evet ise, o teknolojide 6ncii olunmalidir; cevap hayir ise, o teknoloji g6z
ard1 edilmelidir. Mikemmel sirketler, teknolojiyi bir doniislim araci olarak degil, mevcut
ivmelerini hizlandiran bir unsur olarak goriirler. Iyiden miikemmele déniisen sirketlerin higbiri
dontistimlerine teknolojik onciiliik sayesinde baglamamustir. Ancak, teknolojinin kendi "¢
cember" modeline uyacagini anladiklarinda, hepsi o teknolojinin Onciisii olmus ve atilim
asamasina ge¢mistir. Milkemmel sirketlerin Onde gelen teknolojilerini, karsilastirma
grubundaki vasat sirketlere licretsiz olarak verseniz bile, bu vasat sirketler ayn1 sonuglar1 elde

edemezler (Collins, 2002).

Bir sirketin teknolojik degisimlere nasil yanit verdigi, o sirketin i¢sel gilidiisiiniin vasatliga m1
yoksa miikemmellige mi yonelik oldugunu gosterir. Miikkemmel sirketler, degisimlere diisiinceli
ve yaratict bir sekilde tepki verirler ve potansiyellerinin gergeklestirilmemis kalmasina izin
vermezler. Buna karsilik, vasat sirketler, baskalarinin gerisinde kalma korkusuyla hareket eder
ve her yeni trende atlayarak tepki verirler. Bu fark, miikemmel sirketlerin teknolojiyi stratejik
bir ara¢ olarak kullanmalarini ve bu sayede siirdiiriilebilir bir rekabet avantaj1 elde etmelerini

saglar (Collins, 2002).

2.1.4. Kaynak Kisitlari

Birinci problem, kazananlarla kaybedenlerin ayn1 hedeflere sahip olmalaridir. Hedef belirleme,
ciddi bir sag kalma 6nyargisina maruz kalir ve kazananlar genellikle kaybedenlere odaklanmaz.
Basarinin, hirsli hedeflerin yolunu agtigina inamilir. Ikinci problem, bir hedefe ulasmanin anlik
bir degisiklik oldugudur. Hedef belirlemek, gegici bir iyilesme saglar, ancak sorunlari ¢ozmek
icin sistem diizeyinde yaklasim gereklidir. Ugiincii problem, hedeflerin mutlulugu
kisitlamasidir. Hedefe odaklanma, mutlulugu stirekli bir sonraki kilometre tasina kadar erteler
ve hayati dar bir perspektife hapseder. Dordiincii problem, hedeflerin uzun vadeli ilerlemeyle
pek iyi anlasamamasidir. Hedef belirleme, ¢cogu zaman yo-yo etkisine neden olur ve insanlar
hedeflerine ulastiktan sonra eski aligkanliklarina geri donerler. Hedef belirlemenin amaci oyunu
kazanmaktir, ancak sistem inga etmenin amaci oyunu siirekli oynamaya devam etmektir. Gergek
uzun vadeli diisiinme, hedefsiz diisiinmektir ve sonsuz iyilestirme ve siirekli ilerleme

dongiisiine baglilig1 gerektirir (Clear, 2018).
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3.2. Satis Siirecinin Temel Dinamikleri

Satig siireci, bir start-up'in siirdiiriilebilir bir is modeli gelistirmesi ve hedef pazarda rekabetci
bir konum elde etmesi i¢in kritik neme sahiptir (Y1lmaz, 2021). Bu siirecin basarisi, stratejik
olarak gelistirilen satis stratejileri ve modelleri ile diger islevsel birimlerin etkin bir sekilde

entegrasyonuna baglidir (Kaya, 2019).

3.2.1. Satis Stratejileri ve Modelleri

Satis stratejileri, isletmelerin iiriin veya hizmetlerini hedef kitleye ulagtirma siireclerini optimize
etmek amaciyla olusturulan plan ve taktikleri igerir (Demir, 2020). Startuplar i¢in etkili bir satis
stratejisi, sinirli kaynaklarla genis bir pazara ulasma cabasini desteklerken ayni zamanda
miisteri memnuniyetini saglayarak marka sadakatini de artirir (Cetin ve Aydin, 2018).
Genellikle kullanilan satis stratejileri arasinda dogrudan satis, ig birligi kanallar1 aracilifiyla
satis, dijital pazarlama yoluyla satis ve miisteri iliskileri yonetimi stratejileri 6ne ¢ikar (Ozkan,
2022). Dogrudan satis modeli, miisteri ile birebir iletisim kurulmasini saglarken is birligi
kanallar1 aracilifiyla yapilan satig, genis bir miisteri kitlesine daha hizli ulasmayr miimkiin
kilmaktadir. Dijitallesmenin artmasiyla birlikte dijital pazarlama stratejileri ve CRM sistemleri,
startuplarin potansiyel misteri kitlesiyle etkilesime ge¢cmesini kolaylastirmaktadir (Kara ve

Sahin, 2021).

3.2.2. Satis Asamasimin Diger Islevlerle iliskisi

Satig siireci, isletmenin pazarlama, Uriin gelistirme ve miisteri hizmetleri gibi islevleri ile
yakindan iligkilidir (Erdogan, 2023). Pazarlama islevi, hedef kitlenin belirlenmesi, pazar
arastirmalarinin yapilmasi ve deger Onerisinin olusturulmasi agisindan satis siirecini destekler
(Oztiirk, 2020). Bu baglamda, basaril1 bir pazarlama stratejisi olmadan satis siirecinin etkin bir
sekilde yonetilmesi zorlasir (Celik ve Arslan, 2022). Benzer sekilde, iiriin gelistirme ekibi,
miisteri geri bildirimlerini analiz ederek tirlin veya hizmeti satis slirecine gore uyarlamalidir. Bu
stirecte satig ekibinin miisteri geri bildirimlerini iiriin gelistirme ekibine iletmesi, miisteri
beklentilerinin karsilanmasi agisindan énemlidir (Basar, 2019). Son olarak, miisteri hizmetleri
islevi, satig sonrasi siirecte miisteri memnuniyetini artirmak ve sadakat olusturmak amaciyla
satis islevine katkida bulunur (Yildiz, 2021). Satis sonrasi destegin saglanmasi, miisteri

deneyiminin kalitesini yiikseltir ve yeniden satis olasiligini artirir (Tiirkmen, 2019).
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3.3. Startuplarin Satis Asamasinda Karsilastig1 Zorluklar

Baslangic asamasindaki isletmeler, satis slirecinde birgok yapisal ve stratejik zorlukla karsi
karsiya kalmaktadir. Bu zorluklarin {istesinden gelmek, startuplarin stirdiiriilebilir bir biiyiime
saglamasi agisindan hayati dneme sahiptir (Demir, 2022). Bu boliimde, startuplarin satis
asamasinda karsilastig1 temel sorunlar; pazar dinamiklerini anlama, hedef kitle belirleme, rakip
analizi ve konumlandirma, kaynak yetersizlikleri ve itibar yoOnetimi baglaminda ele

alinmaktadir.

3.3.1. Pazar Dinamiklerinin Anlasiimasi ve Hedef Kitle Belirleme

Startuplarin, satis siireclerini basariyla yonetebilmeleri i¢in faaliyet gosterecekleri pazarin
dinamiklerini dogru bir sekilde anlamalar1 gerekmektedir. Pazar dinamiklerinin karmasikligi,
tiiketici beklentilerinin hizla degismesi ve sektordeki rekabetin yogunlugu, hedefkitle belirleme
siirecini zorlagtirmaktadir (Korkmaz ve Yilmaz, 2021). Ozellikle sinirhi kaynaklara sahip
startuplar, yanls bir hedef kitleye yonelik ¢abalar gosterdiklerinde zaman ve finansal kaynak
kaybina ugrayabilirler (Arslan, 2020). Hedef kitleyi dogru belirlemek, miisteri ihtiyaglarini
daha iyi anlamak ve etkili satis stratejileri gelistirmek acisindan kritik bir adimdir (Oztiirk,

2019).

3.3.2. Rakip Analizi ve Konumlandirma Sorunlari

Rakip analizi, bir startup'in pazardaki konumunu belirlemesi ve kendine uygun bir deger 6nerisi
sunabilmesi agisindan 6nemlidir (Karaca, 2022). Ancak, startuplar genellikle sinirli finansal ve
teknik kaynaklara sahip olduklar1 i¢in kapsamli bir rakip analizi yapmakta zorlanmaktadirlar.
Bu durum, isletmelerin pazarda kendilerini dogru bir sekilde konumlandiramamalarina yol
acabilmektedir (Glines ve Demirtas, 2021). Rekabetci bir pazarda farklilasamayan startuplar,
miisteri kazanimi ve satis performansinda da geride kalma riskiyle karsi karsiya kalmaktadir

(Tuncer, 2020).

3.3.3. Kaynak Yetersizlikleri: Finansal, insan Kaynag ve Teknik Yetersizlikler

Startuplarin satis asamasinda karsilastigi en biiyiik zorluklardan biri kaynak yetersizligidir.
Finansal kaynaklarin yetersizligi, startuplarin etkili bir satis ve pazarlama stratejisi
olusturmasin1 engellerken; insan kaynaginin smirliligi, yetkin satis ve pazarlama
profesyonellerine erisim konusunda sikintilar yasanmasina neden olmaktadir (Celik ve Sahin,
2020). Ayn1 zamanda, teknik kaynaklarin yetersizligi de satis siirecini olumsuz etkilemektedir.

Dijitallesmenin satis siireclerinde giderek daha fazla yer almasi, startuplarin yeterli teknoloji
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altyapisina sahip olmasini zorunlu kilmaktadir (Erdogan, 2021). Ancak, teknolojik donanim ve
yazilim eksikligi olan startuplar, potansiyel miisterilere ulagsmada veya veriye dayali stratejiler

gelistirmede yetersiz kalmaktadir (Giiglii, 2019).

3.3.4. litibar Yonetimi ve Giiven Insasi

Satis silirecinde itibar yonetimi ve giiven insasi, miisteri bagliligin1 ve marka degerini artiran
unsurlar arasindadir (Yildiz, 2021). Ancak, yeni kurulan isletmeler genellikle pazarda heniiz
taninmadiklar1 i¢in giiven insa etme siirecinde zorlanmaktadir. Miisterilerin, heniiz ge¢misi
olmayan bir sirkete giiven duyabilmesi i¢cin markanin seffaf, tutarli ve kaliteli bir hizmet
sunmasi gereklidir (Kog, 2020). Giiven eksikligi, satiglar1 olumsuz etkileyerek startup’larin
siirdiiriilebilir bilyiime saglamasmm zorlastirmaktadir. Ozellikle Tiirkiye pazarinda itibarin
yiiksek Oneme sahip oldugu g6z Oniine alindiginda, giiven insa etmenin Onemi daha da

artmaktadir (Aydin, 2018).

3.4. Miisteri Kazanma ve ikna Etme Zorluklar

Startuplar i¢in miisteri kazanmak, 6zellikle baslangi¢c asamasinda, 6nemli bir meydan okumadir.
Genellikle taninmayan bu isletmelerin, potansiyel miisterileri ikna ederek onlar1 diizenli
miisterilere doniistiirmesi, glivenilirlik saglama ve etkili bir deger 6nerisi sunma becerisine
baglhidir (Yilmaz, 2021). Miisteri kazanma siirecinde karsilasilan en temel sorunlardan biri,
miisteri ihtiyaglarina hizli ve uygun ¢oziimler sunabilme kapasitesidir (Arslan, 2020). Ayrica,
siirlt pazarlama biitcesi ve marka bilinirliginin diisiik olmasi, startuplarin biiyiik sirketlerle

rekabet etmesini zorlagtirmaktadir (Kaya, 2019).

3.4.1. Miisteri ihtiyag:larlnln Belirlenmesi ve Uriin-Pazar Uyumu

Miisteri ihtiyaglarinin dogru bir sekilde belirlenmesi, startuplarin pazarda basarili olabilmeleri
i¢in kritik bir adimdir. Uriin-pazar uyumunu saglamak, bir iiriiniin hedef miisteri kitlesinin
spesifik ihtiyaglarini karsiladiginin gostergesidir (Demir, 2020). Ancak, yeni kurulan birgok
isletme, sinirl kaynaklar1 nedeniyle yeterli pazar arastirmasi yapamamakta ve bu da {irlin-pazar
uyumunu  saglamayr zorlastirmaktadir (Korkmaz, 2021). Uriin-pazar uyumunun
saglanamamasi, miisteri memnuniyetsizligine yol acgarak satiglar1 olumsuz etkileyebilir ve

misteri kazanimi siirecini zorlastirabilir (Giines, 2019).

3.4.2. Deger Onerisinin Dogru ifade Edilmesi ve Miisteri Giiveni

Bir startup'mm sundugu deger Onerisi, miisteriye sunulan iiriin veya hizmetin getirdigi fayday1
ifade eder. Deger Onerisinin dogru ve net bir sekilde ifade edilmesi, potansiyel miisterilerde

giiven olusturmak acisindan biiyiik 6nem tasir (Celik ve Yildirim, 2022). Deger Onerisinin
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belirsiz veya karmasik olmasi, miisteri giivenini zedeler ve satin alma kararlarini olumsuz
yonde etkiler (Kog, 2020). Ozellikle yeni kurulan sirketlerin, pazarda heniiz giivenilir bir
konum elde edememeleri nedeniyle deger onerisini dogru iletme siireci daha da énemli hale
gelmektedir. Giiglii bir deger Onerisi, miisterinin {liriine olan giivenini artirarak satin alma

kararini destekler (Oztiirk, 2021).

3.4.3. Miisteri Sadakati ve Tekrar Satis Iliskisi

Miisteri sadakati, bir startup'in uzun vadeli basarisi i¢in kritik bir faktordiir. Tekrar satig, sadik
miisterilerin isletmeye geri donme ve yeniden satin alma egilimini ifade eder (Aydin, 2021).
Ancak, startuplarin sadakat olusturma siirecinde ¢esitli zorluklarla karsilastiklar1 gériilmektedir.
Satis sonras1 miisteri desteginin eksikligi, miisteri iligkileri yonetimindeki yetersizlikler ve
siirli kaynaklar, miisteri sadakatini olumsuz yonde etkileyen unsurlardir (Sahin, 2020). Tekrar
satis oranlarini artirmak, misteri memnuniyetini siirekli kilmak ve sadakat programlari
uygulamakla miimkiindiir (Tuncer, 2019). Ayrica, miisteri sadakati, isletmenin marka degerini
giiclendiren ve satis performansini artiran 6énemli bir unsur olarak kabul edilmektedir (Erdem,

2020).

3.5. Satis Ekibi Yonetimi ve Performans Degerlendirme

Startuplar icin satis ekibinin etkili yonetimi ve performans degerlendirme siirecleri,
siirdiiriilebilir bir biiyiime saglamada kritik éneme sahiptir. Ozellikle hizli biiyiime hedefiyle
yola ¢ikan startuplarin, dinamik bir satis ekibi olusturmasi ve bu ekibi hedef dogrultusunda
yonlendirmesi gereklidir (Karakaya, 2020). Ancak, smirli kaynaklar, deneyimsizlik ve
organizasyonel eksiklikler, satis ekibi yonetiminde 6nemli zorluklar dogurur. Satis ekibinin
stratejik hedeflere uyum saglamasi ve isletmeye deger katmasi, giiclii bir yonetim yapisi ve
etkin performans degerlendirme mekanizmalariyla miimkiin olabilir (Yildiz ve Korkmaz,

2021).

3.5.1. Satis Ekibi Olusturma, Motivasyon ve Liderlik Sorunlari

Startup ekosisteminde satis ekibi olusturmak ve bu ekibin motivasyonunu siirdiiriilebilir
kilmak, pek ¢ok isletme icin 6nemli bir giicliik olarak 6ne ¢ikmaktadir. Cogu startup, nitelikli
satis elemanlarini biinyesine katmakta zorlanmakta; diisiik biitceler nedeniyle pazarda rekabetci
bir maas sunamamaktadir (Cetin ve Demir, 2019). Ayrica, mevcut ¢alisanlarin motivasyonunu
yiiksek tutmak, girisimin basarisi i¢in belirleyici bir faktordiir. Ancak motivasyonu saglamak,
kaynaklarm kisith oldugu bu tiir organizasyonlarda daha karmasik hale gelmektedir (Oztiirk,

2020). Liderlik noktasinda ise, deneyim eksikligi ve biiylime siirecinde liderlik yeteneklerinin
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heniiz gelismemis olmasi, ekip i¢cinde yonetisim ve is birligi sorunlarina yol acabilmektedir

(Aydin, 2018).
3.5.2. Performans Olciimleme ve Geri Bildirim Siirecleri

Performans Ol¢iimleme ve geri bildirim siiregleri, bir startup'in satig ekibinin verimliligini
artirmas1 ve hedeflere ulasmasi agisindan onemli bir rol oynar. Ancak, pek ¢ok startup bu
siiregleri etkili bir sekilde yapilandiramamaktadir. Performans oOlgiimleme sistemleri,
calisanlarin ¢iktilarinin sistematik bir sekilde degerlendirilmesini ve objektif verilere dayanarak
analiz edilmesini saglamaktadir (Caliskan, 2021). Bu siire¢, sadece c¢alisanlarin gelisim
alanlarim1  belirlemekle kalmayip, ayn1 zamanda satis stratejilerinin  etkinligini de
degerlendirmeye imkan tanir (Kogak, 2019). Geri bildirim siirecinde ise, diizenli ve yapici geri
bildirim vermenin yani sira c¢alisanlarin gelisim alanlarini belirlemek 6nemlidir. Ancak,
startup'larda sinirli insan kaynaklari yonetimi kaynaklari nedeniyle bu siireclerin etkin bir
sekilde uygulanmasi genellikle zorlasmaktadir (Kaya, 2020). Basarili geri bildirim siiregleri,
satis ekibinin yeteneklerini artirmakta ve isletmenin uzun vadeli hedeflerine katki

saglamaktadir (Eren, 2019).

3.6. Teknoloji ve Dijitallesmenin Satis Siirecine Etkisi

Glinlimiiz rekabet ortaminda, teknolojinin hizli gelisimi ve dijitallesme siireci, isletmelerin satig
stireclerini koklii bir bigimde degistirmistir. Startuplar i¢in bu doniisiim, pazarda var olabilme
ve siirdiiriilebilir bliylime saglama agisindan 6nemli firsatlar sunarken, beraberinde cesitli
zorluklar1 da getirmektedir (Karakaya, 2021). Teknolojinin satis siirecine olan etkisi, 6zellikle
dijital satis kanallarinin kullanimi, miisteri iliskileri yonetimi (CRM) sistemleri ve veri odakl

karar alma siire¢lerinde belirginlesmektedir (Y1ildirim ve Arslan, 2020).

3.6.1. Dijital Satis Kanallar1 ve Miisteri Iliskileri Yonetimi (CRM)

Dijital satis kanallari, startuplar i¢in daha genis bir miisteri kitlesine ulasma ve miisteri
etkilesimini artirma firsatlari sunmaktadir. Online platformlar, sosyal medya ve e-ticaret siteleri
gibi dijital kanallar sayesinde startuplar, geleneksel pazarlama yontemlerine gore daha diisiik
maliyetlerle hedef kitlelerine erisebilirler (Glines, 2019). Bu kanallarin etkin kullanimi, miisteri
ile dogrudan etkilesimi kolaylastirarak satig siirecini hizlandirabilir. Bununla birlikte, dijital
satis kanallarinin basariyla yonetilmesi, miisteri iliskileri yonetimi (CRM) sistemlerinin etkin
bir sekilde kullanilmasini gerektirir (Demir, 2020). CRM sistemleri, miisteriler hakkinda veri
toplama, analiz etme ve kisisellestirilmis hizmetler sunma imkani saglayarak miisteri sadakatini

ve satis oranlarini artirmaktadir (Kaya, 2022). Ancak, bir¢ok startup i¢in CRM uygulamalarina
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adaptasyon, finansal ve operasyonel yetersizlikler nedeniyle zorlayici olabilmektedir (Aydin,

2018).

3.6.2. Teknolojik Adaptasyon ve Veri Kullanimi

Teknolojik adaptasyon, dijital satisg siire¢lerinin etkin bir sekilde uygulanmasi i¢in 6nemli bir
gerekliliktir. Satis silirecinde veri kullannminin artmasi, startuplara miisteri davraniglarinm
anlamada ve hedefleme stratejilerini gelistirmede Onemli avantajlar saglamaktadir (Celik,
2019). Veri analizleri sayesinde miisterilerin aligkanliklart ve ihtiyaglar1 daha iyi anlagilabilir
ve bu dogrultuda kisisellestirilmis satis stratejileri gelistirilebilir (Ozdemir, 2021). Ancak,
teknolojik adaptasyon siireci, cogu startup icin ¢esitli engeller icermektedir. Ozellikle yeterli
teknik bilgiye sahip olmama, biitge kisitlar1 ve veri yonetim altyapisinin eksikligi, bu
isletmelerin teknolojik adaptasyonunu zorlagtirmaktadir (Kog¢, 2020). Bu tiir engellerin
iistesinden gelmek igin startuplarin, veri yonetimi ve dijital satis kanallar1 konusunda gerekli

yatirimlar1 yapmalari ve ¢alisanlarini bu alanlarda egitmeleri gerekmektedir (Cetinkaya, 2022).
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4. VERI ANALIZi VE BULGULAR

4.1. Arastirmanin Amaci

Bu aragtirmanin temel amaci startuplarin ticarilesmesinin Oniinde yer alan engelleri
belirlemektir. Ozellikle bilisim sektoriindeki ~ startuplarin ~ yatirrm  alamama, satis
gerceklestirememe veya yapilan satiglarin siirdiiriilebilirligini saglayamama nedenlerinin

ayrintilari ile arastirip inceleyebilmek.

4.2. Arastirmamin Kapsam

Arastirma, Kocaeli ilinde yer alan Bilisim Vadisinde var olan startup firmalar1 kurucu ortaklari
miilakat yapilarak gergeklestirilmistir. Bu arastirmanin ana kiitlesini Bilisim vadisinde yazarin
“girisimcilik danigsmanlig1” yaptigir firmalarin kurucu ortaklar1 olusturmaktadir. Yazarin
girisimcilik danigmanligi yaptigi 63 sirket igerisinden 26 sirketin kurucu ortaklart ile
goriigiilmistir.

Secilen 26 sirket iirlinlinii liretmis, iiriintinii gelistirmis, ticarilesme asamasinda oldugu icin
secilmistir. Bu sirketlerin tamami bir yildan uzun siiredir faaliyet gostermektedir. Sirketlerin
olgunluk seviyesi aragtirmamiza uygun oldugu i¢in bu 26 sirket kurucu ortaklar goriistilmiistiir.
26 katilmecmin verdigi cevaplar incelenerek veriler ayiklanmigtir. 8 katilimei aragtirma
sorularina tek ciimlelik yanitlar vererek agiklama yaptiklar: i¢in incelemeye alinmamustir. 18

katilimcinin arastirma sorularina verdikleri cevaplar incelenmistir.

31



4.3. Arastirmanin Metot ve Olciim Araclar

Bu aragtirmada nitel arastirma yontemlerinden yar1 yapilandirilmis goriismel metodu
secilmistir. Veri toplama yontemi olarak, bilisim sektdriindeki bu sirketlerin kurucu ortaklari ile
yiiz yiize ve online olarak derinlemesine miilakat yapilmistir.

Derinlemesine veri toplayabilmek ve cevaplarin daha saglikli olmasi i¢in goriigmeler RecRam
mobil uygulamasi kullanilarak yapilmastir.

Oncelikle kurucu ortaklara sorulacak sorular video kaydima alinmis ve RecRam uygulamasina
yiiklenmistir. Mobil uygulamanin olusturdugu video link segilen kurucu ortaklara mail ve
whatsapp uygulamalari ile gdnderilmistir. Gonderilen linkin agiliminda ilk 6nce katilimcilarin
onay1 alinmistir. Video kaydinda sira ile sorularin cevaplari katilimcinin tercihine gore video
kaydi veya yazili olarak alinmistir. Mobil uygulamada sorulan sorularin tamami cevaplanmis

ve katilimer tarafindan onaylanmistir.

Resim 1.Uygulama Ornegi ilk adim

Biligim Sektorii 0-3 Yas Teknoloji Girigimleri
ile ilgili nitel video¥arastirma *

Arastirma anketi sufeécinde vermig oldugunuz
iletisim bilgileri ve vifeolor sadece @rastirma
verilerinin olusturulnﬁ“d& icin kullaniacaktir.

v KVKK Aydinlatma/Metni 7
lleri

! Kurucu ortaklar ile yapilan goriisme sorulari yazarin bilisim vadisinde girisimcilik damgmalig1 yaptig1 siirecte
girisimciler ile karsilastig1 deneyimleri sonucu olusturulmustur.
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Resim 2. Uygulama Ornegi ilk adim

Sirketinizi kurdugunuzda olusturdugunuz
takim/ekibe yonelik liderlik yaklasiminizi
degerlendiriniz.*

Metin

Cevap

AA @ share.recram.com &,
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4.4. Arastirmanin Bulgular

Arastirmaya katilanlarin demografik 6zellikleri asagida agiklanmustir.

4.4.1. Katihmcilarin Demografik Profili

Arastirmaya katilan kurucu ortaklarin 18 katilimcidan tamamimin erkek oldugunu

goriilmektedir.

Arastirmaya katilan 18 katilimcinin; %33 20ile 30 yas araliginda, %27’si 30- ile 40 yas
araliginda ve %401 da 40 ile 50 yas aralifinda oldugu goriilmektedir.

Arastirmaya katilan 18 katilimcinin %60°1 evli iken %40°1 ise bekardir.

Arastirmaya katilan 18 katilimcinin %45°1 yiiksek lisans mezunu, %50’si lisans mezunu ve

%75°1 de On lisans mezunudur.

18 katilimecinin %40’ min 10 y1l, %27’sinin 10 ile 20 y1l aras1 ve %33 iiniin de 20 ile 30 yil is
deneyimine sahiptirler.

Katilimcilarin Startuplar1 kuruldugu giinden bugiine faaliyet gosterme stireleri; %27’si 12 ay,

%401 12-24 ay, %16°s1 24-36 ay ve %16°s1 da 36 aydir.

Katilimcilarin %50°si girisimlerini tek basina kurarken, %2311 iki kisi, %22’si ise 3 kisi beraber

girigsimi kurduklar1 goriilmektedir.

Katilimcilarin %55°1 kurulus asamasinda kamu hibe destegi alirken, %45°1 kamu hibe destegi

almamuastir.

Katilimeilarin %61°1 girisimi kurmadan 6nce egitim almis, %39’u ise girisimcilik egitimi

almamistir.

Katilimcilarin %61°1 girisimi kurmadan 6nce danismanlik destegi almis, %39°u ise danigmanlik

destegi almamustir.

Katilimeilarin %45°1 girisimi kurmadan 6nce girisimcilik ile ilgili kitap okumus iken %55°1

girisimcilik ile ilgili herhangi bir kitap okumamustir.

Katilimcilarin %355°1 girisimi kurmadan once 6 ile 12 ay arasinda hazirlik yaparken, %40°1 6

aylik siirede hazirlik yapmis ve %10°u ise 12 aydan fazla siirede hazirlik yapmastir.
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4.4.2. Katihmcilarin Arastirma Sorularina Yanitlar

Katilimcilarin aragtirma sorularina verdikleri yanitlara asagida tablo halinde sirasi ile yer
verilmistir. Kisisel verileri koruma konunu geregi firma isimler belirtilmemis olup katilimeilar

“A, B, C, ....” Harfleri ile tanimlanmustir.

Tablo 1. Soru ve Katilimci Yanitlari

1. SIRKETINiZi KURARKEN EKIiBIiNiZE NASIL LiDERLIiK ETTIiGIiNizi,
HANGIi YONTEM VE YAKLASIMLARI BENIMSEDIiGiNiZi ANLATINIZ.
ORNEGIN, TAKIMINIZI MOTIVE ETMEK iCIN KULLANDIGINIZ
STRATEJILERDEN BAHSEDEBILIRSINiZ

A Sirketin kurulmasi siirecinde ekip arkadaslarimin neleri yapabilecegine ve neleri
yapamayacagina odaklandim. Gegmis tecriibelerini ve edindikleri yetenekleri analiz
ettim. Bunun yani sira arkadaslarimin mizaglarini, sorunlara yaklasimlarini ve
motivasyon kaynaklarini inceledim. Bunun sonucunda takimimin verimli ¢alisma
kosullarimi tespit ederek projenin aksamadan, kademeli bir sekilde ilerlemesini
saglamaya calistim. Arkadaslarimin aligkanliklarini 6grenerek motive olacaklar
etkinlikler diizenledim. Kendilerini rahat ve 6zgiivenli hissedecekleri bir is modeli
kurmay1 hedefledim. Boylelikle sorumluluklarinin bilincinde olarak, tizerlerinde lider
baskisi hissetmeden sirketin amaglarina ulasmasina yardimci oldum ve halen
olmaktayim.

B Sirketimizin kurucu takiminin tamami akademisyenlerden olusmaktaydi. Teorik
olarak takim iiyeleri sirketimizin faaliyet gosterecegi alanlarda uzmandi.

C Sirket kurarken ekibe liderlik etmek ve onlar1 motive etmek kritik dneme sahiptir. Net
bir vizyon ve misyon belirleyerek ekibi ortak hedefler etrafinda birlestirdim. Hem
kisa vadeli hem de uzun vadeli hedefler belirleyerek yon ve dncelikleri netlestirdim.
Basarilar1 diizenli olarak takdir ederek ve kiiclik Odiillerle ekip moralini yiiksek
tuttum. Egitim ve gelisim firsatlar1 sunarak kariyerlerinde ilerlemelerini destekledim,
bu da sirkete olan bagliliklarini artirdi. Diizenli takim etkinlikleri ve sosyal
aktivitelerle ekip liyeleri arasinda gii¢lii baglar kurmay1 tesvik ettim. Bu yaklasimlar,
ekibin motivasyonunu ve verimliligini artirmada 6nemli rol oynadi. Her liderlik tarzi
farkli olabilir, ancak ekip tiyelerine deger vermek ve gelisimlerini desteklemek her
zaman Oncelikli olmalidir.

D "Sirketimizi kurarken, sirket ortagimi sahsi olarak yakindan taniyordum, yakin bir
dostlugumuz ve beraber ¢ok is yapmishigimiz vardi, dolayisiyla birbirimizin ¢alisma
tarzini, neyin motive ettigini nelerin demotive ettigini 6grenmistik. Sadece ortagim
icin de degil, ayn1 zamanda ekibe aldigimiz diger ¢alisma arkadaslarmin da bir siire
caligma tarzlarini analiz edip, neyden motive olup neyden demotive olduklarin tespit
edip, ona gore bir yaklasimda bulunuyorum. Genelde biitiin ekip arkadaglarimda
motive amaci ile kullandigim yontem uzmanlik alanlarinda c¢alistirmak oldu. Ekip
arkadaslarimin ilk ¢calisma halinde sorunlar yasasa da uzmanlik alanlar1 ¢er¢evesinde
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calistiklarinda giizel isler ¢ikardiklarini gérdiim ve bu sekilde gorevlendirmeler
yaptim. Ise beraber baslayip, grup halinde sonuca ulasmalar1 hem ekibi hem de bizleri
motive ettikleri i¢in daha giizel isler ¢iktigini anladik. Diger bir motive edici yontem
de, ekipte isini erken bitirenlerin diger ekip arkadaglarina yardimeci olmak igin
cabalamasi, tesvik etmesidir. Benim gordiiglim kadariyla bir ekip arkadasi ve ya sirket
calisanlari, ne ¢ok calistigini hissetmeli, ne de az ¢alistigini, herkesle esit bir efor ve
emek verdigini hissetmesi, sirketi ve ekibi sahiplenmesi, kendinden bir deger katmasi
acisindan en dogru motivasyon modelidir. Ekiptekilerden daha c¢ok calistiginm
hissederse, ‘ben herkesten daha ¢ok calisiyorum, benim hakkim daha fazla olmali,
biraz ¢calismayayim da gorsiinler degerimi, onlar bir tamamlasin islerini ben de sonra
baslarim’ diistinceleri olusup ekipte ve tutku da kopmalar yasanabiliyor. Daha az
calistigin1 hissederse de, kendinden pek bir sey katamadigini, hayatanin amacinin
belki de o olmadigini, ya da ‘zaten az bir sey c¢aligsam bile isler yiirliyor, biraz
dinleneyim’. Diisiinceleri ve hisleri olabiliyor. Coziim olarak, ekibin duygu
durumlarini, toplantilarda konusmalarini yaklagimlarini iyi analiz edip, hamuru
beraber olusturup, sekil vermeyi ona birakma yontemi, ekip arkadasimin hem iyi isler
cikarip kendini degerli hissetmesine, hem de ekipteki herkesin ayn1 eforu sarf ettigini
hissedip, sirkete, girisime daha ¢ok baglanip tutku ile calismasina ve beraber basarili
isler ¢ikarmaya yol agiyor. Benim yasadigim deneyim ve uyguladigimiz stratejiler bu
sekilde."

"Sirketimizi kurarken, aslinda bir ekibimiz yoktu; sirketi sadece iki ortak olarak
kurduk. Bu siiregte, liderlik etmekten ¢ok birbirimize destek olarak ve ortak
vizyonumuz dogrultusunda hareket ettik. Motivasyonumuzu siirdiiren en 6nemli
unsur, {iriiniimiize olan inancimizdi. ilk giinlerden itibaren {iriiniimiiziin piyasada bir
fark yaratacagina ve kullanicilarin ihtiyaglarini karsilayacagina dair gii¢lii bir inanca
sahiptik. "

Sirketimizi heniiz kurmadik ama en kisa zamanda kurulusunu gerceklestirecegiz
insallah. Bununla birlikte proje asamasinda ekibimizi olusturdugumuz i¢in bu konuda
sunlar1 ifade edebilirim. Ekibimizi olustururken sirketimizin ¢alisma alanina yonelik
olarak alaninda donanimli ve deneyim sahibi bir ekip olusturmaya ¢alistik. Calisma
alanimiz olan egitim teknolojiler: konusunda 3 kisilik bir ana ekibimiz var. Egitimci
ve isletmeci kimligimle ekibin abisi olarak ben genel olarak ekip liderligi, sirket
yonetimi vb. konularda gérev alacagim. Bilisim Teknolojileri Ogretmeni olan
Miicahit Bey dijital egitim portalimizin egitim igeriklerinin belirlenmesi,
hazirlanmasi ve egitim kurumlari ile olan iliskilerin koordinasyonunu saglayacak.
Yazilim tarafinda ise gen¢ ve dinamik Yasin Bey yer alacak ve g¢aligmalarimizi
ilerletecek. Ana ekibin yaninda egitim, yazilim ve yonetim kadrosuna zamanla yeni
tiyeler katmay1 planlamaktayiz.

"Ekibimi olustururken oncelikle hedeflerimiz konusunda net olmaya calistyorum.
Ciinkli hedefleri iyi anlamak, isin gerektirdigi yetenekleri ve teknik oOzellikleri
anlamak bakimindan ¢ok 6nemli oldugunu diislinliyorum. Ayni zamanda iyi bir
dinleyiciyimdir. Once karsimdaki kisinin kendisini ifade etmesi ve fikirlerini beyan
edis tarzi1 bana onun hakkinda hem is tecriibesi bakimindan hem de karakteri
anlaminda analiz yapma imkani taniyor. Gorev tanimi konusunda net olmaya
calistyorum. Ciinkil insanlar is goriismesi esnasinda kendisinden beklenen seylerin
disinda c¢ok cesitli alanlarda caligmalar1 istendiginde performans distikligi
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gosteriyorlar. Bu durum sirket igin irettikleri ¢iktilarin kalitesi ve dogrulugu
bakiminda uzun vadede daha kétii oldugunu diistiniiyorum. "

"Ekip e uyum Roller ve sorumluluklar Motivasyon ve ortak degerler paylasilip
paylasilmadigi "

"Onlar cesaretlendirdim. Calisma kosullarinin daha iyi olacagi, daha fazla mesleki
tatmin yasayacaklar1 konusunda onlara rehberlik ettim"

"Oncelikli olarak takim iiyelerimizi segerken ¢ok asamali bir miilakat sistemi ile
ilerlemekteyiz. Bu sayede ekip liyelerimiz takimimiza katilmadan 6nce hangi gorev
ve sorumluluklarla karisilacaklarin1 daha takima katilmadan gérmekte ve adaptasyon
stirelerini kisaltmaktayiz. Diger yandan biz de onlarin becerilerini ve yetkinliklerini
gormekteyiz. Bunun sonucunda karsilikli ayrilma siirelerimiz diismektedir. Yeni
katilan tiyeleri tiim projelere tam anlamiyla dahil etmekte, ekipte ve sirket genelinde
yasanan tiim gelismeleri haftalik olarak seffaf bir bi¢imde sunmaktayiz. Kisisel
alanlara kesinlikle miidahale etmemekteyiz, diyalog dilini kuramayacagimiz kisileri
ekibe almamaktayiz. Motivasyonu hem takim {iyelerini her alana daha ¢ok dahil
ederek hem de finansal tesvik modelleri (hisse satin alma hakki, prim) ile
saglamaktayiz. Diger yandan siirekli egitim felsefesi ile takim arkadaslarimizin
kendilerini siirekli olarak gelistirmelerini 6n plana almaktayiz. Eger bir pozisyon igin
yeterli teknik ve kisisel becerilere sahip birini bulamiyorsak o pozisyonun bos
kalmasini tercih etmekteyiz."

"Ekibin kurulus siirecinde dikkat ettigimiz en Onemli O6zellik, gelen yeni ekip
iyelerinin deneyimiydi. Bir start-up olarak, bilgisine ve deneyimine ihtiyacimiz olan
ekip arkadaslar1 ile yola basladik. Her departmanimiz, alaninda en iyisi ve en
deneyimlisidir. Motivasyon olarak ise planlanan takvim iizerine, takvimi basar ile
bitiren igerik iiretim ekibine toplu eglenceli bir sirket yemegi diizenlemek ve yaklagik
2 haftalik tatil veriyoruz. Kurgu ekibi ise motivasyon olarak takvim bagarili ile
tamamlandiginda 2 haftalik izinler planliyoruz. Teknik ekip motivasyonunu ise
finansal olarak ek ddemeler ile sagliyoruz. Takvimi bu alanda kendilerine zaman
ayirict bir sekilde olusturmak da cabast."”

[k kurulus yilinda ekibi daha ¢ok teknik agirlikli kurmustuk. Biz iki kurucu olarak
hem gelistirme hem satis isine soyunduk. Sonrasinda destek personeli i¢in teknikerler
almistik. Bu uzunca bir siire boyle gittik (takribi Syil)

Drone pazar1 heniiz oldukc¢a yeni ve az sayida insanin elinde drone var. Cok az sayida
kisi veya sirket drone sahibi. Giliniimiizde her ¢ift¢inin evinin Oniinde bir traktor
bulunuyor. Her sirketin bir kamyoneti var, ancak belki de higbir sirketin diizgiin
calisan bir drone'u yok. Belki de binde bir oranindadir. Belki bin ¢ift¢iden birinin
elinde bir drone vardir. Bu ylizden, mevcut miisterilerimizi nasil elde tutariz diye
diistinmek yerine, geri kalan 999 kisiye nasil ulasabilecegimiz iizerine agresif bir
pazarlama stratejisi yiiriitiilyoruz. Yani odaklandigimiz sey, mevcut miisterileri nasil
tutacagimiz degil, daha fazla miisteriye nasil ulasabilecegimizdir. Bu konu iizerine
yogun bir sekilde diisliniiyoruz ve stratejiler gelistiriyoruz.

Sirketimi kurarken Tiibitak tesvigi basta olmak iizere projenin gelecegi lizerine ekibi
motive etmeye calisiyordum

Sirketi kurdugumuzda birlikte calistigimiz takim arkadaslar1 ve ekiple ilgili
arkadaslarin degerli olduklarini ve bu sirketin de degerli bir sirket oldugunu ileriye
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doniik biiyiik bir sirket olacagini ve kurulus asamasindaki arkadaslarin da takim
arkadaslarinin da degerli olduklarina ve secildikleri gerek ortam ile gerek calisma
alanin hazirlanmas1 Ve sirketin gelecegi noktayr hayal ederek arkadaslarinda o
gelinen noktada pay sahibi olacaklarini ve sirketin degeri artikca onlarin degerli
olduklarmi kendilerini anlatmak

Ekibin uzmanlik alanlari, daha 6nce benzer projelerde ¢alismiglar mi, sahip olduklar
deneyimler ve bu deneyimlerin teknoloji seviyelerinin ne olduguna dikkat ederim.
Ekip arasindaki iletisim ve ayni frekansta olmalar1 yine énemli kriterlerden birdir.
Takim igerisinde i gelistirme, pazarlama ve operasyon gibi farkli alanlarda yeterlilik
saglamiglar m1 bunlara bakarim.

Agirlikl olarak outsource ekiplerle basladim. Daha onceki isyerimde ekibimde yer
alan kisiler olmalar1 sebebiyle outsource calistirma zorluklarim1 yasadigimi
sOyleyemem. Herbiri ile daha 6nce en az 5 yil ¢alismistim. Konularinda tecriibeli,
beklentileri, hedefleri kolay algilayan, isine 6zen gdsteren kisilerle ¢calistim.

Ismim Serhat Topaloglu. Ilk basta ekibi kurarken bir elektronik¢i ve yazilimei
arkadasa ihtiyacimiz vardi. Ayrica bir mekanik¢i arkadasa ve isimin finans tarafina
bakacak birine ihtiyacimiz vardi. Finans tarafinda esimi entegre ettik. Esimle birlikte
zaten sirketimizi kurduk. Elektronik ve yazilim tarafina arkadaslari1 da entegre ettikten
sonra buradaki girisimimize basladik. Onun disinda satis tarafinda arkadaslar1 nasil
motive ettik? Soyle yaptik: Biz 3D yazici iiretiyoruz ve yaptigimiz 3D yazicilar
tizerinde arkadaslara verdigimiz primler oldu. Onun disinda ay sonlarinda verdigimiz
baz1 hediyeler oldu. Ozel giinlerde yaptigimiz bazi etkinlikler oldu. Bu sekilde
arkadaslar1 motive etmeye calistik.

Tablo 2. Soru ve Katilimci Yanitlari

2. EKiP UYELERINiZ ARASINDAKI iLETiSiM VE iS BIiRLiGi SEVIYESINi
NASIL SAGLADIGINIZI VE BU KONUDA HANGi YONTEMLERIi
KULLANDIGINIZI DEGERLENDIRINiZ. ORNEGIN, DUZENLi TOPLANTILAR
VEYA i$ BiRLiGi ARACLARI KULLANIMI HAKKINDA KONUSABILIRSINiZ.

A

Ekip iiyelerinin birbirine karst sorumluluk hissetmesi is birligi kurabilmenin en
onemli adimiydi. Ekipteki herkes kendi lizerine diisen gorevleri yerine getirirken
arkadaglarina da yardimci olma gayreti igerisindedir. Uyelerin birbirine olan
yaklasimi, samimiyeti ve diiriistliigii birbirini tamamlayan bir ekip olabilmek icin
onemliydi. Bu diizeni saglamak icin haftada en az bir kez online toplant1 ve bir kez
yiiz yiize goriisme yapilmasi sirketin kurulus asamasinda kararlagtirilmistir. Ayrica
ekip iiyelerinin siirekli iletisimini ve is akisini saglamak ve kontrol etmek icin is
yonetimi platformlar1 kullanilmaktadir. Boylece ekibin is birliginde diizenli olarak
gelisme saglanmigtir.

Sirket tiyeleriyle iletisim konusunda sikintilar yasadik. Belirledigimiz diizenli
toplantilara katilim olmuyordu. Zoom iizerinden yapacaklarimiz da genelde etkisiz
toplantilar oluyordu.

Ekip tiyeleri arasinda giiclii baglar kurmak ve is birligini tesvik etmek i¢in diizenli
takim etkinlikleri ve sosyal aktiviteler organize ettim. Her ay diizenledigimiz
toplantilar ve ¢alistaylar, ekip iiyelerinin projeler lizerinde birlikte calismasini sagladi.
Bu etkinlikler, bilgi paylasimi1 ve yenilik¢i fikirlerin ortaya ¢ikmasi i¢in ideal bir
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ortam sundu. Ayrica, yilin belirli donemlerinde diizenledigimiz sosyal etkinlikler ve
rotalama faaliyetleri, ekip tliyelerinin is disinda da bag kurmalarina olanak tanidi. Bu
etkinlikler, igbirligini ve takim ruhunu gii¢clendirerek, ekip tiyelerinin birbirlerini daha
1yl tanimalarin1 ve giivenmelerini sagladi. Sonug olarak, bu yaklagim ekip i¢indeki
uyumu artirdi ve verimliligi olumlu yonde etkiledi.

"Oncelikle aylik olarak nasil bir plan izleyecegimizi belirleyip, sonrasinda her hafta
basinda, o haftaki gérevlerimizin neler oldugunu belirleyip, gorev dagilimi yapiyoruz,
bazen gorevleri beraber yapiyoruz, bazen de ayri ayri baslayip, geldigimiz veya
takildigimiz asamalarda birbirimize gosteriyoruz, soyliiyoruz. Bu geldigimiz veya
takildigimiz asamalar1 da gilinliik olarak paylasiyoruz. Beraber calisirken, Google
Meet ve Discord gibi platformlardan hem sesli iletisim saglayip hem de ekran
paylasimi yaparak calisiyoruz. Ayni zamanda o an toplantiya katilamayan veya baska
gorevi olan ekip arkadaslarimiz i¢in de WhatsApp grubu iizerinden paylasiyoruz. Her
hafta sabit bir toplant1 saatimiz yok, genelde gorev dagilimindan sonra giin i¢inde
iletisimde olup, gelismeleri birbirimizle paylasarak veya beraber Discord iizerinden
calisarak gerceklestiriyoruz. Her hafta sabit bir saatte genel toplant1 yontemini de
denedik, ama ekip tiyelerinin ana gelir kaynagi, ya da gelirinin ¢cogunlugu bu start up
degilse, o zaman o istikrar bir siire sonra pek gosteremiyorlar. "

Haftalik toplantilarimizin diizenine dikkat ettik. Bu toplantilarda gectigimiz hafta
yaptiklarimizi ve bu hafta yapacaklarimizi degerlendirdik.

Ekip iiyelerimiz arasindaki iletisim ve is birligi haftalik diizenli ¢evrimici ve yiiz yiize
toplantilar ~ diizenleyerek, kurmus oldugumuz WhatsApp grubu iizerinden
gerceklestirilmektedir. Projemize iliskin cesitli belge ve dosyalarin paylasildigi, bu
belge, dokuman ve dosyalara tiim ekibin hizlica erisimi ise Google Drive uygulamasi
kullanilarak saglanmaktadir. Ilerleyen dénemde hem bizim i¢ yapimizda hem de
faaliyet alanimizdaki calismalardaki ¢0zliim ortaklarimiz ve miisterilerimizce
kullanilmak tizere web tabanli bir siire¢ takip yazilimi gelistirmeyi ve kullanmay1 da
planliyoruz.

Toplantilar1 miimkiin oldugu kadar kisa tutmaya caliyorum. Her toplantidan 6nce
konusulmasi gereken konu bagliklarin1 mutlaka yaziyorum ve siralama yaparak akis
olusturuyorum. Konugma sirasi bize herkesin fikirlerini ifade etme sansi taniyor ve
zaman iyi degerlendiriyoruz. Kurmus oldugumuz gruplar iizerinden ekip arkadaglari
stirekli iletisim halinde ve sistem tizerindeki degisiklikler herkes tarafindan anlik
takip ediliyor. Bu sekilde daha seffaf ve hatalara daha erken miidahale sansi
buluyoruz.

Diizenli toplantilar ve WhatsApp gibi sosyal medya uygulamalari.

==

"Kanban usulii ile ¢alisiyoruz. Sprint kosmuyoruz. Birden fazla projemiz var. iki
Takim liderimiz var. Her biri takim ig¢i iletisimden sorumlu. Verimlilik i¢in farkli
yontemler deniyoruz. Telegram gurubumuz var. Pek ¢ok konu oradan konusuluyor."

Stireleri uzun olmayan sirket ve takim toplantilarin1 haftalik bi¢imde diizenlemekte,
farkli ekiplerin birbirleriyle caligmalarini tesvik etmekteyiz. Aylik ve iki aylik olarak
da feedback ve kariyer planlama toplantilar1 yaparak takim arkadaslarimizdan geri
doniigler alarak sirket i¢i kararlari birlikte almaktay1z.

"[lk etapta hedefi yonetim ekibi olusturur. Takvimi ise ilgili ekibimiz, ekip liderleri
ile ortak gekilde olusturur. Ekibin olusturdugu takvim tekrardan yonetim kadromuza
gelir ve onay siireci baglar. Red geldiginde tekrardan ilgili ekibin lideri ile iletisime
gecer tekrardan takvim caligmasini yonetmesini rica ederiz."
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Ekipler arasi igbirligi genelde sikintili oluyor bunun sebebi de is tanimlarinin eksikligi
ilk zamanda bunlar ¢ok sik yasiyorduk. Ne zaman is tanimlar1 ve sorumluluklari
netlestirdik ekip arasi igbirligi daha akici hale geldi

Yani agik¢asi, daha yeni satilabilir bir {iriin ortaya ¢ikardigimiz i¢in, hali hazirda uzun
donemli miisterilerimiz yok. Daha ¢ok yeni bir firmayiz, 5-6 aylik bir firmayiz. Uzun
donemli miisterilerimizi kaybetmeyelim diye bir miisteri politikas1 yapalim.
llgilenmeyen eski miisterileri de goz ardi edelim. Bir dénemimiz olmadu, iiriin yeni
yeni tamamlandi. Yeni yeni bittigi i¢in Oyle bir durum yok bizde.

Alt ekiplerin kendi aralarinda detayl1 toplantilar yapmalarini ve tiim ekibinde sabah
aksam 5-10 dk scrum ayakdistii toplantilar yapmalarini sagliyordum. Bunun hala
faydali oldugunu diisiiniiyorum.

Ekip arkadaslariyla oncelikle diizenli toplantilar yaparak isboliimii paylasimi
yapilarak ve herkes kendi boliimiiniin gorevini yaptiginda ve bunu giinliik, haftalik
ve aylik olarak gerek WhatsApp grubundan Gerekte yazili olarak rapor etmesini
saglayarak Buda herkes kendi birimi ile ve isbdliimiinii basariyla yapmasi ekip
arasindaki Isbirligini giiclendirmektedir. Alnan kararlarin yerine getirilmesi ekip
arasinda ayrica is birligi giiclenmis olmaktadir.

Diizenli toplantilar projenin hizli ilerlemesini ve ekibin dinamik kalmasini saglar.
Giinliik, haftalik ve aylik toplantilar seklinde devam etmelidir. Toplantilar i¢in yeni
trello teams vb iletisim araglar1 kullanilabilir. Takimlar ile birlikte sosyal etkinlikler
Oonemledir. Motivasyonlarinin yiiksek kalmasini saglayacaktir.

"En ¢ok online ortamda bir araya geldik. MS Team birincil iletisim aracimiz olarak
kullanildi. Periyodik genel toplantilar yaptik. Ayrica birebir toplantilarin faydasina
cok inaniyorum. Bunlar1 da siirekli yaptik. Teams disinda &zellikle Istanbul ve
cevresinde oturan arkadaslarla haftada 1 defa ylizylize gorlismeye 6zen gosterdik."

Is birligini ekip iiyeleri arasinda su sekilde sagladik: her hafta toplantilar yaparak
iletisimi  giiglendiriyoruz. Bunun disinda, arkadaslarin beklentileriyle bizim
beklentilerimiz karsilikli olarak dile getiriliyor. Ve onlarin isteklerine, yapilmasi
gereken islere gore herkese gorevler dagitiyoruz. Ortak yapilacak isler varsa,
arkadaslarin rollerini ve sinirlarini belirliyoruz.

Tablo 3. Soru ve Katilimci Yanitlari

3. TAKIMIN}ZDAKi HER UYENIN ROL VE SORUMLULUKLARINI NASIL
BELIRLEDIGINiZi, BU SURECTE HANGI KRITERLERI GOZ ONUNDE
BULUNDURDUGUNUZU ANLATINIZ.

A

Sirketin i modeline uygun olarak is yonetimi, operasyon ve icerik gelistirme, teknik
ve yapay zeka modelleme, gelisim ve pazarlama gibi roller tespit edildi. Tespit edilen
4 rol i¢in 4 ekip liyesi hakim olduklar1 ve sorumlulugu iistlerine alabilecekleri rolleri
belirledi. Ekibin her iiyesinin iyi ve daha iyi olduklar1 konulara odaklanildi. Ornegin
yazilim bilgisi ve tecriibesi en ileri seviye olan ekip tiyesi teknik kisma yonlendirildi.
Rollerin dagitilmas: siirecinde her iiyenin goriisleri alindi. Uyelere diisen
sorumlulugun altindan kalkamayacaklar bir yiik haline dontismemesi i¢in ekibin her
iyesinin belirlenen rolleri tanimasina ve lizerinde ¢alismasina karar verildi. Boylece
projenin siirekliligi saglanmis oldu.

3 ortak oldugumuz icin isi 3e bolmek gerekliydi. Bana isin kodlama kismiyla ilgili
teknik tarafi diismiistii. Diger iki ortaktan birisi dogent oldugu i¢in kavramsal zemini
hazirlamisti. Uglincli ortak ise igerik iiretimini gergeklestirecekti.
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Takimimdaki her iiyenin rol ve sorumluluklarini belirlerken, dncelikle her bireyin
yeteneklerini, deneyimlerini ve gii¢lii yonlerini dikkate aldim. Bu siiregte, ekip
tiyeleriyle birebir goriismeler yaparak onlarin kariyer hedeflerini, ilgi alanlarini ve
gelisim ihtiyaglarin1 anladim. Proje gereksinimlerini ve sirketin stratejik hedeflerini
g0z ontlinde bulundurarak, her tiyenin en verimli sekilde katki saglayabilecegi alanlari
belirledim. Ayrica, ekip i¢indeki dengeyi ve is yiikiiniin adil dagilimin1 saglamak icin
gorevleri dikkatlice paylastirdim. Ekip tiyelerinin sorumluluklarini netlestirirken,
onlarin yeteneklerine uygun ve motive edici gorevler vermeye 6zen gosterdim. Bu
sayede, her bir iiyenin kendini degerli hissetmesini ve sirketin basarisina katkida
bulunmasini sagladim.

"Takimimizdaki her iyenin rol ve sorumluluklarim1 Oncelikle uzmanliklarina ve
tutkulu olduklar1 alana gore belirliyoruz. Giiniin sonunda ulagsmak istedigimiz hedefi
belirledikten sonra, o hedefe en hizli ve etkili sekilde ulasmak i¢in bir gorev ve rol
dagilim1 yapiyoruz. Bu rol dagilimini, 6ncelikle kisi hangi rolde yer almak istiyorsa
ona gore belirliyoruz. Sonrasinda da gidisata gore gozlemleyip, verimli ise o role ve
goreve devam ediyor. Hem kendi hem de bizim i¢in verimli olmadiysa baska gorev
ve rol veriyoruz, zaten kendisi de onu talep ediyor. Start up tutku isi oldugu igin ve
herkes kendini kanitlamak gostermek istedigi icin, hem istedigi hem de iyi oldugu
alanlarda gérev yapiyorlar. istedikleri roller de genelde iyi olduklari alanlar oluyor."

Ekibimizi olustururken, her birimize farkli sorumluluk alanlar1 belirledik. Bu alanlari,
yetkinlik ve uzmanliklarina en uygun olan kisilere verdik.

"Takimizi 3 temel unsurdan hareketle sekillendirdik. 1- Yonetici 2- Egitim
Koordinatorii 3- Yazilimei. Yonetim asamasinda 5 yillik egitimcilik hayati sonrasi
isletme yonetimi alaninda yiiksek lisans egitimi almis, daha sonra iki grup sirketinin
isletme miidiirliigiinii yapmis; 11 yildir Tirkiye’nin en biiyiik insaat firmalar ile
calismis olan bir ekip lideri yoneticilik gérevini istlenmistir. Proje koordinasyonunun
saglanmasi, egitim teknolojileri noktasinda gesitli 6zel egitim kurumlarinda gorev
yapmis, bir¢ok okulun bilisim teknolojileri ziimre baskanligini, koordinatorligiini
yapmus egitimci bir koordinatdr belirlenmistir. Yazilim tarafinda ise geng ve dinamik
yapistyla, daha once ¢esitli alanlarda web tabanli ve mobil platformlara yonelik
uygulamalar gelistirmis, egitim sektoriine yonelik butik uygulamalar ve web siteleri
hazirlamis yazilimei bir ekip tiyesi ile birlikte hareket etmeye karar verdik. Projemizin
fikir asamasindan hayata gecirilme kararina kadar olan siirecini yonetici ve egitim
koordinatorliigii gorevlerini iistlenen 2 kisilik ekip onciiliik etmis, yazilimct ekip
liyemizin siirece dahil edilmesi ile de siire¢ aktif bir sekilde ilerletilmeye baslanmistir.

Roliin gerektirmis oldugu ozellikle iki kritere dikkat ediyorum. 1- Karakter
ozellikleri. 2- Teknik yeterlilik. Burada karakter 6zelliklerini onceliklendiriyorum.
Ciinkii kisiler teknik yonlerini gelistirebilir ve tecriibe konusundaki agiklarinm
kapatabilir ancak isin gerektirmis oldugu karakteristik 6zelliklere sahip olmamasin
stire¢ igerisinde kriz yasanmasina neden oluyor. Satis ve pazarlama rolii i¢in disa
doniik, akici konusan, kendisini i1yi ifade eden, empati yetenegi yliksek vb. kisileri
tercih ederken teknik ve daha ¢ok masa basi calisma gerektiren rol igin, detayci
diisiinen, sakin ve kendisi ile vakit geciren, daha kiiciik ve iiyeleri belli gruplarda uzun
siire vakit ge¢irmeyi seven vb. karakterdeki kisileri tercih ediyorum.

Kisitl imkanlar ¢ercevesinde ekipteki yetkinlikler ve ihtiyaglar ¢ergevesinde

G

Her iiyenin kisisel ozelliklerine, yeteneklerine ve yetkinliklerine gore gorevler
veriyoruz takima tanimadigimiz, huyunu suyunu bilmedigimiz kisileri almiyoruz.
Takim i¢i uyum ¢ok énemli bence.
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Her pozisyon i¢in net sinirlarimiz olmakla birlikte takim arkadaslarimizin isteklerine
gore farkli pozisyon ve gorevlerde yer almalarin1 destekliyoruz. iki kurucu olarak
farkli takimlar1 ve gérevleri yonetiyoruz. Bu sayede zamandan ve operasyonel yiikten
onemli 6l¢iide kaginiyoruz. Ise alma siirecimiz ¢ok uzun siiriiyor fakat diger yandan
ise alimda yiiksek bir basar1 yakaladigimiz i¢in ekip iiyeleri daha motive ve istekli
oluyor. Daha ¢ok sorumluluk almaya yatkin olmalar1 uzun siiren alim stireglerini orta
vadede absorbe ediyor.

"Tovivu olarak, yonetim sadece ekip liderlerini sec¢ti. Her ekip lideri, kendi takim
arkadaslarin1 kendisi secerek siirece atildi. Bu vesile ile takimlar, ¢cok daha dikkatli
bir sekilde ¢alisan deneyimli ve uyumlu kadrolar ile goérevlerine devam etmektedir."

Bu konuda bilingli hale geldigimizde karakter analizi testleri yaptik. Fark ettik ki ayn1
tip kisileri ise aliyormusuz sonrasinda bunu ¢esitlendirdik. Ama yine de yetkiyi
kurucular olarak biz kendi izlenimlerimize gore veriyoruz. Herhangi bir performans
takip sistemi kullanmiyoruz.

Aslinda, az once de bahsettigim gibi, li¢ ayr1 pazarda faaliyet gdsteriyoruz ve
miisterilere duruma gore farkli avantajlar sunuyoruz. Bir firma ya da sahis, tarimsal
bir amagla ya da sadece keyif almak i¢in bu iiriinii kullanmak isteyebilir; her durum
icin farkli avantajlardan bahsediyoruz ve onlara katacagimiz degeri anlatiyoruz.
Baska ne diyebiliriz ki, boyle iste.

Kisilerin etkinliklerine ve ilgi alanlarina gére gbérev dagilimi yapmaya ¢alistyorum

w

Takim arkadaglarimizin alacagi rolleri 6nceden belirleyip buna uygun takimi kurup
ve rol alacak arkadaslarin bu rolleri uygun sekilde gorevlendirmek ve buradaki
basarilarini goriip aldiklar rollerde devam ettirmek ya da yer degistirtmek ya da yeni
takim arkadaglari ilave etmek gerekmektedir.

projenin gereksinimlerini ve hedeflerini belirler hangi rollerin gerekli oldugunu
tanimlarim. Her ekip iiyesinin gli¢lii yanlarini ve uzmanlik alanlarini degerlendir, bu
becerilere en uygun gorev ve sorumluluklar belirlerim. Net gorev tanimlar1 ve
beklentilerin agikligi, ekip tyelerinin hangi alanlarda katki saglayacaklarni ve
sorumluluklarin1 bilmelerini saglarim.

"Isin bu kismu1 bizde ¢ok zor olmadi. Adama rol bulmaktan ziyade, rolleri belirledik
ve bu roller i¢in en iyi adaylar1 ¢ikardik. Zaten rollerinde tecriibeli arkadaslarla
calistim. Analist, Developer, Test Uzmani olarak 3 grupta calistik. Sahada ayrica pilot
projelerimizi de test in 2. asamasi olarak ele aldik ve buradaki geri doniisleri de
kullandik."

Aslinda sOyle, girisimci haricinde hi¢ kimse boyle bir sorumlulugu tstlenmek
istemiyor. Aslinda ekip arkadaslari isin biraz daha kolayina kagiyor. Bir¢ok arkadasta
bunu gordiim. Burada da arkadaslarin rolleri olan bir bildirge yayinhiyoruz.
Arkadaglara gonderiyoruz, 'Senin gorevin bu, bunu yapmak zorundasin, buradan sen
sorumlusun.' diye. Bu sekilde takip islemleri daha kolay oluyor.
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Tablo 4. Soru ve Katilimci Yanitlar:

4. EKIBINIiZIN UYUMLU CALISMASINI VE MOTiVE OLMASINI SAGLAMAK
ICIN KULLANDIGINIZ YONTEMLER HAKKINDA BiLGi VERINiZ. ORNEGIN,
TAKIM iCi ETKINLIKLER VEYA ODUL SISTEMLERiI  GiBI
UYGULAMALARINIZI ACIKLAYABILIRSINIZ.

A

Ekip tiyelerinin calisma ortamindayken verimli, ¢aligma dis1 saatlerde ise rahat
olabilmelerine 6zen gosterilmektedir. Bu amagla baski, ikaz, basarisizlikla korkutma
gibi yildirict ve motivasyon diisiiren davranislardan kaginilmaktadir. Ekip tiyelerinin
halihazirda var olan becerileni ise odakli bir sekilde kullanabilmeleri i¢in ¢alisma
ortamini istedikleri gibi belirlemeleri saglanmistir. Ekip bulusmalarinda sadece is
lizerine konusmalara odaklanilmayip, gilindelik ve kisisel sohbetler de
gerceklestirilmektedir. Boylece tiyeler arasi samimiyet ve is birligi artmaktadir. Her
liyenin yapmaktan hoslandig1r aktiviteler g6z Oniinde bulundurularak haftalik
planlamalar yapilmaktadir. Ornegin bir bitis son tarihi olan bir is tamamlandiginda
ekip iiyelerini bir araya getiren aksam yemegi etkinligi diizenlenmektedir. Ayrica ekip
icerisinde ¢esitli bulusmalar ve geziler diizenlenerek motivasyonu en iist seviyede
tutmak amaclanmaktadir.

Takim uyumu ve motivasyon i¢in higbir sey yapmadik. ilk girisimimiz oldugu i¢in
bdyle bir seyin varligindan haberimiz yoktu.

Ekibin motivasyonunu artirmak i¢in, satislarin artigini tesvik eden ve ulasilabilir alt
limitler belirleyen bir 6diil sistemi uyguladim. Calisanlara net hedefler gostererek
performanslarin1 artirmalarini sagladim. Basarili projeler sonrasi kutlamalar veya
tesekkiir notlar1 gibi kiigiik jestlerle de moral destekledim. Egitim ve gelisim firsatlari
sunarak, ekip tiyelerinin kariyerlerinde ilerlemelerini destekledim ve ilgi ve
yeteneklerine uygun projelere yonlendirdim. Acik ve etkili iletisimi tesvik ederek
seffaf bir kiiltiir olusturmay1 hedefledim. Diizenli geri bildirim seanslar1 ve agik kap1
politikasi ile ekip iiyelerinin goriislerini paylagsmalarini kolaylastirdim.

"Ekibimizin uyumlu g¢alismasi ve motive olmasint saglamak icin, ilk soruda da
bahsettigim gibi hangi rol veya gorev olursa olsun, hamurun mayasini olusturup,
roliin ve gdérevin uzmant ile beraber sekillendirme yontemini kullaniyoruz. Takim i¢i
etkinlikler tabi ki c¢ok etkili oluyor. Ekip igerisinde sahsi tartigsmalar, tatsizliklar
olustugunda bu ise de yansiyor. Islerde aksatmalar olabiliyor. Cok samimi olunursa
da bu sefer esneklik olabiliyor. Dengeli bir iletisim ve samimiyetin etkili oldugunu
diisiiniiyorum. Dengeli bir iletisim kurduktan sonra beraber ekip i¢i etkinlikler, ekibe
ve projeye olan baghlig1 daha c¢ok arttirtyor bdylece isi ve start up 1 benimsiyorlar.
Etkinlikler olarak, disarda bulusmalar, ve ya beraber ofise, kafeye gidip yiiz yiize
ortak calismalar, biiylik bir asamayr gectigimiz zaman kendi aramizda kiigiik
L

kutlamalar olarak drnek gosterebiliriz. it

[l

Su an i¢in herhangi bir takim i¢i etkinligimiz mevcut degil. Ortaklar olarak birbirimizi
motive ediyoruz.
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Takimin uyum igerisinde ¢aligmasini saglayan temel etken ekip iiyelerinin projeye
duydugu giiven ve projenin ticarilesmesine olan inancidir. Ayrica yonetici ekip lideri
de ekip tiyeleri i¢in bir motivasyon kaynagidir. Bununla birlikte proje alanimizdaki
ihtiyacin yeterli olarak karsilanamadigini gérmek ve egitim koordinatdriimiiziin
giincel is pozisyonunun bize saglamis oldugu geri bildirimler motivasyonumuzun
artmast noktasinda tetikleyici bir unsur olarak varhigm siirdiirmektedir.
Odiillendirmeden ziyade siirece dahil etti§imiz yazilimcmin da kurulacak olan
sirkette ortak olarak yer almasi, siirdiiriilebilirlik ve {iriin gelistirme agisindan 6nemli
goriilmiistii. Bu mahiyette olusturulacak sirket yapisinda ydnetici, egitim
koordinatorii ve yazilimcidan olusan bir ortaklik yapisina karar verilmistir. Ayrica
ortaklik hisse dagilimlarinda belirlenen bir oran huzur hakki giderleri i¢in saklanmus,
is yukiiniin ekip tiyeleri acisindan dagilimi géz 6niinde bulundurularak yonetilmek
tizere rezerve edilmistir. Bu da siirecin tamaminda herkesin adil bir gelir dagilimi ile
kazang elde etmesini saglamak adina gelistirilmistir.

Takim i¢i uyumu saglamak ve takim birlikteligini arttirmak icin ilerleyen siireclerde
etkinlikler planliyoruz. Ancak su an i¢in kiiciik bir ekibiz ve bu konuda aksiyon
almadik. Hem ofis i¢i yemek ve kiiciik parti tarzi etkinlikler veya sinema ve herhangi
bir spor alaninda ortak aktivite ilerleyen donemde yapmayi diisliniiyoruz.

Ortak sosyal aktiviteler ve vizyon toplantilari

Yemekleri birlikte yiyoruz. Birlikte seyahat ediyoruz.

Siirekli birebir iletisime Onem veriyoruz. Bu sayede yasanan sikintilari ve
anlagsmazliklar1 hizla ¢ézmeye calisiyoruz. Diger yandan hazirladigimiz tesvik
sistemi ve hisse opsiyonu sistemi ile c¢alisanlarimizin siirekli finansal fayda
kazanmalarin1 sagliyoruz. Takimlar sadece satis bazli bir tesvik sisteminden degil,
iriin gelistirme bazli bir tegvik sisteminden de yararlaniyor. Bu sayede sadece
irlinlimiizii satmaya degil ayn1 zamanda da siirekli gelistirmeye de odaklaniyorlar.

Olusturulan takvimlerin basarili sekilde tutmasi durumunda sirket i¢i yemek
etkinlikleri, uzun siireli tatil ve ek 6demeler ile motive ederiz.

yiiriitemiyor. Motivasyon online da cok etkili olmuyor. Bir araya getirmek icin
etkinlik diizenliyoruz (bowling turnuvasi gibi) Basarili proje teslimlerinde ikramiye
vermeye calisiyoruz.

Ustadim, pazarlama siirecinde izledigimiz model su oldu; biz drone iireticisiyiz ve
diinyada ilk bilgisayarlarin ¢iktig1 zamanlarda, 6rnegin Commodore 64'lin oldugu
donemlerde, bilgisayarlar herkesin evinde yoktu. Aslinda bilgisayarlar biiyiik
ofislerde bulunuyordu ve insanlarin evlerine heniiz girmemisti. O zamanlar
Commodore 64, inanilmaz agresif bir politika izleyerek 'Herkesin evinde bilgisayar
olacak' diyordu. Gergekten de o zamanlar bilgisayarlar ¢cok fazla islevsel olmasa da,
basit hesaplamalar ve kiiciik dosya islemleri yapabilse de, Commodore 64 bu cihazlar
her eve sokmay1 basarmisti. Drone sektoriinde de, dronelarin aslinda herkesin kolayca
ulasamayacagi, yi1lda birkag kez fuarlarda gorebilecegi cihazlar oldugunu fark ettim.
Commodore 64'lin o donemde izledigi stratejiyle, maliyetleri diisiik tutarak, satis
maliyetlerini de diisiik tutarak, 'Her eve bir drone girecek' diyoruz. Her firmanin kendi
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drone'u olacak. Kendi testlerini, analizlerini ve cihazlari i¢in gelistirecekleri durumlar
olacak. Biz de Commodore 64 efsanesi gibi agresif bir sekilde drone piyasasinin en
iistline ¢ikmak istiyoruz.

(0] Kiiciik bir startup oldugumuz i¢in 6diil tesvik sistemimiz yoktu

P Yapilan toplantilar takimin uyumunu ve motivasyonunu arttirmaktadir 6zellikle sirket
disinda yapilan yemekli toplantilar Takima verilen degeri gostermekte ve takim
arkadaslar1 degerli hissettirmektedir Buda takim motivasyonunu arttirmakta 6nemli
bir noktadir takimin basarilarina pirim ile 6diillendirmede motivasyonu artirmaktadir
takimin 6zel giinlerini hatirlamak ve bu konuda paylasim yapmak takima motive
etmekte Onemlidir. Dogum giinii Ve 6zel giinlerde hediyeler vermek motiveyi
arttirmaktadir. Takim basarisim konusmak ve basariya ulasmak i¢in motivasyon
konusmalar1 yapmak ve bununla ilgili egitimler ve danismanlik almak takima hem
motive Etmekte ve uyum saglamakta faydalidir.

R "Takim uyumu ve motivasyonunu artirmak i¢in arkadaslarimizin goriislerini almak
onemlidir. Ayrica sosyal aktiviteler, ekip i¢cindeki baglar1 giiclendirir. Egitimler ile
gelisim firsatlart sunar, takim arkadaslarimizin yetkinliklerini artirmalarini tesvik

ederim

S Takim i¢i etkinliklere onem veriyoruz. Tirkiye’de yemek organizasyonu. Yurt
disindaki pilot projelerde geziler ve yemekler ekibin motivasyonunu yiiksek tutmada
etkili oldu.

T Aslinda, édiiller veriyoruz. Ozellikle ii¢ yaz1 satislarindan arkadaslara pay vermeye

calistyoruz. Bunun disinda yaptigimiz isleri paylasiyoruz. Ayrica, arkadaslarin
maaglarina ek olarak prim haklar1 da oluyor bizim tarafimizdan.

Tablo 5. Soru ve Katilimci Yanitlari

5. URUN URETIiMI, GELISTIRILMESI, iS GELISTIRME VE TICARILESTIRME
SURECLERINDE TAKIMINIZIN PERFORMANSINI VE  KATKISINI
DEGERLENDIRINiZ. BU  SURECLERDE HANGi  STRATEJIiLERi
KULLANDIGINIZI PAYLASINIZ.

= Uriiniin iiretilmesi ve gelistirmesi siireci fikir asamasindan itibaren sabit bir rota

izlememistir. Sektor arastirmasi, rakip analizi ve mentorlerden gelen geribildirimler
15181nda {irlin diizenli olarak pivot edilmektedir. Bu siirecte takim tiyeleri siki bir is
birliginde bulunmustur. Uriinii &n plana ¢ikaracak yeniligin saglanmast igin iiyelerin
potansiyeline uygun olarak is plan1 hazirlanmistir. Uriiniin ticarilesme asamasina is
yonetimi konusunda kendisini gelistiren ekip {iiyeleri liderlik etmistir. Siireclerin
verimli olabilmesi i¢in mevcut sirketlerin gelisim siirecleri ve kapanan sirketlerin
yaptiklar1 hatalar g6z 6niinde bulundurulmustur.
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Bu konuda ekibimizle bir sey yapmadik. Teknopark biinyesinde kurulmus bir igimiz
oldugu i¢in bize Teknopark danigsmanlarinin yardim edecegine inaniyorduk.

Uriin iretiminde uzmanlik alanlarina gore gérev dagilimi yaparak, iiretim hedeflerini
net belirledim ve diizenli performans degerlendirmeleriyle kaliteyi sagladim. Uriin
gelistirme asamasinda yenilik¢i fikirleri tesvik eden bir ortam yaratarak Ar-Ge
ekipleriyle beyin firtinasi seanslar1 diizenledim ve kullanici geri bildirimlerini dikkate
alarak 1iyilestirmeler yaptik. Agile metodolojisini kullanarak kisa dongiilerde
ilerledik. Is gelistirme siirecinde pazar arastirmalar1 ve rekabet analizleri yaparak
stratejik kararlar aldim. Ticarilestirme asamasinda ise etkili pazarlama kampanyalari
ve sat1s stratejileriyle Uiriinleri piyasaya siirdiim. Bu yaklasimlar, takimin her asamada
yiiksek performans gostermesini ve katki saglamasint miimkiin kildi.

"Uriin iiretiminde ilk olarak, daha onceki girisim deneyimlerimizden de goriip
deneyledigimiz ve etkili oldugunu gordiiglimiiz yontem olan, iiriiniin ana fikri
tizerinden ¢ok basit bir prototip (MVP) gelistirip, fikri ve irlinii kullanici ve
miisterilerimize test ettirmek oldu. Prototip(MVP) talep gordiikten sonra iiriinii
gelistirmeye devam ettik. Uriinii gelistirirken kullanicilarin geri bildirimlerinden ve
kullanict davranislarii  analiz edip faydalanip gelistirdik veya degistirdik.
Cogunlukla degisimden ziyade gelisim odakli gittik, geri bildirimlere ve kullanici
davranislarini esas alarak. Ama bir nokta da, biz ilk basta iirliniimiizii kurumsal bir
marka imaj1 yaratarak kullanicilarimiza sunmaya ¢alistyorduk, fakat karsilastiklari en
ufak sorunlarda bile olumsuz doniisler, hosnut olmadiklart kullanict ve marka
deneyimleri oluyordu. Sonrasinda marka imajimizi samimi bir start up, bir topluluk
olarak degistirdik ve kullanicilarimiz bu yaklasimi1 ve marka imajini ¢cok begendiler
ve kullanict sadakatleri ¢ok kisa zamanda ciddi bir yiikselis gosterdi.
Degerlendirmeleri olduk¢a olumlu sekilde gelmeye ve yiikselmeye bagladi ve
kullanict edinme, sadakati ve deneyimi anlaminda dogru bir raya girdigimizi

———————

hissettik.isteisipBunun sebebinin de, bulundugumuz sektordeki firmalarin neredeyse
hepsi kurumsal oldugundan ve marka imajlar1 da 6yle oldugundan ama kullanicilarin,
son miisterilerin, yenilik¢i, daha rahat ve yiiksek statiilii insanlar olduklarindan, 6zel,
samimi bir deneyimin onlar1 daha 1yi hissettirdigini ve rahatlattigin1 diistiniiyorum.
Kendilerinin de iirtin gelisirken katkilar1 olmasi onlari iirliniimiize ve markamiza daha
sadakatli hale getirdi. Bizim ilk gelir modelimiz ve stratejimiz parayr bu
kullanicilarimizdan degil de, lirliniimiiziin i¢inde tanitimini yaptiginiz, gosterdigimiz
firmalar tizerinden gelir saglamakti. ilk miisterimiz {iriinii ilk piyasaya ¢ikardiktan 3
hafta sonra kendiliginden geldi ve bizimle ¢aligmak istemek icin can attigini belirtti,
boyle olunca biz de, firmaya bir teklif sunduk ve bu teklifi direk sorgusuz kabul ettiler.
Bu teklifi kabul ettiklerinde biz de gelir modelimizi de dogru buldugumuzu,
devaminin da bu sekilde artarak gelecegini diisiinerek, once profesyonel bir avukat
ile beraber bir sdzlesme hazirlayip, sonrasinda bir limited sirketi kurmak oldu. Bu ilk
B2B miisterimiz ile ¢alismaya basladiktan sonra, sundugumuz hizmet ve faydalar
dijital oldugu i¢in, bu faydalarin gercekten etkili olup olmadigin1 tam
anlayamadiklarini belirttiler, biz de kendimizi miisterilerimize daha i1yi anlatabilmek
adina asil tiriinlimiiz haricinde, is birlik¢ilerimizin ve B2B miisterilerimizin de ihtiyag
ve isteklerini karsilayacagini diislindiiglimiiz farkli bir {irlin ve platform
gelistirdik.[s:k}}Bu gelistirdigimiz B2B {irtinii kullandilar ama net bir geribildirim
alamadik. Sonrasinda baska B2B miisteriler edinmek icin, e-posta pazarlama,
linkedin lizerinden firma yetkilileri ile iletisime gegip toplant1 ayarlama yontemlerini
denedik ama bagka bir is birligi saglayamadik. Ekip olarak iiriin gelistirme, yazilim,
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kullanic1 edinme ve kullanict deneyimi anlaminda yetkin oldugumuz i¢in ve bu
alanlarda kurumsal firma da ¢alisma deneyimlerimiz de oldugundan, iirlinlimiiziin
tiretimi ve gelistirilmesinde biiyiik katki sagladi ve gordiigiimiiz iizere basar1 sagladi.
Lakin B2B satis ve is birligi edinme anlaminda ekibin yetkinligi ve deneyimi zaylftl
demek ki bu sebeple ki, gelir modelimiz de o olunca, ticarilesmede sorun yasadik iss!

Rl ol

Uriin iiretimi, gelistirilmesi, is gelistirme ve ticarilestirme siireclerinde, takimimizin
performansini ve katkisini degerlendirirken, miisteri geri bildirimlerini dikkate alarak
yoniimiizii belirledik. Bu siireglerde, miisteri odaklr stratejiler uygulayarak, siirekli
iyilestirme ve yenilik¢i ¢oziimler gelistirdik.

"Uriiniin iiretimi, iiriin gelistirme ve ticarilesme konularmda yapmis oldugumuz
caligmalar1 su sekilde siralayabiliriz. 1-Piyasada satis1 devam eden mevcut iiriinlerin
incelenmesi. 2-Mevcut {irlinlerin genel yapisinin degerlendirilmesi. 3-Mevcut
tirlinlerin eksikliklerinin tespit edilmesi. 4-Mevcut iiriinlerde yer alan eksikliklerden
ari bir yazilim projesi olugturma. 5-Mevcut iirlinlerde yer almayan projemize 6zel
alanlarin  olusturulmasi. 6-Mevcut {iriinlerde yer almayan &zel yazilimin
gelistirilmesi. 7-Uriiniin siirdiiriilebilir hale gelmesi igin sistematik bir yap1
olusturulmasi. 8-Projemizin ticarilesmesi i¢in is modeli olusturma. 9-Uriiniimiiziin
satis1 icin satig paketleri gelistirme. 10-Satis i¢in tahsilat yontemleri belirleme. Tiim
bu konularda ekip liyelerimiz kendi alanlarina yonelik bilgilendirme sunumlari
yapmaktadir. Bilgilerin dogrulugu teyit edilerek, kontrol siireci tamamlanmaktadir.
Devaminda konu iizerinde beyin firtinast yapilmakta ve fikir olusturularak, siirece
dair karar verilmektedir. Temel stratejimiz sahadan gelen bulgular iizerinden
hareketle, yenilikei bir yaklagimla hareket etmektir.

Suan ¢ok kiigiik bir ekibiz ve her alan i¢in tam rol ayrimi yok. Ozellikle satis ve
pazarlama alnin1 ben ydOnetiyorum ve aktif rol aliyorum. Yazilim test sirketi
oldugumuz i¢in isin teknik kismini tecriibeli arkadaslara devrediyorum ve alanda tam
rol ayrimu igerisindeyiz. Ornek olarak web alanindaki isler icin web dev. mobile
tarafindaki isler i¢in mobile dev. ile calistyoruz. Siirekli yeni proje getirilmesi ve is
devamliliginin tam olarak saglanmasi ekip arkadaslarimizin motivasyonunu yiiksek
tutmalarini sagliyor ve is siire¢lerine kendi fikirlerini daha ¢ok dahil ediyorlar. Bu
surum bana kendilerini adadiklarini ve isi benimsediklerini gosteriyor. Ekibin
bliylimesi ve projelerin devamlilig1 i¢in en kisa zamanda satig ve pazarlama alanina
bana destek olmasi i¢in yeni bir arkadas1 dahil edecegim.

"Bizim hala devam eden bir siire¢. Diinya, iilke ve Endiistri kosullarin1 giincel olarak
degerlendirerek daha short term hedefler ile ilerledigimiz bir donem oldu"

"Ekibimiz tam bir yazilim ekibi. Ticarilesme konusunda iirlinii uygun sekilde
gelistirmek ve miisteri destegini hizlica vermek disinda farkli bir katkilar1 olmuyor.
Diger konular benim omuzumda malesef heniiz satis ve pazarlama ekibi kuramadik.

Tam zamanli calisanlarimizdan yiiksek performans aliyoruz, fakat 6zellikle yari
zamanl calisanlardan sinav haftalariyla birlikte performans sorunlart yasadigimiz
i¢in tamamen tam zamanli c¢alisanlarla devam etme karar1 aldik. Takimlar arasi
gecirgenlik oranimiz ¢ok yiiksek. Bunu verdigimiz tesviklerle de destekliyoruz.
Ornegin yazilim gelistirme takimimizda yer alan birisi de efer miisteri getirirse
tesviklerimizden yararlanabiliyor. 6 aylik periyotlarla gerceklestirdigimiz inovasyon
haftasi ile her ¢alisanin sirket i¢in inovatif bir proje iiretmesini bekliyoruz

"Tovivu kurucu ortaklarindan birisi olarak ben bir growth hackerim. Sirketin biiylime
ve liriin gelistirme stlirecinde ekibin igerisinde bir ekip iiyesi olarak gorev almakta ve
her noktasina parmak basmaktayim. Tovivu, biiylime siirecinde ¢ok kuvvetli bir
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deneyime ve finansa sahiptir. Biiylime siirecinde teknik alt yapisi ile ilgili ¢alisan
ekipler ile birlikte kullanici sayimmizi biiylitmekteyiz. Tovivu, 80 giinde 9.000
kullanicrya ulasti1 ancak Tovivu, 80 giinde 1 milyon kullaniciya ulasabilecekti. Burada
teknoloji olarak iirlinlimiiziin yeterliligi ile ilgili birlikte adim adim biiyiitmekteyiz."

Biz de siireg su sekilde akar. Yazilim gelistirme ilk fizibilite yaptigimiz sekliyle iirtinii
cikartir. Satis ekibi bunun daha iyi satilabilmesi i¢in tavsiyeler verir ayrica satis ekibi
ilk miisteriye dokundugu icin onlarin isteklerini toplar yazilima iletir. Satig
yapildiktan sonra ise miisteri destek ekibi kullanan miisterilerden geri bildirimleri alir
ve yine yazilim ekibine iletir ve yeni giincellemeler olarak ¢ikartiriz

Yani agikcasi, daha yeni satilabilir bir iirlin ortaya ¢ikardigimiz i¢in, hali hazirda uzun
donemli miisterilerimiz yok. Daha ¢ok yeni bir firmayiz, 5-6 aylik bir firmayiz. Uzun
donemli miisterilerimizi kaybetmeyelim diye bir miisteri politikas1 yapalim.
Ilgilenmeyen eski miisterileri de goz ardi1 edelim. Bir ddnemimiz olmadi, iriin yeni
yeni tamamlandi. Yeni yeni bittigi i¢in dyle bir durum yok bizde.

Uriinii iiretmek ve gelistirmek i¢in ¢aligmalar yaptik ancak ticarilesme konusunda
girigimci olarak bir kisinin ¢abalar1 mevcuttu.

Oncelikle Uretilecek iiriiniin ekip tarafindan c¢ok iyi bilinmesi ve ve anlasiimasi
O6nemlidir 2.01 6nce iirlinlin ne amagla tiretildiginebilmesi gerekmektedir ve bunun
ticari istirmesi i¢in gereklii Alt yapisinin hazirlanmasi 6nemlidir iirlinii tireten tiriinii
gelistiren ve iiriinii ticarilestiren mutlaka ekip bu vasiflarda insanlar ille olusmak
zorundadir Aksi taktirde trtin tretilip gelistirilirse dahi satisini yapamadiginiz
taktirde sirket ve ekip basarisiz olur bunun icin bizler {iriinii iiretip gelistirip ve
ticarilestirmek {izere ekip olusturduk

"Uriin {iretimi, gelistirilmesi ve ticarilesmesi i¢in izledigimiz siirec, baslangigta pazar
arastirmasi ve misteri geri bildirimleri ile 6nemlidir. Bu veriler dogrultusunda yol
haritasi {irliniin konsepti belirlenir prototip asamasi gergeklestirilir. Ardindan {iriiniin
pazara sunulmasi i¢in pazarlama stratejileri gelistirilir ve satis ekibi ve satig aglar
olusturulur. Bu adimlar ticarilesmemizi kolaylastiracaktir.

"Uretim & Gelistirme ile Ticarilestirme iki farkli grup ile gerceklesti. Ben gecmiste
iki alanda da bulundugum icin ikisini de ydneten konumda oldum. Uriin gelistirme
stireclerini ¢ok uzun tutmamaya 6zen gosteriyoruz. Bir an 6nce minimum isterleri
gerceklestiren bir versiyon ortaya koymak ve sonrasinda pilot projelerin geri
doniislerine gore gelisimini yonlendirmek en dogru yontem diye tecriibe ettik. Ekibin
bu noktada performansini yiiksek tutmak icin hedef tarihlerle ¢alistik. Ofis disinda
evden, ev dis1 daha rahat ortamlardan ¢alisilmasini sagladik. Ticarilestirme tarafinda
eski satis pazarlama yoneticimiz outsource olarak hizmet vermeye basladi. Sosyal
medya yatirimlart yaptik, internet iizerinde etkin kampanyalar yliriittik. Geri
doniiglerini aliyoruz."

Aslinda, iirlinlin iiretiminde biiyiik bir zorluk yok, ancak ticarilestirilmesi ve rakip
analizi cok dnemli. Ben de burada arkadaslara sunu yaptirtyorum: Diyelim ki bir {iriin
yapacagiz, kiiclik bir sensér. Bu sensoriin hangi cihazlarda ve ne amagla
kullanildigini, kimler tarafindan kullanildigini, hangi fiyata satildigini1 ya da kendi
iretip iiretmedigini arastirtyorum. Arastirmayt yaparken, rakiplerimizden farkl
olmamiz gerektigini de vurguluyorum. Eger arkadaslar bu konuda zorlaniyorsa, biz
de devreye giriyoruz. Ticaret yoniinii iistlenerek arkadaslara yol gosteriyorum.
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Tablo 6. Soru ve Katilimci Yanitlari

6. MUSTERI ILISKILERINI SATIS ONCESi DONEMDE NASIL YONETTIGINIZI,
MUSTERI MEMNUNIYETINI SAGLAMAK ICIN HANGI STRATEJILERI
KULLANDIGINIZI ANLATINIZ.

A

Miisterilerin sirketin sektore getirecegi yeniligi kavrayabilmeleri ve iirlinii tanimalari
icin 6n goriismeler yapilmistir. Potansiyel miisterilere iirtiniin belirli kisimlarin
deneme imkani taninmistir. Bu sayede onlardan gelen yorumlara gore iirlin iizerinde
miisteri odakl1 diizenlemeler yapilmistir. Uriiniin miisterilere ulasabilmesi ve sirketin
tanmirligmin artmas1 amaciyla gesitli etkinlikler diizenlenmistir. Universitelerde ve
0zel kuruluglarda gerceklestirilen girisimcilik ve egitim teknolojileri etkinliklerine
ekip tliyeleriyle katilim saglanmistir.

Satis agamasina gelemedigimiz i¢in miisterilerle ilgili herhangi bir sey yapmadik.

Satis oncesi donemde erisilebilirlik, miisterilerle olan iletisimin baslangi¢ noktasini
olusturur. Miisteriler iirlin veya hizmet hakkinda bilgi almak, sorular sormak veya
ihtiyaglarini belirtmek i¢in iletisime gectiklerinde, hizli ve etkili bir sekilde yanit
vermek, onlarin giivenini kazanmak i¢in hayati dneme sahiptir. Dolayisiyla, satis
Ooncesi sliregte erisilebilirlik, miisterilerle ilk temas anindan itibaren baslar.
Miisterilere cesitli iletisim kanallar1 araciligiyla ulasilabilir olmak ve onlarin
taleplerine hizli ve profesyonel bir sekilde yanit vermek, gii¢lii bir miisteri iliskileri
temeli olusturur ve miisteri memnuniyetini artirir. Bu nedenle, satis 6ncesi donemde
erisilebilirlik stratejileri, miisteri memnuniyetini saglamak ve uzun vadeli miisteri
iliskileri gelistirmek i¢in kritik Gneme sahiptir.

"Miisterilerimizin B2B oldugunu diisiliniirsek. Satis Oncesinde miisterilerimize
iletisime ge¢ip bizimle c¢alismanin, lriiniimiizii kullanmalarinin onlara ne gibi
faydalarinin, katkilarinin olacagini bahseden e-postalar atityorduk. Bizim iiriinlin ana
amact kullanicilarimiza uygun fiyath sarj istasyonlarmi gostermek. Mesela bir
potansiyel miisterimiz bayram dolayisiyla bir hafta i¢in gecerli {icretsiz kampanyasi
yapmusti. Biz de o firma yetkilisi ile linkedin lizerinden iletisime gecip, bu kampanya
dogrultusunda bizim de onlar1 bir hafta T{cretsiz bir sekilde {riiniimiizde
gosterecegimizi ve bdylece lirliniimiiziin ne kadar etkili olugunu hem kendilerinin
hem gormesini hem de onlarn paylasacagimiz kullanim verileri ile etkisini
gormelerini, sonrasinda bir toplant1 ayarlayip, beraber masaya oturup is birligi
yapmay1 umduk. Bir hafta boyunca iicretsiz olarak yayinladik ve o bir hafta icerisinde
sektorde etkili sayilan 1500 yonlendirme sagladik ve bunu o firmaya paylastik. Lakin
gortlstiik, goriisecegiz seklinde stirekli bir erteleme ile haftalardir bir toplanti
ayarlayamadik. Diger bir ornekte, piyasanin en uygun ve pek bilinmeyen istasyon
markalarindan birinin yetkilisi ile linkedin {lizerinden iletisime gecip ayni sekilde
liriinlimiiziin onlarla beraber ortak amaca hizmet ettigini, onlara etkilerini ve
faydalarindan bahsedip, toplanti ayarlamaya calistik lakin onda da bir sonuca
varamadik. Satig sonras1 miisteri memnuniyetini saglamak i¢in de, satis sonrasinda
haftalik olarak yonlendirme ve fayda raporlarini, analizlerini e-posta {lizerinden
paylasarak ilerliyorduk sadece. "
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Satis 6ncesi donemde miisteri iliskilerini yonetmek i¢in ilk {iyelerimize iicretsiz 3
aylik pro paket tanimladik. Miisteri memnuniyetini saglamak amaciyla, herhangi bir
sorun yasayan kullanicilarimiza da {icretsiz 3 aylik pro paket gibi ¢esitli hediyeler
sunduk. Bu stratejilerle, miisteri memnuniyetini artirmay1 ve uzun vadeli iligkiler
kurmay1 hedefledik.

Miisteri iligkileri agisinda heniiz bir satis deneyimimiz olmamakla beraber, ikili
iligkilerimiz ve ¢esitli referans kisiler aracilig1 ile goriistiigiimiiz egitim kurumlari
oldu. Projemizi anlattigimiz, sunum yaptigimiz egitim kurumlarindan begeni aldik
fakat siire¢ heniiz bir satis asamasina doniismedi. Ha keza iirlinlimiiz de heniiz satis
asamasina hazir durumda degil. Uriiniimiiz ile ilgili ¢alismalarimiz devam ediyor,
tirtintimiizii 2024 Eyliil ay1 itibariyle kullanilabilir ve satisa hazir duruma getirmeyi
hedefliyoruz. Miisteri iligkilerini olumlu olarak gelistirme agisindan temel stratejimizi
ise miisteri ihtiyaclarii karsilayabilme ve sistemin siirekli gelistirilebilir olmasi
izerine kurguluyoruz. Potansiyel rakiplerden farkli olarak 6zel ve ilgi goren alanlarda
ek imkanlar sunmayr ve fiyat performans agisinda avantajli bir {irlin sunmay1
hedefliyoruz.

Daha o6nce satis 6ncesi konusmalarim daha c¢ok satisa yonelikti. Hemen isin teknik
tarafin1 anlatayim ve onlardan teknik bilgileri alalim ve ise baslayalim diye
diisiiniiyordum. Ancak sizinle goriigmelerimizden sonraki siirecte daha sakin, kisisel
iletisime ve kisisel baglant1 kurmaya dnem veren bir yaklasim gelistirdim. insanlar
oncelikle kars1 taraf ile iletisim kurmak bir nevi arkadas olmak istiyorlar. Kisisel
anlamda kurulan bag ve anlayis daha sonra is anlasmasina doniigiiyor. Bu is
goriismeleri sirketlerin(nesnelerin) degil kisilerin oyunu. Dolayist ile insani
ozelliklerimi 6n planda tutarak yaklagsmak bizi basarili sonuca daha hizli gotiiriiyor.
Miisteri memnuniyetini saglamak i¢in sadece sdzlesme igerigine uygun olarak is
yapmiyoruz. Ayni zamanda onlarin gelistirmeyi diisiindiigli projeler konusunda fikir
beyan ediyoruz veya ¢ogu zaman bizimle ilgili kisimlarda iicretsiz katki sagliyoruz
direkt olarak. Bu insani yoniimiizii 6ne ¢ikartiyor ve ticari iligkimizi giiglendiriyor.

"Biz sirket olarak micro pazar ve endiistride bir bilinirlik elde ederek bunu globale
yayma cabasi igerisindeyiz. Bu tercihimizin oncelikli nedeni endiistriyel gecmis ve
deneyimimiz. Bu paralelde Konu iilke Tiirkiye ve endiistri otomotiv ve enerji sektorii
oldugu i¢in Akdeniz usulii sicak satigin gegerliligi o korudugu bu market de sektérde
bu paralelde ilerliyoruz."

Miisterilerimizle birebir goriismelere dnem veriyoruz daha oncesinde mutlaka bir
referansla gitmemiz gerekiyor internetten buldugumuz bir numaraya ya da bir e-posta
adresine ulastigimizda karsi taraftan herhangi bir geri doniis olmuyor sadece referans
ile gittigimiz yerlerden dnemli geri doniisler aliyoruz

Miisteri iliskileri y&netimiyle ilgili bir yapr halihazirda kurmadik. Oniimiizdeki
giinlerde bununla ilgili bir yap1 kuracagiz.

"Tovivu B2C bir modele sahiptir. Hizmetimizi hedef kitlemiz ilk etapta iicretsiz
olarak kullanir. Uriiniin bu konuda hedef kitlemiz i¢in fayda saglayici oldugunu
gostermek icin ticretsiz bir sekilde dmiir boyu kullanabilecegi bir model de hizmet
vermektedir. Boylelikle iiriinlimiizii test eden, kullanan ve fayda alan her bir kisi,
premium olmak istemekte ve iirlinlimiizli satin almaktadir."

Hedef kitle analizi yapariz yine rakip analizi yaparak fiyat konumlandirmas1 sonrasi
iriinii kime nasil ne ne kadara satacagimizi belirleriz sonrasinda hedef kitleye nerede
nasil ulasabiliriz onu belirliyoruz

Simdi, operasyonel tarafindan ziyade, iiretim tarafinda burada neler yaptigimizi
anlatmak istiyorum. Aslinda, bir is¢inin bir giinde bir drone iiretebilmesi iizerine
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yogunlastim. Ciinkii fark ettim ki drone firmalar1 genellikle uzun siiren ¢aligmalar
sonucunda drone lretiyorlar. 'Bu siirecin hizlanmasi gerekiyor, belki de bir is¢inin bir
giinde bir drone iiretebilmesi gerekiyor' dedim. Bu sayede maliyetleri diisiirebiliriz.
Yapilmasi gerekenlerin ve bilinmesi gerekenlerin tiim prosediirlerini belirledik. Bir
is¢inin, bir glinde hatta birden fazla drone {iretebilecegi bir prosediir listesi
hazirladim. Talep geldiginde, adim adim ve ¢ok hizli bir sekilde seri liretime
gecebilecegimiz bir yontem gelistirdik.

Problem tespiti lizerine goriismeler yaptik. Bununla beraber yaptigimiz bir demonun
sonuglarinda olduk¢a gecikmemizin iizerinde bizim i¢in ¢ok degerli bir potansiyel
miisteriyi kaybetme noktasina gelmistik. Bu durumda miisteriyi yiizyiize ziyaret
etmek ve hatta kendisini danigmanlar ekibimize alarak daha ¢ok baglamay1
denemistik. Bu sekilde glivenini de geri kazanmistim. Bu stratejiyi sunabilirim.

Satig 6ncesi miisteri memnuniyetini i¢in Uiriinlin tanitim ve miisteriye sunum yapacak
halde hazirlamak miisterinin ihtiyac1 olan iiriinleri bilmek ve bu bu iiriiniin o
ihtiyaclar1 ¢6zecegini ive karsilayacagini Anlatabilecek gerek gorsel gerek yazili
belgelerin hazirlanmasi ve miisteri memnuniyeti 6n planda olacak sekilde ekibi de
hazirlayarak duruma gelmek

oncelikle misteri memnuniyeti ve sadakatini artirmaya odaklanan bir plan
olusturduk. Bu plan kapsaminda, miisteri geri bildirimlerini diizenli olarak toplamak
ve analiz etmek icin anketler ve degerlendirme formlar1 kullaniyoruz. Miisteri ihtiyag
ve beklentilerini anlamak i¢in segmentasyon yaparak kisisellestirilmis hizmetler
sunuyoruz. Iletisim kanallarimizi gesitlendirerek (telefon, e-posta, sosyal medya,
canli sohbet) miisterilerimizin her zaman ulasabilir olmasin1 sagliyoruz. Sorunlarin
hizli ve etkili bir sekilde ¢ozililmesi i¢in miisteri destek ekibimizi diizenli olarak
egitiyoruz.

"Satis siireglerinde BDR ve Satis yoneticileri temel olarak miisteri aday1 / miisterilerle
muhatap olmaktadir. (Su anda kaynak sinir1 yiiziinden bu gorev 2 kisi tarafindan farkl
olarak yiiriitiilmiiyor ancak yakin gelecekte buna donecek). Buna gére BDR lar bir
hedef miisteri listesi olusturmaktalar. Linkedin ve Apollo.ai benzeri ¢esitli araglar
kullanmaktalar. Sonrasinda iletisime ge¢mekteler. Potansiyel bir miisteri aday:
bulduklarinda siirece satis yoneticilerini dahil etmekteler. Miisterinin bir profesyonel
muhatab1 olmaktadir. Bu kisi siireci takip etmektedir. Burada temel strateji, siirekli
kesintisiz iletisim. Miisterinin teknik olarak dogru bilgilendirilmesi Ekipteki teknik
kisilerle gerekli noktalarda gerekli oldugu kadar iletisimin saglanmasi Isin
sonlandirilmasina yonelik iradenin ortaya konmasidir."

Biz aslinda bir 6nceki referanslarimiz sayesinde yeni miisteriler bulduk. Bu yiizden
onlarin referanslart ve geri bildirimleri ile yeni miisterilere eski miisterilerimizi
oneriyoruz. 'Evet, buradan bu hizmeti, bu iriinii alabilirsiniz' diyoruz. Bu sekilde
ilerlemek bizim i¢in ¢ok daha kolay oluyor. ilk goriismeyi zaten genellikle telefonda
yapiyoruz. Eger olumlu gegerse, ikinci goriismeyi ya yiiz yiize yapiyoruz ya da onlar
bize geliyor ya da biz onlara gidiyoruz. Ikinci ya da iigiincii goriismede genellikle
tiriinleri de satmis oluyoruz. Cogunlukla bu sekilde oluyor.
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Tablo 6. Soru ve Katilimci Yanitlar:

7. PAZARLAMA STRATEJILERINiZi NASIL BELIRLEDIGIiNiZzi VE BU
STlgATEJiLERi UYGULAMA SURECINDE HANGIi ADIMLARI iZLEDIiGINizi
DEGERLENDIRINiZ.

A

Oncelikle iiriiniin hedef kitlesi belirlenmistir. Cesitli meslek ve yas gruplarinin
ihtiyaglar1 géz oniinde bulundurulmustur. Uriiniin b2b ve b2c pazarlama
modellerinden hangisine daha uygun oldugu iizerine c¢alismalar yapilmistir.
Potansiyel miisteri havuzunun uygun olarak iriinlin Ozellestirilmesi ve
fiyatlandirilmast yapilmistir. Sirketin pazarlama konusundaki stratejisi {lizerinde
calismalara devam edilmektedir.

Pazarlama stratejimizi belirlemek i¢in Teknopark danigsmanlarindan yardim almistik.
Ancak uygulama asamasina gelemeden sirketimiz iflas etti.

"Pazarlama stratejilerini belirlerken temel adimlardan biri, pazar arastirmasi ve
analizidir. Bu adim, hedef pazarin dinamiklerini anlamak i¢in kritik 6neme sahiptir.
Pazar arastirmasi, pazar segmentasyonunu, hedef kitleyi ve rakip analizini icerir. Bu
bilgileri derinlemesine analiz ederek, sirketin gii¢lii ve zayif yonlerini, firsatlart ve
tehditleri belirlemek miimkiin olur. Ardindan, belirlenen hedef kitleye uygun bir
pazarlama stratejisi gelistirilir. Strateji belirlenirken, sirketin hedefleri, kaynaklari ve
rekabet ortami dikkate alinir. Hedef belirlenirken, belirli, dl¢iilebilir, erisilebilir,
gercekei ve zamana bagli (SMART) hedeflerin saptanmasi dnemlidir. Ayrica, strateji
belirleme asamasinda, iiriin veya hizmetin benzersiz deger Onerisi belirlenir ve
rakiplerden farklilagma noktalar1 {zerinde odaklanilir. Bu, konumlandirma
stratejisinin belirlenmesine yardimeci olur. Uygulama siirecinde, belirlenen stratejinin
etkili bir sekilde hayata gecirilmesi i¢in planlama ve hazirlik adimlar1 kritiktir. Bu
asamada, pazarlama kararlar (fiyatlandirma, dagitim, tanitim, iiriin) detaylandirilir
ve stratejinin uygulanmasi ic¢in gerekli kaynaklar tahsis edilir. Ayrica, pazarlama
stratejisinin izlenmesi ve degerlendirilmesi siireci de dnemlidir. Bu siireg, stratejinin
basarisin1 degerlendirmek ve gerektiginde ayarlamalar yapmak i¢in izlenir."

"Pazarlama stratejilerimize, ilk olarak dijital pazarlamadan basladik, bu alanda da
yetkin oldugumuza inaniyorduk. Nitekim aslinda kullanici edinmede dijital
pazarlama stratejilerimiz basarili oldu ve kisa zamanda, sektordeki benzer
firmalarimizdan ¢ok daha diisiik maliyetlerle giizel indirme ve kullanici edinme
rakamlarina ulastik. Dijital pazarlamadan bahsettigim de, Instagram, Facebook, X,
Youtube gibi sosyal mecralarda, gorsel ve isitsel reklamlar. Kullanici kitlemizi iyi
analiz edip, reklamlarin hedef kitlesini ve demografilerini ona gore belirledik. B2B
icin bir dijital pazarlama heniiz bu zamana kadar gerceklestirmedik. Kullanici
tabanimiz biiyiirse, potansiyel is birligi saglayacagimiz firmalarinda kendiliginden
gelecegini diislindiik ama heniliz su anki seviyede daha o gerceklesmedi. Onun
haricinde B2B i¢in e-posta pazarlamasint denedik ve ondan olumlu bir is birligi ve
basar1 saglayamadik. Oniimiizdeki planimiz, giiclii oldugumuz dijital pazarlama
tarafini bir de B2B de deneyimleyip, sonuglarint gérmek."

Pazarlama stratejilerimizi, hedef kitlemizin ihtiya¢larini ve rakip firmalarin iiriin ve
fiyatlarini analiz ederek belirledik ve bu stratejileri uygularken reklam kampanyalari
ve miisteri geri bildirimlerine dayali iyilestirmeler gibi adimlari izledik.
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Pazarlama stratejimizi iiriintimiizii yillik iyelik tcreti ile ve modiiller bir yapida
paketler olusturarak satisa sunmak seklinde belirledik. Bu stratejiyi belirlerken
piyasada mevcut olan potansiyel rakip iriinlerin temel pazarlama stratejisi
incelenmis, alternatif bir yaklagimla modiiler yap1 ile pazarlama stratejisi
gelistirilmistir. Pazarlama noktasinda alanda tanitim faaliyetlerinin yetersizligi ve
bilinirlik agisinda 6n plana ¢ikmanin en 6nemli pazarlama stratejileri arasinda yer
almas1 gerektigi tespit edilmistir. Bu noktada birka¢ Onemli egitim kurumunun
tirtinlimiizii kullaniyor olmasini saglamanin da egitim kurumlarinin birbirini siirekli
takip ediyor oldugu bilindigi i¢in {iriinlimiiziin bilinirliginin saglanmas1 agisindan
onemli olacag diisliniilmektedir. Bu noktadan hareketle 6zel egitim kurumlari
arasinda on planda olan ve ¢alismalar1 yakindan takip edilen bir 6zel egitim kurumu
ile goriisme saglamak {izere galismalarimizi baslatmis bulunmaktayiz. Ilgili 6zel
egitim kurumunun yoneticilerine de ulagmis durumdayiz. Ayrica birden fazla
kampiisii olan ve sektdrde ismi 6n planda olan bir bagka 6zel egitim kurumu ile de 6n
goriigmelerimizi yapmis, sunum gerceklestirmis durumdayiz. Fiyat teklifi asamasini
da sozel olarak gerceklestirmis durumdayiz. Yapilacak 6n degerlendirmeden sonra
resmi fiyat teklifimizi de iletecegiz.

"Pazarlama stratejimi belirlerken bize uygun olabilecek bir ¢ok farkli gruplarla
calistik veya caligmay1 denedik. Burada edindigimiz tecriibe bize sunu gosterdi. Biz
B2B alaninda faaliyet gosteren, aylik 7 bin dolar ve iistii aktif gelir saglayan ve
yazilimi kendisi lireten sirketler ile calisabiliriz. Odak noktamizi bu kitle {izerine
yogunlastirdik ve bu sirketlerin bulunabilecegi toplantilar, etkinlikler ve
konferanslara aktif katilim gostermeye basladik. Su an stratejimiz direkt yiliz yilize
iletisim kurmak ve tanidigimiz kisilerin referansi ile iletisim kurmak. Belirledigim
sayida sirket ile calismaya basladigimiz da ve belirlenen miktarda aylik gelir elde
etmeye basladigimizda sponsorluk anlagmalart ile pazarlama stratejimizi
¢esitlendirmeyi diisiintiyoruz."

"Aslinda bir 6nceki soruda belirtmis olduk. Kriz yogun bir dénemde ilerlemeye
calistigimiz i¢in daha kisa donemli ve el yordamuiyla, sizin kalkacagi giinlere hazirlik
babi da bir yol izliyoruz ."

"Uriinlerimiz sinirh bir pazarin  kullandig1 iiriinler oldugu igin potansiyel
miisterilerimiz sinirl sayida. Giiven temin etme lizerine bir stratejimiz var zira bir
isletmenin bir dernegin biitiin hesaplarin1 emanet ettigi biitiin isleyisini planladigi Bir
yazilimi almak ¢ok ciddi bir karar bunun i¢in giivenilir bir paylas olma iizerine
pazarlama stratejimizi belirledik. Mutlaka bir referansla randevu aliyoruz ve yiiz ylize
goriisme yapiyoruz tabii ki her pazarlama faaliyetinde oldugu gibi bizim
goriismelerimizde %100 satisla sonuclanmiyor fakat her goriismemiz Giliven inga
etmemize sebep oluyor"

"Ik adim olarak, hedef pazarimizi ve miisteri segmentlerimizi detayli bir sekilde
analiz ettik. Bu asamada, piyasa trendlerini, rekabet analizlerini ve miisteri geri
bildirimlerini ~ degerlendirdik. = Pazar  arastirmasi1  verilerini  kullanarak,
misterilerimizin ihtiyaclarmi ve beklentilerini anlamaya calistik. Stratejilerimizi
hayata gecirmek i¢in detayli bir uygulama plan1 hazirladik.  Sonrasinda
stratejilerimizi uygulamaya basladigimizda, her asamayr yakindan edip ve
performansimizi degerlendiriyoruz.
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"Tovivu kurucu ortaklari, daha dncesinde Tovivunun hizmet ettigi alanda deneyim
sahibi. Bu vesile ile pazarlama stratejimiz, deneyimlerimiz Tovivu Oncesinde
bulunmaktaydi. Sosyal medya iizerinden reklam yapma {izerine c¢alisma
yiriitmekteyiz ve rekabet ortamimizda yer alan bir girisimi satin alarak yol
almaktay1z."

Genellikle online pazarlama sosyal medya reklamcilig: tizerinden miisteriye ulasmayi
hedefliyoruz. Uriiniin ¢esidine gore sahada dolasan ekip bulunduruyoruz

Ustadim, selamlar. Benim ilk kurdugum sirket Londra'daydi. El Ostech Limited
Company olarak bir firma kurmustum o zaman. Ug ortagim vardi. Tabii ki, ortaklar
arasinda olmayan farkli goniilliiler ya da kiiciik ortaklar da vardi. O zaman sirketi
batirdim. Batma sebeplerinden biri de benim ekibi yonetemememdi. Baslangigta ekip
kurucusu bendim ve liderlik edecektim. Ancak c¢ok demokratik bir yaklagim
sergiledigimi fark ettim. Herkesin fikrini aliyor ve dikkate aliyordum. Bu, beni
zamanla daha pasif bir hale getirdigini fark ettim. Ve anladim ki, bir noktadan sonra
ekip yonetilemez hale geldi; herkes kendi basinin ¢aresine bakiyordu. Uzun siire
Avrupa'daki yonetim anlayisini, sirketlerin nasil yonetildigini gozlemledim.
Mobbingin ve baskinin olmadigi, herkesin fikrine deger verildigi bir ortam oldugunu
diisiindiim ve bunun Tiirkiye'de de uygulanabilecegini sandim. Ancak Avrupalilarin
bu isi daha 1yi yaptigin1 zamanla anladim. Tiirkiye'deki insanlar bu tarz bir ¢aligma
sistemine uygun degillerdi. Herkese ¢ok Ozgiirliik tanimistim. Herkesin s6z hakk1
oldugunu ve zaman zaman benden daha yiiksek kararlar alabilecegini diisiiniiyordum.
Sirketi batirdik ve Ingiltere'deki firmay1 kapattim. Bunun sebebi, sirketin kurulusunda
kiigiik paylara sahip kisilerin bir noktadan sonra kontrolii ele alip firmaya farkli bir
yon vermeye c¢aligmalariydi. Ekip dagildi, firma kapandi. Simdi yeni kurdugum
Koérnodynamics anonim sirketimdeyim. En {istte, Tiirk tipi standart bir hiyerarsik
yapiyla yonetiyorum. En tepede ben varim ve alt kademelere dogru ortaklar ve kii¢iik
ortaklar yer aliyor. Bu modelin Tiirkiye i¢in daha saglikli oldugunu fark ettim. Belki
ileride fikrim degisir ama su anki son diisiincem bu.

Huni stratejileri uygulamayi planliyoruz.

Pazarlama stratejimiz lirettigimiz lriinii gorsel ve yazili olarak sunum haline getirip
ithtiyag sahiplerine sunmak.

"Oncelikle pazar analizi ve hedef kitle arastirmasiyla basladik. Miisteri ihtiyaclari
rakiplerin izledigi stratejiler neticesinde markanin konumlandirmasini sagladik.
Hedef kitlelerimize en etkili sekilde ulasmak icin 6zellikle dijital ve sonrasinda
geneleksel pazarlama kanallarini kullandik. Pazarlama stratejisinin etlinligini 6lgmek
ve optimize etmek i¢in performans analizleri yaparak veri odakli kararlar aldik. Bu
sayede pazarlama faaliyetlerimiz bagarili bir sekilde devam ettirdik.

"Benim 20 yila yakin siiredir sektorde olmam sebebiyle bir pazarlama arastirmasi ile
baslamamiz gerekmedir. Hedef kitlemiz belliydi. Ayni1 sekilde miisteri ihtiyaglar ile
ilgili bir bir arastirma yapmak gerekmemistir. En Onemli kriter cografi hedef
belirlemek oldu. Avrupa pazari hedef olarak belirlendi. Sonrasinda talep lizerinde Cin
ve Vietnama da ¢alismalar baslatildi. Sosyal Medya, Linkedin {izerinden iletigim aktif
olarak kullanildi. Bu anlamda Guma etkin linkedin kampanyalar1 iretmis,
paylasimlarin ilgili sektdr ve kisilere ulasmasi saglanmistir. Uriiniin alic1 grubu daha
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teknik ve ¢oziim odakli bir kitledir. Web sayfamiz iizerinden ¢ok sayida makale ve
yaz1 yayimlandi ve bunlar linkedin tlizerinden paylasildi."

Aslinda, pazarlama stratejimizi anlattigim gibi, biz sosyal medya iizerinden degil,
dogrudan birebir goriismelerle ve diger rakiplerden bizi ayiran 06zelliklerimizi
vurgulayarak yapiyoruz. Omegin, teknik destek kismimiz c¢ok iyidir. Biz, iyi
yonlerimizi kesinlikle iyi bir sekilde vurguluyoruz. Ciinkii her iiretici birbirine benzer
fakat bazi oOzelliklerle ayrilir. Biz de bu ayrisan Ozelliklerimizi ve miisteriye
katacagimiz degeri anlatarak {iriinii satmaya c¢alisiyoruz.

Tablo 7. Soru ve Katilimci Yanitlari

8. MUSTERI TALEPLERINI NASIL ANALIZ ETTiGiNiZi, BU SURECTE HANGI
YONTEM VE ARACLARI KULLANDIGINIZI ANLATINIZ. ORNEGIN, MUSTERI
ANKETLERI VEYA  VERI  ANALIizZi GIBI YONTEMLERDEN
BAHSEDEBILIRSINIZ.

A

[lk etapta miisterilerin iiriinii denemeleri ve iiriin hakkindaki goriislerini belirtmeleri
istenmistir. Geribildirim yontemiyle iiriiniin gelistirilmesi hedeflenmistir. Uriin belirli
bir miisteri kitlesine eristikten sonra kullanim odakli veri analizi yontemi
kullanilacaktir. Uriiniin son kullanici i¢in en uygun hale getirilmesi amaglanmaktadir.

Miisteri taleplerini analiz etmemiz gerektigini bilmiyorduk. Bu nedenle herhangi bir
analiz yontemi kullanmadik.

"Miisteri taleplerini analiz etmek icin cesitli yontemler ve araclar kullandim. iste
kullandigim baz1 temel yontemler: 1. Miisteri Geri Bildirim Formlar1 ve Anketler:
Miisterilere dogrudan geri bildirim almak icin anketler ve geri bildirim formlari
kullandim. Bu anketler, miisterilerin iiriin veya hizmetle ilgili memnuniyetini,
beklentilerini ve taleplerini degerlendirmek i¢in 6nemli bir arag saglar. 2. Miisteri
Miskileri Yonetimi (CRM) Yazilimi1 Eklentisi Ekleyerek: Yazilim biinyemin icereisine
ekledigim Crm modiilii ile, miisteriyle etkilesimleri kaydetmek, miisteri tercihlerini
izlemek ve miisteri taleplerini analiz etmek ic¢in kullanigh araglardir. Bu yazilimlar,
miisteri iligkileri verilerini toplamak ve analiz etmek i¢in dnemli bir kaynak saglar. 3.
Sosyal Medya ve Internet Analizi: Sosyal medya platformlarinda ve internet
tizerindeki miisteri geri bildirimlerini izlemek ve analiz etmek, miisteri taleplerini
anlamak icin onemli bir kaynak saglar. Sosyal medya analiz araglar1 ve ¢evrimigi
izleme araclari, miisteri goriislerini ve geri bildirimlerini izlemek i¢in kullanighdir. 4.
Veri Analizi ve Trend Incelemesi: Satis verileri, miisteri davramsi verileri ve pazar
trendlerini analiz etmek, miisteri taleplerini anlamak i¢in onemlidir. Veri analizi
araglar1 ve trend incelemesi, miisteri taleplerini tanimlamak ve gelecekteki egilimleri
tahmin etmek icin kullandik. Bu yontemler ve araglar, miisteri taleplerini analiz etmek
ve igletme stratejilerini buna gore ayarlamak icin birlikte kullanarak etkili sonuglar
almay1 sagladik."

"Miisteri taleplerini analiz etme siireci $O0yle oldu; Kullanicilarimiz {izerinden
gidersek, Uriinlimiizlin sektorii elektrikli arag¢ sektorii oldugundan, elektrikli otomobil
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satan bir araba markasinda yakindan tanidigimiz bir arkadasimiz ¢alisiyordu, en basta
bu arkadasimiz bize problemi ve kullanicilarin yasadigi  sorunlardan
bahsetti.stpSonrasinda biz kendimiz elektrikli araclart test edip, yasadigimiz
problemler lizerinden de empati yaparak c¢oziimler gelistirdik. Bu gelistirdigimiz
¢oziimlerden biri de su anki iiriiniimiiz oldu. Uriinii ¢ikardiktan sonra kullanicilarin
geri bildirimleri ve tUriinti kullanirken ki davranislarini (Veri analizi de diyebiliriz)

analiz ederek gelistirdik.st»B2B tarafinda yani paray: asil almayr diisiindiigiimiiz

Rl

miisteri tarafinda ise, Is birligi yaptigimiz firma ile satis sonras1 telefon ile iletisime
gegip, taleplerinin  ne oldugunu, yasadiklari problemlerin  ne oldugunu
sorduk.istpiSektoriin - baglangi¢ asamasinda oldugunun, miisteri edinmede sorun

yasadiklarini, kullamim oranlarmin diisiik olduklarindan bahsettiler.istDiger

[l

potansiyel is birliklerimiz ile analizi ise girdigimiz tanisma toplantilar1 {izerinden
Lon

yaptlk.'sep-

Rl i

Miisteri taleplerini analiz etmek i¢in kullanicilarimizi arayarak deneyimlerini sorduk
ve Google Analytics iizerinden kullanic1 davraniglarini inceledik. Bu yontemlerle,
kullanict deneyimlerini ve ihtiyaclarini daha 1iyi anlayarak hizmetlerimizi
gelistirmeye calistik.

Miisteri talepleri noktasinda genel bir yargida bulunmak ¢ok miimkiin olmamakla
beraber, egitim kurumlarinda iirlinlimiiz ile ilgili alanda ¢ok yetkin olmayan
calisanlarin varhigint goérmils durumdayiz. Biz ashinda ilk olarak egitim
koordinatoriimiiziin aktif olarak goérev aldigi kurumda yer alan 12 adet Bilisim
Teknolojileri Ogretmeninden yiiz yiize gdriisme metodu ile goriis alarak {iriinlerin
eksiklerini tespit ettik, tiriinlerle ilgili fikir aligverisi yaparak bir done elde ettik. Bir
de egitim kurumlarinin Bilisim Teknolojileri alaninda odaklandig1 6zel boliimleri
tespit etmeye calistik. Burada da proje ve yarismalara hazirlik ve katilim stireclerine
yonelik ihtiyaglarin varligin1 gordiik. Bu tespitten hareketle de iiriinlimiizde Proje &
Yarisma Siire¢ Takip Sistemi olusturarak entegrasyonunu saglamayi planladik.
Potansiyel miisterilere yapmis oldugumuz sunumlarda genel olarak en az bir e§itimci
ve bir yonetici pozisyonunda gorevli kisiyle goriisiiyoruz. Egitimci tarafinda yer alan
kisiler genel olarak bizlerin sundugu ve ortaya koydugu iiriine dair fikir ve talep
gelistirmemektedir. Piyasa da yer alan mevcut tirlinler ile ilgili 6grenilmis caresizlige
sahip olduklarini diistinmekteyiz. Aslinda siz ne sunarsaniz ve digerlerinde olmayip
sizde var olan her ozelligi begenip takdir eder durumdalar. Ozellikle bizim
tirtinlimiizde sundugumuz magaza boliimiinden oldukca etkilendiler, begendiler ve
fark yaratacagini, sistemin ogrenciler tarafindan siirekli kullanilmasina ¢ok biiyiik
katki sunacagin ifade ettiler. Yonetici pozisyonunda olan kisiler ise tamamen fiyat
konusuna 6nem vermekte, benzer iirlinleri fiyat agisindan degerlendirmektedir. Bu
nedenle potansiyel rakiplere goére daha uygun fiyatlar1 sunabilmek Onem arz
etmektedir. Ya ayn iiriinii daha uygun fiyata sunmak gerekiyor ya da daha iyi bir
tirlinli ayn1 fiyata sunmak gerekiyor. Stratejimizi elde ettigimiz bu bilgiler 1s1ginda
olusturuyoruz.

Miisteri beklentilerini iki kisimda degerlendiriyorum. Birincisi duygusal tatmin
noktalar1. ikincisi teknik beklentileri. Duygusal tatmin noktas1 miisteri bu proje ile
gercekte neyi gergeklestirmek istiyor. Hangi gruplarin dikkatini ¢ekmek ve o gruba
dahil olmak istiyor. Bu bize miisterinin olmak istedigi alan igerisindeki mevcut
oyuncularin 6zelliklerini analiz etme firsatt veriyor. Ve miisteriye bu konuda
iyilestirmeler ve upgradeler onerebiliyoruz. Isin teknik analiz kismi ise bizim
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ekibimizi olusturacak kisilerin sahip olmasi gereken teknik konular ve tecriibe yili
hakkinda bilgi veriyor. Bu veriler bizim baslangi¢ noktamizi olusturuyor.

Miisteri analizi yapilmis global ¢alismalar ve bizim birebir gerilmeler ile bunu teyit
etme yoluyla yapildi daha cok.

Miisterilerimizin taleplerini onlar1 dinleyerek belirliyoruz is yapma tarzlarina nasil
calistiklarin1 kendilerinden dinliyoruz birebir konugsmada ¢ok faydali bilgiler altyoruz
ancak demo kullanimi sirasinda ¢ok daha farkli ihtiyaclar ve yeni taleplerle
karsilagiyoruz her birini is analisti arkadagimiz not aliyor ve degerlendiriyor yazilima
eklemeye deger buldugumuz taraflar1 mutlaka ekliyoruz yazilima eklemeye gerek
gormedigimiz taraftariysa farkli alternatif ¢ozlimler farkli alternatif yontemler
Onererek miisteriye iletiyoruz

Baglangigta miisteriler ile yaptigimiz erken asama goriismeleri not alarak tuttuk.
Sonrasinda g2 ve capterra gibi platformlardan rakiplerin degerlendirmelerini
inceledik. Sonrasinda ise anket hazirlayip miisterilerimize sunarak miisterilerden
verileri topladik. Toplanan verileri diizenli halde tutarken strateji toplantilarinda girdi
olarak kullanmaktay1z.

"Hedef kitlemiz, mail ile iletisime ge¢meyi sevmekte. Boylelikle miisterilerimizin
isteklerini direkt olarak miisterilerimizin agzindan almaktayiz."

Misteriden gelen her talebi kabul etmiyoruz. sistemim gelismesine katki
saglayacagini diisiindiigiimiiz seyleri eklemeye ¢aliliyoruz. Bazen miisteri su 6zellik
olursa alirim diye biliyor o zaman istegini yapmaya caliliyoruz

yok

Instagram reklamlar1 tizerinde ufak ¢apl bir analiz yapma sansimiz oldu.

Miisteri taleplerini miisterilerden gelen sikayetler iizerine yapilan aragtirmalar ve
olusan ihtiyaglar bu ihtiyaglardan dolay1r yasanan olumsuzluklar hem sektor
Temsilcilerinin talepleri iizerine analiz edilip ve bunlar1 veri olarak toplayarak
ithtiyaclar belirlenmistir

Miisteri talepleri analiz yontemleri arasinda anketler ve geri bildirim formlari, miisteri
goriismeleri, sosyal medya ve online yorumlar gibi ¢esitli teknikler bulunmaktadir.

Miisteri taleplerini analiz etme siirecimizde birka¢ yontem kullaniyoruz. Miisteri
anketleri ve geri bildirim formlar1 aracilifiyla dogrudan geri bildirim aliyoruz, ancak
yanit oranlarinin diisiik olmasi dezavantaj yaratabiliyor. Miisteri destek taleplerini
analiz ederek sik karsilasilan sorunlari ve ihtiyaglar tespit ediyoruz. Son olarak, web
sitesi ve uygulama iizerindeki miisteri davranislarini izleyerek kullanici
aligkanliklarin1 ve ilgi alanlarini belirliyoruz. Bu yontemleri birlikte kullanarak
miisteri taleplerini analiz etmeye calisiyoruz.

Miisterilerden zaten geri bildirim aliyoruz. Bu geri bildirimler sayesinde simdiye
kadar yaklasik yedi yiiz elli farkh iiriin tirettik ve tirettigimiz higbir iiriin birbirinin
aynis1 degil. Siirekli geligtirerek yeni seyler yapiyoruz ve daha sonra bu cihazlar bize
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geldiginde, teknik destek ve bakimini en son haline getirerek iicretsiz olarak
sunuyoruz ve miisteriler buna ¢ok sasirtyorlar. Uriinleri gelistirilmis bir {ist versiyon
gibi miisterilere sunuyoruz.

Tablo 8. Soru ve Katilime1 Yanitlari

9.

ISLETMENIZIN OPERASYONEL SURECLERINI NASIL OPTIMIZE

ETTiGiNizi, VERIMLILiIGi ARTIRMAK iCiN HANGi YONTEMLERIi
KULLANDIGINIZI DEGERLENDIRINiZ. ORNEGIN, URETIM SURECLERINDE
OTOMASYON TEKNOLOJILERINI KULLANMANIZ VEYA TEDARIK ZINCIRI
YONETIMINI iYILESTIRMENiIZ HAKKINDA KONUSABILIRSINiZ.

A

Sirketimizin ortaya koydugu iirlin hedef miisterilerin zamandan, mekandan ve
paradan tasarruf etmelerini saglayacaktir. Bunu saglayan sey ise sirketin kullandigi
otomasyon sistemidir. Uriiniin ortaya ¢ikmasinda ve diizenli olarak gelistirilmesinde
yapay zeka modelleri kullanilmaktadir. Bu modellerin iiriine uygun olarak
ayarlanmasi ve sisteme entegre edilmesi iizerine ¢alisilmaktadir. Daha kisa siirede
daha verimli ve islevsel sonug almaya yonelik girisimlerde bulunulmustur.

Operasyonel siireclerden habersiz oldugumuz i¢in optimize etmek amaciyla bir sey
yapmadik.

Isletmenin operasyonel siireclerini optimize etmek igin, otomasyon teknolojileriyle
liretim, envanter yonetimi, satis ve miisteri iligkileri gibi siire¢lerde verimliligi
artirdim. Tedarik zinciri yOnetiminde tedarik¢i iliskilerini  giliglendirdim,
performanslarini izledim ve siirekli iyilestirme cabalarinda bulundum. Ayrica, is
stireclerini gozden gecirerek gereksiz adimlar1 ortadan kaldirdim ve is akiglarin1 daha
verimli hale getirdim. Bu stratejiler, tekrarlayan gorevleri azaltarak insan hatalarim
en aza indirdi, siirecleri daha etkin hale getirdi ve sonug olarak isletmenin genel
verimliligini artird1.

"Oncelikle hem is yiikiinii hem de maliyeti azaltip, kisa zamanda kullanici
ithtiyaclarini karsilayacak bir yazilim i¢in hybrid sistem Flutter’1 tercih ettik, yazilimi
Flutter platformu ile gelistirdik. Kullanic1 davranislarini analiz edip, tirlinlimiizii kisa
zamanda daha etkili ve miisteri odakli gelistirmek i¢in yazilimimiza, kullanicilarin
her adimda davraniglarinin verilerini tutan ve isleyen analitik algoritmalar: gelistirdik.
Sarj istasyonu fiyatlarini otomasyon olarak ¢ekip, yazilimimizda gdsteren bir
algoritma gelistirdik. Tiim kullanicilara tek panelden bildirim géndermek icin
Firebase bildirim platformu ile calisiyoruz. Tiim verilerin giivenli bir sekilde
saklanmas1 ve islenmesi i¢in Google’in sunucular ile calisiyoruz. Ayni zamanda
calistigimiz Google sunuculari kullanici sayisinin artmasi durumunda performans
kayb1 yasamadan, diisiik ve yonetilebilir maliyetli bir sistem. Miisteri sikayetleri ve
geri bildirimlerini daha hizli ve etkili bir sekilde almak i¢in de yazilimimizda ekstra
sayfalar gelistirdik. B2B Miisterilerimizin yatirimlarini, edindikleri miisteri sayisini,
kendi markalarina ilgi gosteren miisteri demografilerini, goriintiilenmeleri ve
yonlendirmeleri gibi kendilerini ilgilendiren bir ¢ok veriyi giin giin, hafta hafta goriip,
excel tablosu olarak indirip, diledikleri gibi takip edebildikleri, sadece isletmelere
0zel bir business platformu gelistirdik. "
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Bu konuda bir ¢alismamiz yok

Sirketimizin temel iirlinii olacak olan Dijital Egitim Portali iiriin olarak satisa
sunacagimiz yapinin biitiinlini veya modiiller halinde satisa sunulmasini
kapsayacaktir. Bu dogrultuda {iriin optimizasyonu saglanirken ihtiyaglara yanit
verebilecek, maksimum fayday: saglayacak, kullanimi kolay bir yap1 sunmak igin
caligmalarimiz1 siirdiiriiyoruz. Dijital bir {liriin sunacagimiz ig¢in herhangi bir 6zel
otomasyon kullanimi s6z konusu olmamakla beraber, magaza boliimii ile birlikte
gelistirecegimiz siparis sistemini web tabanli bir yazilim ile siparis takibi
saglanacaktir. Ayrica egitim kurumlar ile olan ticari siiregleri takip etmek iizere
sisteme miisteri yonetim ve takip sistemi entegre etmeyi planlamaktayiz. Ayrica 6zel
egitim kurumlarinin tamaminin dijital egitim portallarindan bagimsiz olarak satin
aldig1 ve ayr bir sekilde kullandig1 okul yonetim sistemlerini de ilerleyen siirecte
projemize eklemeyi ve {irlinlimiize entegre bir sekilde sunmay1 planlamaktayiz. Bu
konuda da ar-ge calismalarimizi siirdiirmekteyiz. Tedarik zinciri konusunda ise
tiriiniimiizde yer alacak olan egitim igeriklerini hazirlamak {izere kendi egitimci
kadromuzu kurmay1 ve i¢ yapimlar mantig ile dijital egitim icerikleri olusturmay1
planlamaktayiz. Sistemin giivenli ve siirekli kullanilabilir olmasi i¢in ise gii¢lii ve
verimli sunuculara sahip olmak veya sunucu kiralama hizmeti satin almak
durumunday1z. Bu baglamda da Tiirkiye’de ve diinyanin ¢esitli {ilkelerinde bu hizmeti
sunan potansiyel ¢oziim ortaklar1 hakkinda arastirmalarimizi tamamlamak tizereyiz.
Dijital egitim portalimiz ile birlikte zamanla ¢esitli fiziki egitim materyallerine de yer
vermek istiyoruz ve bu alanda tedarik zincirimizi de zamanla sekillendirmeyi
planliyoruz.

Yazilim test sirketi olarak her projede otomasyon yapma imkanimiz bulunuyor. Ancak
maliyet agisindan miisteri tarafindan karsilanamaya biliyor. Kendi i¢imizde siire¢leri
hizlandirmak ve tekrarlanan eylemleri optimize etmek icin siireci belli kurallar ile
sabitleyip yazili halde ekip tiyeleri ile paylasiyoruz. Siire¢ icerisinde karsimiza ¢ikan
hatalar1 diizeltip hata kok nedenlerini yazili olarak belirliyoruz ve ekip arkadaslarimiz
ile siire¢ analizi yapiyoruz. Hatalarin yazili hale getirilmesi 6zellikle ekibe yeni
katilan kisinin adaptasyonu ve sirket bilgi birikiminin aktarilmasi konusunda ¢ok
fayda sagliyor.

"Biz hala erken adama bir aratip oldugumuz i¢in maalesef bizim i¢in erken bir soru.
Sistem olarak kaynaklarimizi verimli kullanmak adma adimlarimizi denetliyoruz.
Ancak bunu sisteme ariza etmek veya ettik demek i¢in oldukga erken."

Yazilim ile ilgili gelistirmeli yaparken arkadaslar co-pilot kullaniyorlar bunun disinda
stire¢ optimizasyonu ile ilgili bir uygulamamiz bulunmuyor maalesef

Verimliligi arttirmak ic¢in diinyada trendde olan araglari, erken asama bir girisim
olmamiza ragmen satin alarak kullaniyoruz. Bu kisa vadede biitgemizi zorlasa orta
vadede ¢alisan verimliliklerimizi 6nemli dlciide artiyor. Fakat sayisal olarak verim
artisinin oranini bilmiyoruz.

"Her departman kendi operasyonel optimizasyonunu kendisi yonetir. Merkez yonetim
ise devamli1 olarak gergeklesen optimizasyonlar1 analiz eder. Ana hedef, minimum
zamanda maksimum fayda saglayan bir ig, sonrasinda ise minimum maliyet."
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Biz daha ¢ok olusacak dar bogazlar1 kendi yazdigimiz crm ile ¢oziim getirmeye
calisiyoruz . Belirlenmis net bir siirecimiz yok

Yani belki benim en iyi oldugum alanlardan bir tanesi dis pazarlama. Yurt disina mal
satmay1 bilmiyorum. Hatta bir is ortagim varsa, ondan bu konuda egitim almak
isteyecegim. Biz yurt disina nasil mal satacagiz, ger¢ekten bunu tam bilmiyorum.
Hadi fuarlara gittik. Odemeyi nasil alacagiz, Tiirkiye'deki siireci bile tam
anlamiyoruz. Bana paray1 gonderdiginde islem tamam. Yurt dis1 i¢in nasil olacak
bilmiyorum. Hi¢ denemedim. Durup bu siirecleri 6grenmek lazim. Giile giile
ciktigimizda aslinda Tiirkiye'dekinden ¢ok da bir fark yok. Yine ayni stratejilerle, yine
ayni yontemlerle pazarlamaya devam edecegim.

Trello is planlama uygulamasi kullaniyoruz, faydali oldu.

Operasyon siirecini optimize etmek ve verimliligi arttirmak i¢in takim arkadaslarini
1yi yonlendirmek 6nemli ve siireci kayit altina alip teknolojik olarak veri toplamak ve
sistemlerle yoneterek Minimum maliyetle maksimum faydayi elde etmek

Isletmemizin operasyon siire¢ optimizasyonu kapsaminda, oncelikle mevcut
stireclerin detayl1 analizi yapilarak darbogazlar ve verimsizlikler belirlendi. Bu analiz
sonucunda, gereksiz adimlarin elimine edilmesi ve siire¢lerin daha akici hale
getirilmesi i¢in is akislar1 yeniden tasarlandi.

Her siiregte gereksiz adimlart ortadan kaldirma odakli calisiyoruz. Tekrarlayan
islemler varsa ortadan kaldirmaya 6zen gosteriyoruz. Islerin yapilisinda sirket ici
seffaflik ve is birligine 6nem veriyoruz.

Aslinda, imalat tarafinda degil, dijital ortamda hazirladigimiz seyler i¢in, 6zellikle 3D
tasarim ve yazilim boliimlerine herkesin ayni anda erigebilmesi ve kontrol edebilmesi
i¢in bir ag kurduk. Ozellikle lisansli bir 3D tasarim programimiz var, onu satin aldik
ve herkes tasarima ayni1 anda erigebiliyor. Kiiglik bir degisiklik oldugunda hemen
aninda miidahale edebiliyoruz ve herkes bunu gorebiliyor. Aramizda dosya paylagimi
yapmiyoruz; dogrudan bulut tabanli bir sistemle hizlica erisim sagliyoruz. Yani bu
sistemleri o alanda uyguladik.
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Tablo 9. Soru ve Katilimci Yanitlari

"10. GIRISIMINIZI HAZIRLARKEN HEDEF MUSTERILERINIZI NASIL
BELIRLEDIGINiZi VE MUSTERI UYGUNLUGUNU NASIL
DEGERLENDIRDIGINiZI ANLATINIZ. ORNEGIN, HEDEF PAZAR
ARASTIRMASI YAPARAK MUSTERI SEGMENTLERINI NASIL
TANIMLADIGINIZI ACIKLAYABILIRSINiZ.

A Hedef miisteriyi belirlemek icin Oncelikle bir hedef problem tespit edilmistir. Bu
probleme ¢oziim olabilecek stratejiler {lizerinde c¢alisilmistir. Ortaya c¢ikarilacak
triiniin hangi kitleye daha uygun olacag: tartisilmistir. Belirlenen kitleye uygun
olarak iiriin gelistirmesi yapilmistir. Yani aslinda {iriin ve hedef kitle arasinda bir
baglant1 yakalanmistir. Ayrica pazardaki bosluk tespit edilmeye calisilmistir. Boylece
iriiniin  gelistirilmesi asamasinda rakiplerden ayrilan yonleri vurgulanmistir.
Rakiplerin dahil olmadig1 ya da dncelik gostermedigi kitle irtiniin hedef kitlesi olarak
belirlenmistir. Benzer Ozelliklere sahip olan miisteri gruplarina gore {riiniin
ozellestirilmesi gerceklestirilmistir.

B Bu amagla egitim sisteminin sorunlarim1 ve bu sorunlardan etkilenen Ogrenci
gruplarimi belirlemistik. Bizim iiriinlimiiz 6zel okullarda okuyan 12-18 yas arasi
ogrencileri hedeflemekteydi.

C Girigimimi hazirlarken hedef miisterilerimi belirlemek i¢in kapsamli bir pazar
arastirmasi yaptim ve miisteri segmentlerini tanimlamak i¢in belirli yontemler
kullandim. Ilk olarak, sektdrdeki egilimleri, rekabet ortamimi ve potansiyel
miisterilerin ihtiyaglarin1 anlamak i¢in genis kapsamli bir pazar arastirmasi
gerceklestirdim. Ardindan, elde edilen verilere dayanarak farkli demografik
ozelliklere, davraniglara ve ihtiyaclara sahip miisteri segmentlerini belirledim. Her bir
segmentin benzersiz 6zelliklerini ve ihtiyaglarini anlamak i¢in miisteri goriismeleri
ve geri bildirimlerinden yararlandim. Bu analizler sonucunda, girisimin hedef kitlesi
hakkinda detayli bir anlayis gelistirdim ve isletmenin ¢esitli miisteri segmentlerine
nasil deger katabilecegini belirledim.

D "{Ik adimimiz, Tiirkiyedeki elektrikli arag pazarini yakindan incelemek oldu. Pazarin
ne kadar biiyiik oldugunu, ne hizla biiyiidiigiinii ve bu alandaki trendleri inceledik.
Mevcut rakiplerin ne sundugunu ve pazarda nasil konumlandiklarini degerlendirdik.
Bu bilgiler, bize pazarin potansiyeli ve rekabet durumu hakkinda onemli ipuglari

verdi. Miisteri segmentlerini belirlerken birkag farkli kriter kullandlk:[s:k:p}Demograﬁk:
Elektrikli ara¢ kullanicilarinin yas, cinsiyet, gelir diizeyi gibi demografik 6zelliklerini
inceledik. Ornegin, orta-iist ve yiiksek statiilii insanlara hitap ettigimizi, elektrikli arag
kullanicilarinin  ve erken benimseyicilerin  bunlar oldugunu fark ettik.
Kullanicilarimiz, doktor, prof., avukat, savci, isletme sahibi, oyuncu, sanat¢i gibi

yenilige, farkliliga ve teknolojiye hevesli, ¢ogunlukla orta yas ve lizeri kisilerden

r
'

oluguyor.Ls_E:p]Davramssal: Kullanicilarin elektrikli araclarini nasil ve ne siklikta
kullandiklarin1 anlamaya calistik. Ayrica sarj aligkanliklar1 ve teknolojik ¢éziimlere
olan ilgileri bizim i¢in dnemliydi. Psikografik: Cevre bilincine sahip, stirdiiriilebilirlik
konusunda duyarli ve yeniliklere agik kullanicilar1 ve satin alma davranislarini
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inceledik. Bu kisiler, genellikle toplum tarafindan tercih edilen, inovasyon, kullanici
odakli ve toplumun yaninda oldugu izlenimini yaratan markalar1 tercih

r=-n
'

ediyorlar.stsHedef miisteri profillerimizi belirledikten sonra, bu kisilerin ihtiyaglarimi

(Ll

ve beklentilerini anlamaya ¢alistik. One ¢ikan miisteri gruplarimiz sunlardi:stzErken
Benimseyenler: Teknolojiyi yakindan takip eden, yeniliklere agik ve ¢evre bilincine
sahip bireyler. Bu grup, genellikle yeni {iriin ve hizmetleri ilk deneyenler arasinda yer
aliristiElektrikli Arag Sahipleri: Halihazirda elektrikli araca sahip olan veya kisa
vadede almay diisiinen kisiler. Bu kullanicilar, sarj maliyetlerini diistirmek ve sarj
istasyonlarma kolay erisim saglamak istiyorlaritzElektrikli ara¢ sahipleri igin
diizenlenen etkinliklerde ve topluluklarda aktif rol aldik. Bu platformlar, dogrudan
hedef kitlemizle etkilesime gegcmemizi sagladi."

Girigimimizi hazirlarken, hedef misterilerimizi belirlemek i¢in gayrimenkul
sektoriine odaklandik. Sektér (AVM, bireysel, co-working vs.) ve miilk adeti gibi
kriterlere gore miisteri segmentlerini tanimladik. Bu sayede, her segmentin 6zel
ihtiyaglarini ve beklentilerini daha iyi anlayarak uygun stratejiler gelistirebildik.

Girisimimizi hazirlarken Tirkiye’deki egitim kurumlar1 arasinda &zel egitim
kurumlarinin paymi goz Oniinde bulundurarak hareket ettik. Ayrica egitim
harcamalarinda ortaya ¢ikan biiyiilk artisi da géz Onilinde bulundurarak sektorel
anlamda biiyiik bir pazarm varhgm gordiik. TUIK verilerine gére 2011 yilinda
tilkemizde 73,1 Milyar TL toplam egitim harcamasi yapilmigken 2022 yilinda bu
rakam 587,4 Milyar TL olarak gergeklesmistir. Siirekli artan egitim harcamalar
icerisinde dzel egitim kurumlarmin payr da artmaktadir. 2022-2023 Egitim Ogretim
Yilinda iilkemizde 14.281 Ozel Egitim Kurumu &rgiin egitim ve dgretim ¢alismalarini
siirdiirmektedir. Ozel egitim kurumlarinda dgrenimlerini siirdiiren toplam &grenci
sayisi ise 1.670.729 olarak belirlenmistir. 2022-2023 Egitim Ogretim Yilinda
ilkemizdeki 6grencilerin %9,31 6zel egitim kurumlarinda 6grenim gérmekte ve
okullarin %19u ise 6zel egitim kurumu statiisiinde faaliyetlerini siirdiirmektedir.
Girigimimizi hazirlarken bu verilerden hareketle pazar biiyiikliigiinii géz Oniinde
bulundurarak hareket ettik. Miisterilerin belirlenmesinde ilk planda &zellikle Istanbul
ve Kocaeli olmak ilizere Marmara Bolgesi ele alinmis ilerleyen siireclerde tiim
Tiirkiye geneli hizmet verebilmek hedeflenmistir. Miisteri segmenti olarak zincir
egitim kurumlari, cogul egitim kurumlari ve butik egitim kurumlari seklinde bir tasnif
yapilmustir. Miisteri edinme hedefimize ise butik egitim kurumlarindan baslanilarak,
sirastyla cogul ve zincir egitim kurumlart hedeflenmistir. Butik ve cogul egitim
kurumlarmin Oncelikli tercih edilmesinin nedeni sistemin smanmasi, geri
bildirimlerin alinmas1 ve yapinin saglikli bir sekilde calistiginin sinanmasidir.

Hedef miisterilerimi kendi yazilimimai lireten herkes olarak belirlemistim ilk agsamada.
Daha sonra bu konuda filtre eklemeye basladim ve hedef segmentimi daralttim.
Sirketin piyasada gercek kisiler tarafindan kullaniliyor olmasi gerek, anlik kullanict
verisi aliyor olmaliyiz, aylik 7 bin dolar ve iistii gelir elde ediyor olmali, yazilim ekibi
aktif olmali, proje siirekli olarak gelistiriliyor olmal1 ve yeni 6zelliklere agik olmalilar.

"Global arastirmalar ile edindigimiz ongoruyu sahada birebir goriismeler ile kontrol
etmeye ¢alisiyoruz. Ancak az once de ifade ettigim gibi donem olarak globade ve
ulusa da sirket ve endiistri ihtiyaclari ve Oncelikleri neredeyse haftalik olarak
degismelekte. Bizim gibi sinirli maddi manevi kaynak ile ilerlemeye calisan startuplar
icin bilyiik bir satigin erken kapanmasi bile kaynaklar1 dogru yonetilmesi agisindan
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problem olabilir. Dolayisiyla puslu bir yolda c¢evik bir yonetim sergilemeye
calisiyoruz ."

Halihazirda satisini yaptigimiz irlinlerimiz insani yardim kuruluslart i¢in cesitli
ihtiyaclara yonelik yazilim iirtinleri muhtemel kullanicilar1 ¢ati kuruluslardan liste
alarak belirliyoruz bununla beraber sektorde tanidigimiz kisiler vasitasiyla hangi
dernegin hangi yazilimi kullandig1 ve neye ihtiyaci oldugu bilgisini aliyoruz ve buna
yonelik olarak miisterilerle bulusuyoruz

"{lk adim olarak, kapsamli bir pazar arastirmasi gerceklestirdik. Bu arastirma
kapsaminda, pazarin genel durumunu, rekabet ortamini, trendleri ve firsatlar1 analiz
ettik. Pazar arastirmasi, bizim i¢in mevcut ve potansiyel miisterilerin ihtiyaglarini ve
beklentilerini anlamak i¢in kritik bir rol oynuyor. Bu asamada hem anketler,
goriigmeler ile hem de raporlar, veri tabanlar1 ve degerlendirme sirketlerinin veri
kaynaklarindan yararlandik. Hedef pazari belirlerken de belirledigimiz 3 farkhi
personadan belirli sayida miisteri ile goriiserek miisterilerimizin ihtiyaglarini
dogruladik.

"Tovivu, fizibilite hazirhi@inda iken, heniiz bir taslak iken ilk sirada miisterilerin
tilketim aligkanliklar lizerine ¢aligmalar yaparak is modeli olusturuldu. Tovivu, tam
anlami ile hedef miisterilerin tiiketim aligkanlarinlari tizerine gelistirilen bir is ve iiriin
modeline sahiptir."

Bugune kadar biz hep ilk miisteriden gelen fikirleri devreye aldik kendimiz bir {iriin
veya agik tespit edip gitmedik.

Ustadim, eger batirdigim firmadan bahsedecek olursam, ilk firmamda kimseyi
denetlemiyordum. Herkesin verilen gorevleri yerine getirdigine dair bir inancim
vardi. Ciinkii mantigim suydu: 'Ben zaten firmanin ortagiyim, yani herkesin ¢alistyor
olmas1 gerekir mantiken.! Kimsenin kotii niyetli olmayacagin1 veya tembellik
yapmayacagint  diislinliyordum. Toplantilar yapmiyordum, is Kkontrolii de
yapmiyordum, bu da zaman i¢inde beni davalik edecek kadar sorunlarla kars1 karsiya
birakti. Diger yeni firmam olan, hatta {iglincli firmam olan Kérner Dynamic'te artik
herkesin sorumluluk bilinci var ve herkesin ne yaptig1 belli. Herkes birbirini
sorguluyor, bundan 6diin vermiyorum, ben de dahil. Ama herkes ne yaptigini
aciklamak zorunda. Haftanin iki giinii, herkes online oldugu zamanlar, ben ve
nisanlim da bu ortak toplantilardayiz. Diizenli olarak toplant1 yapiyoruz, konusulacak
bir sey olmasa bile, herkes i¢in yararl olsa da herkes birbirinin yiiziinii gériiyor ve bu
sayede sicakligimiz1 kaybetmiyoruz.

Problem tespit goriigmeleri ile uyumu yakalamaya ¢aligtik.

Girisimimizin hazirlik siirecinde miisteri uyumunu ihtiyaca binayen iiretilen {iriiniin
iiretim esnasinda miisterilerle yapilan istisareler ve ¢ikan olumlu sonuglar miisteri
uyumunu gostermektedir

miisteri segmentimizi tanimlamak icin dncelikle demografik, cografi, psikografik ve
davranigsal kriterleri kullandik. Demografik analizde yas, cinsiyet, gelir diizeyi ve
egitim seviyesi gibi faktorleri dikkate alarak ana miisteri gruplarimizi belirledik. Bu
kapsamli analizlerin sonucunda, {irlin ve hizmetlerimizi en iyi sekilde
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sunabilecegimiz hedef miisteri segmentlerimizi net bir sekilde tamimladik ve
pazarlama stratejilerimizi bu segmentlere gore 6zellestirdik.

"Bizim girisimimizin avantaji, hedef miisteri ile zaten 20 yildir bir 6nceki isimde
calismis olmamdi. Bu sebeple bunu belirlemek giic olmadi. Bu hedef kitle diinya
tizerinden +10.000 sirket seviyesinde oldugu i¢in bunu baslangigta daraltacak kararlar
vermek gerekiyordur. 1. Cografi Hedef Kitle Daraltma --> Avrupa ve sonrasinda
Asya ile siirlandirdik 2. Endiistriyel daraltma. -->bu 10.000 sirket savunma sanayi,
proje endiistrileri, servis endiistrileri, havacilik ve iiretim endiistrileri olarak
ayrilmaktadir. biz burada ilk hedefi en tecriibeli oldugumuz alan olan iiretim ve proje
endiistrileri olarak belirledik."

Aslinda, miisteri tabanimiz daha c¢ok egitim kurumlar1 ve AR-GE sirketlerinden
olusuyordu. 2020 yilina, yani pandemiye kadar egitim sektoriindeki miisterilerimiz
miisteri tabanimizin yiizde doksanini olusturuyordu. Ancak su anda sadece yiizde
onluk bir kismin1 olugturuyorlar. Egitim kurumlarina ayrilan biitcelerin dnemli dl¢iide
azalmas1 nedeniyle, simdi daha cok AR-GE sirketleri ve biiyiik fabrikalar, KOBI'lere
odaklaniyoruz ve su anda bu yonde ilerliyoruz.

Tablo 10 Soru ve Katilimci Yanitlari

11.

URUNUNUZUN PAZARDA NASIL KONUMLANDIGINI, PAZAR

THTIYACLARINA NE KADAR UYGUN OLDUGUNU VE BU UYUMU NASIL
DEGERLENDIRDIGINiZi PAYLASINIZ. ORNEGIN, PAZAR ANALIiZi YAPARAK
URUNUNUZUN REKABETCi AVANTAJLARINI NASIL BELIRLEDIGINiZi
ANLATABILIRSINIZ.

A

Uriiniin pazardaki diger iiriinlerden ayirt edici dzelliklere sahip olmas: hedeflenmistir.
Ayirt ediciligi saglayabilmek i¢in pazara yonelik ihtiya¢ degerlendirmesi yapilmistir.
Benzer 6zelliklere sahip potansiyel miisteriler 6zelinde ¢esitli goriismeler yapilarak
istedikleri 6zelliklere uygun olan bir iriin ortaya ¢ikarmak istenmistir. Buna ek olarak
pazarda bulunan rakiplerin arti ve eksi yonleri iizerinde kapsamli bir aragtirma
yapilmigtir. Rakiplerin Giriinlerinin test edilmesi, iiriinleri kullanan miisterilerin {iriin
hakkindaki goriislerinin alinmas1 gibi yontemlerde pazardaki bosluk ve ihtiyag tespit
edilmistir.

Uriiniimiiz i¢in pazar analizi yapmamustik.

Uriiniimiin pazardaki konumunu belirlemek ve pazar ihtiyaglarina uygunlugunu
degerlendirmek icin kapsamli bir pazar analizi yaptim. Bu analizde, oncelikle
sektordeki genel egilimleri, rekabet ortamin1 ve pazarmn ihtiyaglarin1 anlamak icin
detayli bir arastirma gergeklestirdim. Bu arastirma sonucunda, {riiniimiin hedef
kitlesi ve onlarin ihtiyaglar1 hakkinda derin bir anlayis gelistirdim. Ayrica, rakip
tirtinlerin gii¢lii ve zayif yonlerini degerlendirerek iirliniimiin rekabet avantajlarinm
belirledim. Uriiniimiin benzersiz &zelliklerini vurgulayarak ve hedef Kitlenin
ihtiyaglarina uygun c¢oziimler sunarak pazarda farklilagma stratejisi olusturdum.
Miisteri geri bildirimlerini de dikkate alarak {irlinlimii siirekli olarak iyilestirdim ve

64




pazardaki uyumunu degerlendirdim. Bu siire¢, iirliniimiin pazardaki konumunu
giiclendirmek ve rekabetci bir avantaj elde etmek i¢in 6nemli bir temel olusturdu.

"Pazar analizlerimiz, elektrikli ara¢ kullanicilarinin su ihtiyaglarini ortaya koydu:
Kolay Erisim: Kullanicilar, hizli ve kolay bir sekilde sarj istasyonlarina erigim
saglamak istiyor. Giincel Fiyat Bllglsl Sarj maliyetlerini minimize etmek i¢in giincel
fiyat bilgisine ihtiya¢ duyuyorlarisiBu ihtiyaclara uygun olarak iiriiniimiizii su
ozelliklerle gelistirdik: Kolay Kullanim: Kullanict dostu arayiiz, ve kullanic1 geri
bildirimleri dogrultusunda navigasyon sistemi ile kullanicilarin istedikleri bilgiye
hizlica  ulagmasini sagllyoruz.Ls_E_pJGergek Zamanlt  Glincellemeler:  Sarj
istasyonlarindan aldigimiz Verllerl aninda igleyerek giincel fiyat bilgilerini sunuyoruz.
Uygulama magazalarinda “’Sarj Istasyonu” aramasi yapildigi zaman tiim
istasyonlardan yukar1 yer alarak, 3. sirada goziikiiyoruz, uzun bir siiredir.istsil. ve 2.
siradakiler bizim baglica rakiplerimiz Bu rakiplerimiz yiiksek meblag yatirim almus,
ve ¢ok daha biiyiik ekiplere sahip start uplar. Sirketimiz kii¢iik bir ekip ve kii¢lik bir
0z sermaye ile kullanic1 edinme elinde tutma konusunda rakiplerine yaklagmig bir
konumda yer aliyor. Ayrica biz Griiniimiiz i¢in yeni bir ozellik gelistirdikten sonra,
ayn1 ozelligi bir siire sonra bu bahsettigim rakip firmalarinda gériiyoruz.ist-Rakip
firmalarin kullanici degerlendirmelerine bakildiginda, kullanict deneyimi konusunda
olumsuz degerlendirmelere sik¢a rastlarken, kendi tirlinlimiizden tasarim ve deneyim
anlaminda daha pozitif degerlendirmeler aliyoruz. t»Su anda hedefledigimiz pazarin
%10’una hakimiz, siirekli ayn1 oranda bile kalsak, bundan 10 sene sonra 400.000+
fazla kullaniciya hitap ve hizmet ediyor oluyoruz.hs_e_del amacimiz tabi ki de
olabildigince biiylimek ve gelismek. Bizim {iriiniimiiz fiyat odakli. Rakiplerimizin
iriinii lokasyon odakl1.istiRekabetci olarak iirtiniimiizde kullanici dostu maliyet
hesaplama ve rakiplerimizde heniiz bulunmayan yapay zeka sarj asistani algoritmasi
var. Kullamcl Deneyimi Basit ve sezgisel arayiizumliz kullanicilarin istedikleri
istasyonlarmin fiyatlarini karsllastlrma imkan1 sunarak, en uygun maliyetli secenegi
bulmalarina yardimci oluyoruz.Ls_E_pJPazar uyumumuzu degerlendirmek i¢in su
yontemleri kullandik: Kullanici Testleri: Uriiniimiizii gergek kullanicilarla test ederek,
onlarin geri bildirimlerini topladik ve bu geri bildirimler dogrultusunda iirtinlimiizi
gelistirdik. Sarj Rehberi olarak, pazar ihtiyaglarini karsilamak ve kullanicilarimizin
beklentilerini agmak igin kapsamli bir pazar analizi yaptik. Uriiniimiiziin rekabetci
avantajlarini belirleyerek, kullanici dostu, giivenilir ve maliyet tasarrufu saglayan bir
hizmet sunduk. Bu siireg, iirlinlimiiziin pazarda basarili bir sekilde konumlanmasini

ve kullanicilar tarafindan tercih edilmesini sagladi."”

Su an i¢in pazarda farkli sektorlerin ihtiyaglarina gore uygunluk durumumuz
degismektedir. Uriiniimiiziin ¢esitli kiralama tiplerine hizmet vermesi, detayl
raporlama segenekleri ve yetkilendirme gibi modiillerimiz, rekabet¢i avantajlarimizi
olusturan baslica unsurlardir. Pazar analizi yaparak bu 6zelliklerimizin miisterilere
sagladigi degerleri belirledik ve iirlinlimiizii bu dogrultuda konumlandirdik.

Uriiniimiiz pazar ihtiyaglarim karsilayacak sekilde, mevcut iiriinlerde yer alan
eksiklikler g6z dnilinde bulundurularak, ¢gogul bir egitim kurumunda gorev yapan 12
bilisim teknolojileri dgretmeninin goriisleri alinarak hazirlanmistir. Ozel egitim
kurumlarmin kullanmakta oldugu mevcut dijital egitim platformlarinda yer almayan
bir ¢cok farkli 6zellik eklenerek tasarlanmistir. Bu dogrultuda 6zel egitim kurumlarinin
mevcut ihtiyaclarinin da 6tesine gecerek, fark teskil eden bir yapiya kavusturulacaktir.
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Ayrica ekibimizde egitim koordinatorii sifatiyla yer alan bilisim teknolojileri
O0gretmeni ortagimiz vesilesiyle pazarin ihtiyaglarini bildigimizi diisiiniiyoruz ve en
iyi {irinii ortaya koyma noktasinda ¢aligmalarimzi siirdiirmekteyiz. Uriiniimiiziin
rekabet¢i avantajlarini belirlerken mevcut ihtiyaglarin tespiti ile siireci baslattik,
mevcut iriinlerin eksikliklerini irdeledik ve mevcutlardan farkli olarak neler
sunabilecegimizi ortaya koyduk. Bu dogrultuda ¢alismalarimizi siirdiirmekteyiz ve
potansiyel rakiplerimize gore fiyat performans agisindan rekabetgi bir iirliin sunmay1
hedefliyoruz. Hedefimize ulasmak i¢in iirlinlimiizii gelistirirken mevcut tiriinlere gore
0zel icerikler ve imkanlar sunarak, fiyatimiz1 da ayni baremlerde tutarak, iiriiniin
saglayacagl faydayi artirarak rekabet avantaji saglamayir Ongoriiyoruz. Pazarin
ihtiyaglarina uygunluk acgisindan yapmis oldugumuz miisteri sunumlarindan olumlu
geri bildirimler aldigimiz i¢in herhangi bir kaygimiz bulunmamaktadir. Aksine iiriine
ekledigimiz magaza sisteminin potansiyel rakiplerin sistemlerine gore ¢ok dnemli bir
fark oldugu konusunda iddialiyiz. Bununla ilgili de olumlu doniisler almis olmanin
memnuniyetini yagamaktay1z.

Sirketler yazilim gelistirirken yazilim testine ihtiyact olduklarini bilmiyorlar.
Yazilimcr arkadaglar ile siireci ilerletip kendi imkanlari ile ortaya cikan iiriinii kullanip
hemen kullaniciya sunmak istiyorlar. Ancak is bu noktada ters gitmeye basliyor.
Ciinkii yeterli Ol¢lide ve kapsamda test edilmeyen yazilimlar dogal olarak hata
vermeye bagliyor. Bu hata geri bildirimleri direkt olarak miisteriden yani son
kullanicidan geliyor. Kullanici yazilima karst giiven sorunu yasarken ayni zamanda
hatalar kullanic1 deneyimini olumsuz etkiliyor. Ilk izlenim her seydir. Ozellikle ticari
tiriinlerde. Sirketlere bunu anlatiyoruz ve aslinda Tiirkiye de yazilim testi alaninda
pazar olusturuyoruz.

"Bir pazar arastirmasi ve market fit analizi yaptik. Uriiniimiiziin pazar i¢in oncii bir
iriin oldugunun da bilincindeyiz.

5 Mart yaparak ve rakip Uriinler i¢in demo hesaplar olusturarak derinlemesine
incelemeler yaparak ve miisterilerimizden sorarak kendi iirliniimiiziin avantajh
yonlerini gelistiriyoruz

"Pazar ve rekabet analizlerinden elde edilen veriler 1s18inda, iirliniimiiziin
konumlandirma stratejisini  belirliyoruz. Uriiniimiizii miisterilerimize nasil
tanitacagimizi, hangi deger Onerileriyle One ¢ikaracagimizi ve pazarda nasil
farklilasacagimizi  belirledik. Bu strateji, trlinlerimizin pazardaki yerini
saglamlastirmak icin kritik 6neme sahiptir.

Rakiplerimizde olmayan 6zelligi, bir inovasyon ile gelistirdik.

Miisteriden gelen isteklerle ortaya ¢ikan fazl den sonra rakipleri analiz ediyoruz veya
sahaya inip ilk dokundugumuz miisterilerden geri doniisleri degerlendiriyoruz. Bu
siirecten sonra pazara uygun bir iirliniin satigina agirlik veriyoruz

Biz zaten bir donanim firmasiyiz ve donanim ¢ok karmasik oldugundan, drone
gelistiriyoruz. Bunu tekrar gelistirmek, yeniden yapmak bir siiregtir. Kullanicilardan
gelen uyarilar1 zaten sahada fark ediyoruz. Belki bir mobil uygulama gelistirebiliriz,
bir web sitesi yapabiliriz; 'hadi sunu sdyle yapalim, bunu boyle gelistirelim' deriz ama
hazir ve bitmis ¢aligmalari, 6zellikle donanim s6z konusu oldugunda gelistirmek
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kolay olmuyor. Uriin gelistirirken, hatalar1 genellikle hissetmeden 6nce fark ediyoruz
ve o zaman yeniden bastan yapmak zorunda kaliyoruz.

(0] Soruyu anlamadim.

P Uriiniin hazirhik siirecinde pazarim ihtiyacini tespit Edip ve siireci baglatmak

R Bu siire¢ boyunca, miisteri geri bildirimlerini siirekli olarak toplayarak ve analiz
ederek, tirlinlimiiziin hedef pazarin ihtiyaglarina en iyi sekilde uyum saglamasini ve
basaril1 bir sekilde konumlanmasini basardik.

S Bizim bu konuda en biiyiik sansimiz iiriiniin ortaya ¢ikis siirecinde bazi sirketlerle
isbirligi yapmamiz oldu. Uriinleri ilk bu sirketlerde gelistirdik ve ortaya koyduk ve
geri doniisler dogrultusunda ek fonksiyonlar gelistirdik.

T Bu soruya soyle bir cevap vereyim. Su anda biz {i¢ boyutlu yazici iiretiyoruz ve bu

irettigimiz ti¢c boyutlu yazicinin aslinda bir benzerini artik burada Tiirkiye'de yiizlerce
firma da iiretiyor. Firma olmasa bile ¢ok sayida startup iiretebiliyor. Biz de bunlardan
farklilasmak i¢in aslinda su anda metal yazici iiretmeye karar verdik. Piyasada bir
tane var fakat Tiirkiye'de tiretim yok. O yiizden de biz su anda bu isin Ar-Ge'sini
yapiyoruz. Bunun Ar-Ge'sini yaparken de ham maddesinin diinyada sadece bir kisi
tarafindan tretildigini gordiik. Ve biz de su anda onun da Ar-Ge'sini yapiyoruz.
Burada aslinda ihtiyac1 sdyle belirledik. Eski miisterilerimizle goriistiik. Bircogu artik
plastik yerine metal iiretmek istiyor ama ulasamiyor, erisemiyor, fiyatlar cok ytiksek.
"Nasil yapabiliriz? En iyi ham maddesi bile yok, bunlar1 yurt disindan nasil alacagiz?'
gibi sorular var. O ylizden de elimizi tasin altina koyduk ve miisterilerimizden
aldigimiz geri bildirimlerle ve piyasayr analiz ederek bu iriinlerin Ar-Ge'sini
yapmaya basladik.

Tablo 11. Soru ve Katilimec1 Yanitlar:

12. GELiR MODELINIiZiN (B2B VEYA B2C) SURDURULEBILIRLiIGINi NASIL
SAGLADIGINIZI, BU MODELi SECERKEN HANGi FAKTORLERi GOZ
ONUNDE BULUNDURDUGUNUZU ANLATINIZ. ORNEGIN, ABONELIiK
TABANLI GELIiR MODELI KULLANIYORSANIZ, MUSTERI TUTUNDURMA
STRATEJILERINiZDEN BAHSEDEBILIRSINiZ.

A

Gelir modelimiz lizerinde ¢aligmalar devam etmektedir. Ancak mevcut pazar kosullar
ve Urlinlimiiziin potansiyeli diisiiniildiigiinde b2b modelinde ilerlenmesine karar
verilmistir. Bu modeli tercih etmemizdeki temel etken iirliniin saglayacag:
avantajlarin kuruluglara daha uygun olmasidir. Su an igin {iriiniin sektore getirecegi
yenilik ve ¢bdzecegi probleme odaklanilmistir. Gelir modelinin belirlenmesi ve
miisteri tutundurma stratejileri i¢in belirlenen takvime gore hareket edilecektir.

Gelir modelimiz B2C gibi goriinen ancak gercekte B2B olan karma bir modeldi. Tam
bir karar vermedigimiz i¢in bu konuda net bir yorum yapamam.
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Ay ve yillik gelir modellerini belirleyerek gelir modelimin siirdiiriilebilirligini
artirmak i¢in farkli stratejiler gelistirdim. Aylik abonelik tabanli gelir modeli, diizenli
ve tekrarlayan gelir saglarken, yillik gelir modeli miisteriye indirim sunarak uzun
vadeli bir taahhiit alma konusunda tesvik ediyor. Ayda abonelik modelinde, miisteri
tutundurma stratejileri olarak, {iriin ve hizmetlerin siirekli olarak giincel ve degerli
kalmasini saglamak i¢in diizenli igerik giincellemeleri ve miisteri memnuniyeti
anketleri kullantyorum. Yillik abonelik modelinde ise, miisterileri uzun vadeli
taahhiitler yapmaya tesvik etmek i¢in 6zel indirimler ve avantajlar sunuyorum. Bu
farkli gelir modelleri, miisteri tabanimi ¢esitlendirmeme ve gelirimi cesitli
kaynaklardan elde etmeme olanak sagliyor, bu da isletmenin finansal istikrarim
artir1yor.

"Gelir modeli olarak bu zamana kadar 6nceligimiz kullanici tabanini biiylitmek
oldugundan otiiri B2C bir gelir modeli hayata geglrmedlk.Ls_E_pJKullamcllara
hizmetlerimizi bedava sunup, sektorii de beraberimizde biiyiitlip, daha biiyiik bir
pastadan pay almakti amacimiz.: sepBu yuzden baslangi¢ gelir modelini (Su anda da

strRekabetci yonumuzu ve yeni gelismis
Ozelliklerle de getirip, B2C’ ye de adim atmaya bagladik artik ist-B2B gelir modelinin
stirdiiriilebilirligini pek saglayamadik bu zamana kadar. Bir tane firma ile is birligimiz
oldu sadece, o firmaya fatura kestik, ondan bir gelir elde ettik. Onun haricinde bir

———————

firmadan gelir elde etmedik.steistrB2B olarak gok cesitli sektorlerdeki (sigorta, filo,
banka, otomobil markalari, spor salonu, gida vb.) elektrik ara¢ kullanicilarina hitap
eden firmalar ile sponsorluk, reklam ve is birlikleri saglayip, strdirilebilir ve
biiyiliyen bir gelir olusturmakti amacimiz, hala da oyle.Ls_E_pJBZC konusunda abonelikli
bir model iizerinde calisip gelistirdik. Kullanicilara maliyet etkin fayda saglayip, bu
verdigimiz iist hizmetten de aylik abonelik ile bir iicret talep etmek. Oniimiizdeki

haftalarda bu modeli hayata geg¢irip, test ediyor olacagiz."

Gelir modelimiz abonelik tabanli olup, siirdiiriilebilirligini saglamak i¢in miisteri
memnuniyeti stratejisine odaklandik.

Gelir modelimizde oncelikli hedefimiz 6zel egitim kurumlari oldugu i¢in B2B temelli
bir yapida ilerlemek istiyoruz. Bununla birlikte 6zel aktivasyon kodlar1 barindiran
aktivasyon kartlar1 olusturarak 6zel egitim kurumlarindan bagimsiz olarak B2C
temelli satis yapmay1 da planliyoruz. Yillik abonelik/iiyelik tabanli bir satis modeli
tercih ederek, sistem igerisinde yer alan 6grencilerin anaokulundan liseyi bitirinceye
kadar okul oncesi, ilk ve ortadgretim hayatlarmin tamaminda kademeli olarak
seviyelerine uygun ders igeriklerinden yararlanmasini saglamak istiyoruz. Yillik
abonelik/iiyelik sistemin tercih edilmesinin sebebi de pazarda bu dogrultuda oturmus
olan bir yapinin varligr ve dgrencilerin seviyelerine gore agama asama kullanima
acilan bir icerik yapisi sunuyor olmamizdir. Bu igerik yapisi pazardaki potansiyel
rakiplerimizin de izledigi ve kabul gérmiis temel yontemdir. Ayrica digerlerinden
farkli olarak sisteme dahil olan tiim 6grencilerimize gegmis bilgilerini pekistirmek ve
yeterli olmadiklarin1 diisiindiikleri alanlarda tekrar ve ilk Ggrenmelerini
gerceklestirmek tlizere kendi seviyelerinin altindaki egitim igeriklerini de aktif ve
kullanilabilir bir sekilde sunmak istiyoruz. Burada kar amaci gilitmeden egitimin
siirekliligini ve sarmal ilerleyisini de saglamak istiyoruz. Miisteri tutundurmada
stratejisi olarak ise mevcut rakiplerimizin 6zel egitim kurumlarina sundugu ozel
imkanlardan (donanimsal hediyeler, ¢esitli egitim materyalleri vb.) daha fazla ve
farkli imkanlar sunmayi planliyoruz. Mevcut rakiplerin dijital egitim igeriklerinde yer
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alan teknik ve sistematik hatalar1 da géz oniinde bulundurarak iceriklerimizde sifir
hata prensibi ile hareket etmeyi ve bunu bir zorunluluk ve kalite anlayis1 olarak
sunmay1 planliyoruz.

"Sirket olarak B2B is modeli {izerinde calisiyoruz ve gelir modelimiz iki kisimda
olusuyor. Abonelik modeli ve proje bazli is modeli. Ik hedefimiz abone modeli ile
calismis oldugumuz sirketlerin memnuniyetini artirmak i¢in stratejiler olusturuyoruz.
Bunlar, anlik geri bildirim almak, iiretmis oldugumuz isleri kisa dongiiler ile
miisteriye sunmak ve iyilestirmeler yapmak, konu ile ilgili alanda arastirmalar
yapmak ve miisteriyi bilgilendirmek (danigsmanlik gibi), sozlesmenin disinda ama
bizim yapabilecegimiz konularda miisteri i¢in licretsiz hizmet vermek, bu projenin
kalitesini arttirtyor vb. ikinci hedefimiz ise proje bazli ¢alismis oldugumuz sirketlerin
abonelik sistemine ge¢cmesini saglamak ve mevcut islerimizi bu noktada referans
olarak kullanmak."

B2B bir abonelik Ongdérmekteyiz. Siirdiiriilebilirligi  {irtinli yan {riinlerle
destekleyerek kurulan igbirliginin sadece baslangicinda degil islevi sirasinda da rol
aliyor olmak hedefimiz.

SaasS {irilin satis1 gergeklestiriyoruz. iirliniimiiz yapis1 geregi devamlilik gerektiren bir
tirtin. 4 farkl iiriiniimiiz var. her birinin fiyatlandirma mantig1 farkli. biri kontiir ile
fiyatlandirilirken digeri kullanim basina fiyatlandiriliyor. bir digeri aylik sabit iicret
seklinde. tirtinlerimiz STK sektoriine hizmet sundugu i¢in b2c¢ satis modeli diyebiliriz.
Ancak piyasada belirli bir taninirhga ulastigimizda b2b modeline gegerek cati
kuruluglarinin iiye derneklerine satislari iizerinden bir planlama yapilabilir.

Uriiniimiiz dogas1 geregi B2B Saa$S olarak konumlaniyor. Diger yandan miisterilerin
donme oranint arttirmak i¢in iirlin Ozelligi bazli stratejiler gelistirmeyi
hedeflemekteyiz fakat erken asamada oldugumuz icin bu noktada stratejik bir
planlama yapmadik.

"B2C ve aylik abonelik modeline sahibiz. Miisterilerimizin abonelik siireclerine
devam etmeleri i¢in yeni icerikler ve gelistirmeler saglamaktay1z."

Eskiden tek seferlik lisans iicretleri alirdik artik yillik saas yapisinda gelir modeli
caliltyoruz biz hep b2b iizerine proje gelistiriyoruz

Ustadim, kurucu olarak ben vardim. Zaten ilk batan firmamdan sonra ikinci
kurdugum firmamda neye ihtiyacim oldugu cok belliydi. Ekibe direkt olarak
ithtiyacim olan seyleri aldim. Benim yapamadigim kisimlar1 tamamlayan insanlari ise
aldim. Ornegin, finansal islerle ugrasmayi hi¢ sevmiyorum. Pazarlama tarafiyla da
cok fazla ilgilenmiyorum; teknik tarafta kalmay1 tercih ediyorum. Aslinda isimin
blylik bir kismi pazarlama degil. Yatinm arayis siirecleri, finansal girdiler ve
ciktilarla ilgilenmiyorum. Bu konularda uzman kisileri bularak ekibe dahil ettim.
Ekipte belirgin bir rol dagilimi yok. Rutin, temel isler disinda herhangi bir sorun yok.

Giincelleme ve yeni 0zellik gelistirme uzerinde miisteri tutundurmaya ¢alisacagiz.
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Miisterinin ihtiyacini liretip miisteriye sunmak miisteriye kazandirmak Buda abonelik
ticretlendirmesi nde siirdiirebilirlik saglamaktadir miisterinin kazanmas1 demek ve
ihtiyaclariin giderilmesi demek Abonelik gelirinin de siirdiiriilebilir olmas1 demektir

Gelir modelimizde oncelikle b2b olarak basladik ve bu isletmelerin miisterileri
lizerine de satislar yapabilecegimizi diisiinerek b2c¢ liriiniimiizii ¢ikardik ve ortak bir
pazar yerinde topladik.

"B2B gelir modelimizin stirdiiriilebilirligini saglamak i¢in birka¢ noktaya odaklandik.
1. Tek Grup / Tek Sirkete bagli olmamak. Olabildigince farkli alt endiistrilere ve
iilkelere {irlin sunmaya ¢alistyoruz. Bu anlamda basta hedeflemedigimiz Tiirkiye
icerisindeki sirketlere de kismen ulasma karari aldik 2. Uriiniimiizii siirekli giincel
tutmaya calistyoruz. Hem tamamlayict Tdriinler sundugumuz IFS iiriiniiniin
teknolojilerine uyum sagliyoruz hem de baska yeni teknolojiler gelistiriyoruz.3.
Miisterilerle uzun vadeli stratejik isbirlikleri yapmaya calisiyoruz."

Uriiniimiizle ilgili olarak B2B alanda ¢ok fazla ilerleyemedik ciinkii 6zellikle bayilik
kisminda fiyatlar asir1 degiskenlik gosteriyor. Bu yiizden miisteriler bayimize degil,
dogrudan bize gelmeye basladilar ve bu sebeple artik sadece B2C {izerinde
calistyoruz.

Tablo 12. Soru ve Katilime1 Yanitlar:

13. RAKIPLERINIiZLE KIYASLANDIGINDA SiZi FARKLI KILAN VE ONE
CIKARAN OZELLIiKLERINiZi DEGERLENDIRINiZ. ORNEGIN, BENZERSIZ
URUN OZELLIKLERi VEYA MUSTERI HIZMETLERI KALITESi HAKKINDA
KONUSABILIRSINiZ. AYRICA, MUSTERI GERi BIiLDIRIMLERINE
DAYANARAK URUNUNUZUN GUCLU YONLERINI VURGULAYABILIRSINiZ.

A

Uriiniimiiziin mevcut rakiplerimizden farkli ve yenilik¢i olmasi igin calismalar
yapitlmisti. Bu amagla miisterilerden gelen geribildirimler, pazardaki ihtiyag ve
sektoriin gelecekteki durumu degerlendirilmistir. Uriiniimiiziin yapay zeka odakl
olmast ve miisterilen ihtiyaclarima karsilik gelmesi hedeflenmistir. Sektérdeki
teknolojik imkanlarin Otesine gegerek daha Once yapilmamis bir iiriin ortaya
koyulmas1 sirketin temel misyonu olmustur. Uriinii kullanan miisterilerden gelen
geribildirimler iiriiniin son derece yaratici ve gelisime agik oldugunu gostermektedir.

Uriiniimiiz benzersizdi.

Rakiplerimizle karsilastirildiginda bizi farkli kilan ve one ¢ikaran birka¢ belirgin
ozellik var. Oncelikle, iiriiniimiiziin benzersiz &zellikleri ve kullanici deneyimi
miisterilerimiz arasinda dikkat cekiyor. Uriiniimiiz, sektdrdeki diger ¢oziimlerden
daha kullanic1 dostu araytizii, daha kapsamli 6zellikleri ve daha esnek 6zellestirme
secenekleri sunarak One c¢ikiyor. Ayrica, miisteri hizmetleri kalitemiz de
misterilerimizi etkiliyor. Hizli yanit verme siireleri, uzman destek ekibimiz ve
kisisellestirilmis ¢oziimler sunma yaklasimimiz, miisterilerimizin memnuniyetini
artirtyor. Miisteri geri bildirimlerine dayanarak, iriiniimiiziin gii¢clii yonlerinin
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ozellikle kullanim kolaylig1, giivenilirlik ve 0Ozellestirme esnekligi oldugunu
vurguluyoruz. Bu oOzellikler, miisterilerimizin ihtiyaglarim1  karsilamak ve
beklentilerini agmak i¢in bizimle is yapmalarin1 tesvik ediyor.

"Uygulama magazalarinda ¢’Sarj Istasyonu” aramasi yapildigi zaman tim
istasyonlardan yukar yer alarak, 3. sirada goziikiiyoruz, uzun bir siiredir.istzil. ve 2.
siradakiler bizim baglica rakiplerimiz. Bu rakiplerimiz yiiksek meblag yatirim almais,
ve ¢ok daha biiyiik ekiplere sahip startuplar. Sirketimiz kiiciik bir ekip ve kiiglik bir
0z sermaye ile kullanici edinme elinde tutma konusunda rakiplerine yaklasmis bir
konumda yer aliyor. Ayrica biz {iriinlimiiz i¢in yeni bir 6zellik gelistirdikten sonra,
ayni Ozelligi bir siire sonra bu bahsettigim rakip firmalarinda goériiyoruz. Rakip
firmalarm kullanic1 degerlendirmelerine bakildiginda, kullanict deneyimi konusunda
olumsuz degerlendirmelere sikg¢a rastlarken, kendi iirlinlimiizden tasarim ve deneyim
anlaminda daha pozitif degerlendirmeler aliyoruz. Bizim {iriinlimiiz fiyat odakli.
Rakiplerimizin {iriinii lokasyon odakli.Rekabet¢i olarak iirtinlimiizde kullanict dostu
maliyet hesaplama ve rakiplerimizde heniliz bulunmayan yapay zeka sarj asistani
algoritmasi var. Bu algoritma sadece kullanicilarin yasadigi problemleri en efektif bir
sekilde ¢ozmekle kalmiyor, ayn1 zamanda bir elektrikli ara¢ kullanicilarina ulasmak
isteyen bir ¢ok potansiyel firmaya da is birligi ve sponsorluk daveti ¢ikartyor."

Rakiplerimizle kiyaslandiginda bizi farkli kilan ve 6ne ¢ikaran 6zelliklerimiz arasinda
iriintimiiziin sade ve kullanimi kolay araytiizii 6ne ¢ikmaktadir. Ayrica, global hizmet
verebilme kapasitemiz, sadece lokal firmalarla sinirli kalmayarak uluslararasi
misterilere de hitap edebilmemizi saglamaktadir. Misteri geri bildirimlerine
dayanarak, kullanici dostu tasarimimiz ve genis kapsamli hizmet yelpazemiz,
irtintimiiziin en giiclii yonleri olarak degerlendirilmektedir.

Potansiyel rakiplerimizle kiyaslandigimizda bizi farkli kilan ve One g¢ikaran
ozelliklerimiz kaliteli ders igerikleri hazirlamamiz, giiniimiiziin giincel teknolojileri
ile (Storyline vb. uygulamalar) etkilesimin fazla oldugu igerikler hazirlamamiz goze
carpmaktadir. Bununla birlikte mevcut rakiplerimizin hi¢ birinde olmayan ve
ogrencilerin sistem igerisinde kalma, sistemi kullanma siirelerini artiracagini, bir yaris
atmosferi olusturarak sistemden elde edecekleri rozetler ile okul igerisinde statii
kazanmalarin1 saglayacagmi disiindligimiiz  ddiillendirme sistemi, platform
icerisinde diger 6grencilerin de gorecegi gorsel kazanimlar ve fiziki odiiller (kalem,
silgi, not defteri vb.) kazanacagi magazamiz ile motivasyon artiracagini
diisiinmekteyiz. Bu heniiz sinanmamis olmamakla beraber, bir oyun kurgusu seklinde
karakter gelistirme, avatar gelistirme vb. ozellikleri ile 6grencilerin mevcut oyunlara
gostermis olduklart ilgiden hareketle ©Ongdrii olarak ortaya koydugumuz bir
durumdur. Potansiyel miisterilerimize yapmis oldugumuz sunumlardan da elde
ettigimiz geri bildirimler bu dogrultudadir. Ayrica potansiyel rakiplerimizle
kiyaslandigimizda onlarda olmayan ve bizi farkli kilan bir 06zelligimizin de
TUBITAK, Teknofest yarismalarina hazirlik ve katilim siireglerinin sistemimize
entegre bir sekilde takip edilebilir olacak sekilde bir siire¢ takip yazilimi
barindirmasidir. Bu konuda siirecleri tiim adimlari ile ilerleten, kurum yoneticilerine
ve 6gretmenlerine bildirimler ileten, yarigma takviminin her asamasinin kolayca takip
edilebildigi bir yap1 olusturacagiz. Bununla ilgili tasarimimizi da gelistiriyoruz.
Ayrica kurumlarda diizenleyecegimiz ve dgrencilerde bilisim teknolojilerine yonelik
farkindalik saglayici1 6zel etkinlikler de bizi farkli kilan yanlarimiz arasinda yer
alacaktir.
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"Bizi rakiplerimizden ayiran en bilylk Ozellik mdusteri iliskileri ve misteri
hizmetleridir. Miisterilerimiz ile direkt olarak kisisel iliski kurmaya ve bir arkadaglik
¢emberi olusturmaya gayret ediyoruz. Onlara yapmis oldugumuz isi kisa dongiiler ile
gostermemiz ve saklanmamamiz, yapmis oldugumuz hatalar1 erken fark etmemizi
sagliyor ve miisterinin bize daha fazla giiven duymasina neden oluyor. Seffafiz, hizl
reaksiyon aliyoruz ve miisterimizi iiretim siirecine dahil ediyoruz. Bizi gii¢lii kilan ve
rakiplerimizden ayristiran 6zellikler."

"Ugtan uca bir {iriin siiniiyor olmamiz ve sadece alicinin degil saticinin da ihtiyacini
¢oziiyor olmamiz "

"Miisteri grubumuz olan sivil toplum kuruluslart her biri farkli alanlarda farkli
yetkinliklerde farkli is yapis modelleri olan kuruluslar. Bir tek yazilimin her birinin
tim ihtiyaclarin1 karsilayamayacagmin farkindayiz. Biz de direttigimiz yazilimi
birbirine tamamlayan bagimsiz modiiller seklinde yaptik. Bir kurulus ihtiyact olan
modilleri alarak kendi sistemine entegre edip ¢alistirabilir. Boylece her bir kurulus
kendi yazilim mimarisini sekillendirebilir. Yazilim alaninda modiiler bir sistem
diyebiliriz bu modelimize. Miisterilerimiz bu modeli ¢ok akillica buluyorlar. Hizmet
verdigimiz sektorde bizim gibi yazim hizmeti sunan 2-3 firma var her biri kendi
yazilimlarina bir biitiin olarak sunuyorlar boyle modiiler bir yap1 sunan yok. Miisteri
hizmetleri ve yazilim destegi konusunda 7/24 hizmet garantisi veriyoruz. Ayrica
fiyatlandirma politikamiz da sektdr icin ¢ok uygun bir yapida. Yiiksek kurulum
ticretleri ya da gereksiz sabit {icretler almiyoruz. "

"Bluearf, tedarik¢i platformu sayesinde biiyiik sirketlerin yapay zeka desteginden
yararlanarak tedarik¢ilerden gelen karbon ayak izini %20 azaltmalarin1 saglarken,
KOBilerin yeni pazarlara agilarak kolayca miisteri bulabilecekleri bir yapay zeka
destekli siirdiiriilebilirlik yonetim platformu olarak 6ne ¢ikiyor. Bu yenilik¢i platform,
blylik sirketlerin ¢evresel etkilerini minimize etmelerine yardimct olurken,
KOBllerin kiiresel pazarlarda rekabet edebilmesi i¢in gereken pazar erisimini ve
miisteri analizini sunar. Bluearf, siirdiiriilebilirlik ve is bliylimesini birlestirerek, hem
biiyiik isletmelerin hem de kiigiik ve orta Slgekli isletmelerin gelecege daha gilivenle
bakmalarini saglar."

"Bir iirlin pazara girerken ilk pik noktasi, hemen satin alan kolay ve kazanimi ucuz
miisterilerdir. Tovivu da bu sekilde ilk pik noktasina bu segenek ile girmistir.

Biz bunlara hi¢ dikkat etmeden iirlin gelistirdik

Aslinda iki ¢esit pazar var. Birincisi, zaten drone alip kullananlar. Bu, var olan pazarda
iste ziraatgilar, firmalar. Bunlar i¢in ayr1 bir pazarlama yontemi izliyoruz. Maliyetin
uygun olacagindan ve farkli is yollarin1 kullanabileceklerinden dolayr bu yontemi
tercih ediyoruz. Ikinci olarak, firmalarm kiralama islevleriyle daha ¢ok satin alarak
kendi test analizlerini yapabilecekleri bir sistem tizerinden pazarlama yapiyoruz. Bir
de, gergekten ¢ok parasi olan ve parasini nereye harcayacagini bilmeyen insanlar var;
liikks arabalara, liiks restoranlarda yemege ve liikks ziyaretlere para harcarlar. Bu kisiler
i¢cin para harcamanin bir limiti yok. Onlar i¢in keyif i¢in para harciyorlar. Biz, bu
kisilere de evlerine birer drone almay1 tesvik etmek istiyoruz. Onlarin da sadece keyif
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ve hobi amacl kullanacaklar1 dronelar olsun istiyoruz. Elbette, bu farkli bir pazar
olarak goriiliiyor ve bu kisiler i¢in ayr1 bir pazarlama stratejisi yliriitiiyoruz.

Sera ve dikey tarim tesislerinin ihtiyaclarina gore Ozelleserek ilk etapta pazara
cikmay1 hedefliyoruz. Ornegin marul fabrikasina marul tespit yapay zekasi varken
domates serasinda domates giivesi zararli bocegi tespit yapay zekasi lizerinde
gelistirecegiz.

Pazara ¢ikma planimiz ihtiyaglar tespit etmek ve uygulama ile gostermek

Rakiplerimize gore kullanici dostu olmak hizli miisteri destek hizmeti gibi alanlarda
farklilagtik

Gumanin pazara ¢ikarken en biiyiilk konumlandirma stratejisi uluslararasi olmak,
uluslararasi ¢oziimler sunmak oldu. Rakiplerimizden en biiyiik farkimiz bu. Bizimle
ayn1 konuda faaliyet gosteren firmalarin biiylik cogunlugu lokal sirketler ve lokale
¢oziimler sunmay1 hedefliyorlar. Ozellikle uluslararas1 faaliyetleri olan miisteriler
kendilerine eslik edecek uluslararasi hedefleri olan sirketler terciih ediyorlar.

Ik basta, yerel olarak, &rnegin sehir bazinda degerlendirirsek, bulundugumuz
sehirdeki bir¢cok firmaya ve egitim kurumuna gittik. Eger bu {iriinii bizden alirsaniz,
ihtiyaciniz oldugunda iiriinii de bizden alabilir ve kesintisiz teknik destek ile birebir
hizmet alabileceginizi vurguladik. Bu sekilde iirlinlimiizii daha kolay pazarlamis
olduk. Bunu ¢ok biiyiik bir avantaj olarak da kullandik.

Tablo 13. Soru ve Katilime1 Yanitlar:

14. YEREL PAZARA GIiRiS STRATEJINiZi NASIL PLANLADIGINIZI VE BU
SURECTE HANGi ADIMLARI ATTIGINIZI ANLATINIZ. ORNEGIN, YEREL
PAZARLAMA KAMPANYALARI VEYA YEREL DAGITIM ORTAKLIKLARI
KURMA GiBi STRATEJILERDEN BAHSEDEBILIRSINiZ.

A

Uriiniin b2b modeline uygun olarak hazirlanmas1 pazar stratejimizi ona gore
yapmamizi saglamustir. Uriiniin yerel pazara sunulmasi asamasinda iiriiniin potansiyel
miisterilerine Uriinlimiizii tanitmak ve miisterilerle isbirligi kurmak amaciyla
etkinliklere katilim gergeklestirilmistir. Siirecin bir pargast olarak miisterilerle
goriismeler yaparak iiriinlin tanimirligini arttirmak amaglanmaktadir. Sektor i¢i ve
sektor dist kuruluslarla ortakliklar kurularak tirtinimiiziin farkli kitlelere ulasmasi
hedeflenmektedir.

Pazara ¢ikma i¢in herhangi bir adim atmamaistik.

Yerel pazara giris stratejimizi belirlerken, Oncelikle hedefledigimiz pazarin
demografik ve cografi yapisimi detayli bir sekilde analiz ettik. Ardindan, yerel
tiiketicilerin ihtiyaglarin1 ve tercihlerini anlamak i¢in piyasa arastirmalar1 yaptik.
Yerel pazarlama kampanyalar1 olusturarak, yerel medya kanallarini, etkinlikleri ve
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topluluklar1 hedefleyerek markamizin taninirligimi artirmaya odaklandik. Ayrica,
yerel isletmelerle isbirlikleri kurarak, yerel dagitim agini genislettik ve yerel pazarin
ihtiyaclarina daha iyi cevap verebilmek i¢in yerel tedarik¢ilerle isbirligi yaptik. Bu
adimlar, yerel pazarda giiclii bir varlik olusturarak miisteri tabanimizi genisletmemize
ve igletmemizin biiyiimesini saglamamiza yardimci oldu.

"Yerel Pazar Arastirmasi: * Tiirkiye’de elektrikli ara¢ kullaniminin ve sarj istasyonu
altyapisinin durumunu analiz ettik. Hedef Belirleme: * Baslangicta biiyiik sehirlerde
(Istanbul, Ankara, Izmir gibi) yogunlasan elektrikli ara¢ kullanicilarin1 hedef aldik. *
Elektrikli ara¢ sahipleri ve potansiyel alicilar1 hedef miisteri kitlesi olarak belirledik.
Yerel Pazarlama Kampanyalar1 Dijital Pazarlama: * SEO ve SEM: Sarj Rehberi’nin
arama motorlarinda kolayca bulunabilir olmasini saglamak icin SEO ve SEM
stratejileri uyguladik. * Sosyal Medya: Facebook, Instagram ve Twitter gibi
platformlarda reklam kampanyalar1 diizenledik. Bu kampanyalarda, elektrikli arag
sahiplerinin yasadigi sorunlara ve ¢Oziim Onerilerimize odaklandik.Yerel
Etkinlikler:Elektrikli ara¢ fuarlarina ve konferanslarina katilarak hem marka
bilinirligimizi artirdik hem de sektordeki gelismeleri yakindan takip ettik. Kullanici
Geri Bildirimleri ve Siirekli lyilestirme: * Kullanicilarin uygulamay1 nasil
kullandigim1 ve hangi oOzelliklerin daha fazla ilgi gordiigiinii analiz ettik. *
Kullanicilarin geri bildirimlerine dayanarak, uygulamamizi siirekli olarak gelistirdik
ve yeni Ozellikler ekledik. * Bu geri bildirimler dogrultusunda, kullanic1 deneyimini
iyilestirecek ve memnuniyeti artiracak giincellemeler yaptik.Sarj Rehberi olarak yerel
pazara giris stratejimizi detayl bir pazar arastirmasi ve hedef belirleme siireci ile
baslattik. Yerel pazarlama kampanyalari, dijital pazarlama, sosyal medya ve PR
calismalar1 ile marka bilinirligimizi ve kullanici kitlemizi artirdik. Sarj istasyonu
operatorleri, elektrikli ara¢ bayileri ve servisleri ile iletisim kurarak genis bir ag
olusturmaya calistik. Kullanic1 geri bildirimleri ve siirekli iyilestirme siirecleri ile
trlinlimiizii her gegen giin daha da gelistirdik ve yerel pazarda giiclii bir konum elde
ettik."

Globalde rekabet avantaji elde edebilmek i¢in kullanici dostu arayiiziimiizii 6ne
c¢ikartyormay1 planliyoruz. Uluslararasi pazarlama kampanyalari, dijital reklamlar ve
stratejik ortakliklar yoluyla kiiresel erisimimizi genisletmeyi planliyoruz.

Ulusal pazarda hedef kitlemiz olan 6zel egitim kurumlarina yonelik ¢aligmalarimizi
stirdiiriitken belirli bir potansiyel miisteriye ulasilmasi sonrasinda yoniimiizii
uluslararast pazara da donmeyi hedefliyoruz. Bu dogrultuda oncelikle Tiirklerin
yogun olarak yasadigi Avrupa Ulkeleri (Almanya, Fransa, Belgika vb.) olmak iizere
Tirk Cumhuriyetleri (6zellikle Azerbaycan) pazarina da agilmayr hedefliyoruz. Bu
dogrultuda cesitli yurt dis1 is gezileri yaparak mevcut yapiyr gérmeyi, potansiyel
pazar ve saha arastirmalar1 yaparak uluslararasi pazarda da yer edinmeyi ve dijital
icerik ihracati yaparak caligmalarimizi siirdiirmeyi hedefliyoruz. Yerel pazarlama
kampanyalar1 noktasinda bir Onceki soruda yer verdigimiz ¢alismalar1 birer
kampanya olarak degerlendirmekteyiz. Dagitim ortaklig1 kurma noktasinda ise zincir
egitim kurumlan ile 6zel sozlesmeler olusturmayi (6zel fiyatlar ile uzun siireli
isbirlikleri ve ¢6ziim ortakliklar1 gelistirme, 6zel egitim kurumlarina kendi
hazirladiklar dijital egitim igeriklerini egitimcilerimiz ve pedagoglarimiz tarafindan
onaylanmasi kosulu ile sisteme yiikleme imkani sunarak daha zengin bir icerik
havuzu olusturma ve bu icerik havuzuna katki sunmalar1 nedeniyle orgiitsel baglilik
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saglama vb.) hedefliyoruz. Bunlarin gerceklestirilmesi durumunda {iriiniimiiziin
pazara hakim bir konuma gelecegini dngdriiyoruz.

Global anlamda heniiz igbirliklerimiz olmadi ancak ¢ok kisa siire i¢erisinde olacagini
planliyorum. Bu noktada sifirdan kendi markamiz ile pazara giris yapmak yerine
hedef pazarda hali hazirda pozisyon almis belli ol¢ekteki bir sirket ile birlikte
bliyliyebilecegimiz bir stratejik ortaklik kurmay1 hedefliyoruz.

Satig stratejisi olarak global firmalarin Tiirkiye merkezleri ile calismaktayiz.
Dolayisiyla sinirli bir micro pazarda global bir deneyim yaratarak bu deneyimi ilisikte
oldugumuz globallerin baglh olduklar1 global pazarlara dogal ihraci o
hedeflemekteyiz.

"Yerel pazar konusunda daha once belirttigim gibi c¢at1 kuruluslardan blok listeler
altyor ve ¢esitli tanidiklar vasitastyla segtigimiz kuruluslara randevular aliyoruz. Ve
birebir tanitim goriismelerine katiliyoruz. En etkili yolun bu sekilde oldugunu
diisiiniiyoruz. Ayrica ¢att kuruluslarin etkinliklerinde, sektorel bulusmalarda mutlaka
bulunuyoruz."

Erken asamada, tanidik cevremizdeki sirketlere ulasarak triinlimiizii miisterilere
ulastiriyoruz. ilerleyen asamada ise ticaret ve sanayii odalar1 ile iletisim kurarak toplu
satiglar yapmay1 hedefliyoruz. Bunun disinda olusturdugumuz pazarlama ¢alismalari
ile sosyal medya iizerinden miisterilerimize ulagsmay1 hedefliyoruz.

Global pazarda da ilk piki olabildigince ucuz ve saglikli olmasi i¢in adim atacagiz.

Globale tasinma ¢ok zor bir siire¢ iilkemizde alg1 siteyi ve sistemi ingilizce yapinca
globale hazir oldugunu diisiiniiyor. Biz dncesinde pazar payina hangi iilkelerde buna
ithtiyag var ve ilk nereden baslariz1 diisliyoruz. Ve mutlaka segecegimiz iilkeye bir
ortagin belli stireyle yerlesmesi gerektigine inaniyoruz

Firmay1, %100 hissesi bana ait olacak sekilde kurdum. Tiim hisseler bende, en biiyiik
ortagim ve tiim paylar bana aitti. Ardindan, sirketin %3"ini{i 18-12 oraninda sattim.
Geri kalanlara, performanslarina bagli olarak hisse edinebilecekleri bir sistem
kurdum. Ayrica, verilen gorevlerin 6tesinde sirkete ekstra katki saglayanlara bonuslar
sundum. Su an i¢in bu sekilde ilerliyoruz. Yani, grup i¢in herhangi bir etkinlik
planlanmamustir. Eglenceli ve sosyal bir etkinlik diizenlenmemistir ¢linkii bu tiir
seyleri pek tercih etmiyorum. Ancak, kesinlikle performansa dayali bir 6diil
sistemiyle ¢alisiyoruz.

Avrupa teknoloji enstitiisii gida departman1 EIT FOOD uyguladig1 test farms
projesine secildik ve Ispanyada bir sera ile test calismalar1 yapacagiz. Burada is
birlikleri kurarak ilerleyecegiz.

Pazarin globalde yine ihtiyaglarimin tespit edilmesi ve buna uygun ¢éziimler ve iiriin
tireterek hizmet verilmesi

Globes pazar arastirmaysi yapilarak etkili olabilecegimiz pazarlar vebu pazardaki
ortakliklar g6z 6niinde bulundurulur.
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S Etkinliklere sponsor oluyoruz. Burada aktif olarak yer alip lokal pazardaki firmalarla
iletisim halinde oluyoruz. Bunun disinda birebir firma ziyaretleri, sosyal medya
paylasimlari aktif olarak yiiriittiigiimiiz faaliyetler i¢erisinde yer aliyor.

T Aslinda, iirlinlin liretiminde biiylik bir zorluk yok, ancak ticarilestirilmesi ve rakip
analizi ¢ok dnemli. Ben de burada arkadaslara sunu yaptirtyorum: Diyelim ki bir iiriin
yapacagiz, kiigiikk bir sensor. Bu sensOriin hangi cihazlarda ve ne amagla
kullanildigini, kimler tarafindan kullanildigini, hangi fiyata satildigin1 ya da kendi
iretip iretmedigini arastirtyorum. Arastirmayr yaparken, rakiplerimizden farklh
olmamiz gerektigini de vurguluyorum. Eger arkadaslar bu konuda zorlaniyorsa, biz
de devreye giriyoruz. Ticaret yoniinii tistlenerek arkadaglara yol gdsteriyorum.

Tablo 14. Soru ve Katilime1 Yanitlar:

15. SIRKETi KURMA ASAMASINDA KARSILASTIGINIZ ENGELLER
NELERDIR?

Sirketi kurma asamasinda sirketin hangi iilkede ve hangi sartlar altinda kurulmasi
gerektigi hakkinda kurucular arasinda fikir alisverisi yaptik. Sirketin yurtdisinda
kurulmasina karar verdigimizde izlememiz gereken adimlarin neler oldugunu
arastirmak durumunda kaldik. Ciinkii hem kurucular arasinda hem de ¢evremizde
daha 6nce bu yolu tercih eden ve bize 6rnek teskil edebilecek bir girisimin olmamasi
engel olusturdu. Kurulumun hukuki ve resmi isleyisini anlamak ve islemleri hata
yapmadan yiiriitebilmek i¢in yogun ¢aba sarf ettik. Ozel bir hadise olarak pasaport
sahibi olunmasi gerekliligi karsimiza ¢ikan bir engeldi. Kurulum igin gereken
belgelerin hazirlanmasi ve iletilmesi bir diger engel olarak karsimiza ¢ikt.

A

Pazarlama stratejisi olusturmak, marka olusturmak, goriintirliigii arttirmak, potansiyel
miisterilere ulagmak i¢in dogru kanallar bulmak, yetenekli insan kaynagi

C Bilgi eksikligi, tecriibesizlik, belirsizlikler

Sirket kurma asamasinda ciddi bir engelle karsilasmadik. Sadece sehir disinda

kurmamiz ve sirket kurulus asamasindaki bilgi eksikliklerinden dolayr biraz
zorlandik.
E Calismalarimizi bir 6n kulugka girisimi olarak siirdiirdiiglimiiz i¢in heniiz sirketimizi
kurmadik fakat sirket kurma asamasinda bir engelle karsilasacagimizi diisiinmiiyoruz.
F Ekip kurma, nitelikli insan kaynagi, miisterilere hizmetleri anlatmak ve yeni miisteri

edinmek

76




Kurulustaki ihtiyaglari bilmememiz, siireci yonetmeyi bilmememiz

G

H Regililasyonlar finansman olusumu yetenekli personel bulma Pazar arastirmasi ve
miisteri ihtiyaglarini anlama

J Ekip kurma, o ekibi yonetme, finansman eksikligi

K Teknoloji tarafinda yeterli ekip arkadasimizin olmayisi
Yatirime1 bulma, Dogru ekibi kurmak en zorlandigimiz alanlardir.

M Kurulus stirecini bilmiyorduk, ihtiyaglarimiz bilmiyorduk

N Biitce ve nitelikli personel eksikligi

0 Sirket kurma asamasinda kurucu ortaklarin gorev paylasimi konusunda engelle
karsilastik

P Biirokrasi, belirsizliklere psikolojik direng

R Regiilasyon zorluklari, liriinii anlatma zorluklari, gelistirme zorluklari

S Nitelikli mali miisavir, hukukcu ve finans¢i eksikliginden sikint1 yasadik

T Kurulus maliyeti ¢cok yiiksek ve nitelikli mali miisavir eksikligini yasadik

Tablo 15. Soru ve Katilime1 Yanitlar:

16. SIRKET KURMA ASAMASINDA KARSILASILAN ENGELLERi NASIL
ASTINIZ?

A

Ornek alabilecegimiz girisim olmamasindan dolayr tiim siireci mentdrlerin
yonlendirmesi sayesinde basariyla yonettik. Pasaportu olmayan ve kullanim miiddeti
dolmus olan kurucularin islemlerini tamamlamasini sagladik. Kurulum i¢in gereken
tiim belgelerin yurt dis1 birimlerine iletilmesi konusunda karsilastigimiz engelleri
ekip igerisinde bireysel inisiyatifler ile ¢6zme yoluna gittik. Ancak karsimiza ¢ikan
piiriizlere ragmen sirket kurulumuz sorunsuz gerceklesti diyebilirim.
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Hedef kitlemizi tanimladik, Pazar arastirmasini derinlestirdik, diizenli igerik

B ; I
olusturarak goriiniir olduk, miisteri memnuniyetine odaklandik.

C Mentor destegi ile astik.

D Daha once sirket kurmus arkadasglar ve mali miisavirimiz sayesinde prosediirleri
tamamladik.

E Bu konuda heniiz bir engel ile karsilagmadik. Sadece unvan tescili konusunda
zorluklarla karsilasma ihtimali biraz rahatsiz ediyor. Siireci baslatinca onu da
asabilecegimizi diisiiniiyoruz.

F Giliven olusturdum, performansa dayali maas 6demesi yaptim.

G Mentor calismasi ile astik.

H Is plan1 hazirladik, miisterilerle ihtiyaglarina yonelik ¢alisma yaptik.

J Tecriibe ederek, mentorle galisarak, kamu hibe desteklerine miiracaat ederek astik.

K Cok zorlandik ve siirecleri tekrar ettik. Boylece yiiksek maliyete katlanarak agmis
olduk.

L Yatirim siireci i¢in kitle fonlama platformuna ¢ikildi. Ama ekonomik durgunluktan
dolay1 projeyi geri ¢ekmek durumunda kaldik. Suan spin-off oldugu i¢in meveut tiriin
satiglar1 ve sirket var olan sermayesi ile ¢calismaktayiz. Ayni zamanda TUBITAK 1501
destegi ile finansal zorluklari asmaya ¢alisiyoruz. Personel i¢in ise 10 yildir birlikte
calistigimiz arkadasimizi sirkete ortak yaparak ilerledik.

M Muhasebeci ve mentorden destek aldik.

N Planlama yaparak, danisman ve mentorlerden destek alarak, pazarlamaya onem
vererek astik.

(0]

Bu engeli agmak icin kendi aramizda gorev dagilimi yapma yoluna gittik, ancak
basaril1 olamadik.

P Destek alarak, benzer siirecleri yasayanlarin deneyimlerini okuyarak ve dinleyerek
stireci astik.

R Egitim aldik, arastirdik, mentorle ¢alistik ve astik.

S Bu problemlerin ¢ogunu hala agamadik maalesef.

T Zamana yayarak, planlayarak astik.
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Tablo 16. Soru ve Katilimci Yanitlari

17. SATIS ASAMASINDA KARSILASTIGINIZ ENGELLER NELERDIR?

Kurucu ekibin satis tecriibesi olmadigindan dolay1 satis konusunda sorun yagamamiz
cok olasiydi. Bunedenle bize 6nderlik edebilecek bir danisman ve mentoriin varligina
ihtiya¢ duyduk. Satista 6nemli bir konu olan pazara agilma ve potansiyel miisteri
kazanma stratejileri kurucu ekibin eksik oldugu konulardi. Bu durumun sirketin
biiyiimesini engelleyecegini fark ettik. Ekibimize dahil ettigimiz gelisim sorumlusu
sayesinde satis konusundaki eksikligimizi giderdik. Ayrica kurucu iiyeler arasinda
yaptigimiz gorev dagilimi neticesinde kurucularin en az birinin satis tecriibesi
kazanmasina karar verdik. Boylece satis ve pazarlama anlamindaki eksikligimizi
giderebilecegimizi ongordiik.

Fiyatlandirma stratejisi konusunda sorunlar yasadik.

Kurucularin satis deneyimi olmadigi i¢in engel yasadik.

Satis asamasinda karsilagtigimiz en biiyiik engel {iriinlimiiziin bir startup projesi
olmasindan kaynaklanan {iriine ve firmaya uzun soluklu giivenin olusmamasi.

Satis agsamasina heniiz gegmedik fakat potansiyel rakiplerimizin fiyat politikalarinin
nedeniyle {irlin  kalitemizin Onemsenmemesinden kaynakli olarak satig
rakamlarimizin yetersiz kalma ihtimalinin bizi iizecegi hususunda tereddiitlerimiz
var.

Sirketimizin iirliniinii tiikketicilerde ihtiya¢ haline heniiz getiremedik.

Satis1 bilmiyorduk, nitelikli personel eksikligi, planlama eksikligimiz mevcuttu.

Potansiyel miisterilerin dikkatini ¢ekmek ve piyasada rekabet etmek en biiyiik
engeldi.

Uriin Pazar uyumunda miisteriyi tanimlamada problemler yasadik.

Uriin yeni oldugu i¢in anlatmakta ciddi zorlandik.

Teknoloji ve dijital ¢gézlimler alaninda bir¢ok biiyiik oyuncunun pazarda yer almasi,
ixirlife’n rekabet avantaji yaratmakta zorluk yasamasina neden oldu. Ozellikle dijital
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platformlar ve geleneksel satis kanallar1 arasinda dogru dengeyi bulmak c¢ok
zorlayiciydi.

Her miisteriye ayni sekilde yaklasiyorduk burada ciddi problemler yasadik.

M

N Miisterinin ihtiyacin1 anlamak zaman aliyor, globallesmenin zorluklar1 da ortaya
¢ikinca zorlasiyor.

0] .
Satig asamasina gelememistik.

P Maliyet hesaplama ve network olusturmakta zorlandik.

R Her miisterinin ayr1 bir demo istemesi, farkli sektorlerin farkli ihtiyaglari, iiriinlesme
siirecinin zorluklar1 da eklenince zorlandik.

S Sermaye eksikligi ne sikintili siirecti.

T Biitce ve nitelikli personel eksikligi bizi zorladi.

Tablo 17. Soru ve Katilime1 Yanitlar:

18. YENi KURULAN STARTUPLARA TAVSIYELERINiZ NELERDIR?

A

Yeni bir startupin sirketin isleyisine ve is akisina kurulum asamasindayken karar
vermesini tavsiye ederim. Hem sirketin hem de ortaya cikarilacak olan {iriiniin
sinirlarinin net bir sekilde ¢izilmesi ve kurucu tiyelerin gorev dagiliminin belirlenmis
olmasi1 6nemlidir. Bu hususlara dogru karar verilmedigi durumda ilerde yasanacak ilk
olumsuzlukta sirketin gelisiminin aksamasit kaginilmazdir. Sirketin biliylimesi
asamasina gegilebilmesi i¢in kurulum asamasinda yapilmasi gerekenlerin eksiksiz bir
sekilde tamamlanmasini tavsiye ederim.

Sirket kurmadan 6nce ciddi bir hazirlik yapmak gerekiyor, mentorliik almak, kisa orta
ve uzun vadeli planlar yapmak siireci kolaylastirmaktadir.

Kurucu takimda isletme yonetimi ve satig bilen biri yada birilerinin bulunmasi
gerekmektedir.

Sirket kurulus asamasinda aragtirma yapmak, iyi bir mali miisavirle ¢alismak ve
giiven olusturmak 6nemlidir.

Fikir asamasindan miisteri memnuniyeti asamasina gelene kadar, bu zorlu yolculukta
sabirli davranmak gerekmektedir. Ayrica ¢cok veya hizli para kazanmak icin kaliteden,
prensiplerden vazgegmek sirketi kotii sonuca sevk etmektedir.
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Uriinii piyasaya ¢ikarmadan dnce satis yapilmasi denenmelidir. Once kazanip sonra
harcamak giizel bir silire¢ olmaktadir. Harcama konusunda acele etmemek
gerekmektedir.

Ekibin i¢inde satis1 bilen birisi olmali, sirketler kurulmadan 6nce hazirlik yapilmali,
tecriibeli bir mentor bulunmalidir.

Pazar ve teknoloji degisikliklerine hizli uyum saglamak, miisteri geribildirimlerini
dinlemek, bu geribildirimlere gore gelismek, degismek ve stratejik planlama yapmak
onemlidir. Ayrica bir B plani olmas1 gerekmektedir.

Kamu hibe ve desteklerini takip etmek, kurucu takimin uzmanliklarini
cesitlendirmek, liderlik tarafini gli¢clendirmek 6nemlidir.

Girisimin ihtiyag¢ analizine uygun kurucular olmas1 gerekmektedir.

En basta iyi bir pazar arastirmas1 yapmalarin1 gerekmektedir. Ikinci olarak ekip ¢ok
onemlidir. Dogru ekip ile ¢ok basarili isler ¢ikar. Miisteri istekleri yani miisterileri
odak noktas1 olarak gérmek miisteri sadakatini arttirir. Isiniz i¢in dogru insanlar ile
baglanti (network) kurmak odak noktasi olmali. Finans1 iyi yonetmek ve riskleri iyi
belirlemek gerek. Ne zaman hangi adimi atacagmizin planlart 6nceden
hazirlanmalidir.

Miisteri yoksa sirket kurulmamalidir. Mentor destegi almak, nitelikli bir ekip kurmak
basar1 i¢in onemlidir.

En bagtan itibaren globallesme basligina ¢calismalidir. Dil yeteneklerini gelistirmek,
girisim Oncesinde global bir sirkette ¢calisma yapmak siire¢ i¢in 6nemlidir.

Yeni kurulan startuplarin yetenek cesitliligine dikkat etmesi Onemlidir. Ayrica
zamanindan once sirket liyesi sayisini artirmak sakincalidir.

Egitim ve network dnemlidir.

Kamu hibe ve desteklerini 6grenmek, nitelikli kisiler ile ortaklik yapmak, nitelikli
ekip olusturmak dnemlidir.

Yola ¢ikilan Mentor, danisman, avukat, finans¢1 ve mali miisavir se¢imlerinde dikkatli
davranmak gerekmektedir.
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T Nitelikli insan kaynag1 ve biitce planlamasi1 yapilmasi 6nemlidir.

4.5. BULGULAR

Degerlendirmede toplanan verilerin incelenmesinde betimsel analiz yontemi kullanilmistir. Bu
yaklasgimda veriler ve ulasilan sonuglar betimsel olarak birbirine yakin olmaktadir.
Degerlendirme sonucu elde edilen bulgular gériisme 6ncesi hazirlanmis olan sorulara verilen

yanitlar temel alinarak olusturulmustur.

Elde edilen bulgular, goriismeler sirasinda kullanilan sorularin ayrilis sekline gore
gruplandirilmistir: start-up kurulus agamasi- ekip yonetimi ve motivasyon, ticarilesme- miisteri
iligkileri yonetimi, pazar analizi ve rekabet stratejileri ve kurulus ve satis siiresinde karsilasilan

engeller.

4.5.1. Start-Up Kurulus Asamasi- EKip Yonetimi ve Motivasyon

Pek ¢ok lider, ekip tliyelerinin bireysel 6zelliklerini ve motivasyon kaynaklarini analiz etmenin
onemine vurgu yapmistir. Bu yaklasim, ekibin daha verimli ve uyumlu c¢alismasin
saglamaktadir. Ekip {iyelerinin siirekli olarak gelisim gostermesi, liderler tarafindan 6nemli
bulunmustur. Siirekli gelisim i¢in egitim firsatlar1 sunmak ve calisanlar1 desteklemek, baglilig
artirmak icin Onemlidir. “Sirketin kurulmasi siirecinde ekip arkadaslarimin neleri
yapabilecegine ve neleri yapamayacagina odaklandim. Gegmis tecriibelerini ve edindikleri
yetenekleri analiz ettim. Bunun yan sira arkadaglarimin mizaglarini, sorunlara yaklagimlarini
ve motivasyon kaynaklarini inceledim. Bunun sonucunda takimimin verimli ¢aligma kosullarini
tespit ederek projenin aksamadan, kademeli bir sekilde ilerlemesini saglamaya calistim.
Arkadaglarimin aligkanliklarim1 = 6grenerek motive olacaklar1 etkinlikler diizenledim.
Kendilerini rahat ve 6zgiivenli hissedecekleri bir is modeli kurmay1 hedefledim. Boylelikle
sorumluluklarinin bilincinde olarak, iizerlerinde lider baskisi hissetmeden sirketin amaclarina
ulasmasina yardimec1 oldum ve halen olmaktayim.” (A, 10.07.2024, ylizylize/online yapilan

gorlisme)
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"Sirket kurarken ekibe liderlik etmek ve onlari motive etmek kritik 6neme sahiptir. Net bir
vizyon ve misyon belirleyerek ekibi ortak hedefler etrafinda birlestirdim. Hem kisa vadeli hem
de uzun vadeli hedefler belirleyerek yon ve Oncelikleri netlestirdim. Basarilar1 diizenli olarak
takdir ederek ve kiiclik odiillerle ekip moralini yiiksek tuttum. Egitim ve gelisim firsatlari
sunarak kariyerlerinde ilerlemelerini destekledim, bu da sirkete olan baghliklarini artirdi.
Diizenli takim etkinlikleri ve sosyal aktivitelerle ekip liyeleri arasinda giiclii baglar kurmay1
tesvik ettim. Bu yaklagimlar, ekibin motivasyonunu ve verimliligini artirmada 6nemli rol
oynadi. Her liderlik tarzi farkli olabilir, ancak ekip iiyelerine deger vermek ve gelisimlerini

desteklemek her zaman oncelikli olmalidir." (C, 10.07.2024, yiizyiize/online yapilan goriisme)

“Ekip arkadasim hangi alanda uzman ise, gorevi ne ise, o goreve beraber baslayip (ben tam
anlamasam bile), “Ben 0nden arastirdim, boyle bir gelistirme yaptim, nasil olmus sence, boyle
mi ilerleyelim, nasil diizenleyelim?”’. Diye bir tesvikle basladigimiz zaman, ekip
arkadaslarimin hepsi, sonrasinda o gorevi kendi uzmanligiyla devam ettirip, giizel isler ¢ikardi.
Ekip arkadaglarimin ilk ateslemede, hamuru olusturmada problem yasadigini, ama hamuru
olusturup ellerine verdikten sonra ¢ok giizel isler ¢ikardiklarini gordiim ve dyle ilerledik. Ise
beraber baslayip, ilk adimi atip, devaminmi getirmeleri ¢ok daha motive ediyor, hevesle
calistyorlar. Ama direk bir gbrev verip, sunu, bunu yap denildiginde, o iste demotive

olabiliyorlar.” (D, 10.07.2024, yiizyilize/online yapilan goriisme)

“Oncelikle hedeflerimiz konusunda net olmaya ¢alistyorum. Ciinkii hedefleri iyi anlamak, isin
gerektirdigi yetenekleri ve teknik oOzellikleri anlamak bakimindan g¢ok oOnemli oldugunu

diistinliyorum.” (G, 10.07.2024, ylizyiize/online yapilan gériisme)

Net gorev tanimlar1 yapmak ve seffaf bir iletisim saglamak, ekibin is performansini ve moralini
olumlu yonde etkilemektedir. Bu anlamda ¢esitli motivasyon yontemleri kullanilarak siire¢
yonetilmistir. Basarilar1 takdir etmek, finansal tesvikler sunmak, toplu etkinlikler diizenlemek
gibi yontemler ekibin motivasyonunu artirmada etkili oldugu girisimciler tarafindan beyan

edilmistir.

Ortak bir vizyon ve misyon belirleyerek ekibi bu dogrultuda yonlendirmek, ekip i¢i uyumu ve
hedef birligini saglamaktadir. Bunun yaninda outsource ekiplerle ¢alismak ve alaninda uzman

kisileri se¢gmek, verimliligi artiran faktorler arasinda yer almaktadir.
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“Agirlikl olarak outsource ekiplerle bagladim. Daha 6nceki isyerimde ekibimde yer alan kisiler
olmalar1 sebebiyle outsource ¢aligtirma zorluklarini yagsadigimi sdyleyemem. Herbiri ile daha
once en az 5 yil calismistim. Konularinda tecriibeli, beklentileri, hedefleri kolay algilayan, isine

0zen gosteren kisilerle ¢calistim.” (R, 10.07.2024, yiizyiize/online yapilan goriisme).

Ekip liderlerinin ortak 6zellikleri arasinda, ekibin bireysel yetenek ve motivasyon kaynaklarina
gore hareket etmek, net bir vizyon belirlemek, egitim ve gelisim firsatlar1 sunmak ve seffaf bir
iletisim saglamak One ¢ikmaktadir. Farkli motivasyon yontemleri kullanarak ekip moralini
yiiksek tutmak ve ortak bir hedef dogrultusunda calismak, sirketin basarisi igin kritik 6nem
tagimakta oldugu cevaplar ile ortaya koyulmaktadir.

Cogu ekip haftalik, aylik ve hatta giinliik toplantilar diizenlemekte olup bu toplantilar is birligi

ve iletisimi saglamak i¢in kritik rol oynamaktadir.

“Bu diizeni saglamak icin haftada en az bir kez online toplant1 ve bir kez ylizylize goriisme
yapilmast sirketin kurulus asamasinda kararlagtirilmistir. Ayrica ekip iiyelerinin siirekli
iletisimini ve 1is akisim1 saglamak ve kontrol etmek igin is yOnetimi platformlar:

kullanilmaktadir.” (A, ... T, 10.07.2024, ylizylize/online yapilan goriisme).

Ekipler arasinda iletisimi kolaylastirmak i¢in Google Meet, Discord, WhatsApp, MS Teams,

Trello gibi ¢esitli araglar ve platformlar kullanilmaktadir.

“Oncelikle aylik olarak nasil bir plan izleyecegimizi belirleyip, sonrasinda her hafta basinda, o
haftaki gorevlerimizin neler oldugunu belirleyip, gorev dagilimi yapiyoruz, bazen gorevleri
beraber yapiyoruz, bazen de ayr1 ayri baslayip, geldigimiz veya takildigimiz agamalarda
birbirimize gosteriyoruz, sOyliiyoruz. Bu geldigimiz veya takildigimiz asamalar1 da giinliik
olarak paylasiyoruz. Beraber ¢alisirken, Google Meet ve Discord gibi platformlardan hem sesli
iletisim saglayip hem de ekran paylagimi yaparak calistyoruz.” (D, 10.07.2024, yiizyiize/online
yapilan goriisme).

Diizenli sosyal etkinlikler ve takim aktiviteleri, ekip tiyeleri arasindaki bagi gliglendirmekte ve

1s birligini artirmaktadir.

“Diizenli toplantilar projenin hizli ilerlemesini ve ekibin dinamik kalmasini saglar. Giinliik,
haftalik ve aylik toplantilar seklinde devam etmelidir. Toplantilar i¢in yeni trello teams vb
iletisim aracglar1 kullanilabilir. Takimlar ile sosyal etkinlikler 6nemledir. Motivasyonlarinin

yiiksek kalmasini saglayacaktir.” (R, 10.07.2024, yiizyiize/online yapilan goriisme).
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Net is tanimlar1 ve sorumluluklar1 belirlemek, ekip ici is birligi ve verimliligi artirmaktadir.
Personel geri bildirimleri alinarak, kariyer planlama toplantilar1 diizenlenmesi sirkette
motivasyonu ve verimliligi yiiksek tutmaktadir. Caligsma kosullarina ve ana gelir kaynaklarina
gore sirkette esnek planlamalar yapilabilmektedir. Bu noktada iletisim ve verimliligi yiiksek
tutmak i¢in diizenli toplantilar olusturulmasi, etkili iletisim araglarimin kullanimi ve zaman
zaman sosyal etkinlikler olusturulmasi da motivasyonu yiikseltmek i¢in kullanilmaktadir.
Ekiplerin daha uyumlu ve diizenli calismasi saglanarak , yiiksek verimlilik saglanmasi

mumkuindiir.

Cogu ekip, rol ve sorumluluklar1 belirlerken ekip liyelerinin yeteneklerini, deneyimlerini ve
uzmanlik alanlarmi dikkate almig. Bu, ekip iiyelerinin verimli c¢alismasini ve projeye
maksimum katkida bulunmasini saglamistir. Karakter 6zellikleri ve takim i¢i uyum, 6zellikle
uzun vadeli projelerde ve kriz durumlarinda 6nemli goriilmiis. Takim uyumu ve iiyelerin kisisel
ozelliklerine uygun roller verilmesi, ¢atismalarin 6niine gegmek ve verimliligi artirmak i¢in
kritik bulunmustur. Rol dagilimlarinda esneklik ve degisim 6nemli rol oynamis. Verimlilik ve
uyuma gore rollerin degistirilmesi veya uyarlanmasi, ekibin adaptasyon yetenegini artirmistir.
Net gorev tanimlar1 ve beklentilerin acik¢a belirlenmesi, ekip iiyelerinin sorumluluklarini

bilmesini ve buna gore hareket etmesini saglamistir.

“Sirketin i modeline uygun olarak is yonetimi, operasyon ve icerik gelistirme, teknik ve yapay
zeka modelleme, gelisim ve pazarlama gibi roller tespit edildi. Tespit edilen 4 rol i¢in 4 ekip
iiyesi hakim olduklar1 ve sorumlulugu iistlerine alabilecekleri rolleri belirledi. Ekibin her
ilyesinin iyi ve daha iyi olduklar1 konulara odaklanildi.” (A, 10.07.2024, yiizyiize/online

yapilan goriisme).

“Ekip tiyelerinin sorumluluklarini netlestirirken, onlarin yeteneklerine uygun ve motive edici
gorevler vermeye 6zen gosterdim. Bu sayede, her bir iiyenin kendini degerli hissetmesini ve
sirketin basarisina katkida bulunmasim sagladim.” (C, 10.07.2024, ylizyiize/online yapilan

goriisme).
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Performans ve verimlilige gore geri bildirimler alinip, gorevlerde diizenlemeler yapilmasi,
ekibin motivasyonunu yiiksek tutmus ve siirekli gelisimi saglamigtir. Ekiplerin verimli ve
uyumlu caligsmasi i¢in rol ve sorumluluklarin belirlenmesi siirecinde uzmanlik, yetenekler,
karakter 6zellikleri ve uyum gibi faktorler dikkate alinmis. Esnek ve dinamik rol dagilimlari,
net gorev tanimlart ve dikkatli ise alim siiregleri, ekiplerin basarisim1 artirmada 6nemli rol
oynamis. Geri bildirimlerin dikkate alinmas1 ve performansa gore diizenlemeler yapilmasi, ekip
ici motivasyonu yiiksek tutmus ve siirekli gelisimi saglamig. Bu yontemler, ekiplerin daha

uyumlu, verimli ve bagarili olmasina katki saglamistur.

Bir¢ok ekip, sosyal aktiviteler ve etkinliklerle motivasyonu artirmayi tercih etmektedir.
Omegin, A cevabinda ekip bulusmalari ve gezilerden bahsedilirken, J cevabinda birlikte yemek
yemek ve seyahat etmek vurgulanmistir. D ve P cevaplarinda disarida yapilan bulusmalar ve
yemekli toplantilar ekip i¢i uyumu ve motivasyonu artirmak i¢in 6dnemli goriilmektedir. C
cevabi, satiglarin artisin1 tesvik eden 6diil sistemlerinden bahsetmektedir. Bu, ekip tiyelerinin
performanslarini artirmaya yardimci olabilir. T cevabinda, basarili satiglar i¢in ekibin primlerle
odiillendirildigi belirtilmistir. C ve R cevaplarinda egitim firsatlarinin sunulmasi ve ekip

iiyelerinin kariyer gelisimlerinin desteklenmesi vurgulanmaktadir.

“Ekip bulusmalarinda sadece is ilizerine konusmalara odaklanilmayip, gilindelik ve kisisel
sohbetler de gergeklestirilmektedir. Boylece iiyeler arasi samimiyet ve is birligi artmaktadir.
Her iiyenin yapmaktan hoslandig: aktiviteler géz 6niinde bulundurularak haftalik planlamalar
yapilmaktadir. Ornegin bir bitis son tarihi olan bir is tamamlandiginda ekip iiyelerini bir araya
getiren aksam yemegi etkinligi diizenlenmektedir. Ayrica ekip igerisinde ¢esitli bulugsmalar ve
geziler diizenlenerek motivasyonu en iist seviyede tutmak amaglanmaktadir.” (A, 10.07.2024,

ylizylize/online yapilan goriisme).

"Ekibimizin uyumlu ¢aligmasi ve motive olmasini saglamak i¢in, ilk soruda da bahsettigim gibi
hangi rol veya gorev olursa olsun, hamurun mayasin olusturup, roliin ve gorevin uzmani ile
beraber sekillendirme yontemini kullaniyoruz. Takim ig¢i etkinlikler tabi ki ¢ok etkili oluyor.
Ekip icerisinde sahsi tartismalar, tatsizliklar olustugunda bu ise de yansiyor. Islerde aksatmalar
olabiliyor. Cok samimi olunursa da bu sefer esneklik olabiliyor. Dengeli bir iletisim ve
samimiyetin etkili oldugunu diisiiniiyorum. Dengeli bir iletisim kurduktan sonra beraber ekip
ici etkinlikler, ekibe ve projeye olan bagliligi daha ¢ok arttirtyor bdylece isi ve start up 1
benimsiyorlar. Etkinlikler olarak, disarda bulusmalar, ve ya beraber ofise, kafeye gidip yliz yiize
ortak caligmalar, biliyiik bir asamay1 gectigimiz zaman kendi aramizda kiigiik kutlamalar olarak

ornek gosterebiliriz.” (D, 10.07.2024, yiizyiize/online yapilan gériisme).
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“Sirket i¢ci yemek etkinlikleri, uzun siireli tatil ve ek 6demeler ile motive ederiz.” (L,

10.07.2024, ylizylize/online yapilan goriisme).

Bu, ekip tyelerinin yetkinliklerini artirmalarina ve motivasyonlarmi yliksek tutmalarina
yardimci olabilir. C ve K cevaplarinda acik iletisim ve geri bildirim kiiltiiriniin 6nemi
vurgulanmaktadir. Diizenli geri bildirim seanslar1 ve agik kapi politikasi, ekip iiyelerinin
kendilerini ifade etmelerini ve takim i¢inde uyumu saglamalarini kolaylagtirmaktadir. F
cevabinda, projenin ticarilesme potansiyeline olan inang ve yonetici ekip liderinin motivasyon
kaynagi oldugu belirtilmistir. M cevabinda ise uzaktan ¢alismanin zorluklar1 ve bu zorluklar
asmak i¢in diizenlenen etkinlikler anlatilmistir. D cevabi, ekip i¢i etkinliklerin ve dengeli bir
iletisimin Onemine vurgu yaparken, takimin isi ve projeyi benimsemesini saglamayi
amaglamaktadir. K cevabinda ise birebir iletisim ve hazirlanan tesvik sistemlerinin ¢alisanlarin

motivasyonunu yliksek tuttugu belirtilmistir.

Genel olarak, ekiplerin uyumlu ¢aligmasini ve motive olmasini saglamak icin gesitli stratejiler
benimsenmistir. Sosyal aktiviteler ve 6diil sistemleri gibi dogrudan motivasyon artirici
yontemlerin yani sira, acik iletisim, geri bildirim kiiltiirii ve egitim firsatlar1 gibi dolayli
yontemler de oldukga etkilidir. Takim i¢i uyumun saglanmasi ve motivasyonun yiiksek
tutulmas1 i¢in ekiplerin kendi dinamiklerine uygun yontemler gelistirmesi ve uygulamasi
onemlidir. Bu yontemlerin etkin bir sekilde uygulanmasi, ekip performansin1 ve projenin

basarisini olumlu yonde etkilemektedir.

4.5.2. Ticarilesme- Miisteri Iliskileri Yonetimi

Verilen cevaplar incelendiginde, basarili iirlin gelistirme ve ticarilestirme siireglerinin bazi
kritik unsurlara bagli oldugu gériilmektedir: Uzmanlik alanlarina gore gorev dagilimi ve siki is
birligi, iirlin gelistirme siireglerinin basarili bir sekilde yliriitiilmesini saglamaktadir. Ancak,
sadece teknik uzmanlik yeterli olmayip, ticarilestirme ve pazarlama konusunda da giiclii bir
ekibin varlig1 gereklidir. Miisteri geri bildirimlerini dikkate almak ve bu dogrultuda siirekli
iyilestirme yapmak, {iriiniin piyasada basarili olmasini saglayan 6nemli faktdrlerdendir. Bu,

ayn1 zamanda miisteri memnuniyetini ve sadakatini artirmaktadir.
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“Sektor arastirmasi, rakip analizi ve mentorlerden gelen geribildirimler 1s18inda {iriin diizenli
olarak pivot edilmektedir. Bu siirecte takim iiyeleri siki bir is birliginde bulunmustur. Uriinii 6n
plana ¢ikaracak yeniligin saglanmasi i¢in lyelerin potansiyeline uygun olarak is plam

hazirlanmistir.” (A, 10.07.2024, ylizyiize/online yapilan goriisme).

“Ar-Ge ekipleriyle beyin firtinasi seanslar1 diizenledim ve kullanici geri bildirimlerini dikkate
alarak iyilestirmeler yaptik. Agile metodolojisini kullanarak kisa dongiilerde ilerledik. Is
gelistirme siirecinde pazar aragtirmalar1 ve rekabet analizleri yaparak stratejik kararlar aldim.”

(C, 10.07.2024, ylizyiize/online yapilan goriisme).

"Uriin iiretiminde ilk olarak, daha 6nceki girisim deneyimlerimizden de goriip deneyledigimiz
ve etkili oldugunu gordiigimiiz yontem olan, iirliniin ana fikri tizerinden ¢ok basit bir prototip
(MVP) gelistirip, fikri ve lirtinii kullanici ve miisterilerimize test ettirmek oldu. Prototip(MVP)
talep gordiikten sonra {iriinii gelistirmeye devam ettik.” (D, 10.07.2024, ylizyiize/online yapilan

goriisme).

“Uriin tiretimi, gelistirilmesi, is gelistirme ve ticarilestirme siireglerinde, takimimizin
performansin1 ve katkisin1 degerlendirirken, miisteri geri bildirimlerini dikkate alarak
yoniimiizii belirledik. Bu stireclerde, miisteri odakl: stratejiler uygulayarak, siirekli iyilestirme

ve yenilike¢i ¢oziimler gelistirdik” (E, 10.07.2024, ylizylize/online yapilan goriisme).

Pazar arastirmalar1 ve rakip analizleri, stratejik kararlarin alinmasinda ve iirliniin rekabetci bir
sekilde piyasaya siiriilmesinde kritik bir rol oynamaktadir. Bu analizler, tirliniin farklilagsmasini
ve hedef kitleye daha etkili bir sekilde ulagsmasini saglamaktadir. Etkili pazarlama stratejileri ve
satis teknikleri, iirlinlin ticarilesme asamasinda basariy1 getiren unsurlardandir. Bu siirecte dis
kaynaklardan destek almak, 6zellikle yeni girisimler i¢in faydali olabilmektedir. Ayn1 zamanda
ekip motivasyonunu yiiksek tutmak, verimli ¢calisma ortamlar1 saglamak ve performansi diizenli
olarak degerlendirmek, siireglerin basarisini artirmaktadir. Tesvik sistemleri ve esnek calisma

modelleri de ¢alisanlarin siireglere daha fazla katki sagladigini gostermektedir. .

"Uriin iiretimi, gelistirilmesi ve ticarilesmesi i¢in izledigimiz siire¢, baslangicta pazar
aragtirmas1 ve miisteri geri bildirimleri ile dnemlidir. Bu veriler dogrultusunda yol haritasi
tirtiniin konsepti belirlenir prototip asamasi gerceklestirilir. Ardindan {iriinlin pazara sunulmast
icin pazarlama stratejileri gelistirilir ve satis ekibi ve satig aglar1 olusturulur. Bu adimlar

ticarilesmemizi kolaylastiracaktir.” (R, 10.07.2024, ylizylize/online yapilan gériisme).
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"Uretim & Gelistirme ile Ticarilestirme iki farkli grup ile gerceklesti. Ben ge¢miste iki alanda
da bulundugum i¢in ikisini de yoneten konumda oldum. Uriin gelistirme siireclerini cok uzun
tutmamaya 6zen gosteriyoruz. Bir an 6nce minimum isterleri gerceklestiren bir versiyon ortaya
koymak ve sonrasinda pilot projelerin geri doniislerine gére gelisimini yonlendirmek en dogru
yontem diye tecriibe ettik. Ekibin bu noktada performansini yiiksek tutmak i¢in hedef tarihlerle
calistik.” (S, 10.07.2024, ylizylize/online yapilan goriisme).

“Ticarilestirilmesi ve rakip analizi ¢ok énemli. Ben de burada arkadaglara sunu yaptirtyorum:
Diyelim ki bir iirlin yapacagiz, kiiciik bir sensor. Bu sensoriin hangi cihazlarda ve ne amagla
kullanildigini, kimler tarafindan kullanildigini, hangi fiyata satildigim1 ya da kendi iiretip
iiretmedigini arastirtyorum. Arastirmay1 yaparken, rakiplerimizden farkli olmamiz gerektigini
de vurguluyorum. Eger arkadaglar bu konuda zorlaniyorsa, biz de devreye giriyoruz. Ticaret
yoniinii iistlenerek arkadaslara yol gosteriyorum.” (T, 10.07.2024, yiizyiize/online yapilan

goriisme).

Genel olarak, basarili bir iirlin gelistirme ve ticarilestirme siireci, iyi bir ekip is birligi, miisteri
odakli iyilestirme, pazar ve rakip analizleri, etkili pazarlama stratejileri ve yiiksek ekip
motivasyonu ile miimkiindiir. Verilen cevaplar, bu unsurlarin her birinin siireclerde ne kadar

onemli oldugunu ve ekiplerin bu alanlardaki farkli yaklagimlarini gézler 6niine sermektedir.

“Misterilerin sirketin sektore getirecegi yeniligi kavrayabilmeleri ve iiriinli tanimalari i¢in 6n
goriismeler yapilmistir. Potansiyel miisterilere iirliniin belirli kisimlarini deneme imkani
taninmisti. Bu sayede onlardan gelen yorumlara gore iirlin lizerinde miisteri odakli
diizenlemeler yapilmistir. Uriiniin miisterilere ulasabilmesi ve sirketin tanimirliginin artmasi
amaciyla cesitli etkinlikler diizenlenmistir. Universitelerde ve zel kuruluslarda gerceklestirilen
girisimcilik ve egitim teknolojileri etkinliklerine ekip iiyeleriyle katilim saglanmistir.” (A,

10.07.2024, ylizyiize/online yapilan goriisme).

“Miisteriler iiriin veya hizmet hakkinda bilgi almak, sorular sormak veya ihtiyaglarini belirtmek
icin iletisime gegtiklerinde, hizli ve etkili bir sekilde yanit vermek, onlarin giivenini kazanmak
icin hayati 6neme sahiptir. Dolayisiyla, satis 6ncesi siiregte erisilebilirlik, miisterilerle ilk temas

anindan itibaren baglar” (C, 10.07.2024, yiizyiize/online yapilan goriisme).
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Erisilebilirlik ve hizli yanit verme, miisteri glivenini kazanmak ve memnuniyeti saglamak i¢in
kritik 6neme sahiptir. Kisisel bag kurma ve miisteri ile samimi iletisim kurma, is iliskilerini
giiclendirerek, uzun vadeli miisteri sadakati saglamaktadir. Uriin deneme firsatlar1 ve iicretsiz
promosyonlar, miisterilerin deneyimlerini arttirarak , memnuniyetlerini saglamaktadir. Mevcut
misteri referanslarinin kullanimi, yeni miisteriler kazanma siirecini kolaylastirir ve giliven
ortam1 olusturur. Baz1 sirketler heniiz miisteri iligkileri yonetimi yapisina sahip degil veya bu

konuda smirli deneyime sahiptirler.

“Miisteri iliskileri yonetimiyle ilgili bir yap1 halihazirda kurmadik. Oniimiizdeki giinlerde

bununla ilgili bir yap1 kuracagiz.” (K, 10.07.2024, ylizyiize/online yapilan goriisme).

Bu durum, miisteri memnuniyetini saglama ve uzun vadeli iliskiler kurma agisindan zayif bir
noktadir. Miisteri geri bildirimlerine dayali olarak iirlin veya hizmetlerin siirekli iyilestirilmesi

konusunda daha sistematik yaklasimlar benimsenebilmektedir.

“Problem tespiti lizerine goriigmeler yaptik. Bununla beraber yaptigimiz bir demonun
sonuglarinda oldukca gecikmemizin {izerinde bizim icin ¢ok degerli bir potansiyel miisteriyi
kaybetme noktasina gelmistik. Bu durumda miisteriyi yiizyiize ziyaret etmek ve hatta kendisini
danismanlar ekibimize alarak daha ¢ok baglamayi denemistik. Bu sekilde giivenini de geri

kazanmistim.” (O, 10.07.2024, ylizyiize/online yapilan gériisme).

“Miisteri memnuniyeti ve sadakatini artirmaya odaklanan bir plan olusturduk. Bu plan
kapsaminda, miisteri geri bildirimlerini diizenli olarak toplamak ve analiz etmek i¢in anketler
ve degerlendirme formlar1 kullaniyoruz. Miisteri ihtiya¢ ve beklentilerini anlamak ig¢in
segmentasyon yaparak Kkisisellestirilmis hizmetler sunuyoruz. Iletisim kanallarimizi
cesitlendirerek (telefon, e-posta, sosyal medya, canli sohbet) miisterilerimizin her zaman
ulagabilir olmasini sagliyoruz. Sorunlarin hizli ve etkili bir sekilde ¢oziilmesi i¢in miisteri

destek ekibimizi diizenli olarak egitiyoruz.” (R, 10.07.2024, yiizyiize/online yapilan goriisme).

Miisteri iliskilerini etkin bir sekilde yonetmek ve miisteri memnuniyetini saglamak icin
erisilebilirlik, kisisel bag kurma, iirlin denemeleri ve miisteri geri bildirimlerine dayali
lyilestirme stratejilerinin dnemi vurgulanmaktadir. Sirketlerin bu alanlarda giiclii stratejiler
gelistirmesi ve mevcut zayif noktalarmi iyilestirmesi, miisteri memnuniyeti ve sadakatini

artirmada 6nemli rol oynamaktadir.
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4.5.3. Pazar Analizi ve Rekabet Stratejileri

Hemen hemen tiim katilimcilar, pazarlama stratejilerinin belirlenmesinde detayli bir pazar
aragtirmasinin ve hedef kitlenin analiz edilmesinin 6nemine vurgu yapmustir. Bu, pazar
dinamiklerini ve miisteri ihtiya¢larin1 anlamada kritik bir rol oynamaktadir. Dijital pazarlama,
bir¢ok sirket icin onemli bir strateji olarak one ¢ikmaktadir. Sosyal medya ve diger dijital
platformlar, kullanici edinimi ve reklam kampanyalar1 i¢in etkin bir sekilde kullanilmaktadir.
B2B ve B2C pazarlama stratejilerinin farkliliklar1 net bir sekilde konu g¢aligmamizda
anlagilmaktadir. B2B pazarlamada yiiz ylize goriismeler ve referanslar 6n plana g¢ikarken,
B2C'de dijital pazarlama ve miisteri hedefleme 6nemli oldugu goriilmiistiir.“Oncelikle iiriiniin
hedef kitlesi belirlenmistir. Cesitli meslek ve yas gruplarinin ihtiyaglari goz Oniinde
bulundurulmustur. Uriiniin b2b ve b2¢ pazarlama modellerinden hangisine daha uygun oldugu
lizerine ¢aligmalar yapilmistir. Potansiyel miisteri havuzunun uygun olarak {irliniin
ozellestirilmesi ve fiyatlandirilmast yapilmistir” (A, 10.07.2024, ylizylize/online yapilan
goriisme)."Pazarlama stratejilerini belirlerken temel adimlardan biri, pazar arastirmasi ve
analizidir. Bu adim, hedef pazarin dinamiklerini anlamak i¢in kritik dneme sahiptir. Pazar
aragtirmasi, pazar segmentasyonunu, hedef kitleyi ve rakip analizini igerir. Bu bilgileri
derinlemesine analiz ederek, sirketin gii¢lii ve zayif yonlerini, firsatlar1 ve tehditleri belirlemek
miimkiin olur. Ardindan, belirlenen hedef kitleye uygun bir pazarlama stratejisi gelistirilir.
Strateji belirlenirken, sirketin hedefleri, kaynaklar1 ve rekabet ortami dikkate alimir. Hedef
belirlenirken, belirli, Olciilebilir, erisilebilir, ger¢ekci ve zamana bagli (SMART) hedeflerin
saptanmast Onemlidir. Ayrica, strateji belirleme asamasinda, {irlin veya hizmetin benzersiz
deger Onerisi belirlenir ve rakiplerden farklilagma noktalar1 {izerinde odaklanilir.” (C,

10.07.2024, ylizyiize/online yapilan gériisme).
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"Pazarlama stratejilerimize, ilk olarak dijital pazarlamadan basladik, bu alanda da yetkin
oldugumuza inaniyorduk. Nitekim aslinda kullanic1 edinmede dijital pazarlama stratejilerimiz
basarili oldu ve kisa zamanda, sektordeki benzer firmalarimizdan ¢ok daha diisiik maliyetlerle
giizel indirme ve kullanic1 edinme rakamlarina ulastik. Dijital pazarlamadan bahsettigim de,
Instagram, Facebook, X, Youtube gibi sosyal mecralarda, gorsel ve isitsel reklamlar. Kullanici
kitlemizi iyi analiz edip, reklamlarin hedef kitlesini ve demografilerini ona gore belirledik.” (D,

10.07.2024, ylizylize/online yapilan goriisme).

"Benim 20 yila yakin siliredir sektorde olmam sebebiyle bir pazarlama arastirmasi ile
baslamamiz gerekmedir. Hedef kitlemiz belliydi. Ayn1 sekilde miisteri ihtiyaclar ile ilgili bir
bir arastirma yapmak gerekmemistir. En énemli kriter cografi hedef belirlemek oldu. Avrupa
pazar1 hedef olarak belirlendi. Sonrasinda talep lizerinde Cin ve Vietnama da ¢alismalar
baglatildi. Sosyal Medya, Linkedin {izerinden iletisim aktif olarak kullanildi. Bu anlamda Guma
etkin linkedin kampanyalar1 iiretmis, paylasimlarin ilgili sektdor ve kisilere ulagmasi
saglanmistir. Uriiniin alic1 grubu daha teknik ve ¢oziim odakli bir kitledir. Web sayfamiz
iizerinden ¢ok sayida makale ve yaz1 yayimlandi ve bunlar linkedin iizerinden paylasildi." (S,

10.07.2024, yiizyiize/online yapilan goriisme).

Stratejilerin planli bir sekilde uygulanmasi ve performanslarinin izlenmesi, basarili bir
pazarlama i¢in Onemli bir noktadir. Pazarlama faaliyetlerinin etkinligi i¢in siirekli
degerlendirmeler ve gerekli hallerde stratejik revizeler yapilmasi siire¢ agisindan faydali
olmaktadir. Sirketlerin yasadiklar1 basarilar ve basarisizliklar, gelecekteki stratejiler icin
onemli dersler icermektedir. Basarisizliklar, oOzellikle strateji belirleme ve uygulama
streclerinde yapilan hatalarin anlasilmasmna yardimeir olmaktadir. Bu degerlendirmeler,
pazarlama stratejilerinin belirlenmesi ve uygulanmasinda dikkat edilmesi gereken kritik
noktalar1 6ne ¢ikarmakta ve farkli yaklasimlarin nasil sonuglar dogurabilecegine dair 6nemli

icgoriiler saglamaktadir.

Sirketler, misteri geri bildirimlerini toplamak ve analiz etmek i¢in anketler, geri bildirim
formlari, birebir goériismeler ve demo kullanimlar1 gibi dogrudan yontemleri tercih ederken
bunun yaninda veri analiz araglar1 ve yazilimlarin1 da kullanarak daha sistematik ve genis

kapsamli bir analize ulagmaktadirlar.

92



"Miisteri taleplerini analiz etmek icin cesitli yontemler ve araglar kullandim. Iste kullandigim
bazi temel yontemler: 1. Miisteri Geri Bildirim Formlar1 ve Anketler: Miisterilere dogrudan geri
bildirim almak i¢in anketler ve geri bildirim formlar1 kullandim. Bu anketler, miisterilerin iiriin
veya hizmetle ilgili memnuniyetini, beklentilerini ve taleplerini degerlendirmek i¢in 6nemli bir
ara¢ saglar. 2. Miisteri iliskileri Yonetimi (CRM) Yazilim1 Eklentisi Ekleyerek: Yazilim
blinyemin iceresine ekledigim Crm modiilii ile, miisteriyle etkilesimleri kaydetmek, miisteri
tercihlerini izlemek ve miisteri taleplerini analiz etmek i¢in kullanigh araglardir. Bu yazilimlar,
misteri iliskileri verilerini toplamak ve analiz etmek i¢in dnemli bir kaynak saglar. 3. Sosyal
Medya ve Internet Analizi: Sosyal medya platformlarinda ve internet iizerindeki miisteri geri
bildirimlerini izlemek ve analiz etmek, miisteri taleplerini anlamak i¢in 6nemli bir kaynak
saglar. Sosyal medya analiz araglar1 ve ¢evrimigi izleme araglari, miisteri goriiglerini ve geri
bildirimlerini izlemek igin kullanishdir. 4. Veri Analizi ve Trend Incelemesi: Satis verileri,
misteri davranis1 verileri ve pazar trendlerini analiz etmek, miisteri taleplerini anlamak igin
onemlidir. Veri analizi araglart ve trend incelemesi, misteri taleplerini tanimlamak ve
gelecekteki egilimleri tahmin etmek i¢in kullandik. Bu yontemler ve araglar, miisteri taleplerini
analiz etmek ve isletme stratejilerini buna gore ayarlamak i¢in birlikte kullanarak etkili sonuglar

almay1 sagladik." (C, 10.07.2024, yiizyiize/online yapilan goriisme).

“Baslangicta miisteriler ile yaptigimiz erken asama goriismeleri not alarak tuttuk. Sonrasinda
g2 ve capterra gibi platformlardan rakiplerin degerlendirmelerini inceledik. Sonrasinda ise
anket hazirlayip miisterilerimize sunarak miisterilerden verileri topladik. Toplanan verileri
diizenli halde tutarken strateji toplantilarinda girdi olarak kullanmaktayi1z” (C, 10.07.2024,
ylizylize/online yapilan goriisme).

. Anket ve Geri Bildirim Formlari: Dogrudan miisteri goriislerini toplamak i¢in etkili olsa

da, yanit oranlariin diisiik olmasi gibi dezavantajlar1 bulunmaktadir.

. Birebir Gorlismeler: Miisteri ihtiyaglarini derinlemesine anlamak icin faydali olup,

ozellikle karmasik ve kisisellestirilmis tiriinler i¢in tercih edilmektedir.

. Veri Analizi ve CRM Yazilimlari: Sistematik bir yaklasim sunarak miisteri
davraniglarin1 ve taleplerini detayli bir sekilde analiz etmeyi saglamaktadir. Ancak, bu tiir

araclar genellikle daha biiyiik veri setlerine ihtiya¢ duymaktadirlar.

. Sosyal Medya ve Internet Analizi: Genis bir miisteri kitlesinin genel egilimlerini ve geri
bildirimlerini izlemek i¢in kullanigh olup, sosyal medya analiz araglar1 bu konuda yardimci

olmaktadir.
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Miisteri taleplerini analiz etme siireglerinde, sirketlerin genellikle birden fazla yontem ve araci
bir arada kullandiklar1 gériilmektedir. Bu yontemlerin kombinasyonu, miisteri taleplerini daha
kapsamli bir sekilde anlamaya ve stratejilerini buna gore ayarlamaya olanak tanimaktadir.
Sirketler, miisteri geri bildirimlerine dayali yaklagimlar ile veri analizine dayali sistematik
yontemleri birlikte kullanarak, daha etkili ve daha fazla miisteri odakli stratejiler

gelistirmektedir.

Isletmeler operasyonel siireclerini optimize etmek ve verimliligi artirmak icin cesitli yontemler
ve araclar kullandigimi gostermektedir. Genel olarak, teknoloji ve otomasyon kullanimi, siireg
iyilestirme, veri analizi, miisteri iliskileri yonetimi ve tedarik zinciri yonetimi 6n planda yer

almaktadir.

. Otomasyon ve Teknolojik Araclar: Otomasyon sistemleri ve yapay zeka kullanimi,
verimlilik ve maliyet tasarrufu saglamak icin etkili yontemlerdir. Bulut tabanli sistemler ve

lisanshi yazilimlar, ekip i¢i 1s birligini ve siire¢ verimliligini artirmaktadir.

. Siire¢ Tyilestirme: Is siireclerini gozden gegirerek ve gereksiz adimlari ortadan
kaldirarak verimlilik artirilmaktadir. Ekip ici is birligi ve seffaflik, siireclerin daha etkili ve

verimli hale getirilmesini saglamaktadir.

. Veri Analizi ve CRM Sistemleri: Veri analizi ve CRM yazilimlari, miisteri iliskilerini
yonetmek ve siiregleri optimize etmek i¢in 6nemli araglardir. Kullanici davraniglarinin analizi,

iirtin ve hizmetlerin siirekli iyilestirilmesine yardimci olmaktadir.

. Tedarik Zinciri Yonetimi ve Maliyet Kontrolii: Tedarik zinciri yonetimi ve
performans izleme, operasyonel siireglerin optimize edilmesi i¢in kritik Ooneme sahiptir.
Minimum maliyetle maksimum fayda saglama stratejileri, isletmelerin verimliligini

artirmaktadir.

Isletmeler, operasyonel siireglerini optimize etmek ve verimliligi artirmak igin gesitli yontemler
ve araglar kullanmaktadir. Bu yontemler, teknolojik araclar ve otomasyon sistemleri, siireg
tyilestirme ve verimlilik artirma stratejileri, veri analizi ve CRM yazilimlar1 ve tedarik zinciri
yonetimi gibi farkli alanlarda yogunlasmaktadir. Sirketler, bu yontemleri kullanarak siireglerini

daha verimli ve etkili hale getirmekte ve miisteri memnuniyetini artirmaktadirlar.

"Her departman kendi operasyonel optimizasyonunu kendisi yonetir. Merkez yonetim ise
devamli olarak gerceklesen optimizasyonlar1 analiz eder. Ana hedef, minimum zamanda
maksimum fayda saglayan bir i, sonrasinda ise minimum maliyet." (L, 10.07.2024,

ylizylize/online yapilan goriisme).
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“Biz daha ¢ok olusacak dar bogazlari kendi yazdigimiz CRM ile ¢6ziim getirmeye calisiyoruz.

Belirlenmis net bir siirecimiz yok™ (M, 10.07.2024, yiizyiize/online yapilan goriisme).

“Isletmenin operasyonel siireclerini optimize etmek icin, otomasyon teknolojileriyle iiretim,
envanter yonetimi, satis ve miisteri iliskileri gibi slireglerde verimliligi artirdim. Tedarik zinciri
yonetiminde tedarikgi iligkilerini gli¢lendirdim, performanslarini izledim ve siirekli iyilestirme
cabalarinda bulundum. Ayrica, is stireclerini goézden gegirerek gereksiz adimlari ortadan
kaldirdim ve i akislarin1 daha verimli hale getirdim. Bu stratejiler, tekrarlayan gorevleri
azaltarak insan hatalarini en aza indirdi, siirecleri daha etkin hale getirdi ve sonug¢ olarak

isletmenin genel verimliligini artird1.” (C, 10.07.2024, yiizyiize/online yapilan goriisme).

Girisimler, hedef miisteri kitlesini belirlemek i¢in genellikle dnce ¢ozmek istedikleri problemi
tanimlamig ve bu problem iizerine yogunlasmislardir. Bu yontem, iirlin gelistirme siirecinde

miisteri kitlesinin belirlenmesinde 6énemli bir adim olarak ortaya ¢ikmaktadir.

“Hedef miisteriyi belirlemek i¢in oncelikle bir hedef problem tespit edilmistir. Bu probleme
¢Oziim olabilecek stratejiler lizerinde ¢alisilmistir. Ortaya ¢ikarilacak iriiniin hangi kitleye daha
uygun olacagi tartisilmistir. Belirlenen kitleye uygun olarak {irtin gelistirmesi yapilmistir. Yani
aslinda iirtin ve hedef kitle arasinda bir baglant1 yakalanmistir. Ayrica pazardaki bosluk tespit
edilmeye calisilmistir. Boylece iiriinlin gelistirilmesi asamasinda rakiplerden ayrilan yonleri
vurgulanmistir. Rakiplerin dahil olmadig1 ya da oncelik gostermedigi kitle iirtintin hedef kitlesi
olarak belirlenmistir. Benzer 0Ozelliklere sahip olan miisteri gruplarina goére riiniin

ozellestirilmesi ger¢eklestirilmistir.” (A, 10.07.2024, yiizylize/online yapilan goriisme).

Pazar arastirmasi ve segmentasyon, girisimlerin temel stratejilerinden biri olarak One
cikmaktadir. Bu arastirmalar, pazarin genel durumunu, potansiyel miisteri segmentlerini ve
rekabet ortamini anlamada kritik bir rol oynamaktadir. Sektdr bazli analizler ve pazar
bliylikliigiiniin  degerlendirilmesi, girisimlerin hedef miisteri kitlesini daraltmasimna ve

ozellestirilmis stratejiler gelistirmesine olanak tanimaktadir.

“Egitim sisteminin sorunlarin1 ve bu sorunlardan etkilenen 6grenci gruplarini belirlemistik.
Bizim {iriiniimiiz 6zel okullarda okuyan 12-18 yas aras1 6grencileri hedeflemekteydi.” (B,

10.07.2024, ylizylize/online yapilan goriisme).

Miisteri geri bildirimlerinin alinmas1 ve bu geri bildirimler dogrultusunda iirlin geligtirme
stireclerinin optimize edilmesi, miisteri ihtiyaglarii daha iyi anlamaya ve uygun ¢oziimler

sunmaya yardimci olmaktadir.
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"Ik adim olarak, kapsaml1 bir pazar arastirmas1 gerceklestirdik. Bu arastirma kapsaminda,
pazarin genel durumunu, rekabet ortamini, trendleri ve firsatlar analiz ettik. Pazar aragtirmasi,
bizim i¢in mevcut ve potansiyel miisterilerin ihtiyaglarini ve beklentilerini anlamak i¢in kritik
bir rol oynuyor. Bu asamada hem anketler, goriismeler ile hem de raporlar, veri tabanlar1 ve
degerlendirme sirketlerinin veri kaynaklarindan yararlandik. Hedef pazari belirlerken de
belirledigimiz 3 farkli personadan belirli sayida miisteri ile gorliserek miisterilerimizin

ihtiyaglarin1 dogruladik.” (K, 10.07.2024, yiizyiize/online yapilan goriigme).

Onceki is deneyimleri ve sahada yapilan analizler, girisimlerin hedef miisteri kitlesini
belirlemede ve pazarlama stratejilerini olusturmada Onemli bir etken olmaktadir. Bu
deneyimler, girisimlerin esnek ve ¢evik yonetim stratejileri gelistirmesine yardimci olmaktadir.
Girisimlerin hedef miisteri kitlesini belirleme siireclerinde pazar aragtirmasi, miisteri geri
bildirimleri, sektorel analizler ve stratejik esneklik konular1 6nemli bir rol oynamaktadir. Bu
yontemler, girisimlerin pazarda rekabet avantaji elde etmesine ve miisteri ihtiyaclarina daha

uygun ¢oziimler sunmasina olanak tanimaktadir.

"Bizim girisimimizin avantaji, hedef miisteri ile zaten 20 yildir bir 6nceki isimde c¢alismis
olmamdi. Bu sebeple bunu belirlemek giic olmadi. Bu hedef kitle diinya iizerinden +10.000
sirket seviyesinde oldugu icin bunu baslangicta daraltacak kararlar vermek gerekiyordur. 1.
Cografi Hedef Kitle Daraltma --> Avrupa ve sonrasinda Asya ile sinirlandirdik 2. Endiistriyel
daraltma. -->bu 10.000 sirket savunma sanayi, proje endiistrileri, servis endiistrileri, havacilik
ve iiretim enddistrileri olarak ayrilmaktadir. biz burada ilk hedefi en tecriibeli oldugumuz alan
olan liretim ve proje endiistrileri olarak belirledik." (S, 10.07.2024, yiizylize/online yapilan

goriisme).

“Uriiniimiin  pazardaki konumunu belirlemek ve pazar ihtiyaglarina uygunlugunu
degerlendirmek i¢in kapsamli bir pazar analizi yaptim. Bu analizde, oncelikle sektordeki genel
egilimleri, rekabet ortamim1 ve pazarin ihtiyaclarii anlamak i¢in detayli bir arastirma
gergeklestirdim. Bu arastirma sonucunda, iiriinlimiin hedef kitlesi ve onlarin ihtiyaglari
hakkinda derin bir anlayis gelistirdim. Ayrica, rakip iirlinlerin gili¢lii ve zayif yonlerini
degerlendirerek iiriiniimiin rekabet avantajlarin1 belirledim. Uriiniimiin benzersiz 6zelliklerini
vurgulayarak ve hedef kitlenin ihtiyaglarina uygun c¢oziimler sunarak pazarda farklilasma
stratejisi olusturdum. Miisteri geri bildirimlerini de dikkate alarak iirlinlimii siirekli olarak
tyilestirdim ve pazardaki uyumunu degerlendirdim. Bu siireg, iiriinlimiin pazardaki konumunu
giiclendirmek ve rekabetci bir avantaj elde etmek i¢in O6nemli bir temel olusturdu.” (C,

10.07.2024, ylizylize/online yapilan gériisme).
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Katilimcilarin ¢ogunlugu, iriinlerinin pazar ihtiyaglarina uygunlugunu degerlendirmek ig¢in
detayli pazar analizleri yapmaktadirlar. Bu analizler, sektordeki genel egilimleri ve rekabet
ortamin1 anlamay1 saglayarak, {riinlerinin pazarda farklilagmasin1 ve rekabetci avantaj elde
etmesini kolaylastirmaktadir. Rakip tirlinlerin incelenmesi ve miisteri geri bildirimlerinin
degerlendirilmesi, iiriin gelistirme silirecinde 6nemli bir rol oynamaktadir. Katilimcilar, bu
analizler sayesinde iirlinlerinin eksikliklerini belirlemis ve pazardaki rekabet avantajlarini

giiclendirmislerdir.

“Uriiniimiiz pazar ihtiyaglarin1 karsilayacak sekilde, mevcut iiriinlerde yer alan eksiklikler gz
oniinde bulundurularak, cogul bir egitim kurumunda gorev yapan 12 bilisim teknolojileri
dgretmeninin goriisleri alinarak hazirlanmistir. Ozel egitim kurumlarinin kullanmakta oldugu
mevcut dijital egitim platformlarinda yer almayan bircok farkli Ozellik eklenerek

tasarlanmistir.” (F, 10.07.2024, ylizylize/online yapilan gériisme).

“Rakiplerimizde olmayan 0&zelligi, bir inovasyon ile gelistirdik.” (L, 10.07.2024,

yiizyilize/online yapilan goriisme).

Katilimcilar, tiriinlerini gelistirirken pazardaki eksiklikleri ve miisteri ihtiyaglarini géz 6niinde
bulundurmuslardir. Kullanici dostu araylizler, maliyet tasarrufu saglayan ¢oziimler ve inovatif

ozellikler, tiriinlerin pazarda basarili bir sekilde konumlanmasini saglamistir.

Uriinlerin pazarda farklilasmasi ve konumlanmasi igin belirlenen stratejiler, katilimcilarm
rekabet avantajlarint 6ne ¢ikarmalarmi saglamistir. Bu stratejiler, iirlinlerin benzersiz
ozelliklerini vurgulamak ve miisteri ihtiyaglarina uygun ¢o6ziimler sunmak {izerine
odaklanmigtir. Detayli pazar ve rakip analizleri, miisteri geri bildirimlerinin degerlendirilmesi

ve stratejik konumlandirma, bu siliregte 6nemli unsurlar olarak 6ne ¢ikmaktadir.

B2B ve B2C modelleri arasinda se¢im yaparken iriiniin dogasi, hedef miisteri kitlesi ve
pazardaki konumu dikkate alinmaktadir. Miisteri memnuniyeti, siirekli gelir elde etme ve
rekabetci kalabilme acisindan kritik bir 6neme sahiptir. Abonelik tabanli gelir modelleri,
diizenli gelir saglama ve miisteri bagliligin1 artirma konusunda etkili bir stratejidir. Uriin
giincellemeleri ve yeni Ozelliklerin eklenmesi hem B2B hem de B2C modellerinde
stirdiiriilebilirligi saglamada onemli bir rol oynamaktadir. Pazar analizi ve miisteri geri
bildirimleri, stratejik kararlarin alinmasinda ve gelir modellerinin belirlenmesinde 6nemli
faktorlerdir. Bu degerlendirmeler, sirketlerin gelir modellerini secerken ve siirdiiriilebilir
kilarken dikkate aldiklari ana unsurlar ve izledikleri stratejiler hakkinda genel bir fikir

vermektedir.
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"Sirket olarak B2B is modeli iizerinde ¢alisiyoruz ve gelir modelimiz iki kisimda olusuyor.
Abonelik modeli ve proje bazli is modeli. Ik hedefimiz abone modeli ile galismis oldugumuz
sirketlerin memnuniyetini artirmak i¢in stratejiler olusturuyoruz. Bunlar, anlik geri bildirim
almak, tiretmis oldugumuz isleri kisa dongiiler ile miisteriye sunmak ve iyilestirmeler yapmak,
konu ile ilgili alanda arastirmalar yapmak ve miisteriyi bilgilendirmek (danismanlik gibi),
sO6zlesmenin disinda ama bizim yapabilecegimiz konularda miisteri i¢in iicretsiz hizmet vermek,
bu projenin kalitesini arttirtyor vb. ikinci hedefimiz ise proje bazli calismis oldugumuz
sirketlerin abonelik sistemine gegmesini saglamak ve mevcut islerimizi bu noktada referans

olarak kullanmak." (G, 10.07.2024, yiizylize/online yapilan goriisme).

“Saas$ iiriin satis1 gerceklestiriyoruz. Uriiniimiiz yapis1 geregi devamlilik gerektiren bir iiriin. 4
farkli lirliniimiiz var. Her birinin fiyatlandirma mantig1 farkli. Biri kontiir ile fiyatlandirilirken
digeri kullanim basmna fiyatlandiriliyor. bir digeri aylik sabit iicret seklinde. Uriinlerimiz STK
sektdriine hizmet sundugu i¢in b2c¢ satis modeli diyebiliriz. Ancak piyasada belirli bir taninirliga
ulastigimizda b2b modeline gegerek ¢ati1 kuruluslarinin tiye derneklerine satiglari iizerinden bir

planlama yapilabilir.” (J, 10.07.2024, ylizylize/online yapilan goriisme).

"B2B gelir modelimizin siirdiiriilebilirligini saglamak i¢in birka¢ noktaya odaklandik. 1. Tek
Grup / Tek Sirkete bagli olmamak. Olabildigince farkli alt endiistrilere ve iilkelere {iriin
sunmaya calisiyoruz. Bu anlamda basta hedeflemedigimiz Tiirkiye icerisindeki sirketlere de
kismen ulasma karari aldik 2. Uriiniimiizii siirekli giincel tutmaya ¢alistyoruz. Hem tamamlayici
driinler sundugumuz IFS iirlinliniin teknolojilerine uyum sagliyoruz hem de baska yeni
teknolojiler gelistiriyoruz.3. Miisterilerle uzun vadeli stratejik igbirlikleri yapmaya ¢alisiyoruz."

(S, 10.07.2024, yiizylize/online yapilan goriisme).
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Yenilik¢i teknolojilere yatirnm yapmak, pazarda rekabet avantaji sagmaktadir. Yapay zeka ve
kullanict dostu arayiizler gibi 6zellikler, tirtinleri farkli kilmak igin etkili stratejiler olarak one
cikmaktadir. Miisteri hizmetleri kalitesi ve miisteri ile kisisel iliski kurma stratejileri, miisteri
memnuniyetini artirmada etkili oldugu calisma bile belirlenmektedir. Hizli ve etkili miisteri
destegi, uzun vadeli miisteri baglilig1 olusturmak icin 6énemli olmaktadir. Uriinlerin esnek ve
ozellestirilebilir olmasi, farkli miisteri ihtiyaglarina cevap verme konusunda biiyiik bir avantaj
saglamaktadir. Modiiler sistemler ve kisisellestirme secenekleri, miisteri memnuniyetini ve
irlinlin pazardaki basarisin1 da arttirmaktadir. Uluslararas1 pazarlara hizmet sunabilme
yetenegi, rekabet avantaji sunmaktadir. Global ¢oziimler O6nermek, Ozellikle uluslararasi
faaliyet gosteren miisteriler i¢in ¢ekici bir 6zellik olmaktadir. Kullanici motivasyonunu
artirmak i¢in gelistirilen ddiillendirme sistemleri, kullanicilarin platforma olan bagliligini
arttirabilmektedir. Bu tiir stratejiler, 6zellikle egitim sektorii gibi alanlarda biiyiik bir fark

yaratmast beklenmektedir.

“Uriiniimiiziin yapay zeka odakli olmasi ve miisterilen ihtiyaglarma karsihk gelmesi
hedeflenmistir. Sektordeki teknolojik imkanlarin 6tesine gecerek daha once yapilmamis bir
{iriin ortaya koyulmasi sirketin temel misyonu olmustur. Uriinii kullanan miisterilerden gelen
geribildirimler {iriiniin son derece yaratict ve gelisime acik oldugunu gostermektedir” (A,

10.07.2024, yiizyiize/online yapilan goriisme).

“Uriiniimiiz, sektordeki diger ¢dziimlerden daha kullanici dostu arayiizii, daha kapsaml
ozellikleri ve daha esnek oOzellestirme secenekleri sunarak oOne cikiyor. Ayrica, miisteri
hizmetleri kalitemiz de miisterilerimizi etkiliyor. Hizli yanit verme siireleri, uzman destek
ekibimiz ve kisisellestirilmis ¢oziimler sunma yaklasimimiz, miisterilerimizin memnuniyetini
artirtyor. Misteri geri bildirimlerine dayanarak, irlinlimiiziin gli¢lii yonlerinin 6zellikle
kullanim kolayligi, glivenilirlik ve 6zellestirme esnekligi oldugunu vurguluyoruz. Bu 6zellikler,
miisterilerimizin ihtiyaclarini karsilamak ve beklentilerini agmak i¢in bizimle is yapmalarini

tesvik ediyor.” (C, 10.07.2024, ylizyiize/online yapilan goriisme).

"Bizi rakiplerimizden ayiran en biiyiikk Ozellik miisteri iliskileri ve miisteri hizmetleridir.
Miisterilerimiz ile direkt olarak kisisel iliski kurmaya ve bir arkadaslik ¢emberi olusturmaya
gayret ediyoruz. Onlara yapmis oldugumuz isi kisa dongiiler ile gostermemiz ve
saklanmamamiz, yapmis oldugumuz hatalar1 erken fark etmemizi sagliyor ve miisterinin bize
daha fazla giiven duymasina neden oluyor. Seffafiz, hizli reaksiyon aliyoruz ve miisterimizi
iiretim siirecine dahil ediyoruz. Bizi gii¢lii kilan ve rakiplerimizden ayristiran 6zellikler." (G,

10.07.2024, ylizylize/online yapilan gériisme).
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"Miisteri grubumuz olan sivil toplum kuruluslar1 her biri farkl alanlarda farkli yetkinliklerde
farkli is yapis modelleri olan kuruluglar. Bir tek yazilimin her birinin tiim ihtiyaglarini
karsilayamayacaginin farkindayiz. Biz de iirettigimiz yazilimi birbirine tamamlayan bagimsiz
modiiller seklinde yaptik. Bir kurulus ihtiyaci olan modiilleri alarak kendi sistemine entegre
edip calistirabilir. Boylece her bir kurulus kendi yazilim mimarisini sekillendirebilir. Yazilim
alaninda modiiler bir sistem diyebiliriz bu modelimize. Miisterilerimiz bu modeli ¢ok akillica
buluyorlar. Hizmet verdigimiz sektdrde bizim gibi yazim hizmeti sunan 2-3 firma var her biri
kendi yazilimlarina bir biitlin olarak sunuyorlar béyle modiiler bir yap1 sunan yok. Miisteri
hizmetleri ve yazilim destegi konusunda 7/24 hizmet garantisi veriyoruz. Ayrica fiyatlandirma
politikamiz da sektdr i¢in ¢ok uygun bir yapida. Yiiksek kurulum iicretleri ya da gereksiz sabit

iicretler almiyoruz. " (J, 10.07.2024, yiizyiize/online yapilan goriigme).

Bu firmalarin yerel pazara giris stratejilerinde benzerlikler ve farkliliklar dikkat cekmektedir.
Ortak noktalar arasinda kapsamli pazar arastirmalari, dijital pazarlama kampanyalar1 ve yerel
is birlikleri 6ne ¢ikmaktadir. Yerel pazarda varlik gostermek icin etkinliklere katilim ve sponsor

olma stratejileri siklikla kullanilmaktadir.

“Yerel pazara giris stratejimizi belirlerken, oncelikle hedefledigimiz pazarin demografik ve
cografi yapisini detayli bir sekilde analiz ettik. Ardindan, yerel tiiketicilerin ihtiyaglarini ve
tercihlerini anlamak i¢in piyasa arastirmalari yaptik. Yerel pazarlama kampanyalari olusturarak,
yerel medya kanallarini, etkinlikleri ve topluluklari hedefleyerek markamizin taninirhigini
artirmaya odaklandik. Ayrica, yerel isletmelerle isbirlikleri kurarak, yerel dagitim agini
genislettik ve yerel pazarin ihtiyaclarina daha iyi cevap verebilmek icin yerel tedarik¢ilerle
isbirligi yaptik. Bu adimlar, yerel pazarda giiglii bir varlik olusturarak miisteri tabanimizi
genigletmemize ve isletmemizin biiylimesini saglamamiza yardimci oldu.” (C, 10.07.2024,

yiizylize/online yapilan goriisme).

“Etkinliklere sponsor oluyoruz. Burada aktif olarak yer alip lokal pazardaki firmalarla iletisim
halinde oluyoruz. Bunun disinda birebir firma ziyaretleri, sosyal medya paylasimlar1 aktif
olarak yiiriittiigiimiiz faaliyetler igerisinde yer aliyor.” (S, 10.07.2024, yiizyiize/online yapilan

goriisme).
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Kullanict geri bildirimlerine dayali siirekli iyilestirme, firmalarin miisteri memnuniyetini
artirmak ve pazarda giiclii bir konum elde etmek i¢in 6nemli bir strateji olarak 6ne ¢ikmaktadir.
Global pazara agilma stratejilerinde pazar arastirmalari, stratejik ortakliklar ve dijital pazarlama
kampanyalar1 6ne ¢ikmaktadir. Global pazara agilmadan 6nce hedef pazarin ihtiyaglarmin
belirlenmesi ve bu dogrultuda stratejilerin gelistirilmesi, firmalarin uluslararas1 alanda basaril

olma sansini artirmaktadir.

4.5.4. Kurulus ve Satis Siiresinde Karsilasilan Engeller

Girisimlerin kurulus siireclerinde en c¢ok goriilen eksiklik bilgi yetersizligi olmustur.
Katilimcilarin isletmelerinin kurulus siirecinde karsilastiklar1 engeller; nitelikli personel
eksikligi, bilgi eksikligi, dogru ekibi kuramama, hukuk ve finans alaninda bilgi eksikligi ve

maliyetler olarak siralanmaktadir.

“Sirketi kurma agsamasinda sirketin hangi iilkede ve hangi sartlar altinda kurulmas1 gerektigi
hakkinda kurucular arasinda fikir aligverisi yaptik. Sirketin yurtdisinda kurulmasina karar
verdigimizde izlememiz gereken adimlarin neler oldugunu arastirmak durumunda kaldik.
Ciinkli hem kurucular arasinda hem de ¢cevremizde daha dnce bu yolu tercih eden ve bize 6rnek
teskil edebilecek bir girisimin olmamasi engel olusturdu . Kurulumun hukuki ve resmi isleyisini
anlamak ve islemleri hata yapmadan yiiriitebilmek igin yogun caba sarf ettik. Ozel bir hadise
olarak pasaport sahibi olunmasi gerekliligi karsimiza ¢ikan bir engeldi. Kurulum i¢in gereken
belgelerin hazirlanmasi ve iletilmesi bir diger engel olarak karsimiza ¢ikti.” (A, 10.07.2024,

yiizylize/online yapilan goriisme).

“Ekip kurma, o ekibi yonetme, finansman eksikligi” (J, 10.10.2024, yiizylize/online yapilan

goriisme).

“Nitelikli mali miisavir, hukuk¢u ve finansc¢i eksikliginden sikint1 yasadik™ (S, 10.10.2024,

ylizylize/online yapilan goriisme).
“Biitge ve nitelikli personel eksikligi” (N, 10.10.2024, yiizylize/online yapilan goriisme).

“Ekip kurma, nitelikli insan kaynagi, miisterilere hizmetleri anlatmak ve yeni miisteri

edinmek.” (F, 10.10.2024, ylizyiize/online yapilan goériisme).

Satis siirecine bakildiginda ise iirliniin fiyatlandirma siirecinde yetersizlik, pazarlama ve satis
bilgi ve deneyiminin olmamasi, liriin ve pazar uyumu arasindaki eksik bilgiler, maliyetler

oldugu goriilmektedir.
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“Kurucu ekibin satis tecriibesi olmadigindan dolayr satis konusunda sorun yagamamiz ¢ok
olastydi. Bu nedenle bize dnderlik edebilecek bir danisman ve mentoriin varligina ihtiyag
duyduk. Satigta dnemli bir konu olan pazara ag¢ilma ve potansiyel miisteri kazanma stratejileri
kurucu ekibin eksik oldugu konulardi. Bu durumun sirketin biiyiimesini engelleyecegini fark
ettik. Ekibimize dahil ettigim gelisim sorumlusu sayesinde satis konusundaki eksikligimizi
giderdik. Ayrica kurucu iiyeler arasinda yaptigimiz gorev dagilimi neticesinde kurucularin en
az birinin satig tecriibesi kazanmasina karar verdik. Boylece satis ve pazarlama anlamindaki

eksikligimizi giderebilecegimizi 6ngordik.” (A, 10.10.2024, yiizylize/online yapilan goriisme).
“Fiyatlandirma stratejisi” (B, 10.10.2024, yiizylize/online yapilan goriisme).

“Potansiyel miisterilerin dikkatini ¢ekmek, rekabet etmek” (H, 10.10.2024, yiizyiize/online

yapilan goriisme).

“Uriin Pazar uyumunda miisteriyi tanimlamada problemler yasadik” (J, 10.10.2024,

yiizyiize/online yapilan goriisme).

“Uriin yeni oldugu icin anlatmakta zorlandik” (K, 10.10.2024, yiizyiize/online yapilan

goriisme).

Hem kurulum hem de satis siirecinde karsilasilan engelleri agsmada genellikle mentdrlerden

veya bu alanda daha dnce tecriibesi olanlardan yararlanildig: ve destek alindig1 goriilmektedir.

“Hedef kitlemizi tanimladik, Pazar arastirmasini derinlestirdik, diizenli igerik olusturarak
goriinlir olduk, miisteri memnuniyetine odaklandik” (B, 10.10.2024, yiizyiize/online yapilan

goriisme).
“Mentor ¢aligmasi ile astik” (C, G, M, N, R, P, 10.10.2024, yiizyiize/online yapilan goriisme).

“Giiven olusturdum, performansa dayali maas 6demesi yaptim” (F, 10.10.2024, yiizyiize/online

yapilan goriisme).

“Is plan1 hazirladik, miisterilerle ihtiyaglarina yonelik ¢alisma yaptik”
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Katilimeilarin yeni baglayacak olan girisimlere onerileri:

“Yeni bir start-up sirketin isleyisine ve is akisina kurulum asamasindayken karar vermesini
tavsiye ederim. Hem sirketin hem de ortaya ¢ikarilacak olan tiriiniin sinirlarinin net bir sekilde
cizilmesi ve kurucu iiyelerin gorev dagilimimin belirlenmis olmasit énemlidir. Bu hususlara
dogru karar verilmedigi durumda ilerde yasanacak ilk olumsuzlukta sirketin gelisiminin
aksamasi kaginilmazdir. Sirketin biiylimesi asamasina gegilebilmesi i¢in kurulum asamasinda
yapilmas1 gerekenlerin eksiksiz bir sekilde tamamlanmasini tavsiye ederim.” (A, 10.10.2024,

yiizyiize/online yapilan goriisme).

“Kurucu takimda igletme yonetimi ve satis bilen bulunmali” (C, 10.10.2024, yiizyiize/online

yapilan goriisme).

“Fikir asamasindan miisteri memnuniyeti asamasina erisinmeye doniismesi gereken bu zorlu
yolculukta sabirli davranmalarini, ¢ok veya hizli para kazanmak i¢in ne kaliteden ne de
prensiplerinden vazge¢cmemelerini tavsiye ediyoruz.” (F, 10.10.2024, yiizyiize/online yapilan

goriisme).

“Ekibin i¢inde satis1 bilen birisi olmali, sirketler kurulmadan 6nce hazirlik yapilmali, tecriibeli

bir mentdr bulunmali” (G, 10.10.2024, yiizylize/online yapilan goriisme).

“En bagta 1y1 bir pazar arastirmas1 yapmalarini oneririm. Sonra ikinci olarak ekip ¢cok 6nemli.
Dogru ekip ile ¢ok basarili islet ¢ikar. Miisteri istekleri yani miisterileri odak noktas1 olarak
gérmek miisteri sadakatini arttirir. Isiniz icin dogru insanlar ile baglanti (network) kurun.
Finansi 1yi yonetin ve risklerinizi 1y1 belirleyin. Ne zaman hangi adim1 atacaginizin planlarimi

hazirlayin.” (L, 10.10.2024, yiizylize/online yapilan goriisme).

“Miisteri yoksa sirket kurmasinlar, mentdr destegi alsinlar, nitelikli bir ekip kursunlar” (M,

10.10.2024, ylizyiize/online yapilan gériisme).

“Kamu hibe ve desteklerini 6grensinler, nitelikli, kisier ile ortaklik yapsinlar, nitelikli ekip

olustursunlar” (R, 10.10.2024, yiizyiize/online yapilan goriisme).

“Mentor, danisman, avukat, finans¢1 ve mali miisavir bunun se¢imine ¢ok dikkat etsinler” (S,

10.10.2024, ylizylize/online yapilan goriisme).

“Nitelikli insan kaynag1 ve biitce planlamasi yapilmali” (T, 10.10.2024, yiizyiize/online yapilan

goriisme).
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5. SONUC VE ONERILER

Ekip liderlerinin ortak 6zellikleri arasinda, ekibin bireysel yetenek ve motivasyon kaynaklarina
gore hareket etmek, net bir vizyon belirlemek, egitim ve gelisim firsatlar1 sunmak ve seffaf bir
iletisim saglamak One ¢ikmaktadir. Farkli motivasyon yontemleri kullanarak ekip moralini
yiiksek tutmak ve ortak bir hedef dogrultusunda caligmak, sirketin basarisi i¢in kritik 6nem

tasimaktadir.

Ekip tiyeleri arasindaki iletisimi ve igbirligini saglamak i¢in diizenli toplantilar, etkili iletisim
araglariin kullanimi, sosyal etkinlikler ve net is tanimlar1 kritik 6nem tasimaktadir. Bu
yontemler, ekiplerin daha uyumlu ve verimli c¢alismasina katki saglamaktadir. Ayrica, geri
bildirimlerin alinmasi ve esnek planlamalar, ekip motivasyonunu ve performansini artirmada

onemli rol oynamaktadir.

Ekiplerin verimli ve uyumlu caligsmasi i¢in rol ve sorumluluklarin belirlenmesi siirecinde
uzmanlik, yetenekler, karakter 6zellikleri ve uyum gibi faktorler dikkate alinmistir. Esnek ve
dinamik rol dagilimlari, net gorev tanimlart ve dikkatli ise alim siiregleri, ekiplerin basarisini
artirmada onemli rol oynamaktadir. Geri bildirimlerin dikkate alinmas1 ve performansa gore
diizenlemeler yapilmasi, ekip i¢i motivasyonu yiiksek tutmus ve siirekli gelisimi saglamigtir.

Bu yontemler, ekiplerin daha uyumlu, verimli ve basarili olmasina katki saglamstir.

Ortaya ¢ikan cevaplara gore ekiplerin uyumlu ¢aligmasini ve motive olmasini saglamak i¢in
cesitli stratejiler benimsenmistir. Sosyal aktiviteler ve 6diil sistemleri gibi dogrudan motivasyon
artiric1 yontemlerin yani sira, acik iletisim, geri bildirim kiiltiirii ve egitim firsatlar1 gibi dolayl
yontemler de olduk¢a etkilidir. Takim i¢i uyumun saglanmasi ve motivasyonun yiiksek
tutulmasi i¢in ekiplerin kendi dinamiklerine uygun yontemler gelistirmesi ve uygulamasi
onemli hale gelmektedir. Bu yontemlerin etkin bir sekilde uygulanmasi, ekip performansini ve

projenin basarisin1 olumlu yonde etkilemektedir.

Genel olarak, basaril bir iiriin gelistirme ve ticarilestirme siireci, iyi bir ekip isbirligi, miisteri
odakli iyilestirme, pazar ve rakip analizleri, etkili pazarlama stratejileri ve yiiksek ekip
motivasyonu ile miimkiin olmaktadir. Verilen cevaplar, bu unsurlarin her birinin siireclerde ne
kadar 6nemli oldugunu ve ekiplerin bu alanlardaki farkli yaklagimlarmi gozler Oniine

sermektedir.
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Calismada bazi sirketler heniiz miisteri iliskileri yonetimi yapisina sahip degil veya bu konuda
sinirlt deneyime sahip (B, K) oldugu goriilmektedir. Bu durum, miisteri memnuniyetini saglama

ve uzun vadeli iligkiler kurma agisindan zayif bir noktadir.

Misteri geri bildirimlerine dayali olarak {iriin veya hizmetlerin siirekli iyilestirilmesi

konusunda daha sistematik yaklagimlar benimsenebilecegi ortaya konmustur.

Genel olarak, misteri iliskilerini etkin bir sekilde yonetmek ve miisteri memnuniyetini
saglamak icin erisilebilirlik, kigisel bag kurma, iiriin denemeleri ve miisteri geri bildirimlerine
dayali iyilestirme stratejilerinin Onemi vurgulanmaktadir. Sirketlerin bu alanlarda giiclii
stratejiler gelistirmesi ve mevcut zayif noktalarini iyilestirmesi, miisteri memnuniyeti ve

sadakatini artirmada 6nemli rol oynayacaktir.

Bu degerlendirmeler, pazarlama stratejilerinin belirlenmesi ve uygulanmasinda dikkat edilmesi
gereken kritik noktalart O6ne c¢ikarmakta olup farkli yaklasgimlarin nasil sonuglar

dogurabilecegine dair 6nemli i¢goriiler de saglamaktadir.

Miisteri taleplerini analiz etme siireglerinde, sirketlerin genellikle birden fazla yontem ve araci
bir arada kullandiklar1 gériilmektedir. Bu yontemlerin kombinasyonu, miisteri taleplerini daha
kapsamli bir sekilde anlamaya ve stratejilerini buna gore ayarlamaya olanak tanimaktadir.
Sirketler, miisteri geri bildirimlerine dayali yaklagimlar ile veri analizine dayali sistematik

yontemleri birlikte kullanarak, daha etkili ve miisteri odakli stratejiler gelistirmektedir.

Isletmeler, operasyonel siireglerini optimize etmek ve verimliligi artirmak igin gesitli yontemler
ve araglar kullanmaktadir. Bu yontemler, teknolojik araglar ve otomasyon sistemleri, siireg
tyilestirme ve verimlilik artirma stratejileri, veri analizi ve CRM yazilimlar1 ve tedarik zinciri
yonetimi gibi farkli alanlarda yogunlagmaktadir. Sirketler, bu yontemleri kullanarak siireglerini

daha verimli ve etkili hale getirmekte ve miisteri memnuniyetini artirmaktadir.

Genel olarak, girisimlerin hedef miisteri kitlesini belirleme siireclerinde pazar arastirmasi,
miisteri geri bildirimi, sektorel analizler ve stratejik esneklik 6nemli bir rol oynamaktadir. Bu
yontemler, girisimlerin pazarda rekabet avantaji elde etmesine ve miisteri ihtiyaglarina daha

uygun ¢éziimler sunmasina olanak tanimaktadir.

Bu degerlendirmeler, katilimcilarin pazar ihtiyaglarina uygun tirlinler gelistirme ve pazarda
basaril1 bir sekilde konumlanma konusundaki yaklasimlarin1 géstermektedir. Detayli pazar ve
rakip analizleri, miisteri geri bildirimlerinin degerlendirilmesi ve stratejik konumlandirma, bu

stiregte dnemli unsurlar olarak one ¢ikmaktadir.

105



B2B ve B2C modelleri arasinda se¢im yaparken {iriiniin dogasi, hedef miisteri kitlesi ve

pazardaki konumu dikkate alinmaktadir.

Miisteri memnuniyeti, siirekli gelir elde etme ve rekabetci kalabilme agisindan kritik bir oneme

sahiptir.

Abonelik tabanli1 gelir modelleri, diizenli gelir saglama ve miisteri bagliligini artirma konusunda

etkili bir stratejidir.

Uriin giincellemeleri ve yeni 6zelliklerin eklenmesi, hem B2B hem de B2C modellerinde

stirdiiriilebilirligi saglamada 6nemli bir rol oynamaktadir.

Pazar analizi ve miisteri geri bildirimleri, stratejik kararlarin alinmasinda ve gelir modellerinin

belirlenmesinde dnemli faktorlerdir.

Bu degerlendirmeler, sirketlerin gelir modellerini secerken ve stirdiiriilebilir kilarken dikkate
aldiklar1 ana unsurlar ve izledikleri stratejiler hakkinda genel bir fikir vermektedir. Genel
olarak, bu sirketlerin rekabet avantajlarini belirlerken yenilik¢ilik, miisteri memnuniyeti,
esneklik, uluslararasi hizmet kapasitesi ve kullanic1 motivasyonu gibi unsurlara odaklandiklar
goriilmektedir. Bu stratejiler, pazarda 6ne ¢ikmak ve rekabet lUstiinliigii saglamak i¢in etkili

yontemler olarak degerlendirilebilir.

Sonug olarak, yerel ve global pazara giris stratejileri arasinda dikkatli bir analiz ve planlama
stireci onemli rol oynamaktadir. Firmalar, miisteri ihtiyaclarin1 anlamak, etkili pazarlama
kampanyalar1 diizenlemek ve stratejik isbirlikleri kurmak suretiyle pazarda rekabet avantaji

elde edebilmektedir.
Sonug olarak;

Bu caligma, Tiirkiye’de Startuplarin is kurulus ve gelistirme asamasinda karsilastiklar1 zorluklar
konusundaki temel stratejileri ve uygulamalar1 ortaya koymaktadir. Elde edilen veriler ve

analizler dogrultusunda asagidaki ¢ikarimlar yapilmistir:
1-EKkip Yonetimi ve Motivasyonu

Ekip liderlerinin en etkili 6zellikleri arasinda bireysel yetenek ve motivasyon kaynaklarina gére
hareket etmek, net bir vizyon belirlemek, egitim ve gelisim firsatlar1 sunmak ve seffaf iletisim
saglamak bulunmaktadir. Bu unsurlar, ekibin motivasyonunu ve performansini artirmada kritik

rol oynamaktadir.
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Ekip tiyeleri arasindaki iletisimi ve igbirligini saglamak icin diizenli toplantilar, etkili iletisim
araglariin kullanimi, sosyal etkinlikler ve net is tanimlar1 6nemli bulunmustur. Bu yontemler,

ekiplerin daha uyumlu ve verimli ¢alismasina katki saglamaktadir.

Ekiplerin verimli ve uyumlu caligsmasi i¢in rol ve sorumluluklarin belirlenmesi siirecinde
uzmanlik, yetenekler, karakter 6zellikleri ve uyum gibi faktorlerin dikkate alinmasi1 gerektigi
vurgulanmistir. Esnek ve dinamik rol dagilimlari ile net gdrev tamimlari, ekip basarisini

artirmada 6nemli bir etkiye sahiptir.
2-Miisteri liskileri Yonetimi

Miisteri iligkileri yonetimi yapisina sahip olmayan veya sinirli deneyime sahip sirketler, miisteri
memnuniyeti saglama ve uzun vadeli iligkiler kurma konusunda zayif kalmaktadir. Bu durumun

iyilestirilmesi, miisteri memnuniyeti ve sadakatini artirmada 6nemli rol oynayacaktir.

Miisteri geri bildirimlerine dayali olarak iiriin veya hizmetlerin siirekli iyilestirilmesi gerektigi
vurgulanmistir. Bu baglamda, erisilebilirlik, kisisel bag kurma, iiriin denemeleri ve miisteri geri

bildirimlerine dayal1 iyilestirme stratejilerinin dnemi biiyiiktiir.

Sirketlerin, miisteri iliskilerini etkin bir sekilde yonetmek ve miisteri memnuniyetini saglamak

icin giiglii stratejiler gelistirmesi ve mevcut zayif noktalarini iyilestirmesi gerekmektedir.
3-Pazar Analizi ve Rekabet Stratejileri

Girisimlerin hedef miisteri kitlesini belirleme stireglerinde pazar arastirmasi, miisteri geri
bildirimi, sektorel analizler ve stratejik esneklik 6nemli bir rol oynamistir. Bu ydntemler,

pazarda rekabet avantaj1 elde etmede etkili bulunmaktadir.

B2B ve B2C modelleri arasinda secim yaparken iiriinlin dogasi, hedef miisteri kitlesi ve
pazardaki konumu dikkate alinmalidir. Miisteri memnuniyeti, siirekli gelir elde etme ve

rekabetci kalabilme agisindan kritik bir 6neme sahiptir.

Abonelik tabanli gelir modelleri, diizenli gelir saglama ve miisteri bagliligini artirma konusunda
etkili bir stratejidir. Uriin giincellemeleri ve yeni dzelliklerin eklenmesi, hem B2B hem de B2C

modellerinde siirdiiriilebilirligi saglamada 6nemli bir rol oynamaktadir.

Genel olarak, bu calisma, ekip yoOnetimi ve miisteri iliskileri yonetimi konularinda etkili
stratejiler gelistirmek i¢in 6nemli i¢goriiler saglamaktadir. Sirketlerin, yenilik¢ilik, miisteri
memnuniyeti, esneklik ve uluslararasi hizmet kapasitesi gibi unsurlara odaklanarak rekabet

ustiinliigii elde edebilecegi vurgulanmaktadir. Sonug¢ olarak, yerel ve global pazara giris
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stratejileri arasinda dikkatli bir analiz ve planlama siireci 6nemli rol oynamaktadir. Firmalar,
miisteri ihtiyaglarin1 anlamak, etkili pazarlama kampanyalar1 diizenlemek ve stratejik

igbirlikleri kurmak suretiyle pazarda rekabet avantaji elde edebilirler.
Tavsiyeler;

Tiim bu bilgiler ve degerlendirmeler 1s181nda oncelikle iiniversitelerde verilen Girigimcilik ve
Inovasyon derslerinin ayrilmasi girisimcinin basaris1 igin onemli goriinmektedir. Ayrica bu
derslerde teorik bilgilerin yaninda tecriibe paylasimi, uygulamalar ve mentor ¢alismalarida
bulunmasi kiymetli olacaktir. Girisimcilik derslerinin disiplinlere 6zel acildigr tlilkemizde

karma disiplinler arasinda olacak sekilde eklenmesinin daha faydali olacagi kanaatindeyim.

Girisimci adaylarin sirket kurmadan 3-6 ay gibi hazirlik agamasi icine girmesi burada fikri ve
takimi test etmesi gerekli durumlarda revize etmesi 6nemlidir. Ayrica hazirlik asamasinda
danisman destegi, egitim destegi ve girisimcilik bashiginda okumalar yapilmasi startup

girisimcisinin bagarisini arttirabilmektedir.

Yine bir diger 6nemli konu kurucu takimin birbirini tekrar eden degil birbirini tamamlayan
takim iiyelerinden olusmas1 gerekliligi calismamizda da ortaya ¢ikmustir. Uriinii {ireten, {iriinii
gelistiren teknik tarafi yliksek olan girisimcilerin muhakkak kurucu takima is gelistirme ve

ticarilesme disiplini baglhigini dolduracak kurucu tiyeler alinarak ilerlenmesi gerekmektedir.

Girisimcilik ekosisteminde kadin sayisinin az oldugu yapilan ¢alismamizda da teyit edilmistir.
Kadin girisimcilerin kurucu oldugu girisimler olabilecegi gibi, erkek kurucular tarafindan
kurulmak tizere veya kurulmus olan startup takimina, kadin girisimci de ilave edilebilir.
Ozellikle kamu hibe desteklerinde kadin girisimcilere pozitif ayrimcilik yapildigi gerek
duyurular gerek acilan ¢agrilar ile goriilmektedir. Bu anlamda kadin girisimcilerin desteklerden

faydalanma onceligi sebebi ile de startup ekosisteminde yer almasi kiymetlidir.

Yapilan uluslararasi literatiir taramalarinda (Ozellikle basarili startup siirecleri ) iilkemizdeki
startup ekosisteminin en biiylik farkliliginin kurucu takim ve miisteri ile karsilasma siireci
oldugu goze c¢arpmaktadir. Ulkemizde az sayida veya yalmz kurucu ortak olma arzusu 6n
plandadir. Bu arzu sebebi ile de iiretilen ve gelistirilen Uiriinlerin ticarilesemedigi goriilmektedir.
Diger bir husus ise ililkemizde {iriinii iirettikten sonra miisteri karsisina ¢ikma arzusudur.
Halbuki fikir asamasindan itibaren erken kabullenici miisteri tespit edilerek miisteri ile {iriin
gelistirilebilmektedir. Uriinii fikirden ticarilesmeye kadar gegen siirede belirlenen hedef kitle

ile karsilagtirmak sonradan ¢ikacak sikintilarin 6ngoriilmesini saglayacagi aciktir.
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OZGECMIS

Anadolu Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi iktisat Boliimii lisans egitiminin
ardindan, Bahgesehir Universitesi’nin master programi kapsaminda italya’da gerceklestirilen
"Current Issues in Finance" ve "Financial Issues in Entrepreneurship” programlaria katildi.
Serhat Duyar, su anda Yalova Universitesi I1IBF Isletme Boliimii'nde yiiksek lisans tez
asamasindadir ve “Bilisim Sektoriinde Rekabet Etigi” baslikli bildirisi yaymlanmastir.

1999 yilinda perakende satis ile aile sirketinde is hayatina baslayan Duyar, 2003 yilinda
girisimci olmay1 tercih ederek yenilik¢i uygulamalara onciiliik etti. El 6rgii ylinleri alaninda
lider marka olan Alize Yiinlerinin 16 yi1l ana bayiligini siirdiiren Duyarhan Tekstil’de satis,
pazarlama, bayi kurulumu ve gelisimi siireclerine liderlik yaparak genel miidiirliik gérevini icra
etti. 2016 yilinda temelleri atilan girisimcilik ekosisteminin nadide projelerinden E Hali
Servisi'nin 2020-2022 yillar1 arasinda genel midiirliiglinii yiriittii. Duyar, gérevi siiresince
egitim akademisi, etkinlik yonetimi, bayilik ve franchising sistemleri, kurumsal iletisim, satig
ve pazarlama siireclerine liderlik yapti. Halen E Hali Servisi'nin yonetim kurulu tiyesidir.

Akredite KOBI Danigmani olan Serhat Duyar, aym1 zamanda TUBITAK mentoru, KOSGEB
bagimsiz degerlendirici ve ¢esitli akademilerde egitmen olarak gérev almaktadir. Kurucusu ve
yoneticisi oldugu girisimlerde kazandigi 21 yillik deneyimi girisimcilere danigsmanlik,
mentorlik ve egitmenlik yaparak aktarmakta ve bu siire¢te hem Ogrenmekte hem de
ogretmektedir. Halen Bilisim Vadisi’nde girisimcilik danigmani olarak calismaktadir.
Akademide Etik Dernegi yonetim kurulu iiyesi olan Duyar, girisimcilik ekosisteminin gelismesi
icin baz1 STK lar araciligryla goniillii egitimler gerceklestirmektedir.
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