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GIRISIMCILERIN PAZARLAMAYA BAKIS ACISI BAGLAMINDA
PAZARLAMA EGIiTiMi VE DENEYIMININ GiRiSIMCILERIN
BASARISINA ETKIiSI

Tugce Boga
Yiiksek Lisans Tezi
Isletme Anabilim Dali
Isletme Yiiksek Lisans Programi
Danigman: Dr. Ogr. Uyesi Ayse Cilact Tombus
Maltepe Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, 2019

Girisimcilik bilincinin gelismesi ile hem Tiirkiye’de hem de diinyada sayilari
giderek artan startuplar, cesitli nedenlerle basarisiz olmaktadir. Basarili bir startup
olmanin yolu ise Oncelikle pazarlama stratejisinden gegmektedir. Startupta iiretilen
tiriin/hizmet ne kadar gii¢lii olursa olsun, devamli satis gerceklesmedigi ve organizasyon
giderleri karsilanmadig siirece is fikri basariya ulasamayacaktir. Bir is fikrinin basarili
olarak gerceklestirilmesi i¢in giiglii bir pazarlama stratejisine, giiclii bir pazarlama
stratejisi i¢in ise 1yl egitim almis ya da bir startup tecriibesi veya ge¢miste pazarlama
tecriilbesi olan bireylere ihtiyag duyulacagini savunan bu g¢aligmada, girisimcilerle
kurduklar startuplar hakkinda derinlemesine goriismeler yapilmistir. Bu goriismelerde
katilimcilara, kurduklar startup sirketleriyle ilgili olarak kulugka merkezi, Kanvas Is
Modeli kullanimi, ticarilesme ve fiyatlandirma konularinda agik wuglu sorular
yoneltilmistir. Elde edilen bulgular pazarlama egitiminin Kanvas Is Modeli’ni kullanma
ve ticarilesme siireglerinde olumlu etki gosterdigi; fiyatlandirma siirecinde girisimcinin
sahip oldugu bu ii¢ 6zelligin etkili olmadigi, startup tecriibesinin ise hakkinda veri
toplanan biitiin girisimcilik siire¢lerinde olumlu veya olumsuz bir etkiye neden olmadig:

gorilmiistiir.

Anahtar Sozciikler: Startup, Girisimcilik, Pazarlama, Kanvas Is Modeli, Fiyatlandirma
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ABSTRACT

THE EFFECT OF MARKETING TRAINING AND EXPERIENCE
ON THE SUCCESS OF ENTREPRENEURS IN THE CONTEXT OF
ENTREPRENEURS' PERSPECTIVE OF MARKETING

Tugce Boga
Master Thesis
Business Administration
Business Administration Programme
Advisor: Asst. Prof. Ayse Cilact Tombus
Maltepe University Graduate School of Social Sciences, 2019

Both increasing number of startups all over the World as well as in Turkey have
failed for various reasons with the development of entrepreneurship awareness. The first
way of being a successful startup is marketing strategy. No matter how strong the
product/service produced in the startup, the business idea will not be successful as long
as sales are not regular and operating cost are not covered. In this study, it is argued that
a strong marketing strategy is needed for the business idea that is achieved successfully
and a strong marketing strategy requires individuals who are well educated or who have
a startup or marketing experience. It was made in-depth interviews with the entrepreneurs
about their startups. During these interviews, the participants were asked open-ended
questions about the incubation center, Business Model Canvas, commercialization
strategy and pricing strategy related to the their startup companies. The findings showed
that marketing education had a positive effect on operating Canvas Business Model and
commercialization processes; Three features of the entrepreneur —having marketing
education, marketing experience and startup experience were not effective in the pricing
phase, and the startup experience did not have a positive or negative effect on all

entrepreneurship processes in which data was collected about.

Keywords: Startups, Entrepreneurship, Marketing, Canvas Business Model, Pricing
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GIRIS

Girigsimler gerek sosyal olarak gerekse ekonomik olarak iilke ekonomilerine katk1
saglamaktadir. Teknolojinin gelismesiyle birlikte girisimciler i¢in yeni deger yaratmak
ve pazara girmek giderek kolaylasmustir. Ulke ekonomilerine yiiksek oranda katkida
bulunan girisimler, 6zellikle de diinyadaki sinirlarin yok oldugu bu giinlerde devlet ve

0zel sermayeler tarafindan saglanan tesvikler ile desteklenmektedir.

Bir isletmenin faaliyetlerini siirdiirebilmesi i¢in o isletmede iiretilen iiriin veya
hizmetin miimkiin olan en yiiksek sayida miisteriye ulastirilmasi gerekmektedir. Aldiklar
tesviklerle iiretim siireclerini gelistiren girisimlerin de tesvik sona erdiginde isletmeye
gelir akis1 saglamak amaciyla olabildigince kisa siirede satis yapmasi veya yatirim almasi
gerekmektedir. Pazarim tamamina ulagmak olduk¢a zor olmakla birlikte, girisimin
ulagmay1 hedefledigi pazar boliimi belirlenirken hedef miisterilerin demografik, sosyal,
kiiltiirel ve psikolojik 6zelliklerinin titizlikle analiz edilmesi gerekmektedir. Pazarlama
arastirmasi ise pahali bir yontemdir ve her yil, daha ¢ok iiretim odakli olan girisimlerin
pek ¢ogu pazarlama faaliyetleri i¢in gereken finansal kaynagi saglayamadiklart igin

pazarlama faaliyetlerine yeteri kadar onem verememektedir.

Bu yiiksek lisans tezinde; pazarlama alaninda lisans dersi ya da en az 8 haftalik
bir kurs almak veya bu alanda lisans ve iistii derecelerde diploma sahibi olmak, pazarlama
alaninda aktif bir ¢alisma hayati i¢inde bulunmak, bir startupta galismak ve/veya mevcut
girisiminden Once bir startup kurmak/bir startupta ¢alismak gibi tecriibelere sahip
girisimcilerin kurduklart girisimlerde, pazarlama faaliyetlerini ne sekilde yiiriittiikleri
aragtirilmaktadir. S6z konusu pazarlama faaliyetleri Kanvas Is Modeli kullanimi ve

uygulama siireci, fiyatlandirma ve ticarilesme stratejileri tizerinden analiz edilmistir.

Calismanin ikinci boliimii olan literatiir taramasi boltimiinde dncelikle girisimeilik
ve startup kavramlar lizerinde durulmakta ve girisimcilerin basarisizlik nedenlerinden
bahsedilmektedir. Ardindan pazarlama egitimi olan, pazarlama tecriibesi olan ve startup
tecrilbesi olan girisimcilerin girisimleriyle ilgili bazi literatiir g¢alismalarma yer
verilmektedir. Daha sonra kulucka merkezi/kiimelenme kavrami, Kanvas Is Modeli,

fiyatlandirma ve ticarilesme stratejisi belirleme ve yiirlitme siirecleri hakkinda bilgi



verilmektedir. Ayrica pazarlama ve startuplarin pazarlama stratejilerinden

bahsedilmektedir.

Calismanin  iiglincii  boliimiinde arastirmanin ~ yontemine dair bilgiler
bulunmaktadir. Arastirmanin amaci, arastirma sorulari, arastirmanin énemi, arastirma
modeli, evren ve drneklem, verilerin toplanmasi ve analizi bu boliimde yer almaktadir.
Ayrica calismada derinlemesine miilakatlar gerceklestirilirken kullanilan yari-

yapilandirilmig soru formu da bu boliimde, Tablo 8’de bulunmaktadir.

Arastirma bulgularinin yer aldigt ve bulgularin degerlendirilmesi yapilan
dordiincii boliimde; girisimciler hakkinda genel bilgiler, girisimcilerin sorulara verdigi
yanitlar, kulugka merkezi, Kanvas iIs Modeli, fiyatlandirma ve ticarilesme siirecine dair

bulgular ve bu bulgularin degerlendirilmesi yer almaktadir.

Arastirmanin son boliimii olan tartisma ve sonug¢ boliimiinde ise elde edilen
bulgular hakkinda genel bir degerlendirme yapilarak sonuglar tartisilmis, arastirmanin
kisithiliklart ve ileride yapilacak c¢aligmalar igin Onerilerde bulunularak ¢alisma

sonlandirilmustir.



BOLUM 1. LITERATUR OZETi

1.1. GIRISIMCILIK

Girigimcilik kelimesinin kokeni etimolojik olarak, bir sey yapmak, tistlenmek
anlamma gelen Fransizca enterprendre kelimesinden gelmektedir. Marangoz (2016),
girisimciyi “yeni bir fikre veya girisim planina sahip olan, finansman bularak bir isi
planlayan, organizasyonu saglayan ve plan1 gerceklestiginde ortaya ¢ikabilecek risklerin
ve giderlerin farkinda olan kisi” olarak tanimlamistir. Girigimeilik ise yeterli ¢caba ve
zaman karsiliginda elde edilen finansal, fiziksel ve sosyal kaynaklari kullanarak ve yogun
belirsizlik sartlarinda olusabilecek risklere katlanarak elde edilen maddi gii¢, bagimsizlik
ve kigisel tatmin sonucunda yeni bir iirlin veya hizmet yaratma siirecidir. Girisimciler
genellikle yenilikei, risk alabilen, rekabet¢i, sorumluluk sahibi ve belirsizlige karsi

tolerans gosterebilen insanlardir (Marangoz, 2016:1-2).

Girisimei, olaylar1 farkli agilardan goriir ve fikir liretme asamasinda buldugu
problemi her yonden inceleyerek sectigi hedef kitlenin tamamina uygun bir ¢6ziim {iretir.
Urettigi fikri ise doniistiirmek igin ise sermaye arayisina girer. Bundan sonra isi devam
ettirebilmesi i¢in sektdrdeki rekabeti iyi anlamasi, rakiplerinin arasindan siyrilmasi ve isi
yonetmeyi iyi bilmesi gerekir (Ergen, 2017:36). Basari, isletmelerin is yasaminda
varligini korumasi i¢in oldukca énemlidir. Bir isletmenin ilk basarisi, onun kurulmasidir

(Cakiroglu, 2017:2).

Tarihte, gerekli sartlar saglandiginda diinyay1 degistirme yolunda basariya en ¢ok
ulasan kisilerin girisimciler ve risk sermayedarlar1 oldugu goriilmiistiir. Bu yolda
girisimciler i¢in gerekli olan ise fikirlerinin ve uygulamalarmin belli bir sermaye ile
desteklenmesidir. Amacina kilitlenmis insanlardan olusan bir takim, gerekli sartlar
saglandiginda, girisimcilik enerjisini yani yeteneklerini ve yaraticiliklarini kullanarak
biiyiik bir etki yaratabilmektedir. Girisimcei, yeni bir fikre ve bir girisim planina sahip
olan, planlari hayata gecirdiginde ortaya ¢ikacak risklerin ve giderlerin farkinda olan

kisidir (Ergen, 2017:36). Sekil 1’de girisimciligin dgelerine yer verilmistir.



Sekil 1: Girisimciligin ogeleri (Ergen, 2017:40)

Takim/Ekip
kurmak

Organizasyon
yapmak

Deger
yaratmak

Benzersizlik,
tek olmak

Sekil 2: Diinya girisimcilik haritasi® (Acs ve ark., 2018:10)

8979-1833

T
51.12-836
27-5112
P g
-242
No dsta -~

1 GEl, bir iilkedeki girisimciligin hem kalitesini hem de ekosistemin derinligini 6lgmektedir.
Haritada, tilkelerin GEI degerlerine gére 5 farkli renk ile tonlama yapilmistir. Buna gore koyudan agiga
dogru renklerin ifade ettigi deger araliklar1 sirasiyla soyledir: 51.12-83.61, 33.27-51.12, 24.21-33.27,
18.33-24.21, 8.979-18.33. Beyaz renkli alanlara dair veri bulunmamaktadir.
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Girisimciligin gelismesi, 6zendirilmesi ve yayginlagsmasi icin kiiciik yaslardan
baslayarak egitimler verilmesi oldukca faydali olacaktir. Bir is kurmak igin sahip
olunmasi gerekli goriilen kendine giiven, yaraticilik ve bagimsizlik gibi 6zelliklerin yani
sira; firsatlar1 belirlemek, firsatlardan yeni fikirler iiretmek, yeni is kurmak ve yonetmek,
yaratict ve elestirel diisiinebilmek gibi girisimciligi tesvik edecek sekilde diizenlenmis
egitim sistemleri ile bireyleri girisimcilige yatkin hale getirmek miimkiin olabilmektedir

(Cansiz, 2013).

Kiiresel Girisimcilik Endeksi (GEI)’nin 2018 yilinda yayinlanan raporuna gore
girisim faaliyetlerine gore ilk 10 iilke sdyledir: Amerika Birlesik Devletleri, Isvigre,
Kanada, Isve¢, Danimarka, izlanda, Avustralya, Birlesik Krallik, frlanda ve Hollanda 137
iilkenin yer aldig1 bu raporda, girisimcilik tutumu, girisimcilik yetenegi ve girisimcilik
niyeti endeksleri baz alinarak yapilan siralamada Tiirkiye ise 37.sirada yer almaktadir
(Acs ve ark., 2018:21). Bu siralamaya gore diinya girisimcilik haritas1 Sekil 2°de yer
almaktadir. Bu sonug, teknoloji startuplari igin tesvik edicidir. Istihdam yaratma ve
biiylime beklentisi agisindan, 42 iilke arasinda ikinci sirada yer alan Tiirkiye, toplamda
12 kriter ile sekillenen ve bir ekonomideki girisimcilik ortamini yansitan NECI (National
Entrepreneurship Context Index) degerine gore 54 lilke arasinda 29. sirada yer almistir

(Bosma & Kelley, 2018).

1.2. STARTUP KAVRAMI

Yeni bir girisime baslayan sirketler i¢in kullanilan startup kavrami, Tiirkce olarak
genellikle yeni girisim veya yeni tekno-girisim olarak nitelendirilmekle birlikte startup

hakkinda ¢ok sayida tanim bulunmaktadir.

Startup, teknoloji ve inovasyon odakli is fikirleri bir ¢alisma plan1 dahilinde olan,
katma degeri yiiksek, nitelikli istihdam yaratma ve birkag yil i¢cinde yatirmminin ii¢ ila bes
katindan fazlasim1 kazanma potansiyeline sahip girisimlerdir (Ornek & Danyal,
2015:1149). 1978’de Silikon Vadisi kuruldugundan, emekli oldugu y1l 1999°a kadar sekiz
adet startupin gelisimine sahit olmus Steve Blank ise startupi, tekrarlanabilir ve
Olceklenebilir bir is modeli aramak i¢in planlanmis gecici bir kurulus olarak
tanimlamaktadir (Blank & Dorf, 2012:5). Startuplar, sahip olduklari islev ve teknolojileri

hayata ge¢irmek isteyen teknik girisimciler ve motivasyonlarina gore girisimleri
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pazardaki firsatlara dayanan firsatgi girisimciler olarak siniflandirilabilirler (Kim ve ark.,
2018:2). Farkli bir gelecek kurmanin pesinde olan ve bu plan dogrultusunda bir araya
gelen topluluk olan startup, bir isi en basindan ve sorgulayarak diistinmelidir. Bir startupin
basaril1 olmasi, isin genlerinin iyi olmasi veya dogru zamanda dogru yerde olmasi ile
ilgili degildir; siireclerin dogru sekilde yiiriitiilmesi ile ilgilidir. Bu nedenle 6grenilebilir
ve Ogretilebilirdir (Ries, 2018:10).

Startuplar hizl1 biiyiimeye odaklanir ve baslangigta belirlenen kiigiik 6l¢ekli hedef
kitleyi olabilecek en kisa siirede biiyiitmeyi hedefler. Uretimde ve gerceklestirilen diger
islerde hedef Kitlenin ihtiyaglari onceliklidir. Startuplar, insanlarin problemlerine
yenilik¢i ve yaratict ¢oziimler getirebilmis veya mevcut ¢oziimleri gelistirerek daha iyi
hale getirmis girisimlerin sirketlesmesiyle olusmaktadir. Her zaman biiyiik pazarlari
hedefleseler de ilk asamada kiiciik ve nis bir kitleye odaklanarak onlar i¢in ¢6ziim yollar1
arayan startuplarin, fikirlerini gerceklestirmek i¢in firsatlar, avantajlar ve dezavantajlar
g0z Oniine alinarak dikkatlice hazirlanacak bir yol haritasina ihtiyaci bulunmaktadir. Bu
haritada yer alan siireglerin ve bir biitiin olarak girisimin yiiriitilmesi de hayati bir 5Gnem
tasimaktadir (Marangoz, 2016:35-37). Italya’daki startuplar ile yapilan bir ¢alismada,
startup kurmak i¢in girisimcilerin temel motivasyon kaynaklarinin ne oldugu arastirilmis
ve girisimcilerin en 6nemli iki motivasyon kaynaginin yenilik¢i bir tirtin/hizmet tiretmek
ve yliksek kazang saglanabilecek basaril bir is kurabilmek oldugu sonucu elde edilmistir

(ISTAT, 2018).

Startuplar, biiyiik isletmelerin sahip oldugu pazarda kurulmus iliskiler, miisteride
birakilan imaj, basarili gecmis donem performansi ve ¢ok sayida finansal kaynak gibi
Ozelliklerin higbirine sahip degildir. Bu nedenle baslangi¢ asamalarindan biiyiime
stireclerine evrilirken serendiplik (tesadiif, sans) modeli, yalin girisim, kanvas is modeli,
teknoloji hayat dongiisii ve growth hacking yani biiylitme korsanligi gibi birtakim
yontemler izlemektedir (Rhoads ve ark., 2014).

Eric Ries tarafindan ortaya atilan yalin startup kavrami, ¢o§u zaman amator
girisimci veya girisimciler tarafindan baslatilan, fikirleri siklikla yiiksek teknoloji
kullanim1 gerektiren, i plani yerine is modeli anlayisi benimseyen ve biiyiik pazara
ulagma hedefini pivot ad1 verilen bir dongii (yap-6l¢g-6gren dongiisii) ile gerceklestiren

girisimleri ifade etmektedir (Ries, 2018:73). Bu dongii Sekil 3’te gosterilmistir. Bir yalin
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startupin temel faaliyeti, fikirleri iirline doniistiirmek ve kalitatif veya kantitatif geri

bildirimler alarak miisterinin tepkisini 6lgmektir.

Sekil 3: Yap-Ol¢-Ogren Geri Bildirim (Pivot) Dongiisii (Ries E. , 2018:71)

Startuplar, yasam dongiisii ad1 verilen ve arastirma, uygulama, biiylime olmak
lizere {i¢ asamadan olusan bir dizi siirecten geger. Ilk olarak startup, kendisi i¢in uygun
ve tekrarlanabilir is modelini bulmak i¢in ¢abalar. Arastirma donemi, miisteri dogrulama
ile sona erer ve uygulama siireci baglar. Bu dénemde, iiretilen iiriin/hizmet pazarda ilgi
gormiis ve satilmaya baglanmistir. Uygulama doneminde firma artik kendisini
kanitlamistir ve kurumsallagsmak i¢in belli kararlarin alinmasi ve c¢aba harcamasi
gerekmektedir. Biiylime slirecinde ise pazar paymni arttiran ve satiglarinda tekrari
yakalayabilmis startuplarin halka arz siirecleri baslamaktadir. Startup bu dénemde ya
cikis (exit) stratejisi izleyerek sirket hisselerini devredip cekilebilir ya da pazar payini

arttirmak amaciyla tekrar bir is modeli gelistirebilir (Sahin, 2018:101).

Picken (2017) startuplarin uygulama evresinden biiylime evresine gegerken

yasayabilecegi zorluklar soyle belirtmistir (Picken, 2017):

e Bir yon belirleme ve odaklanmayi stirdiirmek

e Uriin/hizmeti genis bir pazarda konumlandirmak
e Miisteri/pazar geri bildirimler almak

e Etkili siiregler ve altyapilar gelistirmek

e Finansal kapasiteyi (maddi ve yonetimsel olarak) arttirmak



e Uygun bir firma kiiltiirti gelistirmek

e Riskleri ve sistem agiklarini yonetmek

Google, Facebook, Amazon gibi biiyiik firmalar da startuptan evrilmistir. Bir
startupin isletmeye doniismesi icin halka arz olmasi, rakiplerinin artmasi ve pazardaki
diger firmalar icin esin kaynagi haline gelmesi, ¢calisanlarin sekiz saatten fazla calismaya
gerek duymamasi, herhangi bir ¢alisanin bir siire igsin basinda olmamasinin firma
faaliyetlerini etkilememesi ve faaliyetlerini tek basina bagimsiz olarak degil baska
firmalarla anlagsmalar yaparak yiiriiten bir isletme haline gelmesi gerekmektedir

(https://www.bbva.com/en/what-is-start-up/).

Is plan1 olmadan finansman bulmak olduk¢a zordur. Bu nedenle iyi bir is plani
hazirlamak hakkinda pek ¢ok kaynak vardir. Bir sirket bankalar, melek yatirimcilar gibi
harici kaynaklardan finansman almak i¢in iyi bir is planina sahip olmalidir. Aksi takdirde
yatirimeilar, sundugunuz is fikir konusunda yeteri kadar zihinsel emek harcamadiginizi
diisiiniirler. Iyi bir is plani, finansman bulmak disinda ayrintilar planlamak, giivenilir ve
deneyimli kisilerden tavsiye almak ve finansal tahminler konusunda da oldukc¢a yardimc1

olabilmektedir (Harvard Business Review, 2019:91-93).

Startuplarin  %66°s1 baslangic asamasinda bir fon destegi bulabilmektedir.
Baslangic asamasinda tohum yatirim siireci gergeklesmektedir. Bu sliregte girisimciye,
ailesi ve yakin arkadaslar1 yardim edebilmekte veya girisimci, melek yatirimeilik ve
kitlesel fonlama gibi destekler alabilmektedir. Ayrica TUBITAK ve Kalkinma Ajansi gibi
devlet destekleri de alinabilmektedir. Tohum doneminin sonunda risk sermayesi (venture
capital) sirketleri, hizli biiyliyen ve yapilacak yatirimin geri doniis ihtimalinin yiiksek
oldugu startuplara destek olmaktadir (Sahin, 2018:102-103).

Startup Genome’un 2019 yilinda yaynlanan raporunda, diinyadaki girigim
ekosistemleri performans, fonlama, pazara ulagsma, baglant1 kurma, yetenek, deneyim ve
bilgi birikimine gore siralanmis ve en basarili ilk bes ekosistem Silkon Vadisi, New York,

Londra, Beijing ve Boston olarak agiklanmigtir (https://startupgenome.com/).

Rekabetin arttig1 glinlimiiz kosullarinda isletmelerin varliklarini siirdiirebilmeleri

ve Ustiin konuma gelebilmeleri, pazarlama faaliyetlerindeki etkinliklerine baghdir.



Girisimlerin faaliyetlerini slirdlirmeleri, iirettikleri iirlinlin satilmast ve satiglarin belli
araliklarla tekrarlanmasi sonucu miimkiin olabilmektedir. Cantamessa ve ark. (2018), 214
basarisiz startup sirketin faaliyet sonu raporlarini incelemis ve basarisizlik nedenlerini
saptamigtir. Buna gore; startuplarin %36’s1 pazarlama konusunda yapilan hatalardan
dolayr basarisiz olurken, %35’1 is modeli eksikligi veya yanlis i modeli uygulamasi
sonucu basarisiz olmaktadir (Cantamessa ve ark., 2018). Fritsch ve ark. (2006)’nin
yaptig1 ¢alismada, startuplarin varliklarini stirdiirmesinde girisimin kuruldugu bélgenin
oldukca onemli oldugu ve bolgesel ekonomik c¢evrenin, bu ¢evrenin bolgedeki startup
sayisi, inovasyon faaliyetleri, istihdam artis1 ve niifus yogunlugu ile belirlenebilecegi
saptanmistir. Girisimcilerin neredeyse her zaman girisimlerini bulunduklar1 bolgede veya

bolgeye yakin bir yerde kurduklar belirtilmistir (Fritsch ve ark., 2006).

Girigim yatirimlar1 analiz platformu CB Insights tarafindan yapilan arastirmada
basarisiz 101 startup ile anket yapilmis ve startuplarin basarisizlik nedeni saptanmaistir.
Buna gore girisimlerin basarisizlik nedenlerinden ilk 20’si Tablo 1’de gosterilmistir. Bu
sonuclar incelendiginde iiriine ihtiya¢ olmamasi veya rekabet edememek gibi maddeler,

pazarlama arastirmasinda eksiklikler oldugunu géstermektedir.

Tablo 1: Startuplarin basarisizhik nedenleri

# | Basarisizhik nedeni Yiizde | # | Basarisizlik nedeni Yiizde
1 | Uriine ihtiya¢ olmamasi % 42 | 11 | Odaklanamamak % 13
2 | Nakitin tikenmesi %29 |12 |ECkipyaunmetile %13
uyumsuzluk
3 | Yanls ekip % 23 | 13 | Pivotun kotliye gitmesi % 10
4 | Rekabet edememek % 19 | 14 | Tutku eksikligi %9
5 Fiyatlandirma/maliyet % 18 | 15| Yanlis lokasyon %9
hatalar1

6 | Zayifiirlin % 17 | 16 | Yatirim alamamak % 8
7 | Is modeli kullanmamak % 17 | 17 | Yasal zorluklar % 8
8 | Zayif pazarlama % 14 | 18 | Yatinmci/ag kullanmamak | % 8
9 | Miisteriyi onemsememek % 14 | 19 | Vazge¢mek % 8
10 | Uriinde zamanlama hatalar1 | % 13 | 20 | Pivot edememek %7

Kaynak: https://www.cbinsights.com/research/startup-failure-reasons-top/



Bir arastirmada daha once girisimcilik tecriibesi bulunan 111 girisimciye, sahit
olduklart girisimlerden en basarili ve en basarisiz olan girisimleri liderlik, finansal
konular, strateji, is fikri ve pazar, birlikte ¢alisilan ekip gibi degisik kategoriler agisindan
degerlendirmelerini saglayan bir anket uygulanmistir. Girisimlerin basar1 ve basarisizlik
oOl¢iitlerini belirlemede satis, pazar pay1, yatirimin geri doniis orani, karlilik ve kullanict
sayist kullanilmistir. Sonuglar, bir girisimin basarisinin bir¢ok farkli kriterden etkilenen
kompleks bir konu oldugunu gostermektedir. Teknoloji tabanli girisimlerin
performansinin, is fikrinin gerektirdigi zaman ve sermayeden bagimsiz oldugu saptanan
calismada, ayrica girisimcinin tam zamanli olarak ¢alismasinin performansi pozitif olarak
etkiledigi ancak girisimcinin egitim diizeyinin, ekipteki kisi sayisinin ve hedef pazarin

onemsiz faktorler oldugu gosterilmistir (Hizal, 2019).
1.2.1. Pazarlama Egitimi Olan Girisimcilerin Girisimleri

Girisimcilikte ve girisimcilik kiiltliriiniin olugmasinda egitimin 6nemi oldukca
biiyiiktiir. Alinan egitimin etkisiyle bir bireyin yaraticilik ve girisimcilik 6zellikleri
gelisebilmekte veya korelmektedir. Egitim siiresince bilinmeyenlerin kesfedilmesine
yonelik egitim veren, girisimcilik ve yenilik¢ilik derslerine agirlik veren kurumlarda
yetisen cocuklarin daha yaratict olduklar1 bilinmektedir (Marangoz, 2016:75). Bir
firmanin pazarlama yetenekleri, pazarlama bilgi ve becerilerinin siirekli uygulanmasi ile
gelistirilmektedir. Yapilan bir calismanin sonuglart da pazarlama yeteneklerinin bir
firmanin performansinda 6nemli bir rol oynadigini gostermektedir (Qureshi, Aziz, &
Mian, 2017). Kurumsal kiiltiir sahibi firmalar, pazarda bulunan diger firmalara gore
avantajli konumdadir. Bu firmalarin kurumsallagmasinda ise egitimin payr oldukca
bliytiktiir. Bu nedenle bir startupin basarili ve “satan” bir firma ve daha sonra kurumsal
bir firmaya evrilmesi siirecinde, pazar hedeflerinin gergeklestirilmesi icin girisimde

pazarlama egitimi almis kisilerin rol oynamas1 gerekmektedir.

Girisimcilik egitimleri yalnizca is diinyasinin gelecegine katki saglamak agisindan
degil beseri sermayenin artig1 agisindan da onem arz etmektedir. Bu egitimlerin okul
Oncesinden itibaren {iniversite diizeyine kadar devam etmesi, yapilan ¢aligmalarin daha
verimli yiiriitiilmesine, basaril1 girisimci sayisinda artisa ve her alanda yeni teknolojilerin
kesfedilmesine neden olacaktir. Tiirkiye’de de girisimcilik egitiminde daha kapsamli ve

biitiinciil yaklagimlarin kullanilmasi gerekmektedir (Marangoz, 2016:76). Ancak Hunt’un
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Amerikan Pazarlama Birligi {iyeleri ile yaptig1 bir ¢aligma, lisans derecesi veya Isletme
alaninda yiiksek lisans derecesine sahip olmanin gelir ve titr ile Ol¢iilen kariyer basarisina

giiclii bir etkisi olmadigini géstermistir (Hunt ve ark., 1986).

Pazarlama egitimi alan bireylerin ayn1 zamanda yetkin bir pazarlama uzmani
olmalarini saglamak i¢in gereken becerilere odaklanildiginda; pazarlama yoneticilerinin,
literatiirde yapilan galismalart soyut ve ¢alisma alanindan uzak bulduklar1 belirtilmistir.
Ayrica bireylerin 6grenmeye istekli olmalar1 ve diger kisilerle iliski kurma becerilerinin
en az pazarlama bilgisi kadar 6nemli oldugu vurgulanmustir. Yapilan diger arastirmalarda,
egitim alan kisilerin istihdam edilebilirlikleri ile ilgili temel becerilerin kisideki istihdam
edilebilirlik becerilerinin gelistirilmesini degerlendirmeye dahil etme, mesleki becerileri
gelistiren programlarin tanitilmasi1 ve o6grencilerin ufuklarini genisletmek igin okul
disinda daha fazla pratik yapmalarini saglama gibi pazarlama yaklasimlarina ihtiyag
oldugu vurgulanmistir (Harrigan & Hulbert, 2011:254). Akademisyen girisimcilerle
yapilan bir calismada, girisimcilerin biiylikk oranda pazarlama ve ticarilesme
faaliyetlerinde sikintilar yasadigi ve pazarlama konusunda teknoparklarda ve kamuda
yeterli destek verilmedigi silirece projelerin girisimlere doniismeyecegi ve bdylece

tiretimin gerceklesemeyecegi belirtilmistir (Cansiz, 2016).
1.2.2. Startup Tecriibesi Olan Girisimcilerin Girisimleri

Diinya ekonomisinin ve endiistrilerinin gelismesindeki en Onemli faktor
sirketlerin pazara giris ve pazari terk etme (exit) faaliyetleridir. Bu faaliyetler birgok
etkene bagli olarak degisebilmekle birlikte esas olarak girisimciye gore sekillenmektedir.
Girigimler istthdam yaratarak, pazar trendlerini etkileyerek, nakit akis1 saglayarak yerel
ekonomilere destek vermektedir. Bir girisimcinin deneyim sahibi olmasi, girisimi olumlu
olarak etkilemektedir. Deneyim sahibi girisimci iletisim ve ag kurma, yonetim, pazari
algilama, liderlik, kisiler arasi iliskilerin yonetimi, yeni ve karmasik problemleri atlatma
gibi konularda tecriibesinden faydalanarak girisime katki saglayabilmektedir (Paunescu,
2013; Hsu, 2007; Clarysse ve ark., 2011). Bunlara ek olarak farklilagtirilmis dirtinler
tireten girisimler i¢in ise belirsiz bir pazarin yapilandirilmasina yardimei olacak deneyime
sahip olan ilk girisimlerden olmanin, girisimin hayatta kalmasi agisindan yeni

baslayanlara gore olduk¢a avantajli oldugu belirlenmistir (Bayus & Agarwal, 2007).
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Yapilan bir arastirmada, deneyim sahibi olan startup kurucularinin yeni bir girket
kurmayla ilgili bilgileri daha 6nceden yaparak 6grenmis olmasinin, organizasyonda hangi
rollere gerek oldugu, bu rolleri kimin alacagi ve bir girisimin nasil yonetilecegi
konusunda tecriibbe edinmesinin ve calisanlar, tedarikgiler, yatirimcilar ve miisteriler
arasinda mevcut bir bag kurulmus olmasmin kurulan yeni startupta kurucuya onemli
faydalar1 olacagi belirtilmistir. 223 startup ile yapilan ¢alismada kurucunun startup
deneyiminin, yeni girisimin hayatta kalma ihtimalini ve satislarini artirdigi ancak etkilerin
dogrusal olmadig1 ve girisimin yasina gore degistigi tespit edilmistir (Delmar & Shane,
2006). 2015 yilinda Tirkiye’nin 15 ilindeki 26 teknoparkta faaliyet gosteren toplam 1112
girisim ile yapilan anket ¢alismasinda, girisimcilerin 6zel sektor tecriibesi ve daha dnce
basarili/basarisiz bir girisim tecriibesi olmasina gére mevcut sirketlerinin basarili olma
durumlan aragtirilmistir. Buna gore, daha dnce 6zel sektorde ¢alismis %56,1 oranindaki
girigsimcinin %36,4’liniin mevcut girisimleri basarili iken 6zel sektor tecriibesi olmayan
girisimcilerin %19,1’inin girisiminin basarili oldugu goriilmistiir. Ayrica, daha once
girisimcilik tecriibesi olan girisimcilerin %32.9’unun mevcut girisimi basariliyken,
girisimcilik  tecriibesi  bulunmayan girisimcilerin = %26,7’sinin  basarili  oldugu

belirlenmistir (Cansiz, 2017).

Pazarlama kaynaklarinin kullanimi agisindan startup deneyiminin etkisinin
arastirildig1 bir ¢alismada, deneyimli girisimcilerin miisteri ihtiyaglarini tanimlamak,
rekabet¢i kiyaslamalar yapmak ve rakiplerin tiriin tekliflerinden farklilagsmak konularinda
daha etkili oldugu saptanmistir. Ancak ek bir pazarlama biriminin olmasinin iiriin
farklilastirma seviyesi tiizerindeki etkisi incelendiginde, deneyimsiz girisimcilerin
kurdugu girisimlerde deneyimli girisimcilerin kurdugu girisimlere gore daha giiglii
oldugu belirtilmistir. Bunun sebebinin ise deneyimli girisimcilerin tecriibesine giivenerek
bu kaynaklardan faydalanma oraninin daha diisik olmasidir (Zhao ve ark., 2015).
Staniewski’nin yaptig1 calismada girisimciler, yoneticilik tecriibesi olan ve olmayan,
ailesinde etkin bir girisimci bulunan ve bulunmayan, kendine 6zgii bir bilgi birikimi olan
ve olmayan, kendine 6zgii bir bilgi birikimi olan bir ¢alisan1 olan ve olmayan seklinde
gruplandirilmistir. Ardindan startup bagarisini 6l¢mek tizere bir anket uygulanmigtir. Elde
edilen sonuglara gore, verilen tiim oOzellikler icin pozitif degere sahip girisimcilerin
ankette daha yiiksek puanlar aldig1 gériilmiistiir (Staniewski, 2016). Yapilan baska bir

calismada ise girisimcilik deneyiminin yeni girisimler i¢in her zaman faydal
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olmayabilecegi arastirilmigtir. Deneyime bagli performans artiginin yalnizca uzman
girisimciler i¢in miimkiin oldugu ve tecriibesiz girisimcilerin, deneyimsel bilgilerini yeni
girisimlerinde dogru sekilde genellestirememeleri nedeniyle giderek daha kétii bir
performans sergileyebilecegi belirtilerek bu olumsuz etkiyi hafifletmenin, 6nceki ve
mevcut startuplar arasindaki baglamsal benzerligin arttirilmasi halinde miimkiin olacag:
ileri siirlilmiistiir. Ayrica ge¢mis ve mevcut startuplar arasinda sektorel, cografi ve
zamansal benzerlikler olmas1 halinde girisimci tecriibesi ve startup performansi arasinda
dogrusal bir iliski oldugu gozlenmistir (Toft-Kehler ve ark., 2014). Baska bir ¢alismada
ise finansal kaynak miktarinin girisimin karliligina etkisinde, girisim ekibinin startup
tecriibesinin ve sektor tecriibesinin rolii incelenmistir. Finansal kaynaga erisimin daha
fazla oldugu girisimlerde, startup tecriibesi olan ekiplerin girisimi maddi olarak daha
diisiik oranda fayda saglarken, sektor tecriibesi olan ekiplerin girisimlerinin daha yiiksek
oranda kar sahibi oldugu belirtilmistir (Ye, 2018).

1.2.3. Pazarlama Tecriibesi Olan Girisimcilerin Girisimleri

Kiiciik 6lgekli firmalarin pazarlama faaliyetleri incelendiginde genel olarak bir
zayiflik oldugu ve bunun, kii¢iik firmalarin nitelikli personeli bulmak ve bunun i¢in biitce
ayirmak gibi zorluklarin bir sonucu olabilecegi diisiiniilmektedir. Kiigiik 0Olgekli
firmalarin sahipleri genellikle bir uzman istthdam edecek durumda olmadig1 i¢in zamanla

pazarlama dahil bir¢ok alanda uzmanlagsmaya ¢alismaktadir (Carson, 1985:7-8).

Cesitli bilimsel ara¢ ve kaynaklarin {iretimini finanse etmek i¢in her yil biiyiik
miktarlarda paralar harcanmaktadir ve iiretilen iirtin/hizmetler, bilim insanlarindan ilgili
kimselere satilabilmektedir. Pazarlama bu bilgilerin ortaya ¢ikmasinda, desteklenmesinde
ve kullanilmasinda bilim insanlarina/kurumlarina fayda saglamaktadir. Birgok bilimsel
cikt1, kar amaci gilitmemektedir ancak kullanici ihtiyaglart ve kullanicilarla iletisim
kurmak gibi finansal olmayan ¢iktilar1 bilmek olduk¢a 6nemlidir. Yapilan bir calismada,
bir bilimsel arastirmanin arzu edilen kitleye ulastirilmasini daha etkin kilacak bir
pazarlama plani sablonu ve bir soru listesi olusturulmustur. 4P+1 olarak adlandirilan bu
planda, pazarlama karmasi elemanlari olan {iriin, tutundurma, fiyat ve dagitima ek olarak

iliskisel pazarlama olarak da anilan ortakliklar yer almaktadir (Ojo ve ark., 2018:3).
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Pazarlamacilar, tretilen triin/hizmetle ilgili kararlari, miisterilerden gelen geri
bildirimlere veya dogrudan etkilesimler sirasinda edinilen bilgilere dayanarak almaktadir.
Tedarikgilerle veya diger temel ortakliklarla olan baglantilar sonucu ise pazardaki veya
miisteri tercihlerindeki degisiklikler hakkinda bilgi sahibi olabilmektedir. Bu bilgiler,
hedef pazari anlamalarina yardimeci olmakla birlikte pazarlama ve iletisim stratejilerini
daha etkin bir sekilde uygulamalarina olanak saglamaktadir. Ancak startuplarin bircogu
pazarlama i¢in yeterince ¢aba ve para harcamamakta ve pazarlama faaliyetleri genellikle
girisimci tarafindan yiriitiilmektedir. Bu hususta ise deneyim sahibi girisimciler daha
basarili olabilmektedir (Kilenthong, Hills, & Hultman, 2015:3). Yapilan baska bir
calismada, girisimcilerin zaman i¢inde pazarlama karmasi unsurlarina iliskin deneyim
kazandiklar1 ve bu deneyimin, etkili karar vermelerine yardimci oldugu belirtilmistir
(Carson & Grant, 1998’den aktaran Kilenthong ve ark., 2015:6). Ganotakis’e gore kisa
vadede isletmenin hayatta kalmas1 ve biiylimesi i¢in inovasyonun hayati bir degere sahip
oldugu, kisa omiirlii iiriin/hizmetler olarak nitelendirilen bir pazar ortaminda, teknolojik
bilgi altyapisi, bu bilgi birikimi ile yaratilacak teknolojik rekabet avantaji nedeniyle
oldukga Onemlidir. Bu ortamda hayatta kalabilmek i¢in startuplarin teknolojik bilgi
altyapisinin, uygun isletme, yoneticilik, pazarlama ve ticarilesme gibi beceriler ile
desteklenmesi gerekmektedir (Ganotakis, 2012).

1.3. KULUCKA MERKEZI

Bir civcivin yumurtadan ¢ikana kadar 1s1ya ve fizyolojik olarak korunmaya ihtiyag
duydugu gibi, girisimler de, 6zellikle baslangic asamasinda pek ¢ok konuda destege
ihtiyag duymaktadir. Thtiyag duyulan teknik ve finansal konularda girisimcilere destek
veren bazi kurumlar bulunmaktadir. Bir girisimcinin tlkesindeki imkanlar1 ve verilen
destekleri bilmesi, girisiminin gelecegi acisindan oldukca Onemlidir. Her adiminda
desteklenmesi gereken bir deger zinciri olarak goriilebilecek startuplarin neler sunacagi,
faaliyetlerini destekleyen bir ekosistemde calisip ¢alismamalarina ve benimsedikleri is
modeline baghdir (Dee ve ark., 2015:7). 2009-2015 yillar1 arasinda Bilim, Sanayi ve
Teknoloji Bakanligi tarafindan verilen Teknogirisim Sermayesi Destek Programi,
startuplara baglangi¢ seviyesinde destekler vermistir. Girisimler, farkli evrelerde gerek
devlet kurumlarindan gerekse c¢esitli ulusal/uluslararast kurum tarafindan fon destegi

alabilmektedir (http://teknoag.sanayi.gov.tr/). Girisimcilere bu destegi saglayan
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kurumlardan bazilarinin 6zellikleri Tablo 2°de belirtilmistir. Kulugka merkezleri, genelde
teknoparklarin ve {iniversitelerin i¢inde yer almaktadir. Kulucka merkezlerinin destek
konulari; calisabilecek bir ofis ve ofis malzemeleri, fikir asamasindaki girisimlerin
fikrinin gelistirilmesi, iirlin gelistirme ve prototip olusturma, pazar arastirmasi ve finansal

konular gibi ¢ok ¢esitli alanlarda olabilmektedir.

Tablo 2: Startuplari destekleyen dort kurum (Harvard Business Review, 2019:130)

Kuluckz_l Melek Hizlandirica Karma
merkezi yatirimei
Siire 1-5yil Daimi 3-6 ay 3ay-2 yil
Destekgiler Yok Yok Var Yok
is modeli Kira; kar amaci Yatirim Yatirim; kar Yatirim; kar amaci
3 mode yok amaci olmayabilir olmayabilir
- Rekabet var; Rekabet var; Rekabet var;
AL REEgeL yok daimi dongiisel dongiisel
Evre Erken veya gec Erken Erken Erken
Spesifik, insan Cﬁgﬁ(gih\l/%ka
Egitim kaynaklari, Yok Seminerler
hizlandirict
mevzuat
uygulamalari
) Asgari; taktik Yatirimernin Yogun; kendi Persgnel tarafindan
Mentorliik diizevde ihtivacina edre cabasiyla veya verilen destek ve
y y & bagkalarinca mentorliik
Lokasyon Isletme icinde  Isletme disinda Isletme icinde Isletme icinde

Ayrica girisimciler, 1s fikirlerini gelistirirken kulugka merkezi c¢evresindeki
mentor agindan da faydalanabilmektedir. Girisimcilerin kulugka merkezlerinde kalma
stiresi Ui¢ ile bes yi1l arasinda degisebilmektedir (Owens & Fernandez, 2014:73). Kurulan
ilk kulugka merkezi 1959°da New York’ta kurulmustur ve giiniimiizde kiiresel ¢apta
yaklagik 7000 kulugka merkezi oldugu tahmin edilmektedir (Ozdogan, 2016:2).
Italya’daki 2250 startup sirket ile yapilan arastirmada, sirketlerin %72,6’sinin daha énce
hi¢ kulucka merkezinde faaliyet gostermedigi saptanmistir (ISTAT, 2018:48).
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Tiirkiye’deki hizlandiric1 programlar hakkinda yapilan ampirik bir caligmada,
girisimcilerin hizlandirict programlardaki ofis hizmeti, networking (iletisim agi, sosyal
ag), egitim, mentorliik, yurtdis1 olanaklari, marka tescil/patent bagvuru danigsmanlig: vb.
desteklerden faydalanmasinin yas, egitim diizeyi, is tecriibesi, ailede veya g¢evrede bir
girisimci olmast ve sirketin ihracat durumuna gore degisiklik gosterdigi ancak
girigsimcilik tecriibesi, sektordeki rekabet durumu ve sirketin aylik cirosunun alinan
hizmetlerde degisiklige neden olmadigini saptanmustir. Ayrica girisimcilerin teorik olarak
i ile alt1 ay siirmesi planlanan hizlandiricida kalma siirelerinin 15.84 ay oldugu ve
tiretimi gerceklestirmek icin gereken geliri saglamadan giivende oldugu hizlandirici
ortamindan ayrilmak istemedigi belirtilmistir (Cubukgu, 2018). Bir g¢alismada, bazi
tiniversitelerin fikri miilkiyetlerinden faydalanmak igin digerlerine gore nasil daha fazla
startup kurduklar arastirilmistir. Universitelerin teknoloji transfer ofislerinden (TTO)
yeni firma olusturma oranlarindaki gesitlilik i¢in dort farkli bilesen incelenmistir;
tiniversitede risk sermayesinin varligi, tiniversite arastirma ve gelistirme anlayisinin ticari
yonelimi, entelektiiel se¢kinlik ve tliniversite politikalari. Arastirma sonuglari, entelektiiel
seckinligin, TTO girisimlerine sermaye yatirimi yapma politikalarinin ve girisimcinin
telif paym diistirme politikalarinin yeni firma olusumunu arttirdigimi gostermektedir
(Gregorio & Shane, 2003). Sanayi ve Teknoloji Bakanligi ARGE Tesvikleri Genel
Miidiirligi’niin gectigimiz giinlerde yayinladigi raporunda, kurulu olan 84 Teknoloji
Gelistirme Bolgesi’nde Temmuz 2019 tarihi itibariyle toplam 5390 firma bulundugu ve
bu ekosistemde akademisyen ortakli firma sayisinin 1142 oldugu belirtilmistir

(https://btgm.sanayi.gov.tr/).

1.4. KANVAS iS MODELI VE STARTUPLARDA KULLANIMI

Startuplarin iginde bulundugu belirsizlik ve risk ortaminda, dogru zamanda ve
dogru strateji ile pazara girebilmek hayati bir 6neme sahiptir. Bu nedenle girisimcilik
literatiiriinde is modeli kavramina sik rastlanmaktadir (Trimi & Berbegal-Mirabent,
2012:450). Is modeli, miisterilerin ne istedigi, istedigini ne sekilde istedigi ve onun i¢in
ne kadar 6deyecegi konusunda yoneticilerin hipotezleridir (Teece, 2010:173). Bir is
modeli, bir organizasyonun nasil deger yarattigini, yarattigi degeri nasil yerine
ulastirdigin1 ve bu degeri nasil korudugunu agiklamaktadir (Osterwalder & Pigneur,

2010:14). Is modeli kavrami, tiim stratejik sorunlarm ¢dziimiinde girisimcilerin ve
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yoneticilerin her derde deva olarak gordiikleri bir kavramdir. Ancak stratejik karar alma
ve stratejik planlama ile ilgili birgok unsuru barindiran bu kavram kimi zaman, uzmanlar
tarafindan gelistirilmesi nedeniyle gii¢lii bilgi temeline sahip olmayan kisiler i¢in ¢ok
yonlii, karmasik bir kavram haline gelmektedir. Is modeli, bir strateji degildir ancak
bircok strateji unsuru igermektedir. Startuplar is modelini, strateji gelistirmede
kullanilacak kullanish bir arag ve genellikle planlarini siirdiirmek i¢in izleyecekleri tek
yol olarak diisiinmektedir. Bu egilim kimi zaman zararla sonuglansa da is modeli
startuplar tarafindan siklikla kullanilan bir aragtir. Girisimciler kisith kaynaklarla basa
¢ikmak durumundadir ve bu nedenle oncelikleri belirleyerek anlamasi ve uygulamasi

kolay olan neyse onu yapmalidirlar (Ghezzi, 2014:1-3).

Kanvas Is Modeli, 2008 yilinda Alex Osterwalder tarafindan gelistirilen bir
modeldir. Miisteri segmenti, deger Onerisi, kanallar, miisteri iliskileri, gelir modeli, temel
faaliyetler, temel kaynaklar, temel ortakliklar ve maliyet yapisi basliklarini igeren model,
girigimcilerin is fikirlerini, anlamasi ve anlatmasi kolay bir formda sunabilmektedir
(Osterwalder & Pigneur, 2010:44). Modelde yer alan miisteri segmenti, deger tretilen
tiim insanlar1 ve organizasyonlar1 kapsamaktadir. Her bir segmente, deger {ireten biitiin
tiriinleri veya hizmetleri kapsayan bir deger onerisi sunulmaktadir. Kanallar, miisteriler
ile iletisime gegilen ve iiretilen degerin onlara ulastirildigir noktalar1 temsil ederken,
miisteri iliskileri, miisteriler ile ne sekilde iliski kurulacaginin taslagidir. Gelir modeli,
tiretilen degerin nasil korunacagi ve hangi fiyatlandirma stratejilerinin kullanilacagini
temsil etmektedir. s fikrinin gerceklesmesi igin sahip olunmasi gereken zaruri varliklar,
temel kaynaklar olarak nitelendirilirken, uygun ve iyi bir sekilde gerceklestirilmesi
zorunlu olan faaliyetler ise temel faaliyetler olarak nitelendirilmektedir. Temel ortakliklar
ise i modelinin ilerlemesinde yardimei olacak biitiin kisi/kurumlardir. Ne girisimcinin i
fikri i¢in gereken tiim kaynaga sahip olmasi ne de gerekli tiim faaliyetleri kendisinin
gerceklestirilmesi miimkiin olamamaktadir. Gergeklestirilen is fikrinin altyapisini
anlayabilmek i¢in ise maliyet yapisi hakkinda bir fikre sahip olunmasi gerekmektedir
(Ching & Fauvel, 2013:27-28).

Bu model ile girisimciler temelde dort sekilde fayda saglayabilmektedir. ilk
olarak, grafik araciligiyla tiim bilesenlerin birbiriyle iliskisi kolaylikla goriilebilmekte ve

bilesenlerdeki degisikliklerin birbirine yansimasi ile ilgili alistirmalar yapilabilmektedir.
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Ikinci olarak, girisimciler, miisteriler, ¢alisanlar ve uzmanlar icin isletmedeki akis
kolaylikla ifade edilebilmektedir. Boylece girisimcilere tedarik¢i anlagsmalarinda, yeni is
firsatlarinin goriisiilmesinde, risk ve hatalarin saptanmasinda yardimci olabilmektedir.
Ucgiincii olarak bu model girisimcinin, tek bir bilesene odaklanarak diger unsurlar1 yok
saymasina izin vermez ve her bir bileseni hem tek basina hem de biitiin olarak
incelemesini saglar. Son olarak, grafiksel bir aracin kullanilmasi yaraticiligi ve
yenilik¢iligi tetiklemektedir. Literatlirde degisik sektdrlerde bu modelin uygulamalarina
dair ¢alismalar mevcuttur (Trimi & Berbegal-Mirabent, 2012; Sort & Nielsen, 2018;
Huda ve ark., 2019; Pifeiro ve ark., 2017).

Kanvas Is Modeli’nin yukarida bahsi gegen 9 boliimii ve bunlar belirlemek igin
sorulacak sorular Tablo 3’te yer almaktadir. Girigimciler bu sorulardan hareketle kendi
Kanvas Is Modeli taslaklarini olusturabilmektedir. Literatiirde Kanvas is Modeli benzeri
modeller de bulunmaktadir. Bunlardan bazilar1 sunlardir: Osterwalder’in Deger Onerisi
Kanvasi (user pains and user gains), Kraaijenbrink’in Deger Modeli Tuvali, Yalin Kanvas

Is Modeli, Gelistirilmis Kanvas is Modeli gibi (Ching & Fauvel, 2013).

Yapilan bir calismada, Kanvas Is Modeli’nin zayif yonleri de saptanmistir. Buna
gore; deger Onerisinde sosyal deger olmamasi nedeniyle bu modelin kar amaci glitmeyen
kurumlar ve devlet kurumlari i¢in uygun olmadigi, finansal hesaplamalar i¢in yeterli alan
olmamasi ve zaman ile ilgili herhangi bir unsur bulunmamasi, sadece modelde yer alan
dokuz unsur iizerinde diisiiniilmesi ve bunun sonucunda yaraticiligin kisitlandigi, rekabet,
risk, pazar etkisi ve diger g¢evresel faktorler gibi rekabet giicli ile ilgili bir unsur

bulunmamas1 modelin zay1f yonleri olarak goriilmektedir (Coes, 2014:85-86).

18



Tablo 3: Kanvas Is Modeli (Osterwalder & Pigneur, 2010)

Temel ortakhiklar

Baslica ortaklar kim?
Baslica tedarikgiler
kim?

Ortaklardan alinan
baslica kaynaklar
neler?

Ortaklarin baslica
faaliyetleri neler?

Temel faaliyetler

Deger oOnerilerinin sart
kostugu baglica
faaliyetler neler?
Dagitim kanallar1?
Gelir akig1?

Temel kaynaklar

Deger Onerilerinin sart
kostugu baglica
kaynaklar neler?
Dagitim kanallar?
Miisteri iliskileri?
Gelir akislar?

Deger onerisi

Hedef kitleye sunulan
deger nedir?

Hedef kitlenin
problemlerinden
hangisini ¢6zmeye
katki saglaniyor?
Her bir segment igin
sunulan tiriin ve
hizmet paketi ne?
Hedef kitlenin hangi
ihtiyacina cevap
veriliyor?

Minimum beklentiye
uygun iirtin?

Miisteri iliskileri

Miisteri nasil kazanilir ve elde
tutulur?

Miisteri sayist nasil arttirilir?
Miisterilerle nasil iligkiler
kurulmalidir?

Is modeline nasil entegre
olurlar?

Maliyetleri ne kadar?

Kanallar

Miisteri segmenti, hangi
kanallar tizerinden kendilerine
ulagilmasini istiyor?

Diger sirketler onlara nasil
ulagtyor?

Hangi kanallar en iyi sonucu
veriyor?

En uygun maliyetli kanallar
hangileri?

Miisteri segmenti

e Kimler i¢in deger
yaratiliyor?

e En 6nemli
miisteriler kimler?

e  Miisterilerin
demografik yapisi
(yas, cinsiyet,
meslek, vb.)?

Maliyet yapisi

Is modelinde en &nemli maliyetler hangileri?
Baslica kaynaklarin i¢inde en maliyetli olanlar hangileri?

Baslica faaliyetlerin iginde en maliyetli olanlar hangileri?

Gelir modeli

Miisteriler hangi deger i¢in para 6demeyi kabul eder?
Su anda ne i¢in para ddiiyorlar?
Gelir modeli nedir?

Fiyatlama taktikleri neler?
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1.5. FIYATLANDIRMA VE STARTUPLARDA FiYATLANDIRMA
STRATEJILERI

Ekonomik sistemin temel diizenleyici ve serbest ekonominin basglica unsuru olan
fiyat, tiiketicilerin bir mal veya bir hizmeti edinmekten sagladigi yararlar i¢in 6dedigi
degerlerin toplamidir (Kotler & Keller, 2016:483). Miisterinin 6demek isteyecegi fiyat,
satin alinan ¢6zlimiin toplam miisteri degeri ile toplam miisteri maliyeti arasindaki farki
iceren finansal kaldira¢ oranina baglidir. Toplam miisteri degeri, {liriin degeri, hizmet
degeri, personel degeri ve imaj degerini igerir. Toplam miisteri maliyeti ise parasal
maliyetleri, zaman maliyetlerini, enerji maliyetlerini ve zihinsel maliyetleri igerir

(Popovic, 2006:267).

Bir isletmede iiretilecek iirliin/hizmet icin fiyatlandirma stratejisi belirlerken

izlenecek adimlar soyledir: (Kotler & Keller, 2016:489)

Fiyatlandirilacak {iriin/hizmet belirlenir.
Belirlenen tiriin/hizmete olan talep saptanir.
Maliyetler hesaplanir.

Rakiplerin maliyetleri ve fiyatlar1 incelenir.

Bir fiyatlama yontemi segilir.

o o~ w DdE

Son fiyat belirlenir.

Fiyatlandirmay: etkileyen faktorler Tablo 4’te belirtilmistir. Buna gore
fiyatlandirmada etkili olan iki temel faktdr vardir: i¢ ve dis faktorler. i¢ faktorler daha ¢ok
isletmenin kendisiyle ilgili olan {iretim maliyetleri, organizasyon yapisi, Uriin 6zellikleri
gibi faktorlerdir. Dis faktorler ise isletmeden bagimsiz olan ancak isletmeyi etkileyen
pazar durumu, rekabet, ekonomik durum ve yasal diizenlemeler gibi faktorlerdir (Siier,

2014:466).

Fiyat, bir isletmenin trettigi lirlinlin veya hizmetin talebini belirlemede ve
pazarlama faaliyetlerinin yiiriitilmesinde dnemli bir yere sahiptir ve rekabet durumunu,
pazar payini, gelirleri ve kér etkilemektedir. Ancak farklilagtirilmis {irtin/hizmet tiretmek

ve/veya etkin bir halkla iligkiler stratejisi izlemek gibi fiyatin O6nemini sinirlayan
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bilesenler de bulunmaktadir. Bu nedenle fiyati, basarinin tek etkeni olarak kabul etmek

dogru degildir (Derin, 2012:142).

Tablo 4: Fiyatlandirmay etkileyen faktorler (Siier, 2014:466-471)

I¢ faktérler Dis faktorler

4 N | 7 )
*Maliyetler *Talep ve pazar yapisi
*Fiyatlandirma amaglari *Rekabet

| | +Uriin farkliliklart | | *Dagitim sistemi
*Pazarlama karmasi *Tedarikgiler
*Organizasyon yapist *Ekonomik sartlar
* Hiikiimet uygulamalar1 ve yasal diizenlemeler
\_ ) \-Etik diisiinceler )

Tablo 5°’te fiyatlandirma stratejisi olusturulurken hedeflenen amaglar
belirtilmistir. Buna gore fiyat belirlerken yiiksek oranda kar elde etmek, yiiksek miktarda
satig ile pazar payin1 maksimum kilmak ve olasi rekabet durumlari ile basa ¢ikarak satis
devamlilig1 saglayabilmek amaglan giidiilebilmektedir. Farklilasmis veya yeni kesif bir
irtin, Uretim maliyetinden bagimsiz olarak belirlenecek yliksek bir fiyatla genis bir

pazarda tek basina varligin siirdiirebilecektir.

Tablo 5: Fiyatlandirma amaclari (Siier, 2014:267)

KAR SATIS DEVAMLILIK
*Kér1 maksimum yapmak *Satis gelirlerini *Pazar payini korumak
*Hedef kar amaci maksimum kilmak *Rekabeti karsilamak
*Pazar payin1 maksimum

+Imaj yaratmak ve
korumak

*Tatmin edici kdr amact tilmak
*Miisteri say1sini
maksimum veya
minimum kilmak *Belirli bir marj1 kapsayan
fiyata ulagsmak

*Fiyat istikrar1 saglamak

*Maliyetleri karsilamak

Geng olmalari nedeniyle girisim sirketlerinde miisterilerin satin alma ge¢mislerini
incelemek veya gecmisteki fiyatlandirma stratejilerinin sonuglarmi izlemek gibi
fiyatlandirma rutini olan uygulamalar gerceklesememektedir. Cevresel belirsizlik ise bu

sirketlerin piyasadaki hareketlenmeleri ongormelerini engellemektedir. Bu nedenle,
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fiyatlandirma i¢in gereken esdeger iiriin tanimlama ve irinlerin potansiyel
alternatiflerinin degerlendirilmesi gibi uygulamalar1 gerceklestirmek zordur. Etkili bir
fiyatlandirma stratejisi olan sirketler, iirtine degerinden diisiik veya yiiksek fiyat belirleme
tuzagina diismeyecektir (Trout, 2010:119-132). Yapilan bir ¢alismada fiyat stratejisinin;
yoneticilerin piyasadaki gelismeleri takip etmeleri ve iiriin fiyatlarini buna gore ve
zamaninda uyarlayabilmelerini saglayacak farkli fiyat politikasi, dinamik yonelimler ve

saglanan deger gibi boyutlara gore sekillendirilmesi onerilmektedir (Flatten ve ark.,
2014:1115).

Yeni bir liriin piyasaya siiriildiiglinde, tiriin kalitesi hakkinda herhangi bir bilgi
sahibi olmayan miisteriler {iriinii satin almamaktadir. Ucretsiz deneme imkani sunan
firmalar, bu sekilde iiriinli denemek isteyen ¢ok sayida miisteriyi ¢cekebilir ve miisteriler
iriin kalitesi konusunda bilgilenir. Kaliteli bir iirlin i¢in bu adimdan sonra, satis
doneminde iiriin icin iicret ddemeye istekli miisteriler kazanilmis olur. Ancak ticretsiz
deneme se¢enegi, daha Once iiriinii iicret 6deyerek almis miisteriler arasinda talep kaybina
da yol acabilmektedir. Bu nedenle, miisterilerin iiriin kalitesine olan inancinin diisiik
oldugu durumlarda iicretsiz deneme iyi bir secenek iken rekabetin yiiksek oldugu bir
piyasada tcretsiz deneme, rakiplerin fiyati diisiirmesine ve firmay1 yipratan bir fiyat
yarisina girilecegine yol acacag diisiiniilmektedir (Niu ve ark., 2019:169). Isve¢’teki
startuplar ile yapilan bir calismada; calisanlar tarafindan fiyatlandirma stratejilerinin
gelistirilmesi ve uygulanmasimin CEO’nun goérevi oldugu diisiiniildiigii ancak CEO’larin
ise fiyatlandirma konusundaki kararlarin ortak verilmesi gerektigini diisiindiikleri

belirtilmistir (porarinsson, 2013:40).

1.6. TICARILESME VE STARTUPLARIN TiCARILESME STRATEJILERI

Ticarilestirme siireci, bir {irlinlin fikir diizeyinden pazara sunularak miisteriler
tarafindan benimsenmis bir hale gelmesi i¢in gerceklestirilen yonetimsel ve teknik
caligmalar1 kapsamaktadir. Bu asamadaki iiriin pazara girmek icin hazirdir (Kilig,
2016:13). Yeni iiriin kavramu, fiziksel olarak bakildiginda, daha 6nce bilinmeyen, kesifler
ve teknolojik gelismeler neticesinde ilk kez iiretilen {iriin seklinde tanimlanmaktadir.
Ancak pazarlama acisindan ele alindiginda; yeni {iriin serisi, mevcut bir iiriin serisine

eklenen yeni iiriin, var olan bir iiriiniin gelistirilmesi ve/veya diizeltilmesi ile elde edilen
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yeni Uiriin ve yeniden konumlandirilan yeni {iriin seklinde gesitlendirilebilmektedir.
Isletmeler kendi biinyelerindeki laboratuvarlarda iiriinlerini gelistirebilmekte ve/veya
yeni liriin gelistirme faaliyetleri sonucunda lisans (iiriin iiretme ya da satma izni) ve patent
(irtin Uretme ya da satma yetkisi) alabilmektedir (Ster, 2014:245). Yeni {iriin

gelistirilirken izlenen adimlar Sekil 4’te belirtilmistir.

Sekil 4: Yeni iiriin gelistirme siireci (Kotler & Keller, 2016:459)

Fikir yaratma Uriin gelistirme Pazar testi

Fikir ayiklama Analiz Ticarilestirme
Konsept gelistirme Pazarlama stratejisi

ve test etme gelistirme

Yeni iirtinlerdeki basarisizlik nedenleri asagidaki gibi siralanabilmektedir (Kotler
& Keller, 2016:455-456):

+ Sermayenin yetersiz olmasi,

+  Uriin tasarimiin hatali olmast,

* Pazar boyutunun yeni iiriin i¢in ¢ok genis olmasi,

¢ Konumlandirma hatalari,

* Yeterince tanitim yapilamamasi,

» Yiiksek fiyat belirlenmesi,

* Yeni iirlinii gelistirmek i¢in gerekli maliyetin beklenenden yiiksek olmasi,
+  Uriin hayat doneminin kisa olmast,

» Pazara giris zamaninin dogru ayarlanamamasi,

» Rakiplerin beklenenin iizerinde tepki vermesi.

Ticarilesme, isletmelerdeki en yiiksek gider oranina sahip faaliyetlerden birisidir.
Genellikle isletmeler yeni bir {iriin iretmeye odaklanir ve pazarlama stratejisi olusturmak
icin zaman ayirmaz. Ancak iiretkenligin artmasi, liretim maliyetlerinin diisiiriilmesi ve

tiretimde teknolojinin daha ¢ok kullanilmasi i¢in teknik bilgilerin bir {irlin ya da hizmete
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doniismesi yani ticarilesmesi olduk¢a Onemlidir (Ornek & Danyal, 2015:1147).
Inovasyonun tesvik edilmesi ve iiretilen fikirlerin baskalar1 tarafindan somiiriilmesini
engellemek igin, fikir iireticilerin belli haklarla 6diillendirilmesi kamu yararina olacaktir.
Bu haklar siireg, kesif ve makineler i¢in patent ile kareografi, kurgusal veya kurgusal
olmayan yazilar, miizik gibi yaraticilik eserleri i¢in telif haklari ile verilebilmektedir (Van
Norman & Eisenkot, 2017a:87). Bir arastirmanin ticarilestirilmesi, iniversitelerin
teknoloji transfer ofisleri araciligiyla patentlerin ve telif haklarinin ticari kuruluslara
lisanslanmas1 yoluyla gerceklestirilmektedir. Universiteler her ne kadar bir dgretim
tiyesinin istihdam edilmesi ile olusan yeniliklerin miilkiyet hakkina sahip olsa da
akademisyenler, telif geliri, arastirma igin gerekli finansman ve toplumsal etki de dahil
olmak iizere gesitli sekillerde faydalanmay1 beklemektedir. Kar elde etmek gibi bir
ticarilesme hedefi ile kamu yararina bir seyler liretmek gibi bir akademik caba birbiriyle
celiseceginden, ¢ikar catigmalarini yonetmek ticarilesmede onemli bir unsur haline

gelmektedir (Van Norman & Eisenkot, 2017b:198).

Akademisyen girisimciler ile yapilan bir ¢alismada, akademisyenlerin kendi
firmalarin1 kurma motivasyonlarinin bilginin ticarilestirilmesi, entelektiiel merak ve yeni
beceriler kazanarak kendini gelistirmek oldugu belirtilmistir. Kendi firmalarin1 kurma
siirecinde akademisyenlerin karsilastigi zorluklarin ise girisim i¢in gereken yatirimi
bulamamak, biirokrasi yiiki, ticarilestirme hedeflerine ulasamamak ve finans, isletme,
pazarlama gibi alanlardaki tecriibesizlik oldugu saptanmistir. Bunlara ek olarak,
caligmaya katilan akademisyen girisimcilerin, toplumsal faydanin maddi kazanimlardan
daha 6nemli oldugunu ancak bir girisimcinin amacinin kar amaci giitmeden toplumsal

fayda aramak olmamas1 gerektigini belirttigi bildirilmistir (Konag, 2018).

Ornek ve Danyal (2015) iiniversitelerdeki arastirma gelistirme faaliyetlerinin ve
0zel sektordeki firsatlarin girisimcilige yonlendirilmesini, bu durumun yiiksek diizeyde
teknik bilgi birikimi kullamilarak katma degeri yiiksek iiriinlerin tretilmesine katki
saglayacagini ve rekabeti arttiracagini belirtmistir. Bu hususta, ekonominin gelismesinde
itici giicli olan girisimlerin yayginlagmasi i¢in {iniversite-sanayi isbirliklerinin arttirilmasi
ve teknopark gibi bilim alanlarinin sayisinin arttirilmast gerektigi belirtilmistir.

Tiirkiye’nin ise sahip oldugu girisimcilik potansiyeline ragmen heniiz istenilen basari
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diizeyine gelemedigi ve bu durumun, akademi ile 6zel sektor arasindaki mesafeden

kaynaklandig bildirilmistir (Ornek & Danyal, 2015:1147).

Startuplarda ticarilesme stratejisi olarak {irtin odakli, fikri miilkiyet odakli veya
her ikisinin de birden secildigi durumlarda sirketlerin uluslararasilasma egiliminin ve
yogunlugunun ne sekilde etkilendigini gosteren bir calismada, iiriin odakli bir
ticarilestirme stratejisi benimseyen girisimlerin diger stratejilere sahip olanlara gore
uluslararasilasma ihtimallerinin daha diisiik oldugu; fikri miilkiyet odakli bir
ticarilestirme stratejisi benimseyen girisimlerin ise dis pazara girdikten sonraki
uluslararas1 yogunlugunun diger stratejilere sahip olanlara gore daha fazla oldugu

saptanmuistir (Symeonidou, Bruneel, & Autio, 2017).

1.7. PAZARLAMA VE STARTUPLARIN PAZARLAMA STRATEJILERI

[k toplumlardan bu yana gerceklestirilen iiretimlerde, fazladan iiretilen iiriinler
once takas yoluyla daha sonra ise para karsiliginda satilmaya baslanmistir. Ancak bir
satisin gerceklesmesi igin, miisteriyi ikna etmek gerekmektedir. Isletmelerin verimli
iretim gerceklestirmek ilkesi dogrultusunda, uygun fiyath ve kaliteli {irlin iiretmeyi
amagladigi 19.yy’da haberlesme olanaklar1 ve ulusal pazarlarin artmasiyla birlikte
isletmeler, iirtine baglilig1 ve {irtin hakkinda daha genis kitleleri bilin¢lendirebilen halkla
iliskiler unsuru reklamdan olduk¢a faydalanmistir. Uretilen {iriinlerin tiiketicinin
ithtiyacini karsilayarak doygunluk noktasina erigeceginin goz ardi edildigi 1920’lerde ise;
sanayilesmis iilkelerin, satis calismalari i¢in pazarlama arastirmasi yapmasi zorunlu hale
gelmistir. Bu amag¢ dogrultusunda, tliketicilerin satin almaya Ozendirilmesi ig¢in
olusturulan pazarlama bdliimleri zaman ic¢inde pazar arastirmasinin yani sira satis,
pazarlama, reklam, fiyat arastirmasi, miisteri iligkileri, arastirma gelistirme gibi alanlar
da yonetir duruma gelmistir. Once iiretimi gerceklestirip sonra tiiketici ihtiyacini {iretilen
tirline gore yonlendirmeye ¢alismanin gecerli bir yontem olmadigini 1950’lerde fark eden
isletmeler, 6nce tiiketici ihtiyacini belirleyip, ihtiyaca gore tiriin/hizmet {iretme anlayisini

benimsemistir (Porter, 2015:197-200).

Pazarlama, bireysel ve kurumsal amaglar1 tatmin edecek degisimleri saglamak
tizere mal, hizmet ve fikirlerin sekillendirilmesi, fiyatlandirilmasi, dagitimi ve

tutundurulmasini planlama ve uygulama siirecidir (Trout, 2005:22). Diril (2018),
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pazarlamay1 “Kétii hava sartlarinda bile meyve verdiren faaliyetlerin biitiinii” olarak
tammlamistir.? Baska bir tanima gére ise pazarlama; tiiketicilerin ihtiyag duydugu iiriin
ve hizmetlerin gelistirilip, dogru yer ve zamanda, yeterli miktarda ve istenen fiyatta
sunulmasindan sonra, pazarlama iletisimi yontemleri ile {iriin-tiiketici iligkisinin
tilkketiciye yansitilmasidir (Kog, 2017:41). Amerikan Pazarlama Dernegi, pazarlamayi
“miisteriler, is ortaklar1 ve toplum icin degeri yiiksek olan teklifler olusturma, iletme,
sunma ve paylasma faaliyetleri” olarak tanimlar. Bu tanim, geleneksel pazarlama
uygulamalarinin ¢ogunun temelidir. Pazarlamanin yeni {iriin gelistirme, tedarik zinciri
yonetimi ve miisteri iliskileri yonetimi gibi birgok isletme fonksiyonunda ayrilmaz bir rol
oynadigi iddia edilmektedir (Hansen ve ark., 2019:2). Tiim diinyada, artik tiiketicilerin
kullandiklary/kullanmay1 diislindiikleri {iriinler ile ilgili genis arastirmalar yaptigi ve
biling diizeylerinin arttig1 bilinen bir gercektir. Ancak tiiketici, her ne kadar satin alma
kararlarinda bilingli davranmaya cabalasa da heniiz ne almak istedikleri konusunda

kontrollii davranamamaktadir (Kotler ve ark., 2018:51).

Kotler ve ark. (2018), Pazarlama 4.0 adli kitabinda markalarin miisterileri
etkilemek icin Oncelikle gencleri, kadinlari ve netandaslari (internet vatandaslari)
etkilemek ve ikna etmek gerektigini belirtmistir. Erken benimseyen, trend belirleyici ve
oyun degistirici Ozelliklere sahip gengleri etkileyerek onlarin akillarina girebilmenin,
yakin gelecekteki muhtemel miisterileri kazanmak demek oldugunu belirten Kotler; bilgi
toplayici, biitiinsel diisiinen ve ev halkinin yoneticisi (CFO) olan kadinlar1 etkilemenin
ise daha biiylik pazarlara ulasabilmenin yolu olarak belirtmektedir. “7iim diinyanin
yararina interneti gelistirmeyi onemseyen ve etkin bir sekilde bunun icin ¢aligan, cografi
swtirlart olmayan insanlar” olarak tanimlanan netandaslar; sosyal baglayici, misyoner ve
icerik ortaklaridir. Netandaslarin onaymi almis bir iiriiniin veya marka mesajinin, sosyal

baglantilar boyunca dolasip duracagi diisiiniilmektedir (Kotler ve ark., 2018:59-71).

Geleneksel pazarlama Oncelikle segmentasyonla baslar; segmentasyon, pazari

miisterilerin demografik, cografi, psikolojik vb. ozelliklerine gore homojen gruplara

2 https://medium.com/t%C3%BCrkiye/pazarlama-nedir-pazarlaman%C4%B1n-okullarda-
anlat%C4%B1Imayan-tan%C4%B1m%C4%B1-ef29423bed2f
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ayirma islemidir. Daha sonra ise hedefleme yapilir. Hedefleme ise markanin belli
hususlar dogrultusunda bir veya birka¢ segmenti segmesi islemidir. Segmentasyon ve
hedefleme tek tarafli olarak miisterilerin rizasi olmadan alinan kararlardir. Bu adimlardan
once misterilerden, kendileriyle iletisim kurmak {izere izin istenmesi ve bunun da

ictenlikle yapilmasi gerekmektedir (Kotler ve ark., 2018:77).

Sekil 5: Tipik bir pazarlama yonetimi akis diyagranm (Altumsik, 2009:47)

‘ MU§terilerHRakipler‘ isletme || Partnerler ‘Ortam‘

~>

Hedef Pazar

Pazar Bélimleme Konumlandirma

g Secimi
=
E g
a s
‘ Uriin ‘ ‘ Dagrtim ‘ ‘Tutundurma

=
orF-

FiYAT

> {5

‘ Misteri Elde Etme H Misteri Tutma ‘

= O
—— —

GELIR/KAR

DEGERI
SURDURME

Bir isletmede iiretilen tiriin/hizmet, ¢6ziim sundugu problem karsisinda ¢ok etkili
olabilir ancak tiiketiciler iiriiniin rengini, ambalajini, fiyatini, kalitesini, dagitim seklini,
vb. begenmedigi slirece onu satin almayacaktir. Miisterilerin goziinden tiriinii gérebilmek
ve isletmenin faaliyetlerini tasarlarken ve siirdiiriirken miisteri odakli olabilmek, {iriiniin
pazarlanmasi ve satilarak isletmeye gelir saglamasi agisindan olduk¢a 6nemlidir (Kog,
2017). Birgok girisimei kisa donemli biiylimeye odaklanir ancak bir sirketin degerli
olmasi i¢in biiyiimesi ve bunu siirdlirmesi gerekmektedir; ancak siirdiiriilebilirligi 6l¢mek

biiylimeyi 6l¢gmek kadar kolay degildir (Thiel & Masters, 2016:63).
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Thiel ve Masters (2016), Sifirdan Bire isimli kitaplarinda Tolstoy’un Anna
Karenina adli kitabindan su alintiy1 yapar: “Tiim mutlu aileler birbirine benzer, her
mutsuz aile ise kendine 6zgii bir mutsuzluga sahiptir.” Ardindan ekler: “Is diinyasinda
bu tam tersidir. Tiim mutlu sirketler faklidir: Her biri kendine ozgii bir sorunu ¢ozerek
bir tekel kazamwr. Tiim basarisiz gsirketler ise aymidir: Rekabetten kaginmayt
bilememiglerdir. ”(Thiel & Masters, 2016:40). Kotler ve ark. (2018) Pazarlama 4.0 adli
kitapta miisterilerin kendileri gibi olan insanlara daha ¢ok gilivendiklerini ve bu nedenle
onlart en 1yi etkileyecek seyin savunuculara doniismiis miisteriler oldugunu
sOylemektedir. Burada, farkindalig1 arttirmadan sadik savunucular kazanilamayacagini
ve bir Uriinii hatirlayan insan sayisiyla {irliniin tavsiye edilme oraninin dogru orantili
oldugunu belirtmektedir. Nihai hedef olarak miisterilere haz vermek gerektigini; ancak

bu yaklagimin maliyetinin yiiksek oldugunu da eklemistir. (Kotler ve ark., 2018:92).

Sekil 6’da gosterilen pazarlama hunisi miisterinin karar stirecindeki her agamada,
sadece farkindalik sahibi olmaktan ziyade sadik bir miisteri olana kadar potansiyel hedef
pazarin yiizdesini belirlemektedir. Huni olarak hayal edilen, miisterileri cekmek ve elde
tutmak icin atilan ana adimlar ve miisterilerin huni i¢indeki ilerlemesini 6l¢gmek i¢in bazi
ornek ifadeler yer almaktadir. Tiiketiciler sadik miisteriler olmadan dnce her asamadan

ge¢melidir (Kotler & Keller, 2016:163).

Sekil 6: Pazarlama hunisi (Kotler & Keller, 2016:163)

Daha 6nce Belli

i | Sikhikla
Hedef Farkindalk | Denemeye Deneme deneyip araliklarla o Sadik
pazar agik olma tekrar kullanma ullanma
kullanma
J J Mark Diger markalan Nfﬁmkﬂ; oldugu
arkayi siirece bu
da kullanryorum
Markayi daha Markay: daha diizenli olarak Kk v kb markayi
) ance kullandim ancak en sik bu
Markay! Markay énce - kullaninm K kullaninm.
dah i denemek denedim ancak diizenli ancak en sik kaIr v
aha dnce 2 f . ullaniyorum.
duydum. isterim ancak hemen degil g'rgl_(lt_'"amc' kullandigim
daha dnce ama belli bir egilim. marka degildir.

denemedim. slire sonra
tekrar
deneyebilirim

Girigsim girketleri, pazarlama planlarim1 mutlaka girisime baslamadan Once
hazirlamalidir ve tretilecek {irlin/hizmetin nerede ve nasil duyurulacagi, pazarlama

faaliyetlerinin maliyetinin ne kadar olacagi, miisterilerin nasil bulunacagi gibi sorularin
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cevaplarmi bilmelidir. Oyle ki, iyi hazirlanmis bir is modeline sahip girisimler bile
pazarlama stratejisi eksik oldugunda basarisiz olabilmektedir. Girisimler de dahil olmak
lizere tim sirketler, yeni miisteriler kazanmak i¢in pazarlama iletisimi araglarini etkin
sekilde kullanmalidir (Biiyiikdemir, 2005:140). Startuplarin pazarda basarili olmak icin
iki tiir zorlukla kars1 karsiya oldugunu belirten bir calismada bu zorluklardan ilkinin,
genellikle heniiz musteri degeri ile ilgili iddialar1 destekleyecek veri bulunmamasina
ragmen verilen teklifin iistiin degerini ikna edici bir bi¢imde aktarmak oldugu
belirtilmistir. Ikinci zorluk ise startuplarin tedarikci firmalara gére daha az kaynaga sahip
olmalar1 ve yenilik¢i teklifler sunmak i¢in miisteri destegine ihtiyag duymasidir. Bu
zorluklart agmak i¢in ise yenilik¢i teklif icin deger Onerisi ve kaldirag yardimi i¢in deger

onerisi olmak tizere iki teklif hazirlanmasi 6nerilmektedir (Wouters ve ark., 2018:111).

Tablo 6: Yerel ve kiiresel pazarlarda olmanin temel farklar1 (Ready, 2011:72-73)

Yerel Kiiresel
Pazar hakkinda bilgi Basit Karmagik
Alternatif Girtin miktar Sinirli Sinirsiz

Zayiftir, miisterilerle

Insanlarla kurulan bag Gﬁgli:l.diir, @§$F§rilér}e yuz neredeyse hig yiiz yilize
yiize gorisiilebilir. .
gorlsiilemez.
Pazarlama Elzem degildir. Elzemdir.
Satis hacmi Degisken degildir. Cok degiskendir.

Daha kesindir. Miisterilerin | Kesin degildir. Diinyanin
Kar odedigi bedel, tiretim herhangi bir yerindeki en
maliyetinizle dengede ucuz saglayiciyla rekabet

olabilir. edilebilir.

Maksimum kar Kisithdir. Oldukga yiiksektir.

Birgok teknoloji sirketi hem yenilik¢i hem de kiiresel olmak icin ¢gabalamaktadir.
Ancak erken asamada olan hem kiiresel dogan sirketler (born-global) hem de yalin
startuplar, olabildigince erken uluslararasilagsma, faaliyetleri is modeline uygun
gerceklestirme, ortaklik iliskileri yonetimi, kaynaklarin yonetimi ve yenilik yonetimi gibi
cesitli unsurlan belirsizlik kosullarinda ve es zamanli olarak yiiriitmeye ¢abalamaktan
kaynaklanan problemlerle karsi karsiya gelmektedir (Rasmussen & Tanev, 2015:12).
Yapilan bir ¢calismada, startuplarin globallesme motivasyonlarinin talep gelmesi, tutku ve

bliylime istegi oldugu saptanmistir. Firmalarin kiiresel pazara agilma karar1 aldiktan sonra
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attig1 adimlar ise arastirma, iirlinii global hale getirme, satis ve yatirim alma seklindedir

(Unsal, 2018:12-13).

Yerel veya kiiresel pazarda faaliyet gostermenin bir sirket icin ne sekilde
degisebilecegi ve bu iki pazar arasindaki farklar Tablo 6’da belirtilmistir. Buna gore
kiiresel pazarda, pazar1 analiz etmek olduk¢a zordur ve pazarlama faaliyetlerinin iyi
yiiriitiilmesi olduk¢a 6nemlidir ancak kiiresel pazarin, rekabet ile basa ¢cikmayi iyi bilen
bir girisim i¢in yerel pazara gore daha karli olabilecegi goriilmektedir (Ready, 2011:72-
73).
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BOLUM 2. YONTEM

2.1. Arastirmanin Amaci

Kurulan girisim sirketlerinin neredeyse yaris1 ilk bes yil icinde basarisiz
olmaktadir. Baz1 girisimler ise, girisimcinin bagka bir girisime yonelmesi sonucu kendi
istegiyle sona ermektedir. Tirkiye’de ve tiim diinyada yapilan birgok arastirma,
girisimlerin biiylik oranda iirtin/tiretim odakli oldugu ve pazarlama faaliyetleri konusunda
sorunlar yasadigini gostermektedir. Startup giderek dikkat ¢eken ve dnem kazanan bir
kavram haline gelmesine ragmen, Tiirkiye’de bu konuda yapilan caligmalar smirh
sayidadir. Ozellikle startuplar ile pazarlama iligkisini inceleyen arastirma sayis1 yok
denecek kadar azdir. Bu c¢aligsma, startuplarin pazarlama faaliyetleri ve bu faaliyetlerin

niteliginin, hangi kosullarda degistigini saptayabilmek iizere yola ¢ikmugtir.

Yukarida yer alan bilgiler 1s181inda yapilan ¢alismanin amaci, Tiirkiye’de bulunan
kulucka merkezlerinde faaliyet gosteren startuplarin planlanan/mevcut pazarlama
stratejilerini incelemek ve girisimcinin tecrilbbesine ve egitimine bagli olarak
degisebilecek pazarlama faaliyetlerinin, startuplarin basarisina etkisini tespit etmektir.
Boylece, gerek pazarlama ve girisimcilik ile ilgili literatiire katki saglamak gerekse daha
sonra yapilacak g¢aligmalara yardimecir olmasi amacglanmaktadir. Ayrica Tirkiye’deki
startup ekosistemine katki saglayarak ekosistemin gelismesine yardimci olmasi

istenmektedir.

2.2. Arastirma Sorulari

Aragtirmanin amaci dogrultusunda asagidaki sorulara cevap aranacaktir.

e Girisimcilerin pazarlama egitiminin olmasi, girisimde Kanvas is modeli
kullanma, tretilen {riin/hizmetin fiyatlandirma stratejisini belirleme ve
ticarilesme faaliyetlerini ne sekilde etkilemektedir?

e Girisimcilerin pazarlama tecriibesinin olmasi, girisimde Kanvas ig modeli
kullanma, ftiretilen iirlin/hizmetin fiyatlandirma stratejisini belirleme ve

ticarilesme faaliyetlerini ne sekilde etkilemektedir?
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e (Girisimcilerin startup tecriibesinin olmasi, girisimde Kanvas is modeli
kullanma, ftiretilen iirin/hizmetin fiyatlandirma stratejisini belirleme ve

ticarilesme faaliyetlerini ne sekilde etkilemektedir?

2.3. Arastirmanin Onemi

Ulkemizde ¢ok sayida kulucka merkezi ve bu merkezlerde gelismekte olan birgok
startup bulunmaktadir. Calismadan beklenen, lilkemizde faaliyet gosteren girisimlerin
pazarlama stratejilerini incelemek ve pazarlama stratejilerinin, girisimlerin basarisina
olan etkisini belirlemektir. Aragtirmada anket yerine derinlemesine miilakat yontemi ile
veri toplanarak, konu hakkinda daha genis bilgi toplanmasi amaglanmistir. Arastirmadan
elde edilen bulgular yorumlanarak yeni kurulan girisimlere pazarlama konusunda yol
gosterilecek ve bu konuda sorun yasayan ¢ok sayidaki girisimcinin hatalarindan ders
almalar1 saglanacaktir. Bagariya giden bu karanlik yolun aydinlatilmasi sonucunda ise,
iilkelere ekonomik acidan biiylik faydalar saglayan girisimcilik ekosistemindeki
startuplarin basarili olma orani artacaktir. Ayrica giinden giine gelisen girisimcilik bilinci
ile ilgili olarak ihtiyaci giderek artan ancak kisitli sayida akademik ¢alismaya sahip

girigsimcilik literatiiriine katki saglanacaktir.

2.4. Arastirma Modeli

Bu calismada startuplarin pazarlama faaliyetleri ve bu faaliyetlerin girisimcilerin
pazarlama egitimi alip almamasi ile pazarlama ve startup tecriibesi bulunup
bulunmamasina gore ne sekilde etkilendigini belirlemek amaciyla yapilmistir. Arastirma
sorularina yanit bulabilmek tlizere nitel olarak gerceklestirilen bu ¢calismada, girisimcilerin
pazarlama stratejilerinin egitim ve tecriibeden ne sekilde etkilendigini ortaya koymak ve
pazarlama siireclerini daha detayli olarak anlayabilmek ve agiklayabilmek amaciyla, veri
gecerliligi yoniinden oldukca giiclii olan derinlemesine miilakat teknigi kullanilmistir. Bu
dogrultuda girisimcilerle yapilan goriismelerde bireylerin i¢inde bulundugu girisimcilik
durumunda, pazarlama faaliyetlerini ne sekilde yonlendirdiklerine ve buna neden olan

unsurlarin neler olduguna dair diisiincelerine 151k tutulacaktir.
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Arastirmanin modeli, literatiir taramasi yapilarak ve arastirmacinin kendi startup
tecriibesinde karsilastigt problemlerden yola ¢ikilarak olusturulmustur. Buna gore

olusturulan model Sekil 7°de gosterilmistir.

Sekil 7: Arastirma modeli

Kulucka Merkezi

Pazarlama Egitimi

Kanvas Is Modeli

Pazarlama Tecriibesi

Fiyatlandirma Stratejisi

\ Ticarilesme Stratejisi

Arastirma deseni olarak, nitel arastirma desenlerinden biri olan olgu bilim

Startup Tecriibesi

secilmigtir. Olgu bilim, hakkinda ayrimtili ve derinlemesine bir anlayisa sahip
olunmamasina ragmen farkinda olunan ve deneyimler, kavramlar, algilar, durumlar gibi
degisik bi¢cimlerde karsimiza ¢ikan olgulara odaklanmaktadir. Tezin sonunda olgu bilim
deseninde incelenen startuplarin, pazarlamaya bakis acis1 ve pazarlama faaliyetlerini

etkileyen faktorlerin anlasilmasi amag¢lanmistir (Saruhan & Yildiz, 2017:442).

2.5. Evren ve Orneklem

Ulkemizde bulunan kulucka merkezlerinde faaliyet gosteren girisimler arasindan,
amagli Orneklem yontemi ile secilen sekiz girisimciyle derinlemesine gorligmeler
yapilarak veri toplanmistir. Amagli 6rneklem ile yapilan nitel arastirmalarda hedef,
secilen 0rneklemden hareketle evrene genellemeler yapmak degil; bir fenomen hakkinda
1¢gorii kazanmaktir. Amacl 6rneklemde arastirmanin daha derinlemesine yapilabilmesi

i¢in arastirma agisindan miimkiin olabildigince ¢ok bilgi elde edilebilecek, zengin bilgi
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saglanabilecek durum ya da kisiler se¢ilmektedir. Boylece cevap aranan sorular hakkinda

daha derin bilgi elde edilecektir. (Patton, 2014:230).

Bu aragtirmanin 6rneklemi, bir kulugka merkezi veya kiimelenmede sirket kuran
katilimcilardan olusmaktadir. Arastirma grubu segilirken girisimciler, asagidaki ii¢

tecriibeye sahip olma durumlarina gore seg¢ilmistir:

e Pazarlama alaninda lisans dersi ya da en az sekiz haftalik kurs almak veya
bu alanda lisans ve iistii derecelerde diploma sahibi olmak

e Pazarlama alaninda aktif bir caligsma hayat1 i¢inde bulunmak

e Mevcut startupim1 kurmadan Once bir startupta pazarlama alaninda

caligsmak ve/veya bir startup kurmak

Segilen ii¢ 6zelligin tiim kombinasyonlar i¢in bir girisimci olmak iizere toplamda
sekiz girisimciyle goriisiilmiistiir. Bu dogrultuda goériisme yapmak i¢in segilen
girisimcilerin  6zellikleri Tablo 7’de belirtilmistir. Belirlenen 06zelliklere sahip
girigsimcilere ulagmak tizere LinkedIn lizerinden girisimcilerle iletisime gegilmistir.
Ayrica Maltepe Universitesi akademisyenleri ile goriisiilmiis ve iletisim aglarindaki

girisimciler ile ilgili bilgiler alinmistir.

Tablo 7: Orneklemdeki girisimcilerin amaclanan ozellikleri®

No | Pazarlama egitimi | Pazarlama tecriibesi | Startup tecriibesi
G1 + + +
G2 + + -
G3 + - +
G4 + - -
G5 - - -
G6 - - +
G7 - + -
G8 - + +

11313

3 Girigimcinin sahip oldugu nitelikler “+”, sahip olmadig nitelikler ise “-* ile gdsterilmistir.
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2.6. Verilerin Toplanmasi ve Analizi

Arastirmaci tarafindan, arastirmanin amacina uygun bilgilerin toplanmasina
yardimci olacak sekilde ve anlasilir bir dille hazirlanan yari-yapilandirilmis soru formu
araciliiyla girisimcilere, kurduklar startuplar ve bunlarin pazarlama stratejileri hakkinda
sorular sorulmustur. Bu sorular Tablo 8’de yer almaktadir. Kullanilan goriisme formu 5
boliimden olusmaktadir ve formda toplam 31 tane soru yer almaktadir. Bu sorularin 6’s1
katilimcilarin demografik bilgileri, dordii girisimlerini kurduklar1 kulugcka merkezi, on
licii girisimcilerin mevcut startup sirketlerine ait Kanvas Is Modeli kullanma ve
faaliyetleri yiiritme siireci, ikisi fiyatlandirma stratejileri ve alti tanesi de ticarilesme
stratejileri hakkindadir. Ilgili sorularin hazirlanmasi siirecinde uzman kisilerin
goriislerine bagvurulmus ve goriisme formu, uzmanlardan alinan geri bildirimler 1s1Zinda

diizenlenerek son seklini almistir.

Tablo 8: Derinlemesine miilakat soru formu

Demografik sorular

1 | Cinsiyet ve yas

Sirketin faaliyet sektoérii ve kurulus tarihi nedir? Organizasyondaki pozisyonunuz

2 hakkinda bilgi veriniz.

3 | Mezun olunan okullar ve boliimler hakkinda bilgi veriniz.

4 | Eger var ise daha 6nce pazarlama konusunda aldiginiz egitimler hakkinda bilgi veriniz.

5 | Eger var ise pazarlama konusundaki ge¢mis is tecriibeniz hakkinda bilgi veriniz.

6 | Mevcut startup haricinde, daha 6nce startup tecriibeniz oldu mu?

Kulucka Merkezi ile ilgili sorular

1 | Faaliyet gosterilen kulugka merkezinin ad1 nedir?

Startup faaliyetlerinde kulucka merkezinden faydalanilan hizmetler hakkinda bilgi

2 .
Veriniz.

3 | Bu kulucka merkezinin tercih edilmesini saglayan avantajlar hakkinda bilgi veriniz.

Startup faaliyetlerinde, bu kulucka merkezinin diger kulugka merkezlerine gore sundugu

4 avantajlar hakkinda bilgi veriniz.

Kanvas Is Modeli ile ilgili sorular

1 | Kanvas Is Modeli’ni daha énce duydunuz mu? Bu model hakkinda bilginiz var nm?

2 | Mevcut startupta Kanvas Is Modeli kullanildi m1?

Kanvas Is Modeli veya farkli bir is modeli dogrultusunda, faaliyetlerin yiiriitiilmesinde
uyguladiginiz is planlama siireciniz hakkinda bilgi veriniz.
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Eger var ise is modelini olustururken veya uygularken yasanilan problemler hakkinda

4 bilgi veriniz.

5 | Is modelinizi degistirmeye calistiniz nm? Agiklaymniz.

6 | Mevcut startup sirketinizin gelir modelini agiklayimiz.

7 | Mevcut startup sirketinizde iiretilen iiriin/hizmet i¢in hedef pazarinizi tanimlayiniz.

8 Organizasyonda ayr1 bir pazarlama boliimii bulunuyor mu? Eger bulunmuyorsa pazarlama
faaliyetlerini kim yiiriitmektedir? A¢iklaymiz.

9 Pazarlama faaliyetleri i¢in finansal kaynaklardan pay ayriliyor mu? Eger ayriliyor ise bu
pay, toplam finansal kaynagin yaklasik olarak yaklasik yiizde kagidir?

10 Startupta tretilen iiriin/hizmet i¢in pazarlama iletisimi araclarindan hangisi/hangilerinin
kullanildigini agiklayiniz.

11 Startupta tretilen iriin/hizmet igin pazarlama faaliyetlerinin performansini G6lgme
yontemlerini agiklaymiz.

12 Startupta iiretilen iriin/hizmetin konumlandirmasinda etkili olan temel unsurlar1 ve
bunlarin sebebini agiklayiniz.

13 Eger var ise potansiyel tehditlere karsi olusturulan risk yonetimi siireci hakkinda bilgi

Veriniz.

Fiyatlandirma ile ilgili sorular

1

Startupta iiretilen {iriin/hizmet i¢in belirlenen fiyatlandirma stratejisini agiklayiniz.

2

Startupta iiretilen {iriin/hizmet igin fiyatlar1 belirleyen kisi veya kisiler kimdir?
Aciklaymiz.

Ticarilesme ile ilgili sorular

1 | Startupta iiretilen iiriin/hizmet i¢in ticarilesme faaliyetleriniz hakkinda bilgi veriniz.

2 Startupta {iretilen {rlin/hizmet icin ticarilesme faaliyetlerinin performansini 6lgme
yontemleri hakkinda bilgi veriniz.

3 | Startupta iiretilen iiriin/hizmet igin pazara giris zamani belirlediniz mi? A¢iklayiniz.

4 | Startupta iiretilen {lirlin/hizmet i¢in patent/faydali model bagvurusu yapildi mi?

5 Startupin kurulusundan bugiine kadar yurt icinde veya yurt disinda fatura kesildi mi?
Aciklayiniz.

6 | Eger kesildiyse startupta iiretilen Uriin i¢in ilk fatura kesim tarihini belirtiniz.

Derinlemesine miilakat teknigi maliyeti yiiksek, zaman alic1 ve gizliligi ortadan

kaldiran bir yontemdir ve bu yontemle genis bir 6rneklem sayisina ulagsmak veya tesadiifi

bir 6rneklem grubuyla ¢alismak olanaksizdir. Ancak bu yontem ile girisimcilerle birebir

goriiserek istenen nitelikte ve ayritili bilgiler alinabilecek, olast yanlis anlagiimalarin

Oniine gecilebilecek, soru formunda yer almayan ancak 6nemli olabilecek olasi konularda

bilgi edinme imkan1 saglanabilecek ve girisimcilerin anlik tepkileri kaydedilebilecektir

(Tekin, 2012:104). Yari-yapilandirilmis gériismeler belli bir soru listesine tamamen bagl

kalmadan, goriisiilen kisinin verdigi cevaplarin etkisiyle yeni ve daha derin sorularla
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farkli bir yonde ilerleyebilecek ve katilimcinin Oykiisiiniin igyiizlinl, anlatmak
istediklerini, kendi kisisel bakis agisini kesfetmeyi 6nemseyen bir gériismedir (Seggie &
Bayyurt, 2015:186).

Derinlemesine miilakat siirecinde ¢alismaya katilan girisimcilerden, kendilerini
rahat ve Ozgiirce dile getirmeleri hedeflenerek kendilerini rahat hissedecekleri ve kendi
tercih ettikleri, sessiz ve izole bir ortamda, yari-yapilandirilmis soru formu araciligiyla
belirlenen konular hakkinda bilgilendirme yapmalar1 istenmistir. Katilimcilara gériisme
Oncesinde arastirmanin konusu, Oonemi ve arastirma siireci hakkinda bilgilendirme
yapilmis olup, verilerin ses kaydi yapilarak toplanmasi konusunda onay alinmistir.
Yapilan her bir gorligmede ses kaydi alinmig ve ardindan bu kayitlar desifre edilerek
girisimcilere geri gonderilmistir. Bu desifrede elde edilen wverilerin ¢alismada
kullanilmasinda higbir sakinca olmadigina dair, girisimcilerden yazili onay alinmistir.
Ilgili onay dosyalari, arastirma gizliligi nedeniyle bu tezde yer almamaktadir ancak tez
danismanina sunulmustur. Gorlismelerin siiresi ortalama olarak 64 dakikadir. Veriler
Eylil 2019 ile Aralik 2019 tarihleri arasinda arastirmaci tarafindan toplanmistir.
Ardindan ses kayitlar1 birebir olarak desifre edilmis ve bu desifreler girisimcilere
gonderilerek yazili bilgilerin arastirmada kullanilmasini istediklerine dair imzali onaylari
alimmistir. Arastirmaya katilan girisimcilerin kimlik bilgilerinin sakli tutulmasi uygun

goriilmiis ve her bir katilimci Tablo 7°de gosterildigi gibi kodlanmustir.

Goriisme formlarinda yer alan veriler, arastirma bulgulart ve bulgularin
degerlendirilmesi boliimiinde eksiksiz olarak yer almaktadir. Veriler, betimsel analiz
yontemi ile analiz edilmis ve yorumlanmistir. Bu yontemde, elde edilen veriler belirli
temalar altinda siniflandirilir ve yorumlanir. Betimsel analiz yonteminde cevaplayicinin
bakis agisini etkili olarak verebilmek igin dogrudan alintilara yer verilmektedir. Betimsel
analiz yonteminde dort asama bulunur, buna gore; analizin ¢ergevesi belirlenir ve veriler
belirlenen g¢ercevede islenir, ardindan veriler yalin bir dille aktarilir ve son asamada

yorumlanarak iligkilendirme ve anlamlandirma saglanir (Ozdemir, 2010:336).
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BOLUM 3. ARASTIRMA BULGULARI VE BULGULARIN
DEGERLENDIRILMESI

Bu bolimde oncelikle girisimciler hakkinda genel bilgiler verilmektedir. Bu
kapsamda girisimcilerin cinsiyet, yas, egitim bilgilerine yer verilmis ve girisimcilerle
yapilan derinlemesine goériismelerin tarih bilgilerine deginilmistir. Yapilan goériismeler
sonucunda girisimcilerin miilakat soru formunda yer alan demografik bilgiler, kulugka
merkezi, Kanvas Is Modeli, fiyatlandirma ve ticarilesme ile ilgili sorulara verdikleri
yanitlar, her bir girisimci i¢in ayrintili olarak yer almaktadir. Girisimcilerden elde edilen
veriler, girisimcilerin pazarlama egitimi, pazarlama tecriibesi ve startup tecriibesi
Ozelliklerine sahip olma durumlarima gore degerlendirilmis ve bu oOzelliklerin
girisimlerdeki pazarlama stratejilerini ne sekilde etkiledigi saptanmaya galigilmistir.
Girisimcilerin sorulara verdigi yanitlar italik olarak ve tirnak isareti iginde
gosterilmektedir. Arastirmacinin soru formunda yer alan sorular disinda ek bilgi almak
amaciyla sordugu sorular, kalin (bold) karakterle ve basina “***” geklindeki {i¢ yildiz

simgesi eklenerek verilmistir.

3.1. GIRISIMCILER HAKKINDA GENEL BILGILER

Yapilan arastirmada, Tablo 8’de yer alan yari-yapilandirilmis soru formu
araciligiyla toplam sekiz adet girisimciyle derinlemesine miilakat yapilmistir. Bu

goriismelere dair bazi bilgiler Tablo 9’da yer almaktadir.

Tablo 9: Girisimcilerle yapilan goriisme ortam hakkindaki bilgiler

Kod | Cinsiyet | Egitim durumu | Goriisme tarihi | Goriisme siiresi (dk.)
Gl E Lisans 06.10.2019 51
G2 E Lisans 02.10.2019 52
G3 E Lisans 30.09.2019 50
G4 E Lisans 03.12.2019 76
G5 E Doktora 04.12.2019 65
G6 E Yiiksek Lisans 06.12.2019 82
G7 E Lise 25.09.2019 81
G8 E Yiiksek Lisans 02.12.2019 54
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Aragtirmaya katilan startuplarin kurucularinin tamami erkektir. Tiirkiye’de de
diinyadaki gibi kadin girisimci sayisinin erkeklere gore oldukga diisiik oldugu,
bilinmektedir. Sahin (2018)’in Ankara’daki 141 girisimciyle yaptigi arastirmada
calismaya katilan startup kurucularinin %88,7’sinin erkek oldugu belirtilmistir (Sahin,
2018:125). Yine 125 girisimci ile Tiirkiye’de yapilan bir ¢alismada, arastirmaya katilan
erkeklerin oraninin %80’in {istlinde oldugu goriilmektedir (Cubukcu, 2018:43).
Startups.watch verilerine gore ise 2010-2018 yillar1 arasinda en az bir tane kadin
kurucusu olan startuplarin orani yaklasik olarak %14 civarindadir. Kadin girisimci
oraninin en yiikksek oldugu sektor ise %8.8 ile e-ticaret olarak belirtilmistir
(https://startups.watch).

Sekil 8: Girisimcilerin yas dagilim

o
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GiRisSimMmcCi
Gorligme yapilan girisimcilerin yaglarinin ortalamasi 30’dur. Arastirmaya katilan

YAS

(9]
=
(9]
N

girisimcilerin en kiicligli 25, en biiyiigii ise 39 yasindadir. Katilimcilarin yas dagilimlar
Sekil 8°de gosterilmistir. Istanbul’da bulunan teknopark, teknokent, kulucka merkezleri
ve hizlandiricilarda yer alan 143 firma ile yapilan bir arastirmada, ortalama is kurma
yasinin 33 oldugu belirtilmistir. Caligmaya gore, hizlandiricilardaki yas ortalamasi 28
iken teknokentlerdeki yas ortalamasi 34’tiir (Istanbul Geng¢ Girisimcilik Ekosistem
Analizi Projesi, 2018). Yine bu konuda, 25-40 yas arasindaki kisilerin sirket kurma
ihtimalinin daha fazla olduguna dikkat ¢ekilmektedir. Bunun nedeni olarak ise geng
bireylerin gerekli enerji, tecriibe ve bilgiye sahip olmasi ancak statii koruma veya aile i¢i
gorevler gibi sorumluluklarinin olmamasi gosterilmektedir (Albort-Morant & Oghazi,
2016:2126).
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Arastirmaya katilan girisimcilerin mezun oldugu son egitim diizeyindeki egitim
alanina yani uzmanlik alanina gore elde edilen verilerde, miihendislik egitimi alan
girisimcilerin daha fazla oldugu goriilmektedir. Buna gore girisimcilerin bes tanesi
miihendislik fakiiltesi mezunu, bir tanesi ise mithendislik fakiiltesinde lisans 6grencisidir.
Kalan iki girisimciden biri mimarlik fakiiltesi, digeri ise iktisadi ve idari bilimler fakiiltesi
mezunudur. Ayrica girisimcilerin yaygin olarak lisans egitimlerinde girisimcilik ve
pazarlama dersleri aldigi goriilmektedir. Calismaya katilan girisimcilerden pazarlama
egitimi olan dort girisimceinin ti¢ii lisans doneminde girisimcilik ve/veya pazarlama dersi
aldigini belirtmistir. Bu girigsimcilerin bir tanesi ise yurt diginda alt1 aylik bir pazarlama
uzmanlk egitimi (ndropazarlama) almistir. Girisimcilerden iki tanesi ise Tirkiye

Girisimcilik Vakfi tiyesidir ve buradan egitimler almstir.

Sekil 9: Girisimcilerin egitim diizeyleri

Lise; 1

Doktora; 1
= Lise

= Lisans

Yiiksek

Lisans; 2 = Yiiksek Lisans

. Doktora
Lisans; 4

Tiirkiye’deki girisimcilik egitimi ¢ok yeni olarak yayginlasmaktadir. TUIK in
2018 y1l1 igin yayimladig1 ve 50 iiniversitenin yer aldig1 Girisimci ve Yenilikci Universite
Endeksi’ne gore en yliksek puana sahip ilk on {iniversite asagida siralanmistir
(https://www.tubitak.gov.tr/sites/default/files/289/gyue_ilk50.pdf). Arastirmaya katilan

tiim girisimcilerin bu endekste yer alan bir tiniversitede egitim aldig1 goriilmektedir.

1. Orta Dogu Teknik Universitesi
2. Istanbul Teknik Universitesi

3. Sabanci Universitesi
4

Ihsan Dogramaci Bilkent Universitesi
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5. Bogazigi Universitesi

6. Yildiz Teknik Universitesi

7. Gebze Teknik Universitesi

8. Hacettepe Universitesi

9. Izmir Yiiksek Teknoloji Enstitiisii

10. Ege Universitesi

Yapilan derinlemesine miilakatlar sonucunda her girisimciden elde edilen desifre
metinleri Boliim 3.2°de yer almaktadir. Girisimcilerin kendileri ve girisimleriyle ilgili
verdigi bilgiler Tablo 10°da 6zet halinde verilmistir. Buna gore ¢alismaya katilan
girisimcilerin faaliyet sektorleri yazilim, bilisim, egitim teknolojileri, perakende
teknolojileri, saglik ve ileri nesil medya oldugu goriilmektedir. Bu girisimlerin kurulus
tarihi, ortak ve ¢alisan sayilari, girisimcinin egitim durumu ve tecriibesi ile ilgili bilgiler

tablodan incelenebilmektedir.
Girisimciler, girisimlerini asagidaki sekilde anlatmaktadir:

“Ben teknoloji girisimcisiyim, pazar yeri modelinde bir girisimimiz var.
Uriiniimiiz iizerinden, yurt disindan iiriin getiriliyor ve bu iiriinleri seyahat eden
insanlar getiriyor. Kurulus tarihimiz 25 Eyliil 2018. iki kurucuyuz, sonrasinda iki
tane de ek ortagimiz geldi. Bunlarin diginda da iki tane advisorimiz (danigman)
var, ihtiya¢ Olgilisiinde calisiyorlar. Yatirim alacaksak, bir yerle anlagmamiz
gerekiyorsa, onlar1 kapatiyorlar. Ortagim, ben ve sonradan katilan ortak tam
zamanli ¢alistyoruz. Bir yazilim ajansiyla ¢alisiyoruz ekstra, ortagim da yazilimci
ama destek aliyoruz. Onlar da outsource (disaridan temin). Pazarlama tarafinda
da ajansla ¢alistyoruz yine outsource diyebilirim. Onun haricinde bir de full time
(tam zamanl1) bir stajyerimiz var.” (G1)

“Faaliyet sektoriimiize yazilim diyebiliriz genel olarak, yazilim gelistirme.
Aslinda biz 2009 yilinda basladik Android uygulamasi gelistirmeye, zaten
Android yeni ¢ikmisti. Ben Hacettepe Universitesi Bilgisayar Miihendisligi lisans
programi, 2014 yili mezunuyum. Ogrenciyken tesadiifen basladik, bdyle bir sey
varmig diyerek. Okuldaki lablar sikici geliyordu, biz de bunlara ydneldik.
Avantajimiz da su oldu; kimse mobil uygulama ile ilgilenmiyorken biz ¢ok sayida
is yaptigimiz i¢in On plana ¢iktik. Sonrasinda da 2014 yilinda Hacettepe’nin mobil
uygulamasini yaptik, sirf zevkine yapmistik, CV’mizde giizel durur dedik. Sonra
Rektor satin almak istedi, o zaman sirket kuralim biz dedik. Sonra 2014’te
kurulduk. Ben kurucu ortagim; 4 kurucu var, 8 de ¢alisan. Bunlarin bes tanesi tam
zamanli, {i¢ii ise yar1 zamanli ¢alisiyor.” (G2)

“Perakende teknolojileri sektoriinde faaliyet gosteriyoruz, Nisan 2017°de
kurulduk. Perakende magazalara kameralarimizi koyuyoruz, bu kameralar ile
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Tablo 10: Girisimciler ve girisimleri ile ilgili 6zet bilgiler

No | Kurulus | Sektor Ortak Calisan sayisi Pazarlama egitimi Pazarlama Startup tecriibesi
tarihi sayisl tecriibesi
G1 | 2018 Teknoloji, 2 kurucu | 3 tam zamanli, 1 Lisans dersleri, TGV egitimleri, | 3 farkl sirkette 3 basarili, 1 basarisiz
pazar yeri +2yeni | stajyer profesyonel tecriibe nedeniyle online ve offline startupta ¢alisma
modeli ortak egitim, kiimelenme pazarlama
G2 | 2014 Yazilim 4 kurucu | 5 tam zamanli, 3 Kisa siireli, online ve yiiz yiiz Sirketin ilk Yok
gelistirme yar1 zamanli egitimler, lisans dersi, evresinde,
TUBITAK egitimleri freelance isler
G3 | 2017 Perakende 3 kurucu | 12 tam zamanh Endeavour, TGV egitimleri, Yok 1 basarili, 1 basarisiz
teknolojileri Yurt diginda 6 ay startup kurma
noropazarlama egitimi, Google
online egitimler
G4 | 2014 Saglik 2 kurucu | 15 tam zamanl Lisans dersi, kisa siireli Yok Yok
egitimler
G5 | 2018 Teknolojive | 3 kurucu | 3 tam zamanl Kiimelenme egitimleri Yok Yok
bilisim
G6 | 2018 Egitim 3 kurucu | 6 tam zamanli Yok Yok 1 basarisiz, 1 basarili
teknolojileri ama 1’1 startupta ¢aligma
ayrildi
G7 | 2017 Yazilim 1 kurucu | 1 kurucu, 8 yar1 Yok, seminer/konferans Sirket kurulduktan | Yok ancak sirket
zamanli, freelance | katilimlari, kiimelenme sonra iirlin tanitim1 | kurulduktan sonra 1
ve goniilliiliik esasli | egitimleri ve B2B pazarlama | startupta ¢alisma
G8 | 2016 Ileri nesil 1 kurucu | 1 kurucu, gesitli Yok, kisisel okumalar var, Satis ve B2B 1 biyoteknoloji
medya, veri zamanlarda ve kiimelenme egitimleri pazarlama startupinin kurulum
madenciligi sayilarda disaridan asamasinda ¢aligma

destek
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ger¢ek zamanli olarak insanlar takip ediliyor ve bir veri elde ediliyor. Kameralarin
elde ettigi niimerik veri bulutta analiz ediliyor ve isleniyor. Islendikten sonra
firmalarin karsisina elde etmek istedikleri siirekli takip verisini ve mekanizmasini
cikariyoruz. Gelistirdigimiz {iriinle beraber, giin sonunda firmanin satis verilerini
de alarak firmalara verimli olmayan yerleri ve anlik sikintilar1 raporluyoruz.
Magaza i¢in hata diizeltme, bir firsat varsa onu gérme araci olarak kullaniyoruz.
ti¢ kurucuyuz toplamda ve galisan olarak da; Tiirkiye’de on kisiyiz, biri Dubai’de
digeri Ukrayna’da olmak iizere toplam on iki ¢alisanimiz var.” (G3)

“Nisan 2014’te kurulduk, 2017°de yatinm aldik. Biz saglik sektoriinde
calistyoruz. Bir medikal cihaz gelistirdik, akciger hastaliklarinda kullanilan bir
Olgiim aleti. Kliniklerde teshis amagli, ev kullaniminda ise hastanin kendi
durumunu takip edebilmesi amaciyla kullanilabiliyor; akcigerin tansiyon aleti gibi
diyebiliriz, mobil uygulama ile entegre ¢alisan bir donanim tiriinii. Biz iki kurucu
ortagiz, tam zamanli olarak c¢alisan miihendis, tasarimci, is gelistirme ve
pazarlama yapan yaklasik on bes kisilik bir ekibimiz var.” (G4)

“Teknoloji ve bilisim sektdriindeyiz, 2018°de kurulduk. Uriiniimiiz dogal sebze
ve meyve yetistirmek i¢in bir ortam, bir fanus. Siz bu fanus icinde toprak
gereksinimi olmadan; giines 15181n1 bizim kullandigimiz ledlerle, iklimlendirmeyi
iklimlendirme araglarimizla ve sulamayi da aeroponik sistemle yapiyoruz. Bu
sekilde kapali bir ortamda, giines 15181na ihtiyag olmadan ve iklimden bagimsiz
olarak bir bitkinin ihtiyacim1 verebiliyorsunuz. Gelistirilen cihazla birlikte,
istediginiz her seyi yani domates ve marul gibi ya da Sili’de yetisen tropikal bir
meyveyi veya sebzeyi yetistirebilme imkani1 sunuyoruz. Ben {i¢ ortaktan biriyim
ama sirkette on tane c¢alisan var; ziraat miithendisi, pazarlamaci gibi. Bu arkadaslar
tam zamanli degiller hatta genelde kendi arkadaglarimiz.” (G5)

“Sirket 2018 yilinda kuruldu, biz egitim teknolojileri alaninda ¢alistyoruz. Aslinda
ti¢ arkadas basladik ama iki kurucu ortak olarak devam ediyoruz. Toplamda alt1
kisilik bir ekibiz, iki tane damsmanimiz var. Biz TUBITAK 1512 destegiyle
kurulduk. Su an miizikle ilgili bir teknoloji gelistiriyoruz, bir enstriiman ¢almay1
ogretiyor. Mobil cihazlar lizerinden interaktif bir sekilde, sizin sesinizi algilayip
anlik geri bildirimler veren bir teknoloji iizerine ¢alistyoruz. Uriiniin demo kismi
tamamlandi, su an testlerini yaptyoruz. Muhtemelen Ocak ay1 i¢inde ilk versiyon
indirilebilir hale gelecek, tiim platformlar tizerinden.” (G6)

“Sirket Eyliil 2017°de kurulmus olup, yazilim sektoriinde faaliyet gostermektedir.
Insanlar, bizim iiriiniimiiz araciligiyla spor isletmeleriyle bulusuyor ve tesisleri
inceleyip hizmet satin alabiliyor. Ben tek kurucuyum ancak ekipte toplamda sekiz
kisiyiz, herkes farkli gorevler aliyor ancak siirekli ¢alisan degiller. Biz startup
oldugumuz i¢in tam zamanl calisanlar1 finanse edecek bir gelirimiz olmuyor.
Daha goniilliiliik ve freelance esasli ilerleyip, bu kisileri ekibe dahil ediyoruz veya
ajanslar tizerinden alaninda uzman kisileri buluyoruz.” (G7)

“Ileri nesil medya sektorii diyebiliriz; sanal gergeklik, artirilmis gergeklik,
havadan goriintiileme ve veri madenciligi yapiyoruz. Mayis 2016’da kurulduk.
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Ben tek kurucuyum. Onun disinda farkli is modellerinde bir araya geldigimiz
ekipler var ama bunlar maash ve sigortali elemanlar degil.” (G8)

Startup tecriibesi bulunan girisimcilere, daha once dahil olduklar1 startuplarin
faaliyet durumlari ve eger varsa basarisiz olan girisimlerin hangi sebeple basarisiz
olduguna dair sorular sorulmus ve girisimcilerin cevaplar1 asagida kendi ifadeleriyle

verilmistir.

“Bu, benim {iciincii startupim. ilkinde battik, digeri devam ediyor. Ilkinde ¢ok
kiigtiktiik, 18 yasinda kurduk sirketi. Tecriibesizdik; Tiirkiye’de yapilmamasi
gereken bir isti, biz yapmaya calistik o anki heyecan ile. Biz moda tasarimcilari
ile perakendecileri bir araya getiren bir platform iizerinde g¢alisiyorduk. Siz
tasarimci olarak tasariminizi yiikliiyordunuz, biz perakendecilerin bu tasarimlari
satin almasin1 ve koleksiyon yapmasmi bekliyorduk. iki satisimiz falan oldu
sadece, sonra baktik bizim modellerin hepsi bagka yerlerde.” (G3)

“Aslinda temel sikint1 satisa ulasana kadarki kaynak yetersizligi oluyor. Uriin
bitmeye yaklasiyor, mesela o development (gelistirme) asamasinda epey bir vakit
geciyor, sonra tam tiriin bitecekken kaynak bitiyor. Bir de bahsettigim sivil toplum
kurulusunda gonilliiliik yapmis kisilerin kurdugu firmalar var; birisi bluetooth
teknolojileriyle, birisi akilli ev, digeri de yine enerjiyle ilgili liglincii bir firma
vardi. Bu firmalardan birinin kaynagi bitti, onlar da o esnada bu sirketi kapatalim,
buradaki ekip digerlerine transfer olsun ve diger sirketler iizerinden yiiriiyelim
dediler. Ama temelde kaynak eksikligiydi tabi, yani onlar bir yatirnm alma
slirecine girmislerdi, yatirim alamayinca maalesef devam edemediler.”(G6)

3.2. GIRiISIMCILERIN SORULARA VERDIiGi YANITLAR

3.2.1. G1 kodlu girisimci

“Ben teknoloji girisicisiyim, pazar yeri modelinde bir girisimimiz var. Uriiniimiiz
tizerinden, yurt digindan iirlin getiriliyor ve bu firiinleri seyahat eden insanlar
getiriyor. Kurulus tarihimiz 25 Eyliil 2018. Iki kurucuyuz, sonrasinda iki tane de
ek ortagimiz geldi. Bunlarin diginda da iki tane advisorimiz var, ihtiyag 6l¢iisiinde
calisiyorlar. Yatinm alacaksak, bir yerle anlasmamiz gerekiyorsa, onlari
kapatiyorlar. Ortagim, ben ve sonradan katilan ortak tam zamanli ¢alisiyoruz. Bir
yazilim ajansiyla calisiyoruz ekstra, ortagim da yazilimci ama destek aliyoruz.
Onlar da outsource (disaridan temin). Pazarlama tarafinda da ajansla ¢alisiyoruz
yine outsource diyebilirim. Onun haricinde bir de full time bir stajyerimiz var. Biz
kiigiik bir ekibiz. izmir Ekonomi Universitesi Siyaset Bilimi ve Uluslararasi
Mliskiler béliimii mezunuyum. Daha 6nce girisimcilik ve pazarlamayla ilgili lisans
dersleri aldim, adin1 tam hatirlayamadim ama birden fazla ders aldim. Ayni
zamanda Tiirkiye Girisimcilik Vakfi iiyesiyim. Oradan baslayan bir siire¢ var,
girdigim programlar oldu. isimden dolay: da sahsen gittigim ¢ok cesitli egitimler
oldu. Kiimelenmelerden de girisimcilik ve pazarlama iizerine egitimler aldik.
Girigimcilik 101 gibi ¢ok genel egitimler de oldu, detaya indigimiz egitimler de
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oldu. App Store optimizasyonu, growth hacking (biiytime korsanlig1) ve bunlarin
alt dallar1 da var, hepsinde detayli egitimler aldik.

***Sertifika peki? Ben sertifika programlarina inanmiyorum. Bir seyin 6niinde
sertifika goriince gitmiyorum ve Xkalitesini belli ediyor bence. Ozellikle
girisimcilikle baglantili olarak bir sertifika goriince direkt uzaklasiyorum. Cok iyi
bilmedigi konularda ¢ok fikri olan insanlardan sertifika programi ¢ikiyor genelde.
Egitimini aldig1 seyin egitimini verme iizerine kurulu bir sistem var. Girisimcilik
ve girisimcilikte pazarlama bir balon, herkesin bu konuya dair bir fikri var ve
herkes buna dahil oldu. Ama gercgeklesen bir eylem yok, bu nedenle iyi girisim
¢ok az cikiyor. lyi olan insanlar da bunu zaten Tiirkiye’de yapmiyorlar. Yurt
disinda daha profesyonel yapildigini biliyorum ama Tiirkiye’de isin ehli olmayan
insanlarin yaptiklar1 egitim sonunda verdikleri sertifika ve insanlarmm bunu
0zgecmislerine koyma telas1 beni ¢ok geriyor.

Daha 6nce pazarlama alaninda is tecriibem oldu. Bu benim dahil oldugum besinci
isim ama kurucu oldugum ilk is. O sirketler de startup gibiydi yani biraz hizl
biiyliyen sirketlerdi. Bir tanesinde e-ticareti ve sosyal medya takimini yonettim,
bir tekstil firmasinda. Bu nedenle ister istemez hem online hem de offline
pazarlamaya dahil oldum. Ondan 6nce de baska bir startuptaydim, burada da iiriin
yOneticiligi yaptigim icin yine pazarlamaya dahil oldum. Daha 6nce de bir yazilim
sirketi yonettim, bu sirketin de hem online hem de offline pazarlamasiyla ilgili
cok sayida faaliyet yiiriitmek durumunda kaldim. Benim sifirdan kurdugum ve
sirketlesen bir startup yok. Aslinda startup kurma deneyimim oldu, ¢ok erken
asamada fail (basarisiz) oldu. Yatirnm aldik normalde ama sozlesmeyi bir giin
sonra yirttik ¢iinkii o gece darbe oldu. Yatirimi da, birlikte daha 6nce is yaptigim
birinden almistik ve o kiginin de isleri kotii gitmeye basladi, sézlesmeyi durdurduk
sonra iptale dondii. Tam kurarken fail oldum ama {iriin falan hazirdi her seyiyle.
Sirketlesmeden evvel bes ay calismistik, bahsetti§im durum olunca sirketlesemedi
ve baska sirketin altina girdi.

##*[s tecriibenizde bahsettiginiz startuplarin faaliyet durumlar1 hakkinda
bilgi verir misiniz? Bir tanesi satildi, bir yazilim sirketiyle birlestiler. Diger
yazilim sirketi hala hizlanarak devam ediyor, biiyiikler zaten baya. E-ticaret sitesi
iflas etti. Uriin yoneticiligi yaptigim sirket su an devam ediyor; Tiirkiye hisselerini
bliyiik bir telekomiinikasyon firmasima sattilar, simdi Amerika’da devam
ediyorlar.

Biz aslinda Estonya kuruluslu bir sirketiz ama yola ¢ikisimiz Izmir’deydi,
{iniversitede baslamistik. Orada Yasar Universitesi’nin kulucka merkezine
girmistik. Ama su an Is Bankas1 Workup programindan dolay: Kolektif House’yi
kullaniyoruz, ortaklarimizdan bir tanesinin StartersHub’da bir networkii var, arada
oray! kullaniyoruz. Bir ortagim Izmir’de yasiyor, digeri San Francisco’da. Biz
Kolektif House’a Visa Innovation programi nedeniyle dahil olduk. Ondan evvel
de Is Bankas1 Workup programindaydik alt1 ay boyunca, oradan da mezun olduk.
Buray1 tercih etme nedenimiz programa seg¢ilmemizdi ama program bittikten
sonra da devam edecegiz, memnunuz. Kolektif House’un gezgin iiyeligi var bizde.
Bir de dahil oldugumuz programin ofisini kullaniyoruz. Gezgin iiyeligi aktif
olarak kullaniyoruz.
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***Gezgin iiyelik nedir? Gezgin tyelik su; girdiginizde gdormiissiiniizdiir, saglh
sollu ofisler var. Eger bir yer tuttuysaniz ofisiniz oluyor ve istediginiz her yere
oturabiliyorsunuz. Ofis tutmadiysaniz gezgin iiyelik oluyor ve uygun olan
herhangi bir yere oturup ¢alisiyorsunuz. Biz ofis hizmetinden faydalaniyoruz.
Buradaki insanlarla olan network bizim i¢in faydali oluyor. Giizel etkinlikler
oluyor genelde, bunlar faydali oluyor. Mesela herhangi bir dikeyde uzman
insanlarin gelip konusmalar yaptigi, fikir beyan ettigi etkinlikler oluyor.
Girigimcilik etkinlikleri gibi degil de daha odakli; B2C Marketplace gecesi ya da
product managerlarin (iiriin midiiri) bilmem nesi gibi.

***Buradan once neler yaptimz? Buraya basvurdunuz ve oldu gibi mi
gelisti? Hayir, odaklh geldik. Biz 6yle ¢cok programa bagvuralim, hangisi gelirse
gideriz modunda olmadik. Bir de bu programa 6zellikle basvurduk ¢iinkii bizim
odeme tarafinda, cross border (yurt dis1) e-ticarette ciddi sorunlarimiz vardi. Visa
da bunu diinyada ¢6zebilecek en iyi sirketti. Programin dikeylerinden birinin cross
border e-ticaret oldugunu goriince kostum hemen, Instagram’dan yazdim, geldim
burada da konustum, bizi alin diye. Sonra ikna oldular.

***Memnunuz demistiniz, neden memnunsunuz? Rahat calisma ortami,
bayram seyran demeden 7/24 agik olmasi, giin i¢inde konusmak istedigimiz veya
konustugumuz insanlarin ¢ogunun burada olmasi, ayni dili konustugumuz
insanlarla birlikte olmak, sosyal c¢evre. Metro c¢ikisinda, Kanyon AVM’nin
yaninda. Bir de Kolektif Zone diye bir program baslattilar. Eger burada olmaya
devam edersen girisim olarak, ekstra bazi avantajlar sagliyorlar; network gibi,
sirketlerle birlesmek gibi, yurt disindaki etkinliklere gondermek gibi, mentor
atamak gibi.

***Su an mentorliik hizmeti yok mu? Var ama hizmet degil. Surada yiiriirken,
‘abi merhaba miisait misin’ diyorum, ‘miisaitim’ diyor, ‘On dK. bir sey soracagim’
diyorum ve soruyorum. Mentorler de siirekli burada yani aslinda mentor
hepimiziz. Sadece sirket kurucular1 da degil, belli alanlarda uzman kisiler de
olabiliyor. Belli sirketlerde calisiyor olabiliyorlar, kendi sirketlerini kurmus
olabiliyorlar veya higbir sirkette ¢alismadan freelance (serbest ¢alisma) olarak
burada devam ediyor olabiliyorlar, isi sadece mentorliik olanlar da var, yatirimci
olanlar var. Bizim 6zelimizde — aslinda startuplarin genel sorunu da bu; bizim ¢ok
fazla problemimiz oluyor ve ¢ok hizli degisiyor her sey. Burada da hizli de§isim
durumunda hemen sorular sorabilecegim birilerinin olmasi ¢ok faydali oluyor
¢linkii disarida bir ofis tuttugumuzda sadece kendi ekibimiz kadar bilgi birikimine
sahip oluyoruz. Network yani, isi bilen insan. illa mentor sapkas1 giymesine gerek
yok. Bir sey yaptim sunu test eder misin diye birilerine denetebilecegim bir ortam
oluyor burada. Firsatlar oluyor yani, evden ¢ikinca dogru yere gidiyorsan firsatlar
oluyor, burasi da bizim i¢in dogru bir yer.

Daha énce Kanvas Is Modeli’ni duydum. ik olarak iiniversitede bir egitimde
duymustum. Bizim tiniversitede Embryonix diye bir olusum var, TTO gibi ama o
zaman TTO degildi. Oradaki egitimlerden birinde bir hocamiz §gretmisti. Bir de
bu etkinliklerden birine Adil Oran hoca gelmisti, ondan dinlemistim. {1k Kanvas’1
da onun sitesinden indirmistim. Kanvas; sizin aklinizdaki ¢6ziim onerisinin kime
hitap ettigini, ne oldugunu, nasil yapilmasi gerektigini, tedarikgileri, nasil para
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kazanacagini, ne kadar bir gelire ihtiya¢ oldugunu, nasil bir émiir bigtiginizi
ortaya koydugunuz, sizin ilk {irliniiniiz aslinda. Bence Kanvas ilk etapta ¢cok giizel
bir sey ama ondan sonra yenilenmesi biraz fazla is gibi geliyor bana. Biz modeli
kullandik ama diizenli olarak degil. Baz1 kisiler diizenli olarak ayda bir, yilda bir
yeniler ya Oyle degil. Startuplarda aklimiza bir fikir geldi hadi sirket kuralim gibi
bir durum olmuyor. Sirketi kurmadan once bir senedir biz vardik zaten ama
iiniversitedeydik, ne yapacagiz modundaydik. O zaman Kanvas ¢izelim dedik,
karsimiza asalim da dursun diye hazirladik. Sonra ne gerek var dedik ve
yenilemedik ¢iinkii zaten daha 6nce kirk defa yaptigimiz bir seydi. Herkesin ayni
seyi yapmaya c¢alistigi ama ¢ok az insanin sonug aldigi bir model gibi gelmisti
bize. O yiizden baska bir sey yapalim dedik. Oniimiize kagit ve kalem aldik ve bir
A4’¢ bu is nedir, kim neyi yapacak, ne kadar siirecek, lirlin ne olmal1 diye alt alta
siraladik.

***Kanvas Is Modeli’nden farki var mn bu durumda? Yok, ama neden
Kanvas’ta yapayim ki? Neden onun bana sordugu sorulara gdre yanitlayayim?
Bana bir seyi sadece yapmis olmak i¢in yapmak gibi geliyor. Insanlara neden
Kanvas ogretiliyor; dogru diisiinmeyi Ogretmek icin ama bir kere dogru
diistinmeyi Ogrendikten sonra tekrar tekrar ayni seyi ogrenmeye gerek yok.
Onceden deneyimim de vards, isler Kanvas’taki gibi yiiriimiiyor ki.

Her an, her sey problem olabiliyor. Mesela kisitli kaynaklarla ise basladigimiz ve
bizim de ¢ok fazla 6z sermayemiz olmadigi i¢in iiriin gelistirme siirecinde sorunlar
oldu. Ortagim developerdi (gelistirici), ona bel bagladik, kaldiramayacagi kadar
yiik verdik. O da aldi ama kaldiramadi. Gaza geldik; 2018 Mart gibi lirlin ¢ikar
dedik, 2019 Subat’ta ancak mobil uygulama yayina alind1. O siirede liniversiteden
mezun olduk, tam para bulacagiz derken dolar yedi sekiz lira oldu. Biitiin
yatirimcilar ve ekosistem komple durdu. Sonra parayr bulup sirketi kurduk,
hukuki isler uzun siirdiigii i¢in paranin sirkete akmasi uzun siirdii. Paray: aktardik,
ekibi kurduk ve ilk tirlinti gelistirdik ama {iriin ¢ok kotiiydii yani yanlis 6ngoriide
bulunduk; iirtiniin kullanimi, deneyimi, renkleri, iirliniin kendisi kotiiydi. Yani
yazip ¢izdigimiz higbir sey gercekle hicbir sekilde uyumlu degildi. Hedef kitle ile
ilgili problemler de oldu. Biz her ay yeni bir hedef kitleyi deniyoruz mutlaka
performans pazarlamada. Ornegin bir buguk ay énce biraz daha genis bir kitleye
gidelim dedik ve reklam setimizi degistirdik. Cok daha fazla kullanict geldi hatta
yar1 fiyata iki kat kullanici geldi ama convert etmedi yani insanlar satin alma
egiliminde bulunmadilar. Buna benzer bin tane daha &rnek verebilirim. Uriinii test
edip degistirelim gibi degil de baslamadan evvel sunu séyle mi yapsak diye
konustugumuz, defalarca lizerinde konusup degistirdigimiz seyler oldu. Aslinda
tamamen tutarsizlik bu, hepimizin diistiigli bir hata ama biz ¢ok uzun uzadiya
diismedik. Hep ya 6yle olursa ya bdyle olursa diye konustuk. Iste bu model sdyle
caligmis ama bizde bdyle calismazsa veya onlarin oldugu pazarin dinamikleri ile
bizim oldugumuz pazarin dinamikleri farkli, ya bizde 6rnegin daha offline bir
hizmet gerekiyorsa gibi.

Gelir modelimiz gerceklesen isler iizerinden komisyon. Insanlar bizim iiriiniimiiz
lizerinden aligveris yapiyorlar, seyahat eden insanlar araciligiyla yurt disindan
iirlin getiriyorlar. Seyahat eden insanlar da iirlin getirerek para kazaniyor. Biz de
bu isler ilizerinden ortalama %6-10 arasi bir komisyon aliyoruz. Pazar olarak
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Tiirkiye’de bagladik once, sonra biraz Hindistan’1 test ettik. Su an kullanicilarin
%801 Tiirk, %20’si yabanci. Bu yabancilarin da ¢ogu Hintli, sonra Ingiliz, Alman,
Amerikali diye gidiyor. Toplamda 20 iilkeye dokunmusuz. Peki, kimlerdi bunlar?
Hem aligveris yapan hem gezgin insanlar var. Gezgin tarafinda halihazirda is veya
eglence nedeniyle seyahat eden, yaninda biraz parasi olan, yurt disindan aligveris
yapabilecek insanlar; agirlikli olarak beyaz yakalilar kullantyor su anda. 28-30 yas
arasindaki insanlar daha ¢ok alisveris yapiyor, biraz daha yiiksek fiyatl tirtinleri
35-40’11 yaglardaki insanlar aliyor. Bu gezginler, daha 6nce yurt digindan {iriin
alma problemi yasamis kisiler oluyor genelde ve karsidaki kisinin halinden
anliyor. Genellikle yabanci dili iyi olan, egitim seviyesi yiiksek olan insanlar
oluyor. Aligveris yapan tarafinda ise aradigi {irtinii iilkesinde bulamayan,
buldugunda da yurt disinda daha ucuz oldugunu bilen ve iirlinli yurt disindan
getirtmek isteyen insanlar oluyor. Hobi amagh veya olmasa da olur denilen
iiriinler de olabiliyor, telefon gibi ya da ¢ok acil iiriinler de oluyor mesela kedisinin
bobrek ilacini getirten oluyor. Agirlikli olarak 25-33 yas arasinda olan, erkek bir
kitle var. Is modelinde daha ayrmtili hedef kitle galismalariniz vardi. Mesela
‘Tugge, 30 yasinda, surada okuyor, hayatta en sevdigi seyler bunlar, sosyal medya
kullanim oranlar1 bu, hayattaki en kilit cimlesi sudur, biyografisi budur’ gibi
kendi olusturdugumuz detayli profiller vardi. Tabi bu profilleri kendimiz
olusturduk ama agirlikli olarak gergek insan bilgileriydi ¢linkii kisilerle konusarak
veriler topladik. Bir pazarlama boliimiimiiz yok. Pazarlama faaliyetlerini
calistigimiz ajans, agirlikli olarak ben, bir de ortaklardan biri yiiriitiiyoruz. Onun
disinda disaridan destek olan insanlar var. Stratejiyi ajansla birlikte belirliyoruz,
para harcadigimiz kanallar1 onlar yonetiyor.

***PDaha once deneyiminiz varmis, ‘Biz yapariz pazarlamayi ya, ajansa ne
gerek var’ demediniz mi? Bir de ajansa nasil karar verdiniz? Tabi biz de
yapabiliriz. Yalniz gidince daha hizli gidiliyor ama takim olunca daha uzaga
gidiliyor ya hani. Ajansi s0yle kurguladik: Bunu ben yapabilirim, daha 6nce buna
para harcadim ve buraya da harcayabilirim ama bunu yapmak yerine ben daha
fazla yatirim kovalayayim, is gelistirme yapayim c¢iinkii o daha maliyetli bir is.
Onun maliyeti on birimse, pazarlamaya harcayacagimiz para da ii¢ veya dort
birimse, bu {i¢ dort birimi disar1 harcayalim ve on birimi ben yapayim ki takima
daha fazla katkim olsun. Ben takimin lideri konumundayim, her seyi kontrol
etmek durumunda olan kisi benim. Agirlikli olarak birgok konuya hakimim,
bilgim var. Ajansa da soyle karar verdik; benim baska seyler i¢in vaktim kalmiyor
ve yaparsam eksik olacak, bu nedenle disaridan hizmet aldik. Igeri birini mi alsak
diye diislindiik ama igeri bordrolu birisini almak kaynaklar agisindan biiyiik
sorumluluk. Ajans ¢ok daha hizli calisan ve daha oOnce bir arkadasimizin
deneyimledigi bir yerdi, onun Onerisiyle gittik, anlastik. Pazarlama i¢in
ayirdigimiz biitge, toplam finansal kaynaklarimizin rahat %50’si kadar vardir,
hatta daha fazla.

PR (halkla iligkiler) ve tanitima kesinlikle para harcamiyoruz ¢iinkii erken agama
bir startup tanitima para harcamamali. Uriin veya takima yatirim yapmak varken
neden PR i¢in para harcayayim? Ciinkii is daha oturmamis, modeller kurgulanip
deneniyor. Uriin tamamlandiginda ve daha fazla kaynak oldugunda yapabiliriz
hatta biiyiik sirketlere gore daha cesur adimlar da atabiliriz. Bu arada bizde PR
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soyle ilerliyor: biz bir programa dahil oluyoruz, sonra onlar bizi bir yerlere
gotiliriiyor ve televizyona ¢ikiyoruz. Daha evvel ITU Cekirdek’e de girmistik, ¢ok
durmadik ama PR tarafinda ¢ok destek vermislerdi.

***Neden ITU Cekirdek’ten ayrildimz? Ortam hosumuza gitmedi ve karsilikl1
fayda saglayabilecegimiz bir yer oldugunu diisiinmedik. Evet, siralamalarda {ist
siralarda ¢iinkii ilk 6nce o ¢ikti ve hepimiz Once oraya basvurduk. Size iki
programdan bahsettim; Workup ve Visa. Workup’ta bizim dénemde alti-yedi
girisim vardi, Visa’da bes girisim ama ITU’ye girdigimizde bin tane falan girisim
vardi. Tiirkiye’de ka¢ tane startup var ki bin tanesi ITU’ye girsin? Bu
gercekiistiiliik beni ¢ok geriyor artik, olmayan bir ekosistem ve bu olmayan
ekosisteme destek vermeye calisan insanlar var ama bunun yam sira ITU
Cekirdek’te gergekten ¢ok kaliteli insanlar da var ve ¢ok iyi isler ¢ikti. O yilizden
¢ok arada kaldik ve hadi bagvuralim dedik. Gergekten ¢ok iyi mentorler var,
sokakta gordiigiimiizde Oniinde egildigimiz insanlar mentorliik veriyor. Ekibin
caligma prensipleri de iyl ama iste en fazla girisim bizde demek icin 1000 tane
girisim almak bana garip geliyor. Ben bu overpopulation (asir1 niifus) diyeyim,
olmayani olmus gibi gostermeye biraz karsiyim. Zaten bu ‘—mis gibi olmak’
durumundan dolayi iki ii¢ tane iyi girisim ¢ikiyor ve exit (¢ikis) sayilari ¢ok diisiik.

Biz neler yapiyoruz? PR’de dedigim gibi dahil oldugumuz programlar destek
veriyor. Performans pazarlama yani bizim para harcadigimiz kanallara gidiyoruz
agirlikli olarak. Mesela kullandigimiz bazi toollar (arag) var ve o toollara aylik
para ddiiyoruz; AppStore Optimizasyonu (ASO) i¢in kullandigimiz tool ya da
datalar1 daha dogru analiz ettigimiz tool gibi. Onun disinda su an biitge gok
olmadigi igin sponsorluk gibi bir sey yapmiyoruz ama ileride yapabiliriz, belki
daha odakli etkinliklerde. Gazeteye ve televizyona ¢iktik daha once. Iginde
bulundugumuz programlarin araciligiyla oldu, onlar da bizde bdyle glizel
girisimciler var demis oluyor. Bence ¢ok faydali bir destek bu. Tabi biz bunlar
icin bir para harcamadik, kimi zaman bizi yonlendiren kurumlar para verdi.
Kullandigimiz toollar agirlikli olarak para harcadigimiz kanallar oldugu igin
onlarin performansini haftalik olarak dlgliyoruz hatta bazen giinliikk bakiyoruz.
Ama Ornegin bir gazeteye veya televizyona ¢iktigimizda, oradan gelenleri direkt
olgemiyoruz maalesef. Cok genel bir bilgi oluyor; dort bes giin trendlere (genel
egilim) bakiyoruz, bir 6nceki haftayla karsilastirip demek ki bu kadar etki etmis
diyebiliyoruz. Bizim iriiniimiizii 6ne ¢ikaran sey genel bir soruna fayda
saglamasi, genel olarak hepimizin yasadigi problemi ¢ozen, bazen agri kesici
bazen antibiyotik olabilen bir {irlin. Cok basit bir teknoloji altyapis1 var, mobil
platformlarda iki dilde hizmet veren bir is. Sagladigi fayda iyi ve hepimizin bir
yerde mutlaka yasadig1 bir sorun. Aradigimiz {iriinii bulamayabiliyoruz, bulsak
cok pahali oluyor, internetten getirtelim desek kargo pahali oluyor, ucuza istesek
iki ayda geliyor. Ileride rakipler cikabilir, biz olabildigince saglam bir ekiple ve
saglam bir yapiyla ilerlemeye calisiyoruz. Bir seyi yaptigimiz zaman yapmadan
once onun nedenlerini tartisip, adim atarken kirk defa diisiiniiyoruz. Insanlarin
giivenle kullanabilecegi ve onlara avantaj saglayan bir platform yaratmaya
calistyoruz. Mesela Visa ile yaptigimiz anlagma da bunlardan bir tanesi, siz Visa
kart kullaniyorsaniz bizim iirlinlimiizle yapacaginiz aligverislerde %50 indirim
alabileceksiniz.
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***PDolar yine yiikselirse ne olacak? Dolar artarsa yapacagimiz sey shift etmek
(yon degistirmek). Daha 6nce dolarin costugu oldu, hadi Hindistan’1 deneyelim
dedik, iyi sonug geldi.

***Neden Hindistan? Arastirdik. Cok hizli biiyiiyorlar. Yani second wave (ikinci
dalga) dedigimiz biiyiime potansiyeli daha yiiksek olan, insanlarin yaptig
harcamalarin hizli sekilde arttig1, cok fazla expati (yabanci bir tilkede gérev yapan
cok uluslu sirket calisani) olan, teknoloji bagimlilig1 yiiksek, teknoloji kullanim
penetrasyonu hizli. Ama bir yandan da zor pazar, dinamikleri ¢ok farkli.

Bir giin bir sey olursa ne yapariz diyerek pazar degisim durumu igin
diisiindiigiimiiz pazarlar var. Bazi seylere asla ¢dziim bulamazsimiz. Ornegin yarin
cok biiylik bir sirket, ¢ok biiyiik bir sermayeyle benim yaptigim isi yapmaya
caligirsa ve iyi de yaparlarsa gegmis olsun derim kendime. Dahil olmaya ¢aligirim
¢linkii inantyorum bu modele. Onun disinda bu pazar kotii giderse, savas ¢ikarsa
baska yere giderim. Hizl1 hareket edebiliyoruz, zaten startupin 6zelligi bu. Bir giin
icinde logoyu, ismi, her seyi degistirip yeni bir pazara girebiliriz. Bu rahatligi
veren de calistigim ekip, giivendigim insanlarla calismak ve onlarin bana
gliveniyor olmasi. Bir karar alirken mutlaka advisorlara da danisiyorum ama bir
toplant1 set edelim de bir saat goygoy yapalim gibi degil; hemen ariyorum,
konusuyorum.

Insanlar neyi 6demeye razi olurlar diye diisiiniip bir fiyat attik ortaya. Zamanla
test ediyoruz, arttirip azaltiyoruz veya kupon veriyoruz ve nerede alimlar artiyor
diye bakiyoruz. Daha stratejik gidiyoruz. Biz siirekli yatirim alarak biiyiiyebilecek
bir modeliz. ilk giinden para kazanan ve kendi kazandig1 paray: idare eden bir
model degiliz. O yiizden olabildigince daha genis bir kitleye nasil gidebiliriz,
insanlar nasil daha fazla para oderler, su anki yetmis bin civar kullanict yedi
milyon oldugunda ne olacak diye diisiiniiyoruz. O giin su kadar para alsak ve su
kadar kullanic1 kazansak; bu kadar kazaniriz, ekip boyle olur, ortalama su kadar
para harcariz, vs. derken toplam bir sey ¢ikiyor ve buna gore konusuyoruz; ilk
giinden degil. Fiyatlar1 belirlerken temel amacimiz daha fazla insanin 6demesiydi.
Ciinkii bu model c¢ok yenilik¢i bir model, benzer Orneklerinden ¢ok fazla
yapilmaya calisilsa da yapilamayan ve zaten zor bir model. Peer to peer
marketplace (kisiden kisiye pazarlama), bir daha yapar miyim bilmiyorum,
gergekten ¢ok zor bir model, bilen bilir. O ylizden daha fazla insan 6derse ve
alisirsa geri kalani kolay, su an o aliskanlig1 olusturmaya calisiyoruz.

***Rakiplerin durumuna baktimz mi? Baktik, 6zellikle yurt disindakilere.
Tiirkiye’de de yurt disindan iiriin getirtebildiginiz uygulamalar var ama hepsi
operasyonel uygulamalar. Bizde {iriinii getirenle getirten arasinda bir iletigim var,
bizse platformu ve giivenli 6demeyi kuruyoruz. Bir nevi hakemlik yapiyoruz.

***En basinda belirlenmis bir fiyat var miydi1? Bir sey belirlemistik ama
sonrasinda ¢ok degistirdik. Siirecin gidisatina gore kimi zaman ¢ok yiiksek geldi,
kimi zaman ¢ok diistik.

Fiyatlar1 dncelikle ortagimla ben belirliyoruz, sonrasinda da danisma kurulumuz.
Her ay danisma kuruluyla bir araya geliyoruz, aldigimiz sey sadece fikir ama.
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Kimse bize sunu soyle yapin demiyor, sebepler aklimiza yatiyorsa yapiyoruz.
Hata da yaptigimiz oluyor, sonra hata yapmisiz biz deyip degistiriyoruz. Bu arada
degistirmek ¢ok kolay, yani kodda alt1 yerine yedi yaziyoruz ve degisiyor.

Ticarilesme siirecinde Once yatirim aldik, yatirimla birlikte Griinii gelistirdik.
Yatirimi en basta network ile aldik, ortaklarimin eski ortaklariydi. Insanlarin
O0demeyi yapabilecekleri bir 6deme islemcisiyle anlastik. Ondan sonra ige
koyulduk. Parayr almadan 6nce bunu nereye harcayacagimiz belliydi, reklam
modellerimiz de belliydi. Bize para verin, bu paray1 suraya buraya harcayacagiz
diye gitmistik zaten, alinca da ilgili yerlere harcamaya basladik. Ik olarak
baktigimiz metrik, toplam islem hacmi yani bu ay islem hacmimiz %20’den az
biiytlidiiyse kotii, %20 ve lstii biiylidiiyse fena degil diye bakiyoruz. Su an pazara
girmis durumdayiz. Baslangicta da bir pazara giris zamani belirlemistik ama o hig
oyle olmadi. Uriin ¢ok gecikti, yatirrm gecikti, {ilke bir anda ¢alkantili hale geldi.
Normalde yaz sonunda hazir oluruz diye diisiiniiyorduk ama olamadik, 25 Eyliil
2018’de girdik.

##%Bgyle tarih belirleyip sonra pazara giremediginiz kac kez oldu? iki kez
oldu galiba. Ilkinde ¢ok yeniydik, iiriin istedigimiz gibi olmadi ve bitmedi.
Ikincisinde sartlar elvermedi, normalde bir yatirrm alacaktik ve hemen ise
baslayacaktik ama ekonomik calkantilar nedeniyle o para gelmedi. Toplantida
anlagsak bile paranin bize gelmesi o kadar hizli olmadi.

Bizde patent basvurusu olmuyor. Sadece marka hakkimiz var. ilk kez Subat
2019°da yurt i¢ine, Nisan 2019°da da yurt disina, Hindistan’a fatura kestik. Iste
Eyliil’den Subat’a, bes-alt1 ay sonra oldu. Bu sefer pazara girmek i¢in yaptigimiz
tahmin tuttu.”

3.2.2. G2 kodlu girisimci

“Faaliyet sektOriimiize yazilim diyebiliriz genel olarak, yazilim gelistirme.
Aslinda biz 2009 yilinda basladik Android uygulamasi gelistirmeye, zaten
Android yeni ¢ikmisti. Ben Hacettepe Universitesi Bilgisayar Miihendisligi lisans
programi, 2014 yili mezunuyum. Ogrenciyken tesadiifen basladik, bdyle bir sey
varmis diyerek. Okuldaki lablar sikici geliyordu, biz de bunlara yoneldik.
Avantajimiz da su oldu; kimse mobil uygulama ile ilgilenmiyorken biz ¢ok sayida
is yaptigimiz i¢in On plana ¢iktik. Sonrasinda da 2014 yilinda Hacettepe’nin mobil
uygulamasini yaptik, sirf zevkine yapmistik, CV’mizde giizel durur dedik. Sonra
Rektor satin almak istedi, o zaman sirket kuralim biz dedik. Sonra 2014’te
kurulduk. Ben kurucu ortagim; dort kurucu var, sekiz de ¢alisan. Bunlarin bes
tanesi tam zamanlt, li¢ii ise yar1 zamanl ¢alisiyor. Pazarlama hakkinda ¢ok fazla
egitim aldim. Bunlar B2B pazarlama, dijital pazarlama gibi girisimcilik
egitimleriydi. Siirekli kendimizi gelistirme modunda oldugumuz i¢in hem online
hem de yiiz yiize egitimler aldim. Ama bunlarin ¢ogu dijital egitimlerdi, ben dijital
egitimleri daha ¢ok seviyorum. Sectigim egitimleri de egitimin igerigine, daha
once o egitimi alan kisilerin referanslarina, egitimi veren kisiye gore belirliyorum.
Yiiz yiize egitimleri ise TUBITAK tan BIGG kapsaminda aldim. Onun diginda
Hacettepe’de girisimcilik dersi vardi, onu almistim. Sirketin ilk donemindeki tiim
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pazarlama faaliyetlerini ben yliriitiiyordum. Kurumsal siiregler tamamen benim
kontroliimdeydi ve disaridaki kisi bendim. ilk désnem derken de sdyle: Aslinda
bizim sirketimizin iki asamasi var; ilk doneme gore sirketin vizyonu ve yaptigimiz
isler degisti. 2014’ten 2017’ye kadar hep B2B ¢alistik; kurumsal firmalar i¢in
mobil uygulamalar gelistiriyorduk. 2017°den giiniimiize kadar da mobil oyunlar
gelistiriyoruz. Bundan o6nce de ogrenciyken freelance olarak calistyordum,
sirketimiz yokken de yazilim isleri alip onlar1 satiyorduk. Bu da pazarlama sayilir
aslinda, isi alabilmek i¢in de bir pazarlama yapiliyor sonugta. Mesela 6grenciyken
Hacettepe Universitesi’nin mobil uygulamasini ve yemekhane uygulamasini biz
yapmistik, o zamanki Rektor’e sattik. Bagka bir startupta tecriibem olmadi.
Haziran’da mezun oldum, Temmuz’da kendi sirketimizi kurduk. Ilk olarak
Hacettepe Teknokent’te kurulduk. Iki sene sonra Bilkent’e gectik.

***Neden farkh bir kulucka merkezine gectiniz? Soyle ki; bir teknokentte
ekosistem olmasi gerekir, diger tiirlii bir plazadan farki kalmaz. O nedenle biz de
ekosistemin oldugu Bilkent’e gectik, burasi daha hareketli.

Bilkent’te her seyden faydalaniyoruz. Ofis zaten kiraliyoruz; onun disinda toplanti
salonu, ¢esitli danmismanlik hizmetleri, networking (ag olusturma) gibi.
Cyberpark’in ayarladigi yatirimec1 goriismeleri de oluyor sik sik. Burada
olmamizin sebebi biraz bos ofis olmasiyla, denk gelmesiyle alakali. Ciinkii siz
‘ben suraya gegecegim’ deyip gegemiyorsunuz. Ikisine de basvurduk, hangisinde
bize uygun bir ofis bosalirsa oraya gegecektik. Bilkent oldu. Bilkent bize belki bir
avantaj saglamiyor diger kulugkalara veya kiimelenmelere gore ama bir
dezavantaj da saglamiyor. Zaten toplam dort-bes tane iyi ve diizgiin kulugka
merkezi var. Bunlardan birinde olursaniz tamamdir bence ama biz Bilkent’te
olmusuz, ODTU’de olmusuz, ITU’de olmusuz ¢ok bir sey degismez. Ben su anda
dahil olmasam bile ITUdeki imkéanlardan faydalanabiliyorum, orada tanidiklarim
ve bir networkiim var. Bir de teknokentlerde bazi biirokratik islemler var, o
konuda ne kadar yardimci oluyorlar ve destekliyorlar konusu c¢ok oOnemli.
Startuplar, kiiciik sirketler ve genelde ise ¢ok odaklandiklar i¢in bazi biirokratik
islemleri unutabiliyorlar, o konuda mesela teknokentlerin sirketlere yardimci
olmas1 gerekiyor. Bu destegi alabiliyoruz. Bence teknokentin saglayacagi
avantajlar ¢ok da hayati olmuyor zaten. Ciinkii mesela ODTU Teknokent’e gelen
bir yatirimci daha sonra Bilkent’e de geliyor. Yani sirket iyiyse, nerede olursa
olsun iyi bir yatirimc1 bulabilecektir. Ama bu dedigim, dort-bes kulucka i¢in
gecerli. Mesela biz Gazi’de olsak sirkete ¢alisan bulamazdik sanirim c¢iinkii
Golbasi'nda yani konumu merkezi degil. Aym sekilde Istanbul’da Sabiha
Gokeen’in yanindaki Istanbul Teknopark da hig cazip degil ama ITU daha cazip
clinkii Maslak’ta, Oniinde metro var. Yani kuluckanin sundugu hizmetlerin
yaninda lokasyon da dnemli. Zaten iyi yazilimci, tasarimel bulmak c¢ok zor ve
buldugumuzu da ekipte tutmak zor. Bu kisiye her giin bir saat yol yap dersek zaten
calismaz, gider baska yerde calisir zaten her yerde kolaylikla is bulabilir. Bir de
ODTU, Bilkent ve Hacettepe 6grencilerinden ¢ok besleniyoruz. Part-time (yar
zamanli) ¢alisan 6grenciler var, sabah Hacettepe’de derslerine girip sonra rahatca
buraya gelebiliyorlar. Mesela mezun oldugum yerden iki tane 6grenci var, part-
time olarak ¢alisiyorlar.
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Duydum tabi Kanvas’i. Sirketi kurmadan 6nce duymustum. Hem girisimcilik
dersinden hem de ben sirketi kurmadan once bircok yerde mobil uygulamalar
hakkinda egitim veriyordum, mentorliikk gibi. Kanvas hakkinda Adil Hoca’nin
(Adil ORAN) cok giizel bir tanim1 var, ¢cok seviyorum ben ve bu modeli ¢ok iyi
anlatiyor. SOyle diyor: Hi¢ yeni dogan, bir iki gilinliik bir bebek gordiiniiz mii?
Gordiiyseniz bu bebek ¢ok c¢irkin olur, bilirsiniz, maymun gibi bir seydir. Ama
anne babasina sorsaniz, o bebek diinyanin en giizel canlisidir. Oysa siz disaridan
bakinca o aslinda ¢irkin bir sey, gorliyorsunuz. Kendi is fikriniz de bebeginiz gibi,
aslinda ¢ok cirkin olsa bile kendi bebeginiz oldugu icin giizel saniyorsunuz.
Kanvas Is Modeli sizin o bebege disaridan bakmanizi ve gercekten giizel mi ya da
cirkin mi diye gdrmenizi sagliyor. Biz ¢ok kullandik Kanvas Is Modeli’ni. Ama
sirketi kurarken bir Kanvas hazirlamadik ¢iinkii miisterilerimiz ve yapacagimiz
isler belliydi. Kaynagimizi, kilit ortagimizi diisiinmiiyorduk; ¢ok daha hizli gelisti
sirketin kurulmasi. Biz modeli daha ¢ok kendi projelerimizde kullandik. Aklimiza
bir fikir geliyordu, sOyle bir proje olsa ¢ok giizel olur diyorduk. O zaman oturup
onun Kanvas’ini ¢iziyorduk; bundan nasil faydalaniriz, maliyet yapimiz nedir
gibi. Su an artik kullanmiyoruz Kanvas’1 ¢iinkli oyun gelistiriyoruz ve oyuna
uygun bir model degil. Kanvas Is Modeli’nin en 6nemli kismi, orta alan yani deger
Onerisi ve 6nce onu netlestirmek gerekiyor. Orasi netse gerisi ¢ok daha kolay.
Bizim soyle bir avantajimiz oldu; deger Onerisini netlestirdigimiz anda, 1 hafta
icinde hizlica bir prototip uygulama yapip hemen potansiyel kullanicilara
denetebiliyorduk. Aslinda biz deger Onerisini netlestirip, ihtiya¢ sahibi kigilerle
goriisiip, hemen prototipi yapip, denetip, tamam bundan iyi bir is olabilir veya bu
proje basarili olabilir dedikten sonra bunun planlamasi asamasinda Kanvas Is
Modeli’ne geciyorduk; ortaklarimiz kim, kaynaklarimiz ne, vb. Zaten hep Gyle
baslar Kanvas, 6nce orta tarafi doldurursunuz sonra sag, sol, asagi diye gider. Yani
oturup Kanvas doldurmadik ama oradaki bircok maddeyi yapiyorduk aslinda
clinkii Kanvas artik kanun gibi olmus durumda bence, oradaki her seyi
diistinliyorsunuz zaten. Kanvas artik bende oturdu ve biitiin isleri aslinda Kanvas’a
gore yiiriitiyoruz. Zaten her girisimcinin kafasinda aslinda Kanvas var.
Kullanmayanlar bile sonucta bir maliyet yapisi hesab1 yapiyor, ben bu miisteriye
nasil ulasacagim diye diisiiniiyor, adina deger onerisi demese bile deger Onerisi
belirliyor. Kanvas’t yapmamanin imkani yok, aksi takdirde miisteriye nasil
gidilebilir ki? Kanvas’taki her sey zaten kafanizda parga parca oluyor ve Kanvas
bunlar birlestirip kafanizdakileri bir biitiin seklinde gérmenizi sagliyor. Ben de
birgok ekibe mentorliik veriyorum, konustugum her ekip, Kanvas’1 duymayanlar
bile zaten Kanvas’taki her maddeyi diistinmiis oluyor. Sonra biz anlatinca, ben
bunlar1 diistinmiistiim ama biitiine bakinca eksiklerimi gordiim diyebiliyor.

Bu stiregte hep problem oldu, higbir proje planlandigi gibi gitmiyor zaten. Simdiye
kadar belki 100’den fazla proje gelistirmisizdir, daha biri bile planlarimiza uygun
gitmemistir sanirim. Problemleri iki farkli sekilde ele almak lazim; B2B ve
B2C’de birbirinden farkli oluyor isler. B2C’de daha ¢ok hedef kitleden veya
rakipten kaynakli olabilir. B2B’de de miisterinin isteklerinden kaynakl
degisebiliyor ya da kendi finansal problemindeki bir siirecten dolayr sen
Kanvas’taki her seyi miikemmel yapsan bile, o ihtiya¢ yani deger 6nerisi ortadan
kalktig1 veya karsimizdaki kurumun 6nceligi degistigi i¢in problemler olabiliyor.
Daha 6nce savunma sanayisine ¢ok is yaptik; mesela Savunma Sanayii Miistesar1
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degisince projelerin dnceligi degisiyor, finansman akisi degisiyor, Havelsan’in
yonetim kadrosu degisiyor, ekip dagiliyor, vs. Siz istediginiz kadar Kanvas yapin,
bu durumda yapacak bir sey kalmiyor. Yani basarisiz proje ¢ok oldu ama bunlar
genelde Kanvas’tan kaynakli degildi; dedigim gibi ihtiyaglarin degismesi, daha
iyl bir rakibin ¢ikmasi veya firsat maliyeti daha yiiksek olan daha mantikli bir
projenin aklimiza gelmesi ile degisiklikler oldu.

Su an mobil oyunlarda iki sekilde gelir var, reklamdan ve oyun icindeki
satiglardan kazaniliyor. Hedef pazarimiz oyundan oyuna degisiyor. Mobil oyun
diinyasmin belli bir pazar1 yok, tiim diinya bizim pazarimiz. Cesitli kelime
oyunlarimiz var mesela sadece Tiirkiye’de oynaniyor, ¢iinkii Tlirkge ama onun
disindaki oyunlar tiim diinyada aktif. Cesitli iilkelerde pazarlama faaliyetleri
diizenleniyor. Mesela yas aralig1 da yine oyundan oyuna degisiyor ama genelde
Oyle bir kisitlamamiz yok hani bu oyunu gencler oynasin, bunu biiyiikler oynasin
demiyoruz.

***Kanvas Iy Modeli’nde hedef kitlede ne yazardi? Kanvas’da hedef kitle
boliimiine bir sey yazmiyoruz. Once hangi iilkede pazarlama faaliyetlerinin
yiiriitiilecegine karar veriliyor, daha sonra diger tlilkeler icin cesitli testler
yapiliyor. Biz oyunun daha eglenceli olmasini sagliyoruz, artik kimin hosuna
giderse.

Bir pazarlama departmani var, ortagim yiiriitiiyor ve bir tane de tasarimcimiz var.
Pazarlama ekibi ile data ekibi beraber calisiyor aslinda, biraz i¢ ige gegmis
durumda. Ciinkii oyunlardaki pazarlama bildigimiz pazarlama gibi degil,
tamamen matematiksel bir is. Excelde doniiyor, data iizerinden pazarlaniyor her
sey. Bu nedenle data ekibi ile pazarlama ekibi i¢ ige. Pazarlama biit¢esi oyun
diinyasinda ¢ok karigik, standart degil. Oyundan oyuna degisiyor ve aslinda biz
sunu hesapliyoruz: Biz bir kullaniciy1 ne kadar mal ediyoruz? Mesela bin dolarlik
reklam verdik ve bin kisi oyunu indirdi diyelim, bir kullanicinin bedeli bir dolar
oluyor. Sonrasinda ben bu bir kisiden ne kadar para kazanabilirim hesabini
yapiyoruz, o da 1.2 ise tamam diyoruz ve tiim paramizi ona basiyoruz. Global bir
ornek verelim. Cok basit bir oyuna bir ayda yiiz milyon dolar harcanabiliyor. Kar
payr %10 iken bu oyuna yiiz milyon dolar harcandiginda, on milyon dolar kar
edilmis oluyor. Ayrilan kaynak i¢in net bir sey sdyleyemem, bir alt sinir veya iist
sinir yok. Oncesinde data tahminleri yapiliyor. Bir de oyunda bugiin aldigim
kullanicilardan hemen para kazanmaya basliyorum zaten. Mesela bizim bir
oyunumuz var; biz o oyuna reklam verdik, siz reklami gordiiniiz, oyunu indirdiniz
ve oynamaya basladiniz. Ortalama bir hafta sonunda sizden kar etmeye
basliyorum, oyunu reklamdan goérdiigiiniiz ilk anda sizden para kazanmaya
basliyorum. Pazarlama iletisiminde sosyal medya var, pazarlama ekibindeki
arkadas yapiyor bu isleri. Onun disinda dijital pazarlama var, ¢iinkii her seyi
dlgiimleyebilmemiz gerekli. Olgiimleyemedigimiz higbir seye para harcamiyoruz.
Bu nedenle brosiir, bir haber sitesinde adimizin ¢ikmasi gibi seylerin degeri yok
bizim i¢in. En bagindan beri baska hicbir pazarlama iletisim aracini kullanmadik,
kurdugumuz diizen bizi tatmin ediyor zaten. Baska bir araca gerek kalmadi hig.
Bu faaliyetlerin performansini belirlemek igin ¢esitli araglar var. Hangi
platformdan, hangi reklamimizla, hangi kisilerin bize ne kadar para kazandirdigi,
oyunu ne kadar sevip sevmedigi gibi biitiin bilgilere bakip onu analiz ediyoruz.
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Tiim yonetimsel kararlar1 da bu dataya gore veriyoruz. Bu analizler i¢in de ¢esitli
analiz platformlar1 var. Kendi gelistirdigimiz bir analitik aracimiz da var, Google
Anlytics gibi diisiinebilirsiniz; hangi kullanicinin ne yaptigini dlgebiliyorsunuz.
Uriin konumlandirmas: da oyun &zelinde degisiyor. Bir oyunumuzun Kkategorisi
farkli, hitap ettigi kitle farkli olabiliyor. Kelime oyunlarini okuma ve yazma bilen,
Tiirkiye’deki herkes oynayabiliyor. Bu kitlede her yastan insan var, mesela bir
milyon kadar kisi 65 yas iistii, kii¢iik ¢cocuklar da var. Gruplandiramiyorum net
olarak. Kimi oyun rakiplerinden daha iyi oldugu i¢in kimi de daha eglenceli
oldugu i¢in popiler oluyor, kimi oyunun mekanigi daha farkli oluyor ve
kullanicilar bunu sevdigi i¢in oynuyor. Net bir sey sdylemek zor bu tarafta, klasik
bir {iriin gibi konumlandiramiyorum; bu fayda sagliyor, rakiplere gére avantaji
var, daha ucuz gibi bir sey diyemiyorum. Ciinkii bu bir oyun ve insanlar zevk
aldig1 i¢in oynuyor, biiyiik bir problemi ¢6zmiiyor.

Risk yonetimi siireci yok, ¢iinkii aslinda bizim sektdrde ¢ok fazla potansiyel tehdit
yok. Aslinda rakibimiz yok, daha dogrusu rakibimiz ¢ok ama pazar ¢ok biiyiik
oldugu i¢in higbir oyun firmasi pazari doyuramiyor. Yani yeni bir oyun firmasinin
cikmasi veya c¢ok basarili bir oyun firmasinin olmasi benim gelirimi diigiirmiiyor.
Potansiyel tehdit daha ¢ok bize bagli; biz kotii oyunlar gelistirirsek ¢ok kotii olur
ama biz isimizi iyl yaptigimiz siirece bir tehdit yok. Bu durumda kétii oyun
gelistirip gelistirmedigimizi anlayabilmek de bizim ne kadar iyi girisimci ve
yonetici oldugumuzla alakali. Ekip i¢indeki uyumsuzluklari, olumsuzluklari
onceden goriip, sezip ona gore hamle yapmak bizim, yani kurucularin gérevi. Ama
bes yil oldu, hala batmadik.

***Mesela oyunun yerini alan baska bir teknoloji ¢ikarsa ne yaparsimz?
Kendimizi hemen giincelleyebiliriz. Zaten yazilim diinyas1 boyle, her giin yeni bir
teknoloji ¢ikiyor ve yazilimcilarin hatta tasarimcilarin buna adapte olmasi
gerekiyor. Ama bir sey icat oldu ve her sey degisti gibi bir durum olmuyor, hep
kiiclik adimlar halinde geliyor. Biz de bu adimlar1 her giin takip edip ona goére
kendimizi gelistiriyoruz. Tehdit yonetimi siirecimiz giindemi siirekli takip edip,
gelismelerden uzak kalmamak da denebilir. Ama mesela B2B bir is yapinca
diinyanin en 1yi seyini de yapsaniz kars1 tarafa bagli olunuyor. Oyun tarafinda oyle
degil, isinizi 1yi yaptiginiz miiddetce karsiligin1 ¢ok hizli bir sekilde aliyorsunuz.
Bu nedenle de Tiirkiye’deki oyun firmalar1 ¢ok basarili ve gelirler cok yiiksek.

Fiyatlandirma stratejisi diye bir sey yok bizde ama reklam optimizasyonu var. Biz
reklamdan ne kadar para kazanacagimizi bilemiyoruz. Uygulama ici
fiyatlandirmadan bahsedeyim size, oyun i¢indeki bir seylerin satisindan. Burada
maliyet s6z konusu olmuyor, ¢ilinkii ben oyunun i¢inde ipucu satiyorum. Daha
genis bir kitleye hitap ediyorum ve daha ¢ok kullaniciya ulagmak istiyorum, tek
derdim o. Oradaki fiyatlandirma da kisiye 6zel degisiyor, yapay zeka sayesinde.
Oyuncularin kullanim aligkanliklarini takip edip, kisinin alma potansiyelinin
yiikksek olacagi fiyatt sunmaya c¢alisiyoruz, ona gore fiyatlar otomatik
giincelleniyor. Mesela size on ipucunu bes dolara satiyorken, yaninizdakine on iki
tane ipucu sekiz dolara satiliyor olabilir.

***Maliyetleri de diisiiniiyor musunuz peki? Gelir akisinda maliyetin alam
nedir? Maliyet olarak ¢alisan maliyeti, sunucu maliyeti ve pazarlama faaliyetleri

55



maliyetimiz var. Ofis ve sunucu maliyeti sabit. Pazarlama maliyeti de her iirlin
icin ayr1; hangi oyuna hangi lilkede ne kadar para harcadik ve ne kadar para
kazandik diye siraliyoruz. Gelirler de oyun 6zelinde, hangi oyundan ne kadar
kazandik ona bakiyoruz.

Fiyat belirlemede data soz sahibi agikg¢asi, higbirimiz s6z sahibi degiliz. En
basindan beri data bize ne gosteriyorsa, kararlar tamamen ona gore ¢ikiyor. Bunun
birgok 6rnegi var, sadece biz degiliz tabi ki. Bu karari neden biz verelim ki? Ciinkii
bize mantikli gelen bir sey son kullaniciya hi¢ mantikli gelmeyebiliyor. Bizim en
popiiler oyunumuzu oynamayi ben sevmiyorum mesela ama 17 milyon kisi
oynadi, yilin en iyi oyunlarindan biri secildi. Bana sorsaniz ben ‘bu oyunu
yapmayalim’ derdim. Bu nedenle datanin ne dedigi her zaman daha 6nemli. Biz
iiniversite icin mobil uygulama gelistirdigimizde aklimizda rektdre satmak gibi
bir diisiince yoktu, bu tesadiifen gelisti. O zaman bir arkadagimiz Ggrenci
konseyindeydi, uygulamay1 gidip rektdre gosterelim diye tavsiyede bulundu.
Bizim beklentimiz sdyleydi: tim okula mail atsin, okulumuzun bir mobil
uygulamasi var desin, bu tamamdi bizim i¢in. Sonra rektor satin alalim deyince,
sirket kuralim dedik. Sonra hemen bir KOSGEB projesi yazdik, ARGE ve
inovasyon projesi. O projeyle sirketi kurduk. Sonra zaten miisteriler bize gelmeye
basladi; ciinkii bahsettigim gibi biz mobil uygulama gelistirmeye c¢ok erken
basladigimiz i¢in baska firmalara bu ise uyanana kadar biz bircok referans
biriktirmistik zaten. Ankara’daki mobil uygulama isleri bize mutlaka geliyordu,
biz yapmasak bile mutlaka bizden fiyat aliyorlardi. Tabi o zamanlar heniiz girket
kurulmasa bile biz tiniversite ikinci siniftan beri mobil uygulama gelistiriyorduk
zaten, sonra bu eski referanslarimiz ¢ok faydali oldu. Bir uygulama
gelistirilecekse onlar yapar kesin deniyordu ve bize geliyorlardi. Sirketi kurduktan
sonra bu referanslarla daha biiylik isler gelmeye basladi, sonra yurt disindan isler
gelmeye bagladi. Bu faaliyetlerin performansi, geri doniisii agisindan kazanilan
para da miisteri memnuniyeti de pazar payr da énemli tabi ama bizim i¢in en
onemlisi indirilme rakami yani ne kadar kisiye ulastigimiz. O rakamlarimiz da
giin gegtikce artiyor. Yani pazar payi diyebiliriz. Biz, isler gelince sirket kuralim
bari dedik. O ylizden bir pazara giris zamani belirleme durumu s6z konusu olmadi
bizim ig¢in. Zaten sirketi, okula uygulamayi satabilmek icin kurmustuk.
Patent/faydali model basvurumuz olmadi. Sadece oyunlar igin marka
bagvurularimiz var. En ¢ok oynanan bir oyunumuz i¢in marka patenti aldik, ikinci
favori oyun i¢in heniiz almadik ama muhtemelen onu da yakinda aliriz. Daha 6nce
hem yurt disinda hem de yurt icinde fatura kestik. Oyun i¢in Google ve Apple’a
fatura kesiyoruz, bir de reklamlar igin. ilk fatura kesim tarihimiz sirket
kurulusundan bir hafta sonradir sanirim.”

3.2.3. G3 kodlu girisimci

“Perakende teknolojileri sektoriinde faaliyet gosteriyoruz, Nisan 2017’de
kurulduk. Perakende magazalara kameralarimizi koyuyoruz, bu kameralar ile
gercek zamanli olarak insanlar takip ediliyor ve bir veri elde ediliyor. Kameralarin
elde ettigi niimerik veri bulutta analiz ediliyor ve isleniyor. Islendikten sonra
firmalarin karsisina elde etmek istedikleri siirekli takip verisini ve mekanizmasini
cikariyoruz. Gelistirdigimiz iirtinle beraber, giin sonunda firmanin satis verilerini

56



de alarak firmalara verimli olmayan yerleri ve anlik sikintilar1 raporluyoruz.
Magaza i¢in hata diizeltme, bir firsat varsa onu gérme araci olarak kullaniyoruz.
ti¢ Kurucuyuz toplamda ve galisan olarak da; Tiirkiye’de on kisiyiz, biri Dubai’de
digeri Ukrayna’da olmak iizere toplam on iki ¢alisanimiz var. Biz {i¢ ortak lisans
mezunuyuz, teknik iiniversiteden. Ben, Istanbul Teknik Universitesi Isletme
Miihendisligi bolimii mezunuyum. Bol bol pazarlama egitimi aldik ama sertifika
degil de daha ¢ok amaca yonelik egitimler aldik. Bu benim {igiincii startupim.
Daha once Endeavour’dan, Tiirkiye Girisimcilik Vakfi’'ndan egitimler aldim.
Ayrica Amerika ve Dubai’de de pazarlama egitimleri aldim. Biz Google
girisimcisiyiz, i¢ ayda bir Google’n egitimleri oluyor. Ben ndropazarlama ile
ilgiliyim, bu nedenle alt1 ay kadar Amerika’da noropazarlama kursuna gittim.
Ikincisi, Google’mn online olarak verdigi pazarlama egitimleri var. Onlarla hagir
nesir olduk bol bol. Onun disinda biz genellikle egitim anlaminda B2B pazarlama
icin yatirim yaptik kendimize bol bol. Tiirkiye’de bir¢ok egitimi B2B pazarlama
alaninda aldik. Pazarlama alaninda hi¢ tecriibem olmadi, zaten kurumsal bir
tecriibem yok. Bu, benim iiciincii startupim. ilkinde battik, digeri devam ediyor.
Ilkinde ¢ok kiiciiktiik, 18 yasinda kurduk sirketi. Tecriibesizdik; Tiirkiye’de
yapilmamasi gereken bir isti, biz yapmaya calistik o anki heyecan ile. Biz moda
tasarimcilar1 ile perakendecileri bir araya getiren bir platform iizerinde
calistyorduk. Siz  tasarimci  olarak  tasarimimizi  yiikliiyordunuz, biz
perakendecilerin bu tasarimlar1 satin almasin1 ve koleksiyon yapmasini
bekliyorduk. Iki satigimiz falan oldu sadece, sonra baktik bizim modellerin hepsi
baska yerlerde. Diger girisimim devam ediyor, orada otizmli ¢ocuklar i¢in egitim
uygulamasi yazmistik. O donemki ortagim hala devam ediyor, dort sene oldu.
Aktif olarak satis yapiyor, hatta Amerika’da da operasyonlar siiriiyor.
StartersHub’day1z. Biz burada bir hayli yatirim aliyoruz. Ikincisi network imkani
var, ofis imkanimiz var. Onlardan destek aliyoruz. Ayrica mentorlerimiz var.

***Egitim veriliyor mu peki burada? Hayir, burada egitim verilmiyor, dyle bir
konsept yok.

Avantajlar... Yani sOyle; artik herhangi bir girisimin odag: Tiirkiye degil agikgasi,
genelde yurt dis1. Bir de biz kimseden yardim almadan is yapabilecek, siiper
tecriibeli insanlar degiliz. Hem buradaki birgok insan1 kendimize ortak aldigimiz
i¢in buraya girdik, hem de yatirimcilar ile girisimciler arasinda giivenilir bir
anlagma imkan1 sunuluyor. Ama en 6nemlisi buradaki herkesin yurt dis1 baglantisi
oldugu i¢in, yurt dis1 operasyonlarii ylriitebilmek i¢in buradayiz. Buranin
Amerika baglantisi da var, Ingiltere baglantisi da, onlar1 daha rahat kullanabilmek
i¢cin burada kurduk. Daha onceki girigsimimi Ankara’daki baska bir kiimelenmede
Atom’da kurmustuk. Atom, Teknokent’in oyun dikeyi; burast Atom’a goére ¢ok
daha kurumsal, yani orada ¢ok biiyiik bir etkinlik falan olmazdi. Burada dedigim
gibi yurt dis1 baglantis1 genis, genis bir network sunuyor, kurumsal olmasi ile 6n
planda, yatirim imkéni var, vs.

Kanvas Is Modeli’ni sanirim ilk kez yurt disinda bir girisimcilik egitimindeyken
duymustum, herhalde yedi sekiz sene olmustur. Ben ilk egitimi aldigim zaman,
Kanvas Is Modeli’ni olusturdugum anda biitiin is modelim tamamdir diye
diisiinmiistiim. Moda girisimi kurarken de temel ortakliklar, ¢coziilen problemler
vs. seklinde post-itler yapistirdik modele. Sanki onu tamamlayinca biitiin her sey
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diizenli olarak yiirliyecek gibi geliyordu ama 6yle olmuyor. Bir fikir veriyor tabi
ki ama modelin ¢ok eksik tarafi var. Baslangi¢ i¢in belki iyidir, hostur ama
devaminda ¢ok fazla yapilmasi gereken sey kaliyor. Mesela bu isin bir yiiriitme
plan1 var ya da vizyonu var hani bu isi nereye gotiirmek istediginiz var. Sonra
yasaya uygunluk kismi var bu isin ve isin sosyolojisi var. Mesela ilk girisimimizde
toplum sosyolojisinden kaynakli battik, ¢iinkii bizde tasarimin para eden bir
karsilig1 yok ama Avrupa’da var. Bunu Kanvas Is Modeli’nin herhangi bir yerine
yerlestiremezsiniz mesela. Yoksa temel ortakliklar, kimlerle yapacagiz, gelir
modeli ne, dagitim kanali nedir, vs. bunlar oturtulmus seyler. Biz Kanvas Is
Modeli’ni kullanmadik. Kendimiz is modeli yazdik oturup, 60-65 sayfa
civarindaydi. Modelin isletme taraflarin1 ben yaptim, teknik taraflar1 da diger
ortaklar yiiriittii. Once teknik is modeli olusturduk; ilk sene neyi amagliyoruz, ne
kadar biitge gerekir, riskler nelerdir gibi. Bunlarin proje planin1 yazdik. Sonra
isletme tarafin1 yazdik; ne zaman, kag¢ kisiyle ve kimlerle baslamali, dagitim
kanal1 ne olmali, yurt dis1 stratejisi vs. Pazarlama i¢in ise kag kisiye ya da kag
firmaya, nerede ulagsmamiz gerektigine baktik. Fiyatlama yaparken pazari
aragtirmaya cok Onem veriyorduk, miisterinin neyi 6demeye istekli olduguna
baktik. Sonra o zaman maliyetimiz bu kadar olmali dedik, oturduk maliyet
analizini yaptik. Aslinda biz sondan basa gittik. Problem analizi yaptik;
problemlere gore ¢oziim Onerilerini ¢ikardik ve bu Onerilerden en uygun olanim
sectik. Onu nasil ve ne kadar siirede yapabilecegimize baktik. Bu siirecte ¢ok
problem olmadi. Biz bu isi kurarken tiniversite iiclincii sinif 6grencisiydik ve
sirketlere, biz {iniversite 6grencisiyiz ve gelip sizi arastirmak istiyoruz diye
gittigimizde bizi geri ¢eviren firma olmuyordu, tiim bilgilerini 6grenebiliyorduk.
Mesela, ben bir ara biiyiik bir perakende giyim firmasinin tiim satis verilerini
biliyordum. En basindan beri bu verilere ulasabilecegimizi biliyorduk. Zaten
verilere ulaginca sikinti olmuyor. Ama teknik agidan sikintilar oldu tabi. Cok
bilgisiz basladik, orada da genclik avantajimiz vardi. Higbir sey bilmedigimizi
varsaydigimiz i¢in, siirekli 6grenerek gittik. Bir seyi once 6grenip sonra yapmaya
calistik. Bir sey bildigini iddia eden insanlar da ¢ok gerideki teknolojiyi biliyor
olabiliyor, kendini ¢ok yenilememis olabiliyor. Is modelimizi hi¢ degistirmeye
caligmadik. Daha ¢ok iizerine ekleme yontemi ile ilerledik. Bir eksik buldugumuz
zaman eklemeler yapiyorduk. En biiyilk motivasyonumuz simdiye kadar
toplanmamus bir veriyi elde ediyor olmamizdi, insanlarin biit¢elendirdigi bir iiriin
yapmiyorduk zaten. Yani daha 1yi bir secenek yoktu, yeni bir sey yapiyorduk. Bu
sebeple, bunu iyice test etmeden modeli degistirmek istemedik. Cok kotii seyler
de oldu. Mesela, insanlarin 6demek istedigiyle bizim belirledigimiz fiyatlar
tutmadi, dolar kuru iki katina ¢ikti. Maliyetlerimizi diisiirmek zorunda kaldik ve
daha diisiik performansli bir is yaptik. Ilk basladigimizda insanlara sayisal veriler
vermek istiyorduk ama sonra insanlarin sayilara ¢ok saygi duymadigini gordiik.
Bu sefer sayilar1 analiz eden, anlayan bir platform yazdik. Dedigim gibi bir sorun
ciktiginda hep eklemeler yaptik. Biz bu modeli degistirelim, bagka bir sey yapalim
demedik hig.

Biz kamera basina aylik leasing fee, yani abonelik ticreti aliyoruz. Su an hedef
pazarimz Ortadogu, Almanya, Ingiltere. Kullanict olarak da organize
perakendeciler. Aslinda bir¢ok farkli sektor ve departman bizden veri alabilir ama
startup olarak tek kursunumuz vardi. Bu nedenle sadece perakendecileri
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hedefledik. Satig-pazarlama boliimiimiiz var. Bu boliim ile Tiirkiye’de biiyiik bir
holdinge bagli, yapt malzemeleri satan bir firmanin eski magaza direktori
ilgileniyor. Kendisi tam zamanli olarak satis pazarlama c¢alismalarini yiiriitiiyor.
Pazarlama igin toplam biit¢enin ¢ok azini harciyoruzdur. Yaklasik %6-7 ki bunun
icinde pazarlama yapan insan da var. Kartvizit basimi falan eklenirse de %10
civarindadir. PR kullaniyoruz bol bol, onun disinda online marketing (dijital
pazarlama) kullaniyoruz. Bizim hem yastan dolayi1 hem de yapilan isin
cafcafindan kaynakli bir PR avantajimiz var. Hem de ¢esitli 6diillerimiz, birincilik
ve ikinciliklerimiz oldu, onlar1 iyi duyurduk simdiye kadar. Yayinlara girmeye
calistik cogunlukla, Amerika ve Almanya’da ¢ok dikkat edilen bir konu daha ¢ok.
‘perakende i¢in yapay zeka’ seklinde haberler, listeler, siralamalar, vs. Bunlardan
iyl bir ilgi sagladik. Genelde referans pazarlamasi yapmaya calistik, soziine
giivenilebilecek insanlarla ¢aligmalar yiriittiik.

***En basinda da planimiz referans pazarlamasi yapmak miydi? Aynen, ben
Girisimcilik Vakfi iiyesiyim. Orada iyi bir network vardi, ¢ogunlukla onu
kullandik. Sonra biraz daha is yapmaya basladik¢a, is yaptigimiz insanlarla siireci
yiirlitmeye basladik. Daha etkili oldu; kendi is yerlerinde veya gegtikleri
sirketlerde konusur oldular. Bundan bagka... Fuar, sponsorluk gibi seyler
neredeyse hi¢ yapmadik. Dubai’de iki kere fuara katildim, onun haricinde firmalar
bana vermedigi siirece fuara katilmadim. Offline marketing (¢evrimdisi
pazarlama) neredeyse hi¢ yok.

Bizim partnerlik agimiz c¢ok kuvvetli, burada da yurt disinda da. Su an
Ortadogu’da, Tiirkiye’de, Ukrayna’da ulagmak istedigimiz herhangi bir sirkete
ulasabiliyoruz. En basindan beri B2B’deki satig metriginin az ¢ok boyle oldugunu,
insanlarin bireysel baglantilar1 {izerinden satmamiz gerektigini gordiik. Bizim
networkiimiiz olmadig1 ve networkii olan insanlar bulmamiz gerektigi belliydi.
Fiyatlarimiz1 da buna gore belirledik. Tiirkiye’de tuttu, ondan sonra yurt disina
ayn1 sekilde kopyaladik. Buralarda da daha yeni yeni online lead (miisteri aday1)
bazli satisa yonelmeye c¢alisiyoruz. Clinkii artik bilmedigimiz bir pazar var, iste
ornegin Misir’daki perakende pazariyla hi¢bir alakam yok ve onun bana gelmesi
lazim. Son ti¢ dort aydir bunun {izerinde ¢alisiyoruz. Performans 6lgme yontemi
olarak, yapilan online marketing ¢aligmalar1 sonucunda kag lead geldi, kag click
(tiklama) geldi, bunlar 6l¢iiliiyor. Ama ileride girecegimiz pazarlar1 da yine
network bazl segeriz, bu performans verilerine gore degil. Networkiimiiziin daha
1yi oldugu, daha oturakli bir diizen kurabilecegimiz pazar1 se¢ip, oraya yiikleniriz.
Belki sadece biitce dagitimimi pazarlama faaliyetlerinin geri doniisline gore
yapabiliriz. Biz {iriinii miisteriye gore konumlandiriyoruz. Miisteriye sagladigi
faydanin kirtlimlar1 var; yani operasyonel bazli, IK (insan kaynaklar1) bazli,
pazarlama bazli fayda gibi. Biz firmalarin potansiyel isteklerini siizdiikten sonra,
o faydayla oraya gidiyoruz. Ikinci olarak da bir fiyat performans avantajimiz var,
uluslararas1 pazarlarda dzellikle. ilk 6nce ¢iktifimizda konum, miisteriye gidisti
yani sagladig1 faydayd: ama ondan sonra ayn1 donemde ¢ikan bir siirii sirketle
beraber biraz daha rekabetin artmasiyla siire¢ iginde fiyat-performansa dondii. Bir
de buradaki piyasa maddi olarak ¢ok kisildig1 i¢in zor antrenman-kolay mag gibi
oldu. Yurt disinda da rekabet edebilecek bir fiyat gelmiyor karsimiza, bu nedenle
biraz daha rahat bir satis siireci izleyebiliyoruz.
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Risk yonetim siireci yeni yeni var maalesef. Olaylar patlayinca oluyor bizde boyle
seyler genelde. Mesela giin igerisinde biitiin firmalara update (gilincelleme) yapildi
ayni1 anda, biitiin kartlara. Bundan dolayi kilitlenen kameralar oldu, dokuz giin veri
atmayan kamera oldu, yaklagik 12-13 dakika satig yaptirmadigimiz magaza oldu.
Ne oldu? Bu siiregleri yazdik agikgasi. Bir daha olmasin diye onlem almaya
calistyoruz. Neden boyle bir sorun oldugunu belirledik. Bunlari mevcut
siireclerimize ekliyoruz. Ikinci olarak mesela nakit akisini yonetmek zorundayiz.
Nakit akisindaki sinirlarda alinabilecek aksiyonlari yazdik, nerede nereye
diigebiliriz veya yarin dolar artabilir, stok cekemeyebiliriz, kamera iilkeye
sokulamayabilir vs. Bunlarin hepsi i¢in backup (yedek) planlar var iki ii¢ tane.

***Peki, ornegin dolarin arttigi durumda planimz nedir? Dolar artarsa bizim
icin bu, 20-25 giinliik bir gelistirme siirecine gidiyor. O zaman mesela minimum
donanimla, daha diisiik bir maliyet ile maksimum verimde isi yapma egilimine
gidecegiz ama tabi ki biraz daha diisiik performansli bir kaynak kodu ile.

Biz ¢iktigimizda dolar 2.7 civarindaydi, tam 15 Temmuz dncesinde basladik bu
ise. Biz ilk girdigimizde insanlar cihaz satin almak ve bu yatirnma girmek
istemiyorlardi, kullandiklar1 kadar 6demek istiyorlardi. Biz de bu nedenle
kameray1, servisi, maintenance (bakim) ve satis sonrasi destegi tek bir fiyat altinda
bir leasing (kiralama) ticreti olarak yansitiyoruz firmalara, kamera basina
fiyatliyoruz. Bir kameranin aldig1 belli bir alan var, 80-110 m? arasindaki alani bir
kamera ile tarayabiliyoruz. Biz de bu kameray: biitiin servisimizle ve software
(yazilim) ile beraber aylik kullanim bedeli adi altinda belirliyoruz. Sadece, bizim
hayir diyemeyecegimiz biiyiikliikkteki miisterilerimizden iki tanesi satin alma
yapmak istedi. Biz kiralama modeli istemiyoruz, biz direkt cihazi satin almak ve
yazilimi kiralamak istiyoruz dendi. Bir tek onlara degisik bir model uyguladik. Bu
iki firma haricinde hep tek bir is modeli ile ¢alistik. Economies of scale (6lgek
ekonomileri) var. 50 kamera isterseniz 50 kameranin bir bedeli var, 150 kamera
isterseniz 150 kameranin bir bedeli var. Burada fiyat1 belirlerken birkag¢ tane
parametre var: firmanin 6deyebilecegi yer yani ticaret hacminden ve karliligindan
belirliyoruz asagi yukari, bizim i¢in ne kadar 6nemli oldugu ve ne kadar
esneyebilecegimiz, ka¢ kamera aldig1. Sonucta biz sdyle diisiinliyoruz: Biz fiyati
verirken bu firma bizim i¢in referans olabilir mi, bizi globale agabilir mi, biz
onunla bir hikaye yaratip bu hikayeyi baska yerlere ¢cogaltabilir miyiz? Simdi yeni
yeni hikayelerimiz olustukca, biraz daha bunun meyvesini yemeye basladik.
Ornegin global bir firmanin Tiirkiye ayagiyla daha diisiik bir iicretle galisirken, bu
referans ile firmanin global ayaginda daha yiiksek iicretlere kiralamaya bagladik.
Bizim bu firmaya erismek i¢in biiyiik bir biitce ayirmamiz gerekecekti, onun
yerine iyi referans olabilecek miisterilere indirim uyguladik. Onlar bizim yerimize
cok daha giiglii bir sekilde bir pazarlama kampanyasi yiiriittiiler. Fiyatlar
belirleyen kisi benim. Bizde giigler ayrilig1 var. Yani kamera tarafi ayr1, veri tarafi
ayr1 ve oralarda ben onlara karismam, onlar dogru bildiklerini yaparlar. Isletme
tarafinda da ben sorumlu oldugum i¢in fiyat1 ben belirlerim. Bu arada ben
fiyatliyorum derken bir metrigimiz var, kafadan atmiyorum. Bir esneme, belli bir
is birligi gerekecekse ve ona gergekten inaniyorsak buradaki indirimi ben
yapiyorum.
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Ticarilesme siirecinde bizi tamamlayabilecek {iriinlerle beraber miisterilere gittik.
Arastirdik, kim ne ig yapiyor diye. Mesela bir sirket vardi, hem perakende igin
hem de hizli tiikketim iiriinleri i¢in pazar arastirmasi yapiyordu. Biz onlara plug-in
(eklenti) olduk, onlar bizim iiriiniimiizii satt1 ve bize bir geri bildirim verdiler. Biz
de iirlinii bu geri bildirimler bazl gelistirdik. Sonra bir siire daha yine biitiinleyici
olabilecek farkli tirtinlerle gittik. Yani biz partnerlere gittik, partnerler miisterilere
gitti gogunlukla. Neredeyse bir yil, miisteriyle ayn1 masaya oturmadim hig. Belli
bir siire sonra geri bildirimler azalmaya basladi, daha kullaniglh bir iirlin sunmus
olduk ve referanslarimiz da olusmustu. Bizim ilk miisterimiz kimyevi tiiketici
iirlinleri iireten ¢ok uluslu biiyiik bir sirketti mesela, ikincisi 19 iilkede faaliyet
gosteren bir holdingdi. Hep iyi referanslar, mutlu sekilde ayrildilar. Bundan dolay1
elimiz biraz daha rahat olarak diger miisterilere gittik. Bu siiregte performans
indeksi olarak miisteri memnuniyeti 6nemlidir, yani miisterinin {iriinii ne kadar
kullandig1. Satis miktar1 onemli degil. Aslinda iki parametre var. Herkesin
birbirini tanidig1 bir pazarda is yapiyoruz, birinin yiizii giilerse digeri bunu bilir
¢linkii ¢ok fazla kotii 6rnek var. Bu yiizden insanlarin mutlu olmasi ¢ok 6nemli.
Ikincisi de biz onlar1 memnun edersek haliyle onlarin kendi iistlerine bu isi
satabilmesi ¢cok daha rahat olacak. Hem yayilma sans1 veriyor bize hem de sirket
ici ilerleme sans1 veriyor. Bu nedenlerle su an aldigimiz paray: hi¢ takmiyoruz.
Pazara girisi zamani belirlemedik, ne zaman satabilirsek dedik. Iste Nisan’da
kurulduk, Ekim’de pazara gireriz diye bir sey belirlemedik. Yazilimlarda patent
bagvurusu olmaz zaten, faydali modele de biz bagvurmadik. Simdiye kadar yurt
icinde de yurt disinda da fatura kestik. Dubai, Almanya, Ukrayna var. Gilinliik
cironun yaklasik %25’ine falan tekabiil ediyor. ilk fatura kesim tarihimiz Aralik
2017 ya da Ocak 2018 gibiydi, net tarihi hatirlamiyorum.”

3.2.4. G4 kodlu girisimci

“Nisan 2014’te kurulduk, 2017°de yatinm aldik. Biz saglik sektoriinde
calistyoruz. Bir medikal cihaz gelistirdik, akciger hastaliklarinda kullanilan bir
Olgtim aleti. Kliniklerde teshis amagli, ev kullaniminda ise hastanin kendi
durumunu takip edebilmesi amactyla kullanilabiliyor; akcigerin tansiyon aleti gibi
diyebiliriz, mobil uygulama ile entegre ¢alisan bir donanim iiriinii. Biz iki kurucu
ortagiz, tam zamanli olarak calisan miihendis, tasarimci, is gelistirme ve
pazarlama yapan yaklasik 15 kisilik bir ekibimiz var. Ben ODTU Endiistri
Uriinleri Tasarimi boliimii 2013 yili mezunuyum. Pazarlama egitimi olarak
lisansta sabit bir marketing (pazarlama) dersi vardi, Isletme béliimiinden
aldigimiz, onun disinda kendi kisisel okumalarim oldu. Baska herhangi bir
pazarlama egitimi almadim. Girisimcilik diinyasina girdikten sonra Yeni Fikirler
Yeni Isler yarismasma ve Bogazi¢i Universitesi’nin yarismalarma katilmistik,
oradaki egitimlere katildim. Daha 6nce pazarlama alaninda bir tecriibem olmadi
ve bu, ilk startup tecriibem.

Biz Teknogirisim Destegi’yle sirketimizi kurduk, ardindan TUBITAK ve
KOSGEB destekleri aldik. Tlk basta Bilkent Cyberpark Kulugka Merkezi’nde bir
masamiz vardi, orada kurulduk. Daha sonra KOSGEB’in ofis destegi ile onlarin
ofislerine gectik. Simdi de ODTU’deyiz. Ilk baslarda sadece ofis, masa ve elektrik
kullantyorduk. Ben aslinda kulucka merkezlerinin yapilanmasina sinir oluyorum.
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Eskiden sadece mobilyadan ibaret oldugu diisiiniilityordu, son yillarda diizeldi;
ofis var mi, var veya masa verdik mi, verdik gibi yaklasimlar vardi. Onun diginda
ilk basladigimizda bazi mentorlerimiz olmustu, egitimlere ve yatirimei
goriismelerine katildik ama bunlar kulugka merkezinin genel ozellikleridir,
katilmayan startup da vardir ama biz katildik ve buralardan yatirim aldik. Zaten
kulucka merkezine girip yatirnmcilarla goriismemek veya teknokentte,
yatirimcilarla goriismek isteyip de goriisememek gibi bir durum yok. Su an zaten
herkesin bir yatirimci ag1 var, bir sekilde networkii oluyor. Biz mesela
Cyberpark’taydik ama buraya girdiyseniz sadece buranin networkiinden
yararlaniyorsunuz diye bir kural yok. Ceyberpark’taydik, sonra ODTU’ye gectik
ama Cyberpark’taki networkii kullanmaya devam ettik, aym1 zamanda Kog
Universitesi’nin, ITU’niin, Gazi’nin etkinliklerine de gidiyorduk ve oralardaki
networklerden de faydalandik. Ilk 6nce Bilkent’e gittik ciinkii ODTU’de yer
dolmustu, Cyberpark’ta yer vardi ve o ylizden gittik. Cyberpark’t hig
istemiyorduk biz aslinda; yerini de hi¢ sevmiyorum, Hacettepe ve Cyberpark
konum olarak arabasiz gidilecek bir yer degil. Bir de biz de ODTU’liiyiiz ve
ODTU’de olmak istiyorduk.

*#xQDTUye gecmek isteme sebebiniz sadece ODTU’lii olmamz miydi? Hem
ODTU’li olmamiz hem de kampiis, iiniversite irtibatimiz, boliimden
arkadaslarimiz ve ¢alisan bulma noktasindaki motivasyonumuz. ODTU
Teknokent, diger teknokentlere gore daha iyi; hem yerleske olarak iyi yani
digerleri genelde bina oluyor hem de network anlaminda. Bir de Yeni Fikirler
Yeni Isler yarismasina katilmistik, oradaki networkii devam ettirmek igin de bir
firsatt, onu degerlendirdik. Herkesin bir marka degeri var ama ODTU’yii biz hem
okul olarak seviyoruz hem de o6zellikle teknokent, liniversiteye gore daha iyi.
Mesela Bogazigi Universitesi’nin iiniversite olarak ODTU’den iyi oldugunu
diisiinelim ama ODTU’niin teknokentinin Bogazici’nin teknokentine gdre ¢ok
daha iyi oldugu asikar. ODTU Teknokent’in bir ayricalif1 var, zaten indekslerde
de uzun zamandir birinci geliyor. Ama bunun dogrudan bize faydasi var mi?
Network faydasi var, ODTU Teknokent’te olmamizin bir prestiji oluyor ama her
ODTU Teknokent’teki firma da ayni seyi hak ediyor mu derseniz, bence hak
etmiyor.

***Diger sirketlerin bu prestijden faydalanmay1 hak etmedigini diisiinme
nedeniniz nedir? Ciinkii sirketlerin tickagit¢iligi, yani bu ara girisimcilik baya
popiiler ve bir meslek gibi goriiliiyor. Ben bu konuda biraz realist olmaya
calisgtyorum ve girisimciligin ¢ok oOzendirilen bir seymis gibi satilmasina,
pazarlanmasina kiziyorum. Ciinkii bu sorulmaz, yapilir; ben biiyiiyilince girisimci
olayim mi1 diye sormaz biri, zaten yapmak istiyorsa yapar. Ama ben zaten bir
seyler yapiyorum, bunu nasil daha iyi hale getirebilirim diye ayda ortalama dort-
bes kisiyle goriisiiyorum, LinkedIn’den, vs. Ama gelip de ben sirket kurmak
istiyorum, hangi desteklere basvurayim diye soran arkadaslarla asla
gorigmuyorum.

Kanvas’1 gina gelecek kadar duydum. Ilk kez sirketi kurduktan sonra duydum.
Cok giizel bir model aslinda, seviyorum da hatta Osterwelder’in biitiin kitaplari
var bende, okuyorum falan ama artik gina geldi. Ben gercekten nefret ediyorum
bu sekilde girisimciligin basmakaliba sokulma halinden ¢iinkii inanilmaz zaman
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kaybi1 ve hayal tacirligi oldugunu diisiiniiyorum. Oradaki mentor denilen adamlar
hayatinda sirket kurmamais, %801 isi bilmeyen ve mentorliigii is edinmeye ¢alisan
kisiler. Ben de simdi bir mentor ekibine girdim, mentor demeyelim de yedigim
kaziklar1 paylagtim. Bu isi batirirsam mentor olacagim, gergekten bu kadar ucuz
para yok. Istanbul’da o6zellikle bdyle bir piyasa var. Teknokentler arttikca
mentorleri kullanarak havaya giriyorlar ve bdyle bdyle ipini koparan mentor
oluyor. Mesela giivendigim girisimci arkadaslar i¢in benim bir kara listem var,
bunlarla goriismeyin diyorum ¢iinkii vakit kaybi1 oluyor insanlar igin. Herkesin
vakti degerli, biri girisimci diye onun vakti daha degersiz degil kesinlikle. Vakit
oldiirecek, umut tacirligi yapacak ve ozellikle bilgisiz olan, on bes bin liray1
yatirim zanneden tiplerle goriismeyin diyorum bu arkadaslara. Kanvas’in
sevmedigim yani kendisi degil, Tirkiye’deki emniyetsiz insanlar tarafindan
sahiplenilmesi ve hayatinda hi¢ basarisizlik gormemis adamlarin, ‘hadi satis
kanallarin1 yazalim; ilk madde internet’ demesi. Bravo ya, ¢ok zekice(!). Kanvas
sadece iiriin odakli degil; biitlin paydaslar1 diisiinmek gerektigini dgreten bir
model. Bu anlamda bende ¢igir agt1 ve onu da reflekse doniistiirdiim. Sekilsel
tarafina takilmamak lazim, orada verilen ana mesaj: siz bir ise girdiginizde,
modeldeki dokuz tane hiicrenin her birini Kanvas formatinda yazmasaniz da
icsellestirip diisiinmeniz lazim. Mesela biz bugiin yeni bir {iriin fikrine girerken
bunu kimin yapacagini, kimin aracilifiyla satacagimizi ve deger Onerisini de
diisiiniiyoruz. Is yapan herkesin —ki illa kurucu ortak olmak zorunda degil, bir ise
girerken bilmesi gereken temel seylerden biri. O yiizden bir miithendis de bunu
almali; bu, isletmecilerin veya pazarlamacilarin sahiplenecegi bir sey degil. Yani
demem o ki; Kanvas’1 severiz ama anlatanlar1 sevmeyiz. Biz Kanvas’1 kullandik
mi1? Bence bdyle bir soru ¢cok gercekei degil. Kanvas’la is kurulmaz, bu bir beyin
Jimnastigidir. Ben mesela tasarimciyim, fikrimi ¢izmeden anlatamam. Bazis1 da
cok konusur veya yazarak anlatmak ister vs. Kanvas aslinda zihninizi dékmenin
bir yolu. Zaten Osterwalder’in bir siirii baska kitab1 da var ve birgok farkl pipeline
chart (boru grafigi) 6neriyor; Kanvas bunlardan sadece bir tanesi. User pain and
user gain (miisterilerin sikintilar1 ve kazanimlari) diye bir tablo var mesela, o da
bir Kanvas. Bizde mesela cizim daha agirlikli ama bazi teknikleri herkes
cizemedigi icin Kanvas daha kolay, post-it al ve yapistir gibi bir sey olarak icat
edilmis. Daha ¢ok, kelimeyle resim ¢izmeye benziyor. Biz de Kanvas’1 beyin
jimnastigi yaparken kullandik. Yani siirecleri yiiriitiirken bir plan tabi ki var,
sonucta biz yatirim almis bir firmayiz ve illa ki bir 1§ plan1 sunuluyor ama planlar
bozulmak iizere yazilir. Dolayisiyla bu is plani, Kanvas Is Modeli falan tamamen
deneme yanilma tahtalari. Bir plan yapiyoruz ve siiratle bozuyoruz, bizde boyle
gidiyor. Mesela bir plan var diyelim; sirketin her evresindeki ihtiyaglar ve
planlama, kisi sayist arttik¢a degisiyor yani ti¢ kisiyken yaptiginiz Kanvas, on bes
kisiyken olanla ayni degil. Su an c¢eyreklik planlar ve iki haftalik planlar
yapiyoruz, bu sekilde ilerliyoruz. Gegmise bakinca da yaptigimiz planlarin ¢ok
sagma oldugunu goriiyoruz ama o zaman i¢in ¢ok giizeldi, ok mantikliydi. Bir de
yurt disinda fuarlara gidiyoruz, yurt disindan miisterilerimiz oluyor ve
vizyonumuzu degistiren bir siirii sey olabiliyor. Sonug olarak biz Business Kanvas
Model ile biiyiimedik. Business Kanvas’in mantalitesi, yaklasimi, icindeki dokuz
hiicreyi size diisiindiirtmesi ¢ok giizel bir sey ve tekrar sdyliiyorum, bunu bir
reflekse doniistiirmek gerekiyor. Siz bana bir fikrinizi anlattiginizda ben refleks
olarak bunu nereden satacagiz, bunun yapmak i¢in ne kadar paran var, bunu
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yapmak i¢in gercek motivasyonun ne, rakiplerin ne, farkin ne, vs. gibi sorular
soruyorum. Kanvas daha ¢ok hadi workshop (galistay) yapalim, hadi brainstorm
(beyin firtinas1) yapalim, hadi disaridan bakalim isimize dedigimiz giinlerde
kullandigimiz bir tool, amag degil yani sadece bir tool. Mesela bu sabah ortagimla
yemekteyken oniimiizdeki yil hangi marketlere girmeliyiz diye konusurken ister
istemez ‘bdyle bir iiriin var, burada asil deger bu, bunu kiminle yapacagiz, sales
channel (satis kanali) nedir’ diye konusuyoruz ama bunu ‘eveeet, hadi simdi satis
kanallarimizi yazaluum: internet!” diye egitim modunda yapmiyoruz.

Faaliyetlerimizi yiiriitiirken yiizlerce problem oldu. Her giin boyle problemlerle
geciyor. Uriin sirketlerinde eger iiriin yoksa pazar da yok, miisteriye gitme de yok.
Biz, iiriinlimiiz yokken bir prototip lriin yaptik ve gidip birilerine gosterdik,
tepkilerini aldik. lyi tepki alinca bunu yapmaya devam dedik. Ama sunu unuttuk:
bizim pazarda yani saglik endiistrisinde regiilasyon diye, kalite yonetim sistemi
diye kocaman bir diinya var; her iilkenin farkli gereksinimleri, ruhsatlar1 ve
belgelendirmesi oluyor. Dolayisiyla {irliniin hangi markette tutacagina karar
verirken, bunun yaninda o markette neler gerekecegini de bilmek gerekiyor. O
yiizden istedigimiz zaman ‘hadi Amerika’da iiriin satalim ya da Kanada’da veya
Brezilya’da iiriin satalim’ dedigimiz zaman satamiyoruz. Su an Avrupa’da
sattigimiz bir liriin var mesela ama bunu Brezilya’da satamayiz, ruhsat gerekiyor.
Bunlarin hepsi birer pazara giris bariyeri. Dolayisiyla biz ilk fikir ve iiriin
gelistirme asamasindayken pazari soyle dogruluyorduk: Kongrelere, fuarlara,
temel paydaslar kimse onlara gidip bdyle bir tliriin var diyoruz; onlar da iirlin sdyle
olsa veya boyle olsa olur mu, bunu kimler araciligiyla satacaksiniz gibi sorular
soruyor ve fikir gelistirmelere sebep oluyorlar. Bugiin dahil her gecen giin bir
seyler d6greniyoruz. Mesela distribiitor diye bir kavram var, sales channel (satis
kanal1) kismina distribiitdr yazip gecemezsin, bu kadar basit degil. Fransa
marketine nasil gireceksin diye soruldugunda distribiitorlerle deniyor ama boyle
deyince girilmiyor markete; hangi distribiitor, bu adami nereden bulacagiz, buna
ne vermek gerekiyor. ilk baslarda hangi kanallar1 bulmamiz gerektigini anlamak
bir zaman aldi ama simdi belli kanallari test ettik. Mesela ‘Amazon’da satin’ diye
1s bilmez yorumlar aliniyor startup diinyasinda ama Amazon’a girmek ¢ok zor bir
stireg; Oyle channels (kanallar) kismina Amazon yazinca girilmiyor. Amazon’un
ne kadar dogru bir kanal oldugunu anlamak i¢in de belli metriklere bakmak
gerekiyor; {irlin ne kadar satiliyor, marj ne, toplam maliyet ne gibi. Se¢tiginiz
kanallarin size ne kadar uydugunun; denemek, kazik yemek ve daha iyisini
bulmak seklinde bir siireci var. Bizim belli kirilim noktalarimiz oldu; yurt disi
fuarlarina katilmamiz veya prototip iiretip insanlara biz bunu yapiyoruz diye
gostermemiz, farkli miisterilerden feedbackler almamiz bizi ¢ok egitti. 2017’ye
yani yatirim alincaya kadar “Onlimiizdeki alti ay bunu yapacagiz” seklinde bir
planimiz yoktu ¢iinkii yasamaya ¢alistyorduk. Hocalar veya mentorler, bir sirket
yiirtitmedigi ve para derdi nedir bilmedigi i¢in bunlarin boyle straightforward
(dosdogru) gittigini diisliniiyor; bugiin Kanvas yapilir, yarin miisteriye ¢ikilr,
miisteriye sorulur, doniiliir, prototip yapilir, tekrar miisteriye gidilir gibi bir formiil
yok. Her iiriine, her sektore ve her kisinin karakterine gore ¢ok degisebilir seyler
bunlar. Bizde durum soyle; biz medikal iirlin yaptigimiz i¢in San Francisco
gdcmeni mentorlerin yaklastigr gibi yaklasamiyoruz mevzuya. Medikal diinya,
‘ben sahada bunu test edeyim ve sahadan gelen geri bildirim ile gelistireyim’
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diyebileceginiz bir diinya degil. Bizim sirket mottomuz ‘fake it until you make it’
yani yapincaya kadar yapmis gibi goster.

Su an iiriin satis1 lizerine dayali bir gelir modeli var ama gelistirmeye ¢alistigimiz
model rapor satmak iizerine. Kullanici bagi fiyat alma gibi popiiler laflar var;
insanlar hala medikal endiistride ‘al mali, ver parayi’’ modundalar. Bunu
kiramiyoruz, ger¢i bunu kirmak ne kadar dogru o da tartigilir ama recurring yani
tekrarlayan ve biiyliyen bir gelir modeli elde etmek i¢in cihaz satisi1 yeterli bir
model degil. O yiizden uzun vadede cihazlarimiz1 yaydiktan sonra, maliyetleri
diistirmek anlaminda recurring bir modele ge¢mek istiyoruz ama hafta basi fiyat
alinan bir diinya halihazirda yok. O yilizden 6nce {irlinlin kabuliinii gosteriyoruz
piyasada, iirliniin bir ikna siireci var; ondan sonra ‘tamam, artik farklt modeller
deneyebiliriz’ diyebiliriz. Hedef kitle olarak direkt miisterilerimiz yani hastalar da
var, ozel klinikler ve is¢i saglig1 gibi alanlarda da kullanicilarimiz var. Sigorta,
ilag firmalart, ilag firmalarina klinik arastirma yapan sirketler gibi yaklasik on bes
tane farkli kullanic1 tipimiz var ve her kullanici tipi i¢in ¢6ziim odakli agiklamalar
yaziyoruz, hatta yeni yaptigimiz bir is bu. Pratisyen hekim, is¢i sagligi uzmani,
astimli kisiler, kistik fibrozis hastalari, vs. bunlarin hepsi farkli miisteri tipi.
Mesela is¢i sagligi i¢in veya aile hekimleri igin hangi degeri 6nerdigim ¢ok farkl
olabiliyor. Ayni irtin ama farkli deger. Klasik satis¢1 gider ve tiriinii anlatirken der
ki: ‘aliyorsun, sunu yapiyorsun ve fayda sagliyorsun, fiyati da bu’ Ama her
miisterinin degeri farkli; bazisi bunun seffaf olmasina takiyor ve ona seffaflig
vurguluyorsun, bazis1 ilk 6nce bu ka¢ para diye soruyor, bazisi da bunu
Isvigre’den mi aldiniz diyor. Bu nedenle iiriinleri anlatirken bir distribiitére ya da
Saglik Bakanligi’na veya is¢i sagligina farkli anlatiyorum. Bunu da beynimin arka
planinda Kanvas oldugu i¢in yapabiliyorum; aym {riinii farkli farkl
anlatabiliyorum.

Bizim pazarlama faaliyeti olarak bir fuar ve kongre ayagimiz var, bir de sosyal
medya {iizerinden dijital pazarlama yaptigimiz siirecler var. Dijital pazarlama
stratejilerini ekipge beraber koyuyoruz ama onun siireglerine odakli bir
arkadasimiz var iceride. Su ana kadar pazarlama i¢in ayrilan finansal kaynaklarda
en biiyiik ylizde personel giderleriydi. Su an herhdlde %10 civarinda
harcamigizdir. Tabi bunun intangible (maddi olmayan) tarafi da var. Mesela
katildigimiz fuarlar1 alt alta yazdiginizda harcadigimiz, toplam biitcemizin
%10’una tekabiil ediyor olabilir ama bizim her animiz pazarlama. Benim biitiin
akrabalarim bu isi yaptigimi biliyor, belli bir siire sonra isle biitlinlesiyorsunuz.
Reklam, AdWords, vs. i¢in harcadigimiz miktar ise biitcenin kiiciik bir kism1 ama
yeni yatirim aldiktan sonra daha fazlasini umuyoruz. Pazarlama iletisimi olarak
sosyal medya ve fuar, kongre gibi etkinlik katilimlar1 oluyor. Distribiitor
baglamak i¢in tek secenek fuar ve kongreler. Bunlardaki basar1 dl¢iitiimiiz de ilk
baslarda sadece katilmakt: ¢linkii oraya gidebilmek ve onun fonunu ayirmak bir
basariydi bizim igin. Ama simdi mesela iki hafta nce Almanya’daydik, ii¢ hafta
sonra Dubai’ye gidecegiz veya daha dnce Madrid’e ve Birmingham’a gittik.
Burada standimizi ziyaret eden ve iletisim kurdugumuz kisilere bakiyoruz,
bunlarin kac1 bizimle dogrudan ilgili onu 6l¢meye calisiyoruz. Biz daha ¢ok odakli
bir kitleye gitmek istiyoruz. Mesela strateji koyarken dedik ki: bizi bilmeyenlere
de mail atalim. Simdi siz daha 6nce bana mail attiginiz i¢in ben 6niimiizdeki ay
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mail listime sizi de ekleyecegim. Siz bizim miisterimiz olur musunuz su an
bilmiyorum, belki olmazsiniz da ama ileride bir astim hastas1 arkadasiniz olursa,
bir sekilde bu roportaj sayesinde bizden bahsediyor olacaksiniz. Direkt olarak
tirtinle ilgilenebilecek olan baglantilar icin ise daha odakli pazarlama yapmaya
calisiyoruz ama bu konu da bizim i¢in ¢ok yeni, li¢ dort aydir odaklandigimiz bir
konu. Cok para verip reklam basmak gibi bir amacimiz yok. Daha odakl1 olarak,
irlinli nereye tasiyabiliriz veya marka bilincini nerede olusturabiliriz, buna
bakiyoruz. Su anki metriklerimiz biraz tanmirlik. Sosyal medyada kag like
(begeni) aliyoruz gibi bir metrigimiz de var ama bence gercek metrikler onlar
degil. Biz gelistirdigimiz teknolojiyi affordable yani daha erisilebilir bir fiyata
veren bir modelle sunuyoruz; baska firmalar update (giincelleme) veya
yazilimlardan para alirken biz bunu bir uygulamayla sundugumuz igin
yazilimlarimiz ticretsiz oluyor. Ama asil vurguladigimiz, teknolojimizdi.
Fiyatimiz bazi rakiplere gore daha yiiksek. Rakiplere bakinca biz, iiriinii benzer
teknolojiyle sunanlara gore ucuzuz ama daha koétii teknolojiyle sunanlara gore de
pahaliy1z.

Bir risk yonetim siirecimiz var, yani reflekse doniisen hali var ama kalite yonetim
sistemimiz geregi de bir risk yonetim sistemimizin olmasi gerekiyor. Siirece dair
degil iirlinlere dair risk analizlerimiz var; bu iiriin diiserse patlar mi1 gibi bir risk
analizi. Bunun zaten hazirlanmasi gerekiyor. Tabi bu yasayan bir siire¢ ve bunu
iyilestirmemiz de gerekiyor, 6zellikle tabi oldugumuz kalite yonetim sisteminde
cok onem arz ediyor. Bugiin risk yonetim siireci var demem yeterli degil; li¢ yil
onceye gore bir farkindaligim var, bazi dosyalarimiz ve risk yOnetimi
analizlerimiz var ama bu, ¢ok i¢imize sindirdigimiz bir siire¢ olmal1 ve o nedenle
yasayan bir siire¢ bu.

Fiyatlandirmada siirekli deniyoruz; rakiplerin fiyatlarim1 6grenerek, rakiplerin
fiyatlariyla kiyaslayarak. Piyasanin genel bir araligi var, bu aralik i¢inde
konumlanmaya ¢alisiyoruz. Belli {irlinlerden pahali olmak zorundayiz. Tabi ki
sadece rakiplere gore yapilmaz, maliyetlere de bakiyoruz. Maliyetlerden de
distribiitdr maliyetlerine, distribiitdriin marj1 ne olmali gibi konulara bakiyoruz.
Genelde bu fiyatlandirma kararlarini ortak aliyoruz, hepimiz istisare ediyoruz.
Ama is iliskilerini genelde biz yonettigimiz i¢in ortaklar olarak bizim daha ¢ok
fikrimiz oluyor. Ama su anda is gelistirme konusunda ekipte tecriibeli biri var,
onun da bu konudaki fiyat tavsiyelerini dinliyoruz. Biz ortagiz diye illa ki fiyati
biz belirleyecegiz diye bir kural yok. Mantikli gerekgelerle gelip bunu 150
yapalim veya 200 yapalim dendigi siirece, onlara da bakiyoruz.

***Bu istisareler nasil ilerliyor, yani bu fiyat teklifleri neye gore geliyor?
Piyasada deniyoruz. Su anda bir {irlin siirimiimiizii bes ay iginde 26 iilkeye
gonderdik ve burada bir siirii farkli distribiitorle temas halindeyiz. Biri diyor ki:
‘Ben bu kadar aliyorum, bu kadara satiyorum, bu iirlin bana pahali.” Eger bu
sekilde ayni1 geri bildirimler devam ederse ‘orada o fiyata satamayiz’ diyoruz veya
satarsak da diyoruz ki: ‘Ozelliklerini diisiirelim, downgrade edelim (alt modele
gecmek) ve orada diislik versiyonunu satalim.’

Ticarilesmeyi de; yani deniyoruz iste. Internetten satmay diisiiniiyorduk, denedik
ve satabildik, bazilarinda satamadik. Amazon’a koyacaktik, UK’de (Birlesik

66



Krallik) koyduk ama Almanya’da koyamadik. Online ve fiziksel yollarla degerler
sundugumuz her insana, sirkete temas etmeye caligstyoruz. Biz pazarlama faaliyeti
olarak fuarlara ve ilgili kongrelere katiliyoruz. Buradan gelen deallar: (ilgili kisi)
listeliyoruz, bizimle ne kadar ilgiliydi veya ilgili degildi gibi ve bu listeyi ekip
icinde paylastirtyoruz. Bundan sonra mailler atiyoruz, telefon ediyoruz veya ‘fiyat
gonderecektin hani, ne oldu’ diye onlar bize ulasiyor. Burada is gelistirmenin
telefon ya da maille olmasi ¢ok énemli degil. Burada 6nemli olan nokta fuarlari
kullantyor olmamiz. Internetten bizi bulup yazanlar da var ama onlar da ayn
dongii i¢ine dahil oluyor.

***[nternetten sizi bulanlar nasil buluyor, biliyor musunuz? Bunlar1 birkag
aydir Sl¢iimlemeye basladik ¢iinkii birka¢ aydir reklamlara para veriyoruz.
Kullandigimiz farkli platformlar var. Normal sosyal medya platformlari zaten var,
buraya parayla reklamlar verdigimiz veya SEO (arama motoru optimizasyonu) ile
ne kadar trafik aliyoruz diye baktigimiz oluyor ama bunun yaninda
https://www.medicalexpo.com/ diye bir sitemiz de var. Bunlar da distribiitorlerin
cok ugradig siteler, oradan listeler aliyorlar. Bu sitenin farkli alanlar i¢in olanlari
da var mesela, distribiitor veya reseller (araci) bulmak isteyen firmalar i¢in giizel
bir yol.

Bir pazara girisi zamani belirlemistik, onun dort kat1 uzun bir siirede girebildik.
Tam tarihle datay: kirletmeye gerek yok bence. En basta bu {iriinii hi¢ bilmeyen
bir insanin ‘bu iirlinli ne kadar siirede gelistirebilirsin’ sorusuna verecegi cevapla
benimki de ayniydi; alt1 ay veya bir yil. Ama biz ilk giinden bu fikirle girmedik,
bagka triinler de yapiyorduk. Yanlis yapilan fizibiliteler maalesef cok vakit
kaybimma neden olabiliyor. Aslinda bu nedenle ben bu startupgilik oynayan
insanlara ¢ok kizginim. Biz bunu bir siirii yerde sunduk, nerelere gittik; birisi de
demedi ki “Ya sen alt1 ay yazmissin ama nasil yazdm bunu, bu siirede CE* mi
almir?” O kadar sagma bir ekosistemimiz var. Omriinde iiriin gelistirmemis,
hayatinda bir sise su bile satmamis insanlar jiiri olursa; dyle jliriye boyle sunum
oluyor. Mesela ben bir is plan1 yapiyordum, Google Slides kullaniyordum veya
Power Point diyelim, soyle: ciromuz kag¢ olsun, bir buguk milyon dolar veya
marketimiz kag olsun, bes milyar dolar. Bana bir jiiri ‘bana market biraz kiiciik
goriindii sanki’ diyordu mesela, ya sen dmriinde kag¢ tane market gordiin medikal
endiistride? Herkes Yemeksepeti sayilar1 bekliyor. Ug yilda patent konularia 350
bin TL harcadik. alt1 tane patent bagvurumuz, on iki tane tasarim tescilimiz, on
bes tane de marka tescilimiz var. Patent konusunu 6nemsiyoruz ama patent esittir
para demek yani patent esit degildir fikir. Para olduk¢a patent almak s6z konusu
oluyor. Daha 6nce yurt icinde ve yurt disinda {iriin sattik. Ilk {iriin satisimiz
ihracatti, Almanya’ya 20 tane {irlin satmistik. Yurt i¢inde de ben efor harcadim,
telefonla arayip ‘sen iiriin almayacak mi1ydin abi’ dedim. Ik fatura kesim tarihimiz
30 Mayis 2019.”

* CE lsareti mallarin serbest dolasimini saglayabilmek amaciyla Avrupa Birligi'nin, 1985 yilinda
olusturdugu "Yeni Yaklasim" c¢ergevesinde uygulanan bir saglik ve giivenlik isaretidir.
(https://tse.org.tr/IcerikDetay?1D=12)
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3.2.5. G5 kodlu girisimci

“Teknoloji ve bilisim sektdriindeyiz, 2018’de kurulduk. Uriiniimiiz dogal sebze
ve meyve yetistirmek i¢in bir ortam, bir fanus. Siz bu fanus icinde toprak
gereksinimi olmadan; giines 11811 bizim kullandigimiz ledlerle, iklimlendirmeyi
iklimlendirme araglarimizla ve sulamayi da aeroponik sistemle yapiyoruz. Bu
sekilde kapali bir ortamda, giines 1s1gmna ihtiya¢ olmadan ve iklimden bagimsiz
olarak bir bitkinin ihtiyacim1 verebiliyorsunuz. Gelistirilen cihazla birlikte,
istediginiz her seyi yani domates ve marul gibi ya da Sili’de yetisen tropikal bir
meyveyi veya sebzeyi yetistirebilme imkani1 sunuyoruz. Ben {i¢ ortaktan biriyim
ama sirkette on tane c¢alisan var; ziraat miithendisi, pazarlamaci gibi. Bu arkadaslar
tam zamanli1 degiller hatta genelde kendi arkadaslarimiz. Benim lisansim Balikesir
Makine Miihendisligi, yiiksek lisanstm Yeditepe Universitesi Sistem
Miihendisligi, doktoram da Marmara Universitesi Miihendislik Yonetimi. Bir
pazarlama egitimi almadim ben. Ama ITU Cekirdek’te seminer seklinde egitimler
aldik. Temel girisimcilik egitimleriydi; hedef kitleyi tanimlama, pazara giris
stratejileri, B2B mi yoksa B2C mi gibi stratejilerin belirlenmesi gibi konular ele
alindi. Ben akademisyenim, miihendislik alaninda calistyorum. Pazarlama
konusunda is tecrilbem olmadi hi¢. Miihendislikte genelde eksik kalan konulardan
biri oluyor pazarlama. Baska bir startupta da ¢alismadim hig.

ITU Cekirdek’teyiz. Ofisimiz var, egitimlere katiliyoruz. Ayrica network olarak
faydalandik, ¢ok ciddi bir ag var burada 250’ye yakin mentor var ve onlardan
egitimler ve destekler aldik. Ayrica girisimcilik ve pazarlamaya yonelik egitimler
oldu ve seminerler gerceklesti; miimkiin oldugunca neredeyse hepsine katildik.
En son pazarlama iizerine medya ile baglantimiz1 kurdular. Bir televizyon haber
kanalinda bir teknoloji-inovasyon programina ¢iktik ve yayinlandi. Ayni zamanda
bir gazetenin ekine ¢iktik. iITU, bu baglantilar1 sagliyor. Gegenlerde Istanbul
Sanayi Odast’na gittik, yatirimc1 goriismelerine katildik, simdi Ulusal Patent
Fuari’na katilacagiz. Bir de Big Bang’e katildik. Biz 2018’de TUBITAK BIGG’e
basvurduk, burada ilk asamasi1 kulugka merkezlerinde yiiriitiiliityor; bunun i¢in 20
tane kulucka merkezi kullaniliyor ve bunlarin i¢inde en fazla proje kazandiran
kulugka merkezi ITU. Avrupa’da da ilk besin icerisine hatta birinci ya da ikincilik
kiirsiisiine oturmus, basarili bir kurulus. Beraberinde ITU Cekirdek’in Big Bang
denilen bir startup challenge (meydan okuma) yarismasi var, paydas kuruluslar ve
farkli yatirimeilar kargisinda iiriiniiniizii sunabildiginiz bir siire¢. Her ikisini de
ITU’de yiiriittiik bu siireglerin. Cekirdek’in bize sundugu imkanlar hem
vizyonumuzu gelistirdi hem triiniimiizii gelistirdi. Aldigimiz her egitimde {iriine
bir fonksiyon ekledik. Ayrica girisimimizin de sekillenmesine yol agti, orada
aldigimiz muhasebe egitimleriyle beraber ayni zamanda devlet nezdinde
yaptigimiz bir¢ok raporlamada bizi dogru yonlendiren bir partner bulabildik.
Teknogirisim sermayesi alip bununla devam etmek isteyen sirketlerinin normal
bir muhasebe siireciyle devam etmeleri ¢cok zor; ¢linkii kanun farkli. Bunlarin
vergisel anlamda raporlanmasi da ayr1 bir uzmanlik siireci gerektiriyor, bunu da
bilen ¢ok az muhasebe kurulusu var. ITU sayesinde tanistigimiz muhasebeciler de
bizi bir tik ileri gotiirdii. Bir de ortagim ITU kokenli, orada bir iletisim ag1 ve
{iniversiteye asinalign var. Artik Istanbul Teknopark’a geciyoruz. ITU bize
verebilecegi tiim destegi verdi ve bir yol acti, girisimciligi tamamladik ama
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Cekirdek’ten kopmus sayilmiyoruz, hala faaliyet alan1 igindeyiz. ITU bize hem
sektorel hem de yatirimsal anlamda baglantt kurma imkanit sundu. Cevre
gelistirme anlaminda ¢ok giizel bir pazar ve bu pazardan faydalanma imkani
sunuyor. Oturmus bir kadrosu var, isleyis slireci basariyla yonetiliyor. Mentorler,
egitimler, bliyiikk firmalarin yer almasi ve ¢evre anlaminda iyi. Bir de sadece
pazarlama egitimi degil, isin teknoloji kisminda da egitimler olabiliyor.
Yaniizdaki biri kalkip bir soru soruyor, sonra kahve molasinda bu soruyla ilgili
konusmaya basliyorsunuz. Bazen bu kisi ‘ben su isi yaptyorum’ diyor ve ekibe
dahil olabiliyor, projenizdeki bir arayisa cevap olabiliyor, boslugu doldurabiliyor.
Biinyesindeki hocalarin da tecriibeli olmas1 avantajli.

Evet, Kanvas Is Modeli'ni duydum; model hakkinda bilgim var. ITU,
ilerleyebilmeniz icin size ¢ok giizel ddevler veriyor. Kanvas Is Modeli, is plani,
finansal planlar veya bes yillik plan gibi tiim planlar ITU niin bize verdigi
odevlerdi. Girisimcilerin ¢ogu finansal rapor hazirlama ve Kanvas is Modeli
hazirlama konusunda tecriibesizler; bunun kaynagi da geng girisimci olmalari. Bir
mithendisin finans bilgisi, ancak {iniversitede ekonomi dersinde gordiigii kadar
oluyor ve mezun olunca ekonominin e’sini bile hatirlamaz durumda oluyorsunuz.
Ama biz is hayatindaki tecriibelerimiz sayesinde hem TUBITAK’a hem de Big
Bang siirecindeki yatirimer goriismelerine ¢ok giizel bir is plan1 hazirlamis olduk.
Biz ii¢ ortagiz ama birlikte ¢alistigimiz ¢ok arkadasimiz var. Bunlardan biri de
pazarlama ile ilgileniyor. Biz ITU’de is modeli egitimi aldik, ondan sonra
pazarlamaci arkadasimiz ile bir araya gelip modeli kurduk. Iki tane Kanvas
hazirladik; biri 6n Kanvas, digeri de gelistirilmis Kanvas. One pager (tek sayfalik
ozet) hazirladik. Ozellikle yatirimeilarla goriisme konusunda startupinizi anlatan,
{iriiniiniizii anlatan one pagerlar vardi. Ik hazirladigimiz taslak Kanvas’tan sonra
katildigimiz egitimler oldu. Mesela bir pazarlama egitimi aliyorsunuz, bu
egitimde bir anda bir fikir ¢ikabiliyor; {riiniiniizi B2B iken B2C’ye
cevirebiliyorsunuz. Bu da tamamen Kanvas Is Modeli’nizi degistiriyor tabi ki, iki
ii¢ tane eklenti yapmak gibi olmuyor yani; ¢linkii kanaliniz degisiyor. Bunun gibi
bir¢ok eklenti ve degisiklik yaptik. Ekonomik kriz bizim maliyetlerimizi etkiledi
¢linkii tiim girdilerimiz doviz bazinda. Girdiler etkilenince ¢iktilar da etkileniyor,
son kullaniciya verilen fiyat da. Biz premium class (segkin simif) bir {irin
tasarliyoruz ama gectigimiz siiregte Uriinii almasim diislindiigiimiiz beyaz
yakalilarin ¢ogu bazi seylerden 6diin vermek zorunda kaldi, igsiz kalanlar oldu.
Bu da pazarlama stratejinizi degistirebiliyor. Bu arada B2B kanali eklendi. Yine
son kullanictya gidiyorsunuz ama ona giderken farkli bir yoldan gidiyorsunuz.
Sizin ‘sOyle bir lirlinlimiiz var’ demeniz farkli bir sey, bir ingaat veya mimarlik
firmasiyla beraber ¢alisip miisteriye zaten ti¢ milyon liraya aldig1 evin iginde
‘halihazirda bir de bahgeniz var’ demek ¢ok daha farkli bir sey. Yurt digina iirtinii
gotliirmekte sikinti olabilir ¢linkii maliyetler yiiksek olabilir ama bu maliyetler
aslinda lojistik maliyetler, giimriikle ilgili degil. Ama son yillarda Tirkiye’de
ihracat1 destekleyen cok ciddi destekler var; Sanayi Bakanligi destekliyor,
Disisleri Bakanligi destekliyor. Bu sekilde bugiin Arcelik, Vestel gibi firmalar
birgok iilkeye beyaz esya pazarliyor. Biz de bunlardan faydalanmak istiyoruz
clinkii biz bir startupiz ve startupin en 6nemli 6zelligi, kurulus yillarinda parasinin
olmamasidir; ayakta kalabilmek i¢in minimum maliyetle hareket ediyor olmasi
gerekir. Yillardir bu isi yapan c¢ok biiyiik firmalar devlet desteklerinden
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faydalanabiliyorsa biz neden faydalanmayalim? Bunu da ITU’de devlet
desteklerine yonelik aldigimiz egitimlerde bize sdylediler; hem galisanlar icin
hem ihracat i¢in tesvik alabilirsiniz diye. Ciinkii bunlar ¢ok ciddi destekler ve
maliyetlerinizi ¢ok ciddi diisiirecek destekler. KOSGEB’in, TUBITAK 1 ve
Sanayi Bakanligi’nin boyle destekleri var; fuarlara gitmenizi, ihracat yapmanizi
sagliyorlar.

***Tohumu yurt disina gotiirmekte sikinti var mi1? Tohumda, giibrede hem
¢ikarmakta hem de buraya getirmekte sikint1 var. Uriinle beraber hediye etmek
istedigimiz tohumlar olacak, ilk etapta yurt disina ¢ikista bu olabiliyor ancak daha
sonrasinda direkt bizden tohum alip satmak istedikleri noktada yerel baglantilar
kullanmamiz gerekecek.

*%%Bu durumu nasil asmayr diisiiniiyorsunuz mesela? ilk olarak bizim
iirlinlimiizde illa tohum almaniz gerekmiyor, bu zaten biiyiik bir kolaylik sagliyor;
direkt B plani olarak gorebiliriz. Bizim dnerimiz zaten hibrit olmayan tohumlarin
kullanilmasi, eski geleneksel yontemlerle iiretilen tohumlarin kullanilmasi. Bu
tohumlan gittigimiz tilkelerde lokal olarak da bulabiliyoruz.

Aslinda en basinda kurdugumuz is modelini uyguluyoruz. Arada ekonomik krizler
oldu, her sey planlandig1 gibi degildi. Belki modeli bire bir uygulamiyoruz ama
bunlar, stireglerimizi ¢ok fazla da etkilemedi. Su an her sey planlara uygun gidiyor
diyebiliriz ama {riin ¢iktiktan sonra bize yapilacak olan yatirim bizi
sekillendirecek. Mesela yurt disindan gelen bir yatirnmcimiz olursa belki ona
kitleler halinde iiretilecek, is sahibini araci olarak kullanacagiz ve o bolgedeki
dagitim1 o yapacak. Belki de biz burada kuracagimiz internet sitesiyle tirlinii
bireysel olarak satacagiz. Iste bu, zamanla gelisecek. Mesela biz hep belli bir
egitim ve gelir diizeyinin iizerindeki kitleyi son kullanici olarak hedef almistik
ancak bir egitimden sonra ¢ocuklar i¢in de bir seyler iiretmemiz gerektigini fark
ettik ve ¢gocuk pazarinin ¢cok daha iyi gidebilecegini diisiindiik. Bizim iirlinlimiiziin
bir modiiliinii de bir egitici modiil ya da oyun seklinde bir modiil olarak tasarladik
ve bu, Kanvas Is Modeli’nde ¢ok daha farkli bir kitleye seslenmemize yol agti.
Tabi ki ¢cocugun alacagi bu egitim kitinin parasin1 veren annesi veya babasi.
Cocuk istiyor, anne karar veriyor, baba parasini veriyor gibi bir yap1 var. Uriiniin
fiyatin1 belirlerken babanin bakis acgisina gore fiyat belirliyorsunuz; {iriiniin
faydasim belirlerken de annenin bakis agisina gore lriin tasarlamaniz gerekiyor
ama bunu da babanin 6deyebilecegi sekilde yapmaniz gerekiyor. Bu sekilde hem
iretim kismin1 hem de pazarlama ve miisteri kismini etkileyen faktorler oldu.

Direkt satis yoluyla, perakende iiriin satis1 gerceklestirilecek. Uriiniin 6zellikleri
geregi A+ segmente gidecegiz. Hayatta artik daha saglikli beslenmek igin para
yatirabilecek kisilere sunuyoruz; yani kendi gidasini kendi iiretebilecek, biraz
daha bu konuda bilin¢lenmis ve farkindalig1 olan kisilere yoneliyoruz. Bu da belli
bir egitim seviyesi, belli bir hayat standardi gerektiriyor. Onun i¢in iirlinii de
onlara hitap edecek sekilde yonlendiriyoruz. Zaten bahgesi olan, bagcilik yapan,
tarimla ugrasan bir kisinin alacagi bir iiriin degil bu. Sehirlerde yani yiiksek
binalarda, plazalarda yasayip toprakla alakasi olmayan, toprakla iligkisi uzak olan
kisilere sunulacak bir {iriin. Uriiniin tasarimi da dekoratif, dolayisiyla da
dekorasyona dnem verip, hobi maiyetinde zevkleri olan kisilerin ilgilenecegi bir
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iirlin. Bir pazarlama béliimiimiiz yok ama pazarlama sektoriinde ¢alisan, meslegi

bu olan bir arkadasimiz ilgileniyor. Hi¢ pazarlama i¢in kaynak ayirmadik simdiye
kadar.

***Daha once bahsettiiniz fuarlara gitme, televizyon ve gazete haberleri
gibi etkinlikleri iicretsiz mi gerceklestirdiniz? Bunlar1 hep Istanbul Teknik
Universitesi organize ediyor, tamamen onlar karsiliyor.

Hic pazarlama iletisimi arac1 kullanmadik. Uriine ait bir web sitesi ve Instagram
sayfas1 var ama faal degil su an, yakin zamanda faal olacak artik. Ilk kez Patent
Fuari’na gidecegiz iste, bir de Big Bang. Daha 6nce bahsettigim gibi bir televizyon
kanalinda bir teknoloji programinda yer aldik, bir gazete ekinde haberimiz ¢ikt.
ARGE siirecinin bitmesini bekledik. Hangisi daha iyi olacak, online veya offline
pazarlama mi yapariz hi¢ bilmiyoruz. Hicbir planimiz yok heniiz. Biz pazarlama
icin Uriiniin bitmesini bekliyorduk, olmayan bir seyi pazarlamanin bir etki
yaratmayacagini diisiiniiyorduk ve konsantrasyonumuzu iiriine verdik. Uriin bir
bitsin ve caligsin, ondan sonra yapariz dedik. Gittigimiz fuarlar bize B2B
kanalinda ve partner ve yatirimer bulma kanalinda ¢ok faydali oldu; son
kullaniciya fuarda {iriin satmak ¢ok diisiik bir ihtimal. Su anda da biz bir yatirim
turundayiz, yatirimecilarla goriismeye c¢ok yeni bagladik. Fuar bitti ve o
fuardakilerin hepsine bir follow up (takip etmek) maili attik. Onlardan gelen
doniislerle gidip goriisiiyoruz. Bu siirecin alt1 ay kadar siirecegini diisiiniiyoruz
clinkii ilk kez oturunca ¢oziilmiiyor bazi seyler, belli pazarliklar olacaktir. Bu
sirada iirlinlin ikinci ve tglincii versiyonunun ARGE caligmalar1 bagladi. En
onemli olan sey iirlinlin niteligi, sagladig1 fayda ¢ok dnemli. Yani teknolojisi de
etkili fakat Tiirkiye’de benzer endiistriyel iiriinler var. Ama beyaz esya formati
olarak sadece biz variz. Ama biz {irlinii, niteligine gore konumlandiriyoruz.

Belli bir risk yonetimi siirecimiz yok. Aslinda karsilastik¢a yani yolda goriiyoruz.
Yaptigimiz iiriinde baz1 eksiklikler olabiliyor, teknik anlamda. Iste bu malzemeyi
kullanacagiz diyoruz, her seyi ona gore planliyoruz ve netlestiriyoruz ama test
siirecinde olmayabiliyor. Bu da zaten ARGE yaparken, arastirma gelistirme
stirecinde karsilasabilecegimiz seyler. Mesela en basinda iiriine uygun olarak
sectigimiz ve kullandi§imiz camda bir sorun oldu. Cam yerine ikame baska bir
iriin kullanip, bir ay sonra kullanilamaz ve ¢alisgamaz durumda oldugunu gordiik,
bu durumu 6ngéremedik. Boyle ongéremedigimiz teknik aksakliklarla, yazilimin
tam caligmamasi gibi aksakliklarla karsilastik. Bunlar tamamen isin miihendislik
kismiyla ilgili, bu da bizim isimiz, en 1yi yapabilecegimiz sey. Bu nedenle de
aksiyonumuz ¢6ziim bulacak sekilde gelisiyor. Bu malzeme olmuyorsa nasil bir
degisiklige gidelim ki bu durum bir daha olmasin seklinde yaptigimiz ¢calismalar.
Biz biraz daha teknik ve planli gidiyoruz.

##%[s siirecinde yasanabilecek risklerle ilgili bir yonetim siireciniz var m?
Yani mesela biz projenin baglangicinda euro bes lira olur diye olarak
diistinmiistiik. Bunu 6ngoriirken de global olarak bazi verilerden faydalanmistik
ama sonra Dolar yedi, euro yedi buguk lira oldu. Ama o giin biz isin basindayken
Tiirkiye piyasasina satmay1 diistinmiiyorduk zaten. Euro yedi buguk olunca ‘000,
daha iyi oldu’ dedik.
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*** Ama doviz artinca hammadde fiyatlariniz da artiyor, bu sizi etkilemiyor
mu? Hammadde girisi de artiyor ama is¢iliginizi ¢ok etkilemiyor. Iscilikte biraz
avantajiniz oluyor. Hammaddeyi euro ile alip iirliniiniizii euro ile satarsaniz
aslinda ¢ok bir dezavantajiniz olmuyor.

Ortaklardan biri zaten risk yonetimi tizerine uzun yillar ¢alismis birisi. Finansallar
acisindan ¢ok fazla risk yonetimi yapamiyorsunuz ama ihtiyat ak¢esi denen seye
giivenerek biitiin finansal hesaplarimizda o arahigi birakiyorduk. Uriiniin
satilmamasi da bir risk, bunu da 6ngordiik. O zaman da bagka bir {iriin yapariz. Bu
nedenle ARGE sirketi olarak kurduk sirketi; tek bir liriine bagli kalmayan, bu ilk
projesi olup daha sonra farkli projeler iireten ve beraberinde de sirket
kurucularinin is tecriibelerinden kaynakli olarak danismanlik yapabilecegi bir
sirket olarak kurduk. Bir de is giicii konusunda ciddi risk yonetimi yaptik. Yolun
basinda yiiridiiglimiiz arkadaslarla birlikte yliriyememe ihtimalini diisiinerek,
sirketin kurucu kadrosunun digindaki kisileri yonetim ekibinin disinda tuttuk.

Fiyatlandirmay1 kesinlikle maliyet lizerinden yapmadik, deger lizerinden yaptik.
Oncelikle piyasadaki muadillerimize baktik, biz neredeyiz, hangi noktadayiz buna
baktik. Yurt disina baktik biraz. Onceden basit tiiccar mantigiyla yaklastyorsunuz;
ben bunu kaga mal ederim, ne kadar karlilik beni kurtarir gibi. Tabi biz sadece
iiriin maliyetini degil, finansal anlamdaki vade farklarindan kaynaklanabilecek
isletme giderlerini de 6ngorerek bes yillik bir ig plan1 hazirladik. Bu planin i¢inde
maliyetleri de sekillendiriyoruz. Sonunda aklinizda bir rakam beliriyor; ben su
kadar mal ederim, bu kadar kar koyarim ve suna satarim diye. Sonra egitim
aliyorsunuz ve bir bakiyorsunuz ki bir ¢uval piring satmiyorsunuz. Siz fark
yaratacak bir iirliin ¢ikariyorsunuz, boyle bir iiriin kesinlikle maliyet {izerinden
gitmez; uistelik premium class (sec¢kin sinif) i¢in yapryorsunuz. Sonra yaptigimiz
arastirmalara gore fiyatimizi belirledik, bu fiyatin asagisinda satmamamiz lazim
diye bir alt limit belirledik. Aslinda bunun gibi bir iiriin, yani bu 6zelliklerde bir
iiriin yok. Ug tane farkl1 ebatlarda modelimiz var, bunlara da yurt disinda satilacak
sekilde fiyatlar belirledik. Uriiniin, iiretilen ii¢ farkli ebat1 igin, hacimsel ve
kullanilan malzeme farkina goére 800 euro, 1000 euro ve 1200 euro gibi.
Tirkiye’de baktiginiz zaman belki dudak uguklatacak sekilde goériinliyor ama
mesela bir Iskandinav iilkesinde bu fiyatlar1 buradaki 800 lira gibi diisiiniirsek
herkes bu fiyatlara alabilir. Burada strateji, Tiirkiye’de yapip orada satmanin
avantajl. Ama bunlar arastirma gelistirmeyle belli olacak seyler. Su anda
perakende tirettigimiz igin fiyatlar boyle; bir tane kasa kesiliyor ve herkes bu bir
kasa i¢in ugrasiyor ama bir yatirim olsa ve seri liretim yapsak, yiiz veya bin kasay1
diisiindiiglimiiz zaman kasaya diisen birim maliyet daha da azalacak. Yani {iriinlin
fiyatinda da ileride degisiklik olabilir. Su an yaptigimiz perakende satislar i¢in
gelen siparigslerde bu yonde bir satis uygulayacagiz. Fiyatlara ortaklar karar
veriyor. Fiyatlar1 da bir katsayiyla ve hacime gore belirliyoruz, belli bir teknik
hesabimiz var. Bu hesabin i¢inde kullandigimiz malzemelerin maliyetleri var. Su
an bu teknik gelistirme oldugu i¢in her sey bize ¢ok pahaliya geliyor yani iste bir
tane siparis veriyoruz bir seyden, 6l¢ek ekonomisini devreye sokamiyoruz. Bu
nedenle de zaten bir {irline 800 euro dedik ama onu hakikaten 600-700 euroya mal
ettigimiz oluyor. Bu durumda da 1000 euro degil de neden 800 euro? Orada da
strateji devreye giriyor dedigim gibi. Belli bir liretim hacminde, bu maliyette
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karlilik oranimizi nasil arttiririz diye bir analiz yaptik, su anki fiyatlarimiz buna
uygun.

Ticarilesme igin birka¢ tane planimiz var. Bunlardan ilki distribiitor araciligiyla
piyasaya girmek. Ozellikle yurt disinda baska bir iilkeye girerken ilk etapta
hélihazirda bir pazar1 ve networkii olan bir yatirimer gibi degil de bir partnerle
hareket etmek. Yurt i¢inde de iiretim kisminda yatirnmciya yonelmek istiyoruz.
Yatirime1 bulmaya calisip onlarin bize yatinm yapmasini saglamaya ¢alisacagiz.
Yine bu da partnerlik olabilir, sadece parasini almak gibi degil; halihazirda bir
fabrikasi, bir liretim ve satis ag1 olan bir partnerle {iretim ve satis sdzlesmesi yapip
devam etmeyi planliyoruz. Biitiin startuplar gibi deger arttirip 5 sene sonunda exit
(¢1kis) yapmak gibi bir planimiz var ama exit yaparken yine de igeride bizim
sirketimizin hissesini tutma hedefimiz var yani tamamen c¢ikmayiz diye
diisiiniiyoruz. Galiba bizim yumusak karnmmiz pazarlama. Uriin bitti, iyi bir
yerdeyiz. Simdiye kadar kiminle konustuysak da olumlu tepkiler aldik. Ama
planli bir sekilde bir pazarlama faaliyetine girismedigimiz i¢in ‘sOyle yapariz,
bdyle yapariz ve buradan su kadar kisi gelir’ diye bir yontemimiz heniiz yok,
belirlemedik de. Pazara girig zamani olarak, Eyliil 2019 bizim ARGE tamamlama
hedefimizdi, 30 Eyliil 2019°da tamamladik. Bu tarih ARGE’nin bitisi ve {iriiniin
On siparisini almak anlamindaydi, daha dogrusu artik biz bunun satis kanalina
baslayabiliriz gibiydi. Ocak 2020 ise On siparis aldigimiz iriinlerin teslim
tarihleri. Bir patent bagvurusu yaptik, onun sonug¢lanmasini bekliyoruz. Daha 6nce
hi¢ fatura kesmedik.”

3.2.6. G6 kodlu girisimci

“Sirket 2018 yilinda kuruldu, biz egitim teknolojileri alaninda ¢aligtyoruz. Aslinda
ti¢ arkadas basladik ama iki kurucu ortak olarak devam ediyoruz. Toplamda alt1
kisilik bir ekibiz, iki tane damgmanimiz var. Biz TUBITAK 1512 destegiyle
kurulduk. Su an miizikle ilgili bir teknoloji gelistiriyoruz, bir enstriiman ¢almay1
ogretiyor. Mobil cihazlar lizerinden interaktif bir sekilde, sizin sesinizi algilayip
anlik geri bildirimler veren bir teknoloji iizerine ¢alistyoruz. Uriiniin demo kismi
tamamlandi, su an testlerini yaptyoruz. Muhtemelen Ocak ayi i¢inde ilk versiyon
indirilebilir hale gelecek, tiim platformlar {izerinden. Ben makine mithendisiyim
aslinda, lisans ve yliksek lisansta makine miihendisligi okudum. Sonra ARGE
sektoriinde calistim bes sene kadar. Lisansim Ege Universitesi Makine
Miihendisligi, yiiksek lisanstm Ozyegin Universitesi Makine Miihendisligi nden.
Su anda da Ses Miihendisligi boliimiinde doktora yapiyorum, ITU’de. Pazarlama
konusunda hig¢ egitim almadim, miihendislikten gelen insanlar da oldukca zayif
oluyor aslinda pazarlama konusunda. Bende de Oyle bir durum var, hatta
hepimizde var. Ekip daha c¢ok mihendislik kafasiyla disiiniiyor. Bizim
girisimimiz miizikle alakali oldugu i¢in daha sosyal bir konu, insanlarla daha rahat
diyalog kurabileceginiz bir konu, o anlamda pazarlamasi ¢ok zor olmayan bir alan
diye diisiinliyorum. ARGE sektoriinde calistim daha 6nce. Aslinda tam olarak
pazarlama diyemeyiz ama daha once simdiki ekiple ayni isyerinde, enerji
sektoriinde calisiyorduk. Ekip aymi firmada calistig1 i¢in birlikte ayn1 projelerde
caligma firsatimiz oldu. Biz mesela TUBITAK veya Avrupa Birligi destekli
projeler yiiriittiik. Benim de ekip i¢inde aldigim rol projenin temsili ve yurt
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disindaki etkinliklerde projeyi tanitmakti. Hem teknik olarak hem de daha c¢ok
projenin sosyal kismini ben yiiriitiiyordum, bu nedenle biraz daha insanlarla
iligkili olan kisimlarda yer aldim. Yani ¢ok derin ARGE kisminda ¢alismiyordum,
cogunlukla projenin iletisime dair kisminda rol almis oldum ama yine de
pazarlama alaninda ¢alistigimi soyleyemeyiz tabi. Bu, benim kurdugum ilk startup
ama bundan daha once de bir iki proje icinde yer aldim, arkadaglarimin
startuplariydi. Bir tanesi enerji alanindaydi, daha ¢ok temiz enerjiyle ilgiliydi ve
yenilenebilir enerjilerin Tiirkiye’de yaygilasmasi1 {izerindeydi. Biz bu
arkadaslarla kar amaci giitmeyen bir sivil toplum kurulusunda tanistik, ben de
iiniversite yillarinda bu kurulusta goniillii olarak projelerde yer aliyordum. Sonra
burada tanistigim insanlarla birlikte projeler yazdik, 2013 yilinda birlikte bir
seyler yapmaya calistik. Devaminda ise iste onlar bu sirketi kurdular, yine
Teknogirisim destegiyle, ben de disaridan onlarin ekiplerine dahil olup destek
olmustum. Bu sirket su an ayni alanda faaliyet gostermiyor, farkli girisimlerle
devam ettiler. Diger girisim ise ¢ocuklar i¢in robot egitimi veren bir sirkete
doniistli, onlar da su an iriinlerini ¢ikardilar piyasaya ve satig yapiyorlar, hatta
epey odiil topladilar. Ama kendi kurdugum olarak bu benim ilk girisimim.

***Faaliyetine devam edemeyen sirketin devam edememe sebebi neydi?
Aslinda temel sikinti satiga ulasana kadarki kaynak yetersizligi oluyor. Uriin
bitmeye yaklasiyor, mesela development (gelistirme) asamasinda epey bir vakit
geciyor, sonra tam liriin bitecekken kaynak bitiyor. Bir de bahsettigim sivil toplum
kurulusunda goniilliillik yapmis kisilerin kurdugu firmalar var; birisi bluetooth
(farkli cihazlarin kisa mesafeler i¢inde bir ag olusturmasina imkan veren kablosuz
radyo teknolojisi) teknolojileriyle, birisi akilli ev, digeri de yine enerjiyle ilgili
iiclincii bir firma vardi. Bu firmalardan birinin kaynag bitti, onlar da o esnada bu
sirketi kapatalim, buradaki ekip digerlerine transfer olsun ve diger sirketler
iizerinden yliriiyelim dediler. Ama temelde kaynak eksikligiydi tabi, yani onlar bir
yatirnm alma siirecine girmislerdi, yatirim alamayinca maalesef devam
edemediler.

ITU Cekirdek’teyiz. Temelde biz aslinda kulucka merkezinden mentorliikler
anlaminda faydalandik. Onun disinda, proje gelisim siirecindeki sistemi ciddi bir
takvim tizerine oturtmuslar ve bizim de 6niimiize stirekli tarih ve takvim attilar.
Onun etkisinde biz daha disiplinli ¢calismaya basladik, bu bize epey fayda getirdi;
clinklii biz evden calisiyoruz, bir ofise gidip gelmiyoruz. Bireysel olarak
calistigimiz i¢in, anlik olarak baska bir seylerin ¢ikmasiyla zaman planlarinda
degisiklikler olabiliyor. Bir de iiriin odakli yaklasmis olduk, birgok konuda geri
bildirim aldik; onlar ¢ok faydali oldu. Uriin ve pazarlama konusunda aslinda epey
bir 6gilit dinledik diyebiliriz. Bunlarin da faydali oldugunu diisiiniiyoruz.

##%(0giit derken, egitimlerden mi bahsediyoruz mentorlerden mi? Egitimler
kesinlikle faydali ama bizim ekip olarak bu alanda biraz tecriibemiz oldugu igin,
egitimler bize siiper bir etki yaratmadi, dort-bes seviyesinde bir bilgimiz varsa onu
alti-yedi civarina getirdi. Bazen ¢ok ciddi zaman kaybi oldugu da oldu ¢ilinkii
zorunlu olarak katilmamiz gereken etkinlikler oluyor ve bu, bir giiniimiiziin
tamamin1 aliyor. Bunlar da ¢ok istedigimiz seyler degildi ama mecburen
programin gereklerine uyduk ve devam ettik. Pazarlamada da mesela miisteri
segmenti belirleme konusunu diisiinmeye epey ge¢ basladik biz; bunu kim satin
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alir, iste ¢ocuklu ama ¢ocugu kag¢ yasinda, kendisi ne is yapiyor vs. gibi daha
detayli miisteri profillerinin olusturulmasinda hep kulugkadaki yorumlar
tizerinden ilerledik. Biz genelde hep akildan yapiyorduk, anlik profiller belirleyip
sonra onlar1 unutabiliyorduk. ITU’de bunun biraz daha iizerine gittik ciinkii bu
konuda iiriin segmentasyonunu tam olarak yapmalisiniz gibi elestiriler aldik.

TUBITAK 1512’yi yazarken ITU iizerinden yazmustik, o sirada ben Y1ldiz Teknik
Universitesi’nin igindeki teknokentte calistyordum ve oradayken projeyi
yazmigtim ben. Arkadaslarim da ayni firmada calisiyorlardi ve yazim siirecinde
onlar da bana destek oldular. ITU’ye geldigimizde de projeyi hizl1 bir sekilde
yazdik, zaten yazili bir proje teklifimiz vardi. Bu nedenle hemen geri bildirimler
geldi, takvim ¢ok hizliydi ve ona yetismeye calistik. Bu siirecte ¢ok ilgilendiler,
gercekten dinamik bir ekibi var ITU’niin. Konuya da vakiflar ciinkii epey bir
basvuru aldiklari i¢in bir siirii insanla is yiiriitmek durumundalar. Sonrasinda da
Big Bang bizi heyecanlandirdi. Biz 2017°de Big Bang’i izlemeye gitmistik ve o
zaman biz de burada olabilir miyiz diye i¢imizde bir hayal olusmustu. Buray1
tercih ettik ciinkii soyle ki; TUBITAK’dan aldiginiz destek bitiyor ve satis
asamasinda parasiz kaliyorsunuz. Biz de su an tam olarak o asamadayiz;
kaynagimiz bitti ama satis yapmamiz icin de biraz zamana ihtiyacimiz var. Bu
nedenle yeni bir proje yazma ve bir sekilde bir yandan isimizle alakali birkag is
kovalayip gerekli finansmani saglamak derdindeyiz. O siirecte Big Bang’i ¢ok
biiytlik bir firsat olarak gordiik, hem {iriiniin tanitilmast hem de kaynak bulmak
acisindan. Biraz buna atak yaptik ve bu bizi heyecanlandirdi. ITU’de béyle biiyiik
bir etkinlik oldugu i¢in de siireglerde ise dort elle sarildik, temelde iTUyii tercih
etmemizin nedeni bu. Ben ITU’deki ekibin daha dinamik oldugunu diisiiniiyorum,
personelin neredeyse tamami girisimcilerle ugrasiyor. Siirekli sizi bir seylere
eklemeye, bir yerden daha iyi bir yere tasimaya ¢alistyorlar. Mesela Yildiz’la
kiyaslaymca daha dinamik bir ekip oldugunu diisiiniiyorum, Yildiz’in ekibine
gore daha tecriibeliler. Sonugta ¢ok fazla proje gegiyor ellerinden ve ¢ok ciddi bir
sirkiilasyon var; yoksa bireysel yeterlilikler falan degil olay yani. Orada da olsak
belki yine su anki pozisyonda olacaktik ya da simdikinden daha iyi olacaktik, bu
konuyu bilemiyorum. Belki de bu kadar kosturmaya ihtiyacimiz yoktu; ITU’de
cok ciddi bir kosusturma oldu, siirekli jiiri karsisinda sunumlar yaptik. Cok sunum
yapmamiz iyi de oldu aslinda, sunumun ilk halinden son haline baya gelisme oldu.
Ama deadline verilmesi bir kosturmaya sebep oluyor, mesela istedikleri saatte
sunumu yiikklemek zorundasiniz ¢ilinkii sunum yiiklenmediginde o giinkii
programin disinda kaliyorsunuz.

Evet, daha 6nceden duydum Kanvas’1. Kanvas aslinda size, ne is yapiyorsun diye
sorduklarinda verdiginiz cevaplar1 bir tablo iizerinde toplayan ve daha sistemli
olarak ne yaptigimmizi 6zetlediginiz bir tablo. Kanvas’1 ilk kez bir Avrupa Birligi
projesinde kullanmistim. Sekiz tane is paketi olan bir projenin bir is paketi
tamamen isin yayginlastirilmasima ve ticarilestirilmesine ayrilmistr, bunun
icerisinde de diger konsorsiyum {iiyeleriyle birlikte Kanvas iizerinde egzersiz
yapiyorduk. On iilke civarinda katilim1 olan bir konsorsiyumdu ve iceride bir tane
firma sadece bu business model isiyle ilgileniyordu. Onlar da diger ekip iiyelerine
kendi teknolojileri tizerinden Kanvas ile ilgili egzersiz yaptiriyordu. Biz projede
kullandik Kanvas’i, hatta iki {ic versiyon kullandik. ilk versiyonu bagka bir
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hizlandirma programina gittigimizde yapmistik. Sonra onu giincelleyerek birkag
versiyon sonrasiyla buraya aktardik ama ilk birka¢ ay kullanip sonra iizerinde
durmadik aslinda. Biraz not defteri gibi kullandik. Onun disinda zaman
konusunda Gantt Chart kullandik, proje i kirtlimlarint MS Project gibi bir aragla
takip ettik ama siiper takip ettigimizi sdyleyemem. Trello diye bir arag var, yine
onu kullandik ama onu da ¢ok yogun kullanmadik ¢iinkii Trello’da sizi siirekli
uyaran bir sistem yok. Sizin agip sik sik bakmaniz gerekiyor. Bir toplanti
sonrasinda hadi bunlart Trello’ya yiikleyelim diyorduk ama sistem sizi kontrol
edip darlamadig i¢in geri doniis olmuyordu. O konuda daha dinamik araglar daha
faydali ¢linkii anlik olarak bugiin sunu yapacaktin diye uyarmasi daha itici oluyor.

Basta TUBITAK igin bir proje yazdik, burada is paketlerini taslak olarak
belirtmistik. Fikrin c¢ikist soyle oldu: Ben kiiclikliiglimden beri miizikle
ilgileniyorum, bir firmada ¢alismak disinda bir atdlyem var ve orada enstriiman
yaptyorum. Bu yolda, ben kendime hayal ortaklart bulup bir girisim kurmus
oldum. Fikrin olgunlagmasi i¢in yurt disinda neler yapiliyor diye arastirdik. Bizim
cikis noktamiz miizik, 6zellikle de Dogu miizigi 6grenmek isteyen bir insanin
karsilastig1 problemlerdi. Mesela ben makam 6grenmek istiyordum ve makam
ogrenmek icin kurslara gitmeniz hatta ¢cogu zaman direkt olarak ustayla birlikte
calismaniz gerekiyor. Yurt disindaki kaynaklari inceleyince bu islerin dijital
kaynaklara uygulanmaya basladigin1 gordiik ve bu dijital teknolojilerin Dogu ve
Tiirk miizigine de yansimasini istedik; ¢iinkii burada bir bosluk var, piyano ya da
gitar dgreten milyon tane uygulama var ama ud Ogrenebileceginiz ¢ok kisith
sayida uygulama var. Once iiriiniin hangi ozelliklerde olmasi gerektigini
belirlemeye calistik; interaktif olmali, teknolojik olarak ses isleme ve sinyal
isleme gerekiyor yani isin bir mithendislik kismi var. Miizik kismi var, orada
kaliteli igeriklerin olusturulmasi gerekiyor ve ¢ok sade bir arayiliz olmali; ¢ilinkii
bizim iilkemizde yapilan bu tip uygulamalarin grafikleri ve arayiizii ¢ok ¢irkin.
Bir tane makam Ogreten bir uygulama vardi mesela, Excel gibiydi resmen ama
Bati1’daki uygulamalar ¢ok tatli, oyun oynarmigsiniz gibi. Biz ikisinin arasinda bir
sey yapmay diisiindiik. Derken is planin1 olusturduk ve TUBITAK ’tan olumlu
sonug alinca sirketi kurup calismalara basladik. Ilk alt1 ay ¢ok verimli olmadi;
sadece ben calistigim isi birakmustim, diger arkadaslar part-time olarak
calistyorlardi. Ben de yazilimer olmadigim i¢in ilk olarak ne adim atacagimiz
konusunda sikint1 yasadik. Bir is plan1 vardi ama o da afaki yazildig: icin bazi
dagimikliklar oldu. Aktif olarak ¢aligmaya baslamamiz, bir prototipleme programi
bulmamizla oldu. Bu, ¢ok basit olarak arayiiz gorselleri ¢izmenizi ve kafanizdaki
fikirleri bir yere yazmanizi sagliyor. Boylece ben, aklimdaki seyleri taslak olarak
orada c¢izip arkadaslarima daha net anlatabiliyor oldum ve bunun sonucunda da
teknoloji kismina daha iy1 c¢alisabiliyor olduk. Hayal ettiginiz seyi kars: tarafa
gostermeniz gerekiyor ki o da onunla ilgili ne yapmasi gerektigini anlasin. Derken
arayiizleri gergek olarak ¢izmeye basladik. Sonra programi calistirmaya basladik,
tirtinle ilgili bir seyler yapmaya bagladik ve bu son alt1 ay ¢ok verimli gegti. Bu
stirecin sonunda da demo {iriin ortaya ¢ikti. Big Bang’e yetismemiz i¢in bu {iriinii
cikarmamiz gerekiyordu. Mesela bilmem ne fuarina yetismek i¢in {iriiniin su
kadarinin ¢alismasi gerekiyor gibi durumlar bizi ittirdi ve yazilimci arkadagimla
bu siiregte hep tartistik; ¢ilinkii o bir an 6nce triintin full (tam) olarak bitirelim
istiyordu, ben de bunu surada géstermemiz lazim ve bizim elimizde su kadarlik
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bir kisma ihtiyacimiz var diyordum. O hafta full bu is i¢in ugrasiyorduk ¢iinkii
iriinii gostermeseydik kimse bizim ne yapacagimizi anlayamazdi. Bu tartisma
stire¢lerinde de bir seyler ilerledi. Deadline (son teslim tarihi) verildigi i¢in bir
sekilde ona yetisip hep bir miktar ileri gitmis olduk.

##%Q jlk alt1 ayda ITU’den yine deadline uyarilar1 almadimiz m peki? ilk alt:
ay biz hi¢c ITU’yle gériismedik aslinda. Projeyi yazdik ama TUBITAK
projelerinde zaten ilk alt1 aylik siire¢ kavramsal tasarim ¢alismasi kismina gidiyor
ve bu kisim da neredeyse hi¢ ¢alismadan gegiyor. Bu siirecte makaleler tariyoruz,
bir siirli makale birikiyor ama hicbiri derinlemesine incelenmis olmuyor. Bu
nedenle biraz bosluk oldu. Bir de benim aklimda bir fikir vardi ama nasil
baslayacagim konusunda bir bosluk vardi. Ilk alti ay bunu 6grenmekle gecti
diyebilirim. Sonra da zaten o prototipleme uygulamasiyla ilerlemeye basladik.
Bazi konularda ¢ok hizli yapacagimizi diislindiigiimiiz seyler oldu ama sikinti
oldu. Mesela igerik kiitiiphanesini ¢ok hizli hazirlariz dedik hatta ben ¢ok
iddialiydim bu konuda, bir haftada bitiririz diyordum ama oyle olmuyor.
Kiiciimsediginiz bir is kesinlikle sizde patlamaya yol agiyor ¢linkii igin igine
detaylar girdikce aslinda isin o kadar da kolay olmadig: ve kaliteli bir sey yapmak
icin de gercekten isin tizerinde yogun bir sekilde calismak gerektigini anliyorsun.
Bir de zamani iyi yonetememek var, bu hep bir problem. Bir hafta siire verdiginiz
bir ise higbir zaman bir hafta yogunlagsamiyorsunuz. Araya bir sey giriyor; bir
yerde bir toplanti oluyor, bir yerde bir sunum oluyor, bir yerde bir egitim oluyor,
vs. Hicbir zaman %100 calisilamriyor ve verim diigiiyor. Mesela ilk basta makam
miizigini G6gretecediz diye diislinerek baslamistik ama gercekei diisiiniince,
Tiirkiye’de makam 6grenmeye ¢alisan ¢ok insan yok sonugta. Bu sadece Kiiltiir
Bakanligi’na yapilabilecek giizel bir sey olur ama ticarilesme ihtimali yok. Sonra
bunu hizlica fark edip bunu enstriimana doniistiirdiik. Biz enstriiman1 6gretelim,
isteyen makami da buradan 6grensin, ileride paramiz olunca en kralin1 yapariz;
makam da Ogretiriz, kiiltiir blogu da olustururuz, daha sosyal sorumluluk iceren
seylere daha ¢ok vakit ayiririz dedik. Once en hizli kime gidebiliriz ve Tiirkiye’de
en ¢ok kullanilan enstriimana nedir diye baktik, baglama oldugunu goriince
baglamadan gitmeye karar verdik; ¢linkii neredeyse yilda 100 bine yakin baglama
diretiliyor. Bu 100 bin kisinin 90 bini amatdr kullanici. Amator kullanicilara
gitmeliyiz dedik ¢linkii zaten bilen adama bir sey 6gretme ihtimalimiz yok. Orada
bir segmentasyon yaptik ve iirlinii belirledik. Sonra minimum ulasilabilir iiriin
stratejisini belirledik. Once mesela bir akort aleti yapalim, herkesin sevecegi ve
basit bir sey olsun, bu sevecegi iiriin iicretsiz olsun, i¢ine de diger uygulamalarda
olmayan birka¢ 6zellik ekleyelim dedik. Bu 6zellikler de baglamay1 iyi bilen
miizisyenlerin ilgisini cekebilecek bir seydi. Ikisini birlikte icermek ¢ok mantikli
degil ama iicretsiz bir iirlin olacag i¢in maksimum bir kitleye ulasma agisindan
ilgi ¢ekiciligi arttiriyor. Bu 6zelligi eklemek bize biiyiik bir efor da sarf ettirmiyor
¢linkii basit bir algoritma var. Ayrica bu ekstra 6zellikler amatorlerin de ilgisini
cekiyordu. Uriinii gelistirmek icin gereken zamani minimum ulasilabilir {iriinii
ticretsiz olarak yayarak gecirip, sonra abonelik sistemine gegtigimizde de bilen
kisilerin bizi bilmeyen kisilere dnermesi veya profesyonel bir miizisyenin bizi
Ogrencisine Onermesi gibi bir strateji diisiindiik.
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***Makam oOgretme fikrini ilk diisiindiigiiniizde bunu 6grenmek isteyen
insanlarin az olacagimin farkinda degil miydiniz? Simdi ben makam 6grenmek
istiyordum. Stirekli ise gidip geliyoruz ve metrobiiste giderken makam
calisilmiyor. Bunu 6gretecek, ¢cok kolay, kulaktan dinlenebilecek, basit bir sey
yapalim dedik. Sonra yakin arkadaslarimin yurt disindan satin aldiklar
yazilimlarla piyano Ogrenmeye calistifini gozlemledim. Bu bende merak
uyandirdi ve sonra baktim ki bu is yliriimiis gitmis, yurt disinda canavar gibi
gidiyor. Zaten bu ana kadar yurt digindaki trendleri ¢ok fazla takip etmiyordum,
kendi romantik ortamimda sevdigim bir seyi 6grenmeye calisiyordum. Disaridaki
durumu gdzlemleyince, bunu fikrime nasil entegre ederiz, bunu nasil
ticarilestiririz ve ¢ok kisiye ulasir, onu diisiindiik ve boyle oldu.

Gelir modelimiz abonelikle ¢alisiyor olacak. Aylik bir sekilde kullanicinin
egitimlere devam ettigi bir sistem. Bizim aslinda on dolar civarinda aylik bir ticret
onerme fikrimiz var ama bu 6zellikle global kullanictya. Tiirkiye’de daha diisiik
olabilir, tam karar vermedik. Hedef pazarimiz, ilk iiriin yani baglama 6zelinde
Tiirkiye ve Almanya, Belgika, Hollanda gibi Tiirklerin yasadigi Avrupa tlkeleri.
Buralarda da on milyon Tiirk yasiyor ve bu kiiltiire hasret bir siirii dernek, saz
kurslar1 olan yerler var Avrupa’da. ilk iiriiniimiiz biraz Tiirkiye cografyasina hitap
eden bir iiriin oldugu i¢in bdyle bir pazar sectik. Ikinci iiriin vokalle ilgili olacak,
burada belki daha fazla yayginlasma ihtimali olabilir. Kullanici olarak genis bir
kitleye hitap ediyoruz; besinci simf {istii diyebiliriz, {ist limit ise baya agik. Uriinii
anneme denetiyorum, bir kez daha oynayayimm mi diyor. Degisik yaslarda pek ¢cok
insan denedi; lise 6grencisi, emekli amcalar, akademisyenler, 60 yas {stii kisiler
gibi. Hepsinde bir ilgi gozlemledik. Sadece ortaokul yaslarinda, daha popiiler
kiiltiir agirhikli kitleye pek hitap etmiyor; ¢iinkii onlarin Tiirk halk miizigi veya
baglamayla pek ilgileri yok. O kitle de aslinda biraz 6zel okullarda egitim géren
kitle, daha ¢ok piyano, keman, gitar gibi enstriimanlarin dayatildig: kitle ve bu
cocuklar zaten sazmn ne oldugunu bilmiyor. Ama devlet okullarinda ya da Ig
Anadolu ve Ege gibi yerlerdeki kitle gok merakli. Istanbul’un &zel okul ¢ocuklari
biraz gitar, kemanci yani. Bu arada biraz daha muhafazakar 6zel okullarda
geleneksel Tiirk miizigi ogretildigi de oluyor. Bugiin Ismek’lerde 700 bin kisi
yaygin egitime katiliyor ya da Youtube’da tonla baglama 6grenme videolar: var,
burada bir ihtiyag¢ oldugu belli.

Ayr bir pazarlama boliimii yok, onunla biraz ben ilgileniyorum. Burada aslinda
pazarlama icin personel kaynagi ayiriyoruz diyebilirim. Herhangi bir sosyal
medya lizerinden, aktif bir reklam gideri ayirmadik, tamamen organik olarak
gittik. Pazarlamada bireysel olarak {iriinii anlattik. Mesela miizik firmalariyla
birebir goriistiim, bir yere giderken hemen birileriyle tanistigimda direkt {iriinii
anlattigim oldu. Tiinel’de farkli miizik firmalar1 var, bunlardan bazilariyla
tanistim, yirmi yil iizerinde deneyimi olan firmalara iiriinii anlattim birebir. Calgt
yapimiyla ilgili kisilerle goriistiim ¢iinkii onlar bunu goniillii olarak pazarlayabilir
ciinkii onlar enstriiman satiyor ve sattiklar1 enstriimani 6grenmek i¢in insanlarin
bir araca ihtiyaclar1 var. Hatta diin, olduk¢a meshur baglamacilarin sazin1 yapan
bir usta telefonla aradi ve bizim yapabilecegimiz bir sey var mi, biz de paylasip
irlinii tanitmak isteriz dedi. Onlarla dogru iletisim kurdugunuz zaman, onlarin
isini Ogretmediginizi, onlara destek oldugunuzu anladiklarinda sizin pesinizi

78



birakmiyorlar. Bizim amacimiz ustaya ulagamayan, baslangi¢c seviyesindeki
insanlara dijital ortamda yardimec1 olacak bir ara¢ yapmak.

***Belki ileride Kisileri konum bazh olarak ustaya ulastiran bir servis
sunarsimz? Tabi ki, biz zaten usta ve saz ustasi ile bulusturmayi diistindiik.
Mesela insanlar internetten enstriiman satin aliyorlar ama hangi enstriimanin iyi
olup olmadigin1 bilmiyorlar ve genelde sazi bilmeyenler bilenlerden su sazi bir
se¢sek diye yardim istiyor. Bizim bildigimiz, tanidigimiz ustalar var. Biz neden
bu ustalarin sazlarmi son kullaniciya ulastirmayalim ki? Ciinkii bu geleneksel
yapimcilarin higbiri internete ¢ikamiyor. Bu nedenle buna benzer bir servis
yapmay1 diisiiniiyoruz.

LinkedIn’den yaptigimiz son paylasimi herhalde 7000 kisi falan gordii. Ben bunca
yildir LinkedIn’deyim ama daha once hi¢ LinkedIn’den paylagim yapma geregi
duymamistim ama simdi oranin baya bir kitleye ulastigin1 gérdiim. Yavas yavas
orada bir seyler paylasmaya basladik. Yakin zamanda potansiyel miisterimiz
olabilecek bir okulla goriistiik, onlara projeyi anlattim ve oradaki miizik
ogretmenlerinin tepkilerine baktik. Bunun disinda ¢ok fazla gdriisme yaptim
aslinda. Miizikle hic¢ ilgisi olmayan, sokaktan birini ¢evirip iirlinii anlattigim ve
onun anlayacag! sekilde tanitmaya calistigim oldu. Ilkokul mezunu teyzeye de
anlattim, liniversite 6grencilerine de anlattim. Biz hep organik gittik ama soyle de
bir durum olusmus, ben bunu proje i¢inde fark ettim. Istanbul’da son bes alt1 y1ldir
cesitli yerlerde ¢aldik, tanistik; bunun ¢ok giizel bir faydasi oldu. On bes dakika
diistinlince hemen gidebilecegimiz, dokunabilecegimiz yiiz kisi geliyor aklimiza.
O yonden organik bir pazarlama yapma sansimiz var. Ama biz sosyal medya
izerinden, bir sekilde alttan biraz reklam bastirarak ilerlemeyi diistiniiyoruz. Biraz
sosyal medya reklami ile biraz da igerik iireterek ve bu icerigin bir sekilde
dagilmasi ile. Reklam aracin1 mutlaka kullanmamiz gerekiyor c¢iinkii is o kadar
kapitalist bir noktaya gelmis durumda ki siz oraya bir yatirim yapmadiginiz siirece
higbir sekilde gonderiniz belli bir sinirin tizerine ¢ikamiyor. Ne kadar organik
ilerleseniz de ¢ikmiyor.

*#**leride bir pazarlama ekibi kurmay diisiiniiyor musunuz? Kesinlikle bir
sosyal medya ekibimizin olmasi gerektigini diisiinliyorum ¢ilinkii mesela ben ¢ok
aktif bir sosyal medya kullanicisi degilim. Cok aktif kullanan insanlar var, bizim
de boyle bir ekibimiz olacak. Bir arkadasimiz yakin zamanda aramiza katildi,
benim kuzenim aslinda ve resim 6gretmenligi okuyor. Simdi onunla biraz sosyal
medya lizerinde fikir alis verisi yaptik, gorsel icerikleri o diizenleyecek. Ama
ileride profesyonel olarak bunun i¢in ugrasacak birkag kisi olmasini planliyoruz.

Su an katildigimiz fuarlar var ama insanlar {iriiniin demo siiriimiinii denedi ve su
an uygulama bitmedigi i¢in unutabilirler. O nedenle bu faaliyetlerin performansini
ilerleyen zamanlarda gorebiliriz. Ama daha ¢ok sosyal medya odakl gidecegimiz
i¢in oradan belli metriklere bakabiliriz. Uriin konumlandirmada teknolojik olarak
bir ihtiyac1 ¢6zmekti bizim amacimiz. Bunu tam olarak insanlart memnun edecek
sekilde basarabilirsek bu bizim avantajimiz olacak ama sonradan muhtemelen bu
alanda ¢alisan pek ¢ok firma gelecek bizim arkamizdan. Bu zamana kadar pek
aktif bir firmayla karsilasamasak da ileride olacaktir ama bu bizi korkutan bir sey
degil; aksine keske bizim gibi daha ¢ok firma olsa da bunlar yayginlassa diye
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diisiiniiyoruz. Aslinda planlanmis bir risk ydnetimi siirecimiz yok, TUBITAK
zamaninda da hi¢ olmadi. Biraz el yordamiyla ilerledik. En iyi firma Tiirkiye’ye
girse ne olur, bizim avantajlarimiz nedir gibi SWOT benzeri seyler diisiindiik ama
bizim buradaki en biiyiik avantajimiz su: birincisi ciddi bir networkiimiiz var, yani
bugiin mesela en iyi igerigi iiretebilecek potansiyeldeyiz. ITU konservatuvar ile
neredeyse i¢ iceyiz diyebilirim, onlar destek olmay1 ¢ok istiyorlar ve birlikte is
yapmak istiyorlar. Ses teknolojileri alaninda okula basladim ben su anda ve orada
da bir telefonla ulasabilecegimiz, ekibe dahil edebilecegimiz bir potansiyelimiz
var. Sosyal kaynagimiz ve teknik kaynagimiz ¢ok iyi ama parasal kaynagimiz yok.
Su an cebimizde on kisinin bir yillik personel {icreti olsa iiriinii ¢ok hizli bitirip
hizlica piyasaya girebiliriz, bdyle bir ger¢ek var yani.

***Big Bang’den bir yatirim gelir belki size? Bilmiyorum, Big Bang bizim i¢in
biraz reklam oldu. Biz tam oranin adami olmadigimizi, orada anladik ciinkii
miizikle ilgili firma yok. Bizim en basindan beri bir yatirim alma hedefimiz yoktu,
biz kaynak aramaya ¢ikmistik. Biz zaten bir firmada ¢alistyorduk ve islerimizi
biraktik, simdi tekrar yatirimeinin emirleri altina girmek istemiyoruz, daha 6zgiir
caligmak istiyoruz. Cok zorda kalmadigimiz siirece ve belli sinirlar icinde oldugu
stirece yatirim almayi diisiiniiyoruz. Big Bang’de 6diil alamadik, bizim i¢in biraz
iizlicii oldu, odiiller ¢ok 6nceden ve firmalarla olan ikili goriismeler sonucunda
belli olmus. Keske bu isleyisin farkina daha 6nce varsaydik, o zaman isin sov
kismina odaklanip daha mutlu olabilirdik. Yine mutluyuz ama biraz burukluk oldu
tabi. Bir de sektorel olarak miizikle ilgili bir firma yoktu yani bir otomotiv
firmasinin bir miizik uygulamasina 6diil vermesi ¢ok mantikli goriinmiiyor,
sirketteki genel miidiiriine de agiklayamaz bunu.

Fiyatlar ciddi bir matematiksel hesapla belirlenmedi, daha deneysel olarak gittik.
Once iicretsiz bir versiyon olmasim planliyoruz, bir tane de iicretli versiyon
olacak. Daha sonra okul gibi yerlerde toplu satig yapilirsa onlara bir indirim
yapilabilir. Artik tiim diinyada abonelik sistemi kullaniliyor zaten. Bizim de
yararlanabilecegimiz ¢ok 6rnek var, bu nedenle onlar ne yapmis bakip ona gore
bir sekilde yiiriiriiz diye diigiiniiyoruz. Mesela ben etrafimda bunu alirim diyen
kisilere, buna kag para verirsin veya yiiz lira olsa alir misin gibi sorular sordum.
Yiiz lira dedigimde de insanlarin buz gibi sogudugunu gozlemledim. Mesela
Spotify’e (miizik dinleme uygulamasi) aylik 20-25 lira veriyor insanlar, bununla
miizik dinliyorsunuz. Biz Spotify kadar ucuz yapmamaliyiz diye diisiindiik,
Spotify’den bir tik yukarida olsun ama insanlari rahatsiz etmeyecek bir miktar
olmali. Yurt disinda 10 dolara c¢ok rahat alabilir insanlar, Tiirkiye’deki alim
giiclinii de diislindligiimiizde burada on lira olsa evet, herkes alir ama onu da biz
yapamayiz. Yurt disindaki iriinlere baktigimizda onlar da on-yirmi dolar
bandinda sunuyorlar {riinii, onlar1 degerlendirdik; globalde bu isi iyl yapan
rakipler bunu kag¢ paraya yapiyor, Tiirkiye’de kag¢ paraya yapiyor gibi. Mesela o
globaldeki firmalarin fiyatlar1 Tirkiye’de 100 lira civarma geliyor. Biz 100 lira
desek vermezler ama onlar 100 lira deyince onlara veren birileri olabiliyor. O
nedenle 100 liranin fazla oldugunu diistindiik, 50 bile biraz fazla. 30-40 lira bandi
diye diisiiniiyoruz ve bunu gegemeyiz sanirim ¢iinkli kisinin arkada rahat bir
sekilde aboneligini de siirdiirmesi lazim. Ben mesela Storytel (sesli Kitap
uygulamasi) kullantyorum ama siirekli agik birakmiyorum c¢iinkii bazen ¢ok
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dinledigim bir donem oluyor ama her zaman yogun bir sekilde dinleyemedigim
de oluyor. O zaman aylik 25 lira {istii bir paranin ¢ekilmesinden ¢ok mutlu
olmuyorsunuz. Ama Spotify’da aile hesabi olunca kisi bas1 yedi liraya falan denk
geliyor ve bu ¢ok rahatsiz edici bir sey olmuyor. Biz de bu rahatsiz edicilik bandini
disiinliyoruz. Belki 30-40 lira da olmayacak, biraz daha diisecek yani,
bilmiyorum.

***Fiyat belirlerken maliyetleri g6z 6niine almadan direkt olarak miisterinin
ne 6demeyi kabul edebilecegini mi diisiindiiniiz yani? Maliyetleri diisiindiik
ama bir sekilde minimize etmeye c¢alistik. Mesela bizim ekibi diisiinlince, biz
tasarima simdiye kadar hi¢ para harcamadik, hep igeriden ¢ozdiik. Bizim temel
olayimiz personel kaynagi, disariya is yaptirmiyoruz. Bu da bizim maliyetimizi
diisiiriiyor yani ilk maliyetimizi diisiiriiyor. Ekipman olarak da baktiginizda atla
deve bir sey yok, ses kaydiyla ilgili ufak tefek ekipmanlar aldik ama onu da altyap1
olmasi i¢in aldik; hi¢ almasak da olurdu, bir sekilde elimizdekilerle yine
yiriitebilirdik. O nedenle miisterinin ne ddeyebilecegini saptayalim da biz bir
sekilde o maliyete ¢ekeriz kendimizi diye disiindiik. Belli bir finansal tablomuz
var tabi ki, iki yila kadar basa bas noktasina gelecegini 6n goériiyoruz ama
TUBITAK destekleriyle falan. Hedefimiz, tesvik nerede varsa hepsine gitmek ve
oradan maliyetleri olabildigince diisiirmek. Belki de gercekten ¢ok ucuz olur.
Bizim amacimiz zaten koseyi donmek degil, insanlara gilizel bir sey sunmak.
Ileride ihtiyact olan kurumlarda mesela kdy okullarinda tamamen {icretsiz, sehir
okullarinda su kadar, ¢alisanlara su kadar diyebiliriz. Bizim amacimiz hem
sevdigimiz isi yapmak hem de bu isten bir sekilde para kazanmak ama kdse
donmek gibi bir amacimiz yok. Fiyatlar1 ekipge belirliyoruz. Biz aslinda bir¢ok
seyi ekip icinde tartistyoruz ama bireysel olarak ilerledigimiz noktalar da var.
Mesela miizikle ilgili kararlar ben veriyorum ama sonrasinda da onlara sunup
denetiyorum, yazilimei arkadasim saz ¢calma konusunda ilerledi hatta. Fiyatlama
da Oyle oldu, siirekli beyin jimnastigi yapiyoruz. Mesela ben bir yere gidip
gorlisliyorum, sonra hemen ortagimi arayip konusuyorum; burada soyle bir sey
yapabilir miyiz sence, burada nasil teklif verebiliriz diye. Bunlara her zaman
birlikte karar veriyoruz.

Ticarilesme i¢in 6nce bir kaynak bulmam gerekiyordu. Bu ekiple bir teknopark
i¢cinde calisiyorduk ve c¢ok fikir yliriitme sansimiz olan bir ortamdi, liciimiiz oturup
konusunca simdi buraya gelmesek ne yapardik diye diisiiniiyorduk. Sonra kaynak
yaratma lizerine calistik, bir sekilde gecinmemiz gerekiyordu sonucta. Kaynak
yaratmak icin TUBITAK 1 bir adim olarak kullandik, bu siirecte fikir olgunlast:
ve bir Uiriine doniisme yolculuguna basladi. Simdi finale dogru gidiyor ve bir tiriin
cikacak, sonra ticarilesir veya ticarilesmez ya da ayni paralelde baska bir firmayla
baska ortakliklara gideriz, bilmiyorum. Bir tane fuara ve Big Bang’e katildik,
insanlara iiriinii denettigimiz. Uriin biraz daha olgunlastiktan sonra olabildigince
degisik yerlerde bunu sergilemeyi diisiiniiyoruz ¢iinkii fuar olayr bizim i¢in ¢ok
iyi gecti. Biz aslinda TET Proje Pazari diye bir etkinlige bagvurmustuk ama bizi
oraya kabul etmediler, daha ¢ok sanayide dijitallesme projeleri falan vard,
miizikle ilgili bir proje pek akillarina yatmadi sanirim. Sonra Istanbul Kongre
Merkezi’nde diizenlenen bir fuarda ITU Teknopark’a bir alan vermislerdi, biz de
teknopark alaninda bulunduk ve orada bulunmak ¢ok faydali ve ilgi ¢ekici oldu.

81



Bir de miizikle ilgili bir sey olunca insanlarin ilgisini ¢ekiyor, yoldan gecenlere
de denettik. Su an iiriin yok ama ticarilesme performansini sanirim su asamada
belki sosyal medya kanallarindan ka¢ mail geldigi, kac¢ kisinin sordugu, kag
kisinin takip ettigi ile 6lgebiliriz. Daha sonra kag kisinin indirdigi ile 6lgebiliriz
ve indirme basladiktan sonra da kag kisi aktif olarak kullaniyor, haftada kag saat
kullaniyor hani indirip bir daha bakmiyor mu acaba diye bakariz. Basariy1 boyle
olceriz. Insanlarin elinden diisiiremedigi bir uygulama haline geliyorsa bizim i¢in
cok basarili demektir, o zaman baskalarina da énermeye baslayacaklar. Pazara
giris i¢in en basta 2019°da, Eyliil-Ekim civarlarinda diisiiniiyorduk. Sonra birer ay
birer ay ilerleyerek bugiine geldik. Bizim derdimiz pazara ¢ikmak, {iriinii bir an
once uygulama marketine koymak oldugu i¢in bu tarihi de hep Big Bang’i
diistinerek belirledik, o tarihe kadar gosterecek bir seyimiz olsun diye yetistirmeye
calistik. Simdi bu tarih Ocak’a kadar gitti, Ocak bile su an iddiali. Simdi epey
ilerledik aslinda ve gaza bassak kisa siirede iiriinii bitirebiliriz.

***Neden frene bastimz peki? Big Bang’den sonra biraz frene bastik, ¢iinkii o
zaman kadar sikistirdigimiz seyler oldu. Simdi bir 6niimiize bakalim, yeni bir plan
yapalim dedik. Kiigiik bir ara verdik ama onlimiizdeki haftadan itibaren tekrar bir
proje yazma siirecine girecegiz, TUBITAK 1507. Bir de projenin son ara raporunu
hala yazamadik Big Bang’e hazirlandigimiz i¢in, onu da yazmamiz gerekiyor.
Projenin isleyisi acisindan mecbur yapmamiz gereken seyler oldugu i¢in ara
vermek durumunda kaldik yani.

Bir marka tesciline basvurduk, ¢ilinkii bizim ismimiz bu alanda kullanilabilecek
orijinal bir isim. Patentle ilgili bir seye bagvurmadik. Diinyada bunu yapanlar var,
ses teknolojisi ile ilgili patentler almislar ama neyi patentlediklerini anlayamadik.
Sanki biraz reklam amaciyla, bizim patentli bir ses teknolojimiz var diyerek onun
promosyonunu yapmak i¢in kullaniyorlar gibi geldi bize. Heniiz hi¢ fatura
kesmedik.”

3.2.7. G7 kodlu girisimci

“Sirket Eyliil 2017°de kurulmus olup, yazilim sektoriinde faaliyet gdstermektedir.
Insanlar, bizim iiriiniimiiz araciligiyla spor isletmeleriyle bulusuyor ve tesisleri
inceleyip hizmet satin alabiliyor. Ben tek kurucuyum ancak ekipte toplamda sekiz
kisiyiz, herkes farkli gorevler aliyor ancak siirekli ¢aligan degiller. Biz startup
oldugumuz i¢in tam zamanl calisanlar1 finanse edecek bir gelirimiz olmuyor.
Daha goniilliiliik ve freelance esasli ilerleyip, bu kisileri ekibe dahil ediyoruz veya
ajanslar iizerinden alaninda uzman kisileri buluyoruz. Ben Atatiirk
Universitesi'nde Insaat Miihendisligi Boliimii lisans dgrencisiyim. Pazarlama
konusunda konferanslara ve belli basli seminerlere katildim ama egitim
olabilecek, bunu belgelendirebilecegim herhangi bir etkinlikte bulunmadim.
Okulda pazarlama dersi de almadim. Teknokent biinyesinde TIM-TEB Girisim
Evi’nin diizenledigi cesitli seminerler, programlar oluyor. Burada sadece
pazarlama degil, her konuda hem birebir hem de toplu olarak egitimler veriliyor,
biz de bunlara eksiksiz olarak katiliyoruz. Biz Eyliil 2017°de kurulduk, sonrasinda
tecriibe amacli ¢cok farkli isler yaptim. Bunlar isletmelerin kapisini tiklatip gazete
satmaktan, bir kantinde tost yapmaya kadar olan islerdi. Ailemde hig ticaret ile
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ugrasan kimse olmadigi i¢in, pazarlamanin temelini olusturmak adina bu islerde
calistim. Bence bu tecriibelerimde basarili olamadim.

***Neden? Ciinkii sattigim tiriine énce benim inanmam gerekiyordu ama ben
iiriine inanmiyordum. Daha 6nce c¢agri merkezi {izerinden baska bir startupin
iirlinlerinin tanittminda gorev aldim. Burada ilgili kisileri arayip, iirin tanitimini
gerceklestirip, teklif génderiyorduk. Insanlardan ¢ok sayida ret aldim, sonra siireg
icinde insanlarin ne sdyleyerek beni reddettigini ve reddetme nedenlerini anladim.
Ikna konusunda biraz yetersiz kalmistim, satryor oldugum iiriine inanmiyordum.
Artik bagka bir {irlin pazarlayacaksam, nasil pazarlamamam gerektigini 6grendim
yani kendi sirketimde kendi {riinlimii pazarlarken bu sekilde olmamali diye
diisiindiim. Daha sonra bir reklam ajansinda, isletmelere yonelik bir pazarlama
isinde gorev aldim. Eksiklerimi kapatmak icin buralarda edindigim tecriibeleri
kendi isime aktarma firsatim oldu. Bu sirketlere belli asamalarda dahil olup, satis
konusunda gerekli tecriibeyi edindim ve know-how’u (teknik bilgi) gordiikten
sonra ayrildim. Once kendi sirketimi kurdum. Daha sonra bagka startuplarin neler
yaptigini merak ederek onlar1 arastirmaya basladim. Ciinkii tecriibe eksikligim
vardi, zaten kii¢iik bir sehirde konu hakkinda uzman olan birkag kisi oluyor ve bu
uzmanlara erigiminiz kisitli oluyor. Yani bu benim kurdugum ilk sirket ama girketi
kurduktan sonra, bir web projesi olan bir startupta, isletmelere yonelik pazarlama
konusunda gorev aldim.

ATA Teknokent’teyiz. Yasadigim sehirden dolayr ¢ok fazla secenegim yok,
Erzurum Teknik Universitesi ve Atatiirk Universitesi olarak iki segenegim var.
Ben kendi okulum olan Atatiirk Universitesi’ni tercih ettim. Burada ofis imkani
sunuluyor, iicretsiz olarak cay ve kahve igebiliyorum, isletme bedeli uygunlugu
da var. Ayn1 zamanda girisim ekosisteminin ufak da olsa kalbindeyim. Bir yerde
takildigim zaman veya girisimim hakkinda sohbet etmek istedigim zaman ilgili
insanlara dokunabiliyorum. Yani mentorliik a¢isindan bakarsak, ekosistemin
icinde oldugumuz i¢in zaten siirekli birilerine danisabiliyoruz. Teknokent
blinyesinde ¢ok degerli hocalar ve ¢alisanlar var ama resmi anlamda bir
danigmanlik hizmeti aldik diyemeyiz. Mesela vergi muafiyeti sd6z konusu,
projeden elde edilen kazanclar vergilerden muaf oluyor. Makine ve techizat
alimlarinda KDV &demiyoruz. TIM-TEB Girisim Evi araciigiyla gelen
uzmanlarimn verdigi egitimlerden faydalandik. Daha kisisel olarak, mail ve telefon
yoluyla Istanbul’daki baz1 yéneticilerle konusuyoruz.

***Peki, yatirnmc1 deste@i? Bugiine kadar hicbir yatirimciyla Teknokent
vasitasiyla goriismedim, kendi imkanlarimla yatirimciya ulastim. Teknokent bu
imkani da sagliyor aslinda ama ben kendim yatirimciya ulasabildim zaten.

Buranin avantaji ulagimi daha kolay ve daha yakin, derslerime daha rahat
gidiyorum. Diger teknokente Kalkinma Ajansi araciligiyla bagvurmustuk ancak
basvurumuza doniis yapmadilar, biz de kendileriyle iletisime gegmedik agikgasi.
Cok bilingli bir tercih olmadi yani. Ayrica bizim yer aldigimiz ATA Teknokent
daha koklii, on yildir hizmet veriyor. Ayrica daha bilindik ve benim goriisiime
gore marka degeri daha yliksek. Ancak diger teknokente gore calisanlar1 daha
degerlidir, daha tecriibelidir gibi bir yorumda bulunamam. Diger teknokentleri
bilmiyorum ¢iinkii. Tercih etme nedenim de yani benim i¢in ¢ok fazla avantaji
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var. Bu avantajlar aslinda her teknokentin sundugu avantajlar; vergi muafiyeti,
yasal diizenlemeler gibi. Bunun haricinde ATA Teknokent’in bir baska
teknokente gore bir avantaji var midir bilemiyorum, baska bir teknokentte
olsaydik faydalandigimiz hizmetlerden yine faydalanabilirdik. Ama buradaki
personel ve hocalarla siki iligkiler i¢indeyiz, yonetim kadrosu da ¢ok iyi. Ancak
diger teknokentlerdeki personel, yonetim kadrosunu bilmeden de onlar hakkinda
tyidir veya kotiidiir seklinde bir yorumda bulunamam.

Daha 6nce duyduk Kanvas’1, diizenledik. Isin biraz énemli ama biz girisimciler
tarafindan en sikici bulunan tarafi. {lk olarak bu modeli TIM-TEB Girisim Evi’ne
gelen egitmenler tarafindan duydum. Ama sirketi kurmadan 6nce bu modeli
duymamisimdir. Hem isletme egitimi almadim hem de bende veya ailemde
ticaretle, isletmecilikle ilgilenen birileri yoktu. Bu nedenle sirketi kurmadan 6nce
ticarete ve ticaret ile ilgili deyimlere ¢ok uzaktim. Aslinda biz baz1 seyleri yapip
ondan sonra dgrenmeye basladik. Once sirketi kurup, ilk demolar1 ve prototipleri
yaptik; Kanvas Is Modeli veya is plan1 nedir daha sonra 6grendik. O noktaya kadar
da sehrimizde konusabildigimiz, ulasabildigimiz herkesle konustuk; Ticaret Odasi
Baskani, Kalkinma Ajansi Baskani, Teknokent Miidiirii, tanidigimiz esnaflar gibi.
Bir noktaya kadar onlarin yonlendirmesiyle isleri ilerlettik ama Kanvas nedir,
nasildir, nasil yapilir gibi siiregleri bilseydik isi planlarken daha az sancil1 bir siire¢
yasamis olurduk. Kanvas Is Modeli’ni ilk kez kurulduktan yaklasik bir sene sonra
duyduk ve hemen doldurmaya basladik, yaptiklarimizi Kanvas ile de kayit altina
almaya basladik. Uriin, hedef kitle, fiyata dair belirlemeler yaptik, SWOT analizi
yapmay1 cok sonra dgrendik. Biitiin bu siireclerin bir kismmi1 TIM-TEB’de, bir
kismini internetten veya kitaplardan kendi arastirmalarimla, kalani da kendi
iiniversite  kuliibiimiiz, Inovatif Diisince ve Girisimcilik Kuliibii’nde
diizenledigimiz egitimlerden 6grendik.

Cok fazla problem yasadik. Bazilar1 i¢ etkenlerden bazilar ise dis etkenlerden
kaynakliydi. Biz finansal tablolar yapmay1, paramizi nasil harcamamiz gerektigini
bilmiyorduk. Bu nedenle ciddi finansal sikintilar yasadik. Bunlar i¢ etkenlerden
kaynakliydi. Her startup gibi bizim de bir finansal kaynak sorunumuz var. Bunun
haricinde nitelikli is giicline ulagsmakta ¢ok zorlaniyoruz 6zellikle kiigiik sehirde
olmanin getirdigi bir problem bu. Kendini gelistirmis kisilere ulagsmakta ve ikna
etmekte giicliik ¢ekiyoruz. Bu insanlar tabi ki karsiliginda para kazanmak ve bunu
kisa vadede ceplerinde gormek istiyorlar. Biz hayal satabildigimiz herkese
dokunmaya c¢alistyoruz ama farkli beklentileri olan insanlarla calisamiyoruz.
Karsilastigimiz en biiyiik sorun sanirim buydu. Ilk basladigimizda aklimizda ne
varsa ve neyi dogru bulduysak, slire¢ boyunca bunlar1 ¢ok degistirmedik. Bir
gdvdemiz vardi ve bunu zaman zaman dallandirip budaklandirdik ama orijinimiz
her zaman sabitti. Gelir modelimiz, kazan¢ modelimiz, miisteriye nasil
gidecegimiz slire¢ i¢inde ¢ok degismedi ama zamanla ufkumuz ¢ok genisledi.
Mesela fiziksel bir iiriin vardir, bu iirlinii kars1 tarafa verirsin ve karsiliginda bir
para alirsin. Bizim ticarete bakis agimiz bir noktaya kadar boyleydi ama aldigimiz
egitimlerde gordiik ki cok cesitli gelir modelleri var. Bu bilgiler su anki iiriin i¢in
olmasa bile ilerleyen zamanlardaki siiriimlerde kullanmay1 diisiindiigiimiiz farkl
stratejiler olusturmamiza yol agti. Bunun disinda mesela biz ise basladiktan sonra
sunu fark ettik: bizim sistemimiz iizerinden tiriin/hizmet satin alan bir kisi satin
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aldiktan sonra karar degistirip vazgecebilir. Bunun sonucunda biz kendi
komisyonumuzu almak konusunda sikinti yasayabiliriz dedik ve 6n ddemeli
sistem kuralim, dnce parayi alip sonra hizmeti yonlendirelim dedik. Baslangicta,
kazancimizi kaybetmeyecegimizi diisiinerek ¢ok mantikli geldi bu fikir. Ama
siire¢ boyunca edindigim tecrilbbeden bu yontemin ¢ok iyi olmadigini, kendi
kazancimizi garanti altina alalim derken miisteriyi kaybettigimizi gordiik. Ornegin
tesise bir miisteri bulduk, bize X lira para verirsen biz hemen iletisim bilgilerini
seninle paylasabiliriz aksi takdirde miisteri kacar dedik. Ancak insanlara
“Merhaba biz ¢i1gir agan bir iirlin yaptik, harika bir teknoloji ve ¢cok da uygun
fiyatli ama Once bize yiiz lira vermeniz gerekli.” dedigimiz zaman miisteri sadece
yiiz liraya odaklaniyor. Bu nedenle bu sistemi kaldirdik, hatta {icretsiz kullanim
icin bir demo siiriimii hazirladik. Su an bu sekilde devam ediyoruz. Mesela
2017°de isi kurarken bir gozlem yaptik ve tesis tarafindaki hedef kitlenin yas
profili, teknolojiyle cok ilgilenmeyen ve siirekli rezervasyon takibi yapamayacak
bir profildi ve biz iiriinleri bu profile gore gelistirmeye basladik ama 2 sene iginde
zamanla ¢ok biiyiik degisiklikler oldu. Tesislerdeki idari personel ve teknolojiye
bakis agis1 ¢ok ciddi oranda gelisti. Biz de zaten basit kullanigli bir ara yiize sahip
olan programimiza daha fazla ekleme yapma sanst bulduk. Dedigim gibi
degistirmek istedigimiz ¢ok nokta olmadi ama genisletmek ve gelistirmek
istedigimiz ¢ok fazla unsur oldu. Klasik pazarlama ile insanlarla yiiz ylize gidip
konugmak ilk giinkii planimizdi ve hala bdyle bir planimiz var ama bunun yanina
bir ¢agri merkezi ekledik ve bu merkez iizerinden ilgili firmalara ulagabiliriz
dedik. Viral, gerilla, creative (yaratici) pazarlama gibi farkli pazarlama
yontemlerine baktik, bir anda pik yaptiracak adimlar nelerdir diye diistindiik. Bu
konuda egitim alan, yiiksek lisans yapan arkadaslarimiza sorduk. ilerleyen
zamanlarda bu pazarlama yontemlerini de denemeyi diisiiniiyoruz ancak heniiz
yeniyiz. Biz insanlari, belli spor isletmeleriyle bulusturuyoruz. Boylece insanlar
bizim iizerimizden en yakin noktadaki tesisi gorebiliyorlar ve spor hizmeti satin
alabiliyorlar. Biz de firmalara kazandirdigimiz karlilik ve miisteri oraninda
onlardan komisyon elde ediyoruz. Tamamen bir kazan-kazan modeli s6z konusu.
Herhangi bir 6n 6deme durumu da yok. Miimkiin oldugu kadar genele hitap
etmeyi hedefliyoruz ama oncelikli hedef pazarimiz; Erzurum ilinde bulunan iki
farkli tiniversitedeki yaklasik 120 bin 6grenciden sporla alakali olan, profesyonel
veya hobi olarak herhangi bir spor isletmesinden hizmet alan 18-30 yas arasi
olanlar ve 6gretim gorevlisi olarak sOyleyebiliriz. Simdilik baglangi¢ i¢in hedef
kitlemiz bdyle ancak ileride sporla ilgilenen herkes olacak. Biz sirketimizde
fiziksel ve zihinsel spor olarak adlandirilabilecek her tiirlii aktiviteye yer
veriyoruz. Hem profesyonellerin hem de bir spor bransini ilk kez deneyecek bir
meraklinin merakini giderecek ve ihtiyaglarina ¢6ziim olabilecek hizmetlerle,
tesislerle bulusmalarini sagliyoruz. Bu nedenle her ne kadar sehirdeki liniversiteli
gencleri ilk olarak hedef se¢sek de biz, spor tesisleri kimi hedefliyorsa o kitleyi
hedefliyoruz. Ciinkii biz aslinda insanlarla tesisler arasinda bir kopri
olusturuyoruz.

Pazarlama bdliimiiyle ben ilgileniyorum, ayri bir pazarlama bdliimii bulunmuyor.
Startupin kurucusu aslinda avukat, miihendis, yoneticidir ve her isi her zaman
yapmak durumunda kaliyor. Ekibimizde, tesis ve firmalarla yapilacak s6zlesmeler
ve ileride olabilecek potansiyel anlasmazliklar i¢in bir avukat arkadasimiz var,
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sosyal medya ve web sayfasinda paylasilan ¢alismalar i¢in grafikerler var, web
sitemizin ve uygulamalarimizin tasarimlarini yapan, front-end (6n yiiz) ve back-
end (arka yiiz) web developer (gelistirici) arkadaslar var. Aktif saha satigimiz
genis kapsamda yok, biraz yatirim alip pazara daha giiclii girmek istiyoruz ama
bir adet saha personelimiz var yine de. Aslinda profesyonel bir sirketteki gibi dalli
budakli bir yapidan ziyade herkes elinden ne geliyorsa onu yapiyor. Sirket,
personellerini degil; personel, sirketi sekillendiriyor. Birlikte calistigimiz kisilerle
elimizden geleni yapmaya, hedeflerimize ulagmaya ¢alisiyoruz. Su anda
pazarlama biitgesi ¢ok diisiik, bazen daha Onceden aldigimiz bir web sayfasi
gelistirme hizmetinin bedelini taksitle 6demeye devam edebiliyoruz ama ayni
zamanda gorsel tasarimlar1 gibi siirekli devam eden isler de var. iki senede
firmamiz pazarlamaya toplam ne kadar biitge ayirdi derseniz, en az %30-40
arasidir. Bunlar ¢ogu gorsel tasarim, pazarlama stratejisi destegi veren bir ajans
ve sosyal medyadaki iicretli yaymlar ve paylagimlar i¢in harcandi. Afisler,
brosiirler yapildi, sosyal medyada reklamlar verdik, liniversitede yer aldigim
kuliibiimiiziin etkinliklerinde sponsor olduk. Bunun disinda baska bir faaliyet
hatirlayamiyorum. Ucretsiz fuarlara katiliyoruz ama mesela kalem, kagit dagitma
gibi bir promosyon yapmadik. Biz aslinda bugiine kadar yaptigimiz pazarlama
faaliyetlerinden sonraki kar orani, kazanilan miisteri gibi bir veri tutmadik; biz
pazarlamay1 yaparken sadece bir temel olusturmaya calistik. Su ana kadar belki
%40 biitge harcadik ve drnegin bunun rakamsal degeri bir birim olsun. Bu bir
birim ile bir temel olusturmaya calistik ve su anda pazarlama konusunda yiiz
birimlik daha harcama yapmamiz gerekiyor. Ama su an asir1 duyulmak bizim igin
cok da iyi bir sey degil. Hazir olmamis bir tirlinii yaymak ¢ok akillica gelmiyor.
Tabi ki yerel tabanda ¢ok giizel tepkiler aldik; firmamin isminin bagka insanlar
tarafindan bilinmesi veya birine tanitilirken ismimden O©nce markamin
sOylenmesi, bir marka olusturabilmisiz ve insanlar bu marka hakkinda iyi seyler
diigiinliyor dedirtiyor. Ama biz pazarlamaya {i¢ lira harcadik, on lira elde ettik gibi
bir hesaplama yontemimiz yok. Su an yaptigimiz isin dogasi ¢ok planlanabilir bir
sey degil. Biz viral olmaya calisiyoruz, pazarlamaya su kadar harcayalim, buradan
su kadar kisiye ulasiriz ve su kadar1 doner gibi bir aritmetigimiz yok. Elimizden
gelen her seyi verip en iyisini umuyoruz, tek stratejimiz bu. Bizim avantajimiz,
sundugumuz fayda; en kapsamli hizmeti en kolay sekilde vermek ve bunu
miimkiin oldugu kadar sorunsuz yapmaya calistyoruz. Hem tesislerin hem de
miisterinin yaninda olmaya ¢alisiyoruz, ikisini de magdur etmeden orta yolu
bulmaya c¢alistyoruz. Bunlarin hepsi bir emegin {irlinii. Bizim iiriiniimiiziin
pazardaki konumu, biiylik bir kitleye hitap edip, en pratik ve kolay ¢ozlimii
sunuyor olmasi. Bunun yaninda bir maliyet avantajimiz tabi ki var ¢linkii biz
biitiin igleri bir kulugcka merkezinde yapiyoruz. Sirketimizde ¢ok fazla ¢alisanimiz
veya biiyiik bir pazarlama biitgemiz yok. Sattigimizdan direkt kéar ediyoruz, sabit
bir giderimiz olmadig1 i¢in. Bu nedenle fiyat avantajimiz da var.

Riskler bizi oldukg¢a diisiindiiren ve geceleri uykumuzu kagiran bir durum. Ciinkii
biz biitlin emek ve gayretimizi bu ise veriyoruz ve bu isten para kazanabilecegini
goren daha biiyiik bir oyuncu daha kolay bir sekilde bize rakip olabilir. Boyle bir
risk var. Su an geldigimiz nokta planladigimiz bir nokta degil, bunu olumlu veya
olumsuz anlamda sdylemiyorum. Daha dnce de bahsettigim gibi hedeflerimiz her
zaman tutmayabiliyor, siire¢ i¢inde degisebiliyor. O ylizden bundan sonrasinda da
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tek inandigimiz sey gayret ve emegimiz. Mesela SWOT analizimizde bizden daha
biiylik bir oyuncu pazara girdiginde ne yapmaliyiz kisminda farkl bir satis kanali
bulmaliy1z yaziyor ama bu planlar ne kadar uygulanabilir tartisilir. Ornegin su an
yiiz yiize goriismeler yapiyorsak, bir rakip geldigi zaman baska bir kanala
yogunlasacagiz, deneyimli oldugumuz cagr1 merkezine gegebiliriz mesela. Biz
inaniyoruz ki, yapmis oldugumuz iiriinii ve ¢oziimleri bizim gibi bir bagkasi
yapamaz. Bunu séylememdeki sebep ¢ok akilliyiz gibi degil ama en ufak sorunu
¢ozmek icin bile ¢ok ugrasiyoruz ve yapmis oldugumuz isin bir okulu yok. Biz
bunlar tecriibe ederek ya da anketler yaparak, verileri derleyerek ve insanlarla
konusarak bu stratejileri belirledik. Bagka bir rakip girdi, biz bu isten ¢ekilelim
diye bir planimiz kesinlikle yok. Mimkiin oldugu kadar iiriinii gelistirme
hedefindeyiz. Aksilikler, giiclii rekabet bizi korkutmuyor, aksine sevindiriyor.
Ciinkii insanlarin boyle bir ise ileride de ihtiya¢ oldugunu gosteriyor. Biz su anda
spor rezervasyonu konusunda uzmanlasiyoruz ama on yil sonra giinliik hayatin bir
parcasit olan en ufak islemi bile akilli cihazlardan, internetten yapmaya
baslayacagiz. Bu da bize gosteriyor ki aslinda rakiplerimiz bu olas1 gelecegi
bugiine daha yakin kiliyor. Biz on liralik pazarlama biit¢esi kullaniyorsak, bes
rakip elli liralik pazarlama biitcesi ile insanlara bu isin mantikli oldugunu
kanitlayacak. Aklimizda tabi ki bir rakam, yapmis oldugumuz hizmetin bedeli
budur dedigimiz komisyonlar mevcut. Ancak biz bazi seyleri etap etap
gotiirmenin daha saglikli oldugunu diisiiniiyoruz. Yani ben bir kalem yaptim ama
plastikten yaptim ve bunu i liraya satabilirim demekten ziyade; biz bir kalem
yapalim ama s0yle bir mekanizmasi da olsun diyoruz. Daha teknik konularla
ugrastik simdiye kadar. TIM-TEB Girisim Evi’nin de bize sagladig1 egitim ve
danmismanliklarda sekiz basamakli bir egitim veriliyor ve bunun ii¢lincii veya
dordiincii basamag fiyatlandirma. Bir fiyatlandirma belirledik ve uygun da bir
fiyat ama dogru fiyatlandirma bu mudur onu bilemiyorum. Bizim aklimizdaki bu
rakami danismanlarla konusup bunun dogrulamasini yapacagiz.

***Bu rakami neye gore belirlediniz? Bir pazar analizi yaptimiz m1 mesela
veya maliyetleri mi diisiindiiniiz? Biz daha ¢ok tesislerle goriistiikk. Mesela biz
sana on lira kazandiracagiz, bunun bir lirasin1 alsak ne dersin diye sorduk. Bes
kisi dedi ki bir lira ¢ok, diger bes kisi dedi ki sen bana on lira kazandir ben sana
bir de veririm bes de veririm, diger bes kisi dedi ki hafta sonu kazandirirsan bir
lira bile vermem ama hafta i¢i kazandirirsan yedi lira bile veririm. Cok fazla
insanla goriisiip ¢ok fazla anket yaptik. Uriinii onlarin ihtiyaglarma gore
sekillendirdik. Eskiden bir kafede oturup nasil bir sey olur diye kendi kendimize
diistinliyorduk ama bugiin miisterinin neye ihtiyaci var, ne olsa kullanilir veya ne
olsa satin alinir diye yaklasiyoruz. Ama bir iktisat¢l, isletmeci kadar fiyati
formiillestirmedik. Piyasanin kaymagini yememiz gerekiyor, bu konuda ¢ok fazla
oyuncu yok, yani spor rezervasyonu konusunda insanlarin aklinda bir uygulama
ya da web sitesi gelmiyor. Biz burada genele yayilabilecek, ilk oyuncu olarak ¢ok
fazla bransta, cok kolay ve siirdiiriilebilir bir model olusturduk. Yatirimc1 basa bas
noktasini merak ediyor, ne kadar yatirim yapilacak veya biz ne kadar harcayacagiz
konularinin hepsi notlarimda mevcut ama bizim son karar verdigimiz rakam sudur
diyemiyorum. Bunun temel sebebi de heniiz zamanimizin olmast, biz {iriini yaptik
ama siire¢ boyunca miisteri ne diyecek diye bakmak istiyoruz, iiriiniin pazardaki
degerini de gormek istiyoruz. Biz hem tesisleri hem de miisterileri ayni1 anda ayni1
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platformda bulusturma hedefindeyiz, o ylizden on kisiden bir kisi bile {irtinii pahal1
bulup ben bunu kullanmayacagim dese de bizim i¢in kayip olur su anda. Mevcut
durumda biz bu isi ¢ok ucuza yapiyoruz diyemeyiz ama tesislerin sirtinda kambur
gibiyiz ve onlara zarar veriyoruz gibi bir durum da yok. Zamanla {iriiniin fiyati
diigebilir de artabilir de, bu tamamen bizim sundugumuz fayda ve markamizin
degerine gore sekillenecek. Cok fazla insanla goriisiiyorum ama nihai karari veren
kisi ben oluyorum. Ben yola ¢ikarken aklimda bir rakam olmuyor belki ama
insanlarla goriise goriise bu rakami sekillendiriyorum. Yedi de diyen oluyor, ii¢
de, alt1 da ama ben bu isi yapan olarak bu benim isim ve bes eder diyorum, o
saatten sonra kimsenin goriigii bunu etkileyemiyor ve fiyat bes olarak kaliyor.
Ama sdyledigim gibi TIM-TEB Girisim Evi’nde daha rasyonel sekilde, su kadar
satisa bu kadar komisyon olur gibi hesaplamalar yaparsak fikrim degisebilir,
gorecegiz.

Biz TIM-TEB Girisim Evi’ne sanirim kurulduktan 15 ay sonra dahil olduk. Bizim
bir sirketimiz olmal1 dedik ama 6nce bir bedel 6dememiz gerektigine inandim ben.
Hani bir bunu yapayim, bir deneyeyim dedim. Dogru olan budur veya yanlistir
diyemem, herkesin bir diisiince sekli var. Once adim atip, kendimi bir yiik altina
sokmaliyim ve sonra bunu gelistirmeye baslamaliyim diye diistinerek 6nce sirketi
kurdum. Danismanliklar aradim, bu insanlarla goriisiip onlarin fikirlerini aldim.
Yakin arkadaslarimdan ekibi olusturmaya basladim, ailemin goriislerini aldim ve
onlar1 fon saglamalar i¢in ikna ettim. Sonra iriinii gelistirmeye, kodlamaya
basladik. Anketler ve goriismeler yaptik, pazar analizi yaptik. Pazar ne kadar
biliylik ve biz ne kadarini hedefleriz, bunu arastirdik. Yaptigimiz en iyi sey
insanlarla yiliz yiize goriigmek oldu. Ayrica KOSGEB desteklerine bagvurduk,
onlar da bizi ¢ok sekillendirdi. Biz sirketi kurduk, ofisi kiraladik ve her sey iyi
gidiyor derken KOSGEB’e bagvuralim dedik. Basvuru formundaki sorular
doldururken, cevaplar bizim i¢in ¢ok 6gretici oldu. Bagvururken amacimiz belki
bir bilgisayar1 daha ucuza mal etmekti ama giin sonunda o sorular1 cevaplayarak
1s planimiz1 gelistirmis olduk. Rasyonel olarak bu faaliyetlerin performansi diye
bir verimiz yok ama gozlemlerim sdyle: her goriisme bizi daha fazla motive etti.
Boyle bir iirtine ihtiya¢ oldugunu ve pazarin biiyiikk oldugunu gérdiik. Kiminle
goriistiiysek, hangi tesise gittiysek, kiminle anket yaptiysak aldigimiz sonuglar
bizi cok memnun etti. Adim atma konusunda, risk alma konusunda bizi daha fazla
cesaretlendirdi. Su anda bu goriismeyi yaparken projenin ayakta kalabilmesi i¢in
sahip olmasi gereken tek degerin giin sonunda elde edilen kar oldugunu
sOyleyebiliriz. Tamamen nasil para kazanacagimizi diisiiniiyoruz. Ama bu
noktaya gelene kadar da bir marka ve deger yaratma pesindeydik. ilk amacimiz
marka yaratmakti. Giizel olan, arkasinda bir zeka olan, miisterisine deger veren
her {irlin beni memnun ediyor ve ben de bunu yapmak istedim. Ancak su an
geldigimiz nokta ise artik bize para da kazanmamiz gerektigini soyliiyor.

En basinda bir pazara girisi zamani belliydi ama biz o siireyi hi¢ tutturamadik.
Baslangigta, iki ay sonra web sayfasini yapariz, pazara ¢ikariz diye diisiindiik ama
isler dyle olmadu. Iki ay, ii¢ aya uzadi veya ortaya ¢ikan iiriiniin kalitesi bizi tatmin
etmedi veya yeni arayislarda bulunduk. Dedik ki bu sehirde, birka¢ bilgisayar
mithendisligi mezunu veya Ogrencisiyle bunu yapamayiz, daha profesyonel
firmalarla gerceklestirmemiz gerekiyor. Sonra o firmalarla yiiriitiilen siirecler de
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uzadi. Her hatamizdan bir ders ¢ikardik. Bir startupin en énemli dinamigi ekip
olmak ve biz ekibimizi iyi kuramazsak ve yonetemezsek hi¢ kimsenin yardimi
bizi sekillendiremez ve bize destek olamaz. Elimizden geldigince iyi veya koti
bir ekip kuralim dedik, sansimiz iyi gitti ve kaliteli bir ekip olusturduk. Uriinii
gelistirmeye basladik ama yine istedigimiz tarihi tutturamadik. Su anda
bekledigimiz, planladigimiz ‘bir ekip arkadasi daha alirsak pazara gireriz’ veya
‘yatirnm alirsak sahaya girecegiz’ gibi bir tarih yok. Simdilik iiniversitelerin
acilma tarihi olan 8 Ekim 2019 tarihinde, sehre gelen her bireyin karsisina ¢ikmay1
umuyoruz. Erzurum soguk bir sehir, acik alanlarda spor yapma veya baska bir
sosyal aktivite ger¢eklestirme imkani yok. Bu nedenle gencler enerjilerini atmak
icin kapali tesislere, salonlara yonelecek ya da sosyal anlamda olusan boslugu spor
ile  doldurmak isteyecekler. Kafalarin1 kaldirdiklarinda, arkadaslarina
sorduklarinda ya da internette arama yaptiklarinda karsilarina biz ¢ikmayi
planliyoruz. Ama bu tarihi daha 6nce ¢ok kez belirledik, bu plan yine tutmayabilir
de. Marka patenti almak ilk yaptigimiz islerden biriydi. Ofise masa sandalye
almadan once gidip marka patentimizi aldik diyebilirim. Ama yaptigimiz is bir
sanat eseri, bir kod. Bunun bir koruyuculugu, patenti yok. Piyasada birbirinin
rakibi olan, ayni is modeline sahip ve ayn1 faydayi saglayan bir siirii firma var ve
hepsi de kendi giicliyle piyasada var olmaya c¢alisiyor. Biz fiziksel bir iiriin
gelistirmiyoruz. Bunu ilk yapan belki biziz ama giiniin sonunda bir koruyuculugu
olmayacagimi diisiindiigimiiz i¢in bir patente basvurmadik. Bir de yaptigimiz
goriismeleri farkli servis saglayicilari ile kayit altina aliyoruz; su kisiyle, surada,
su zamanda yapilan goriismede su konulardan bahsedildi gibi. Ya da sunum
yaptigimiz bazi firmalarla gizlilik s6zlesmesi yapabiliyoruz. Ama sunu 6grendim;
fikrini kendine saklamak yapilacak en kotii sey. Ne kadar ¢ok kisiye anlatip
paylasirsan ve kendini, fikrini gelistirmeye adayabiliyorsan bu daha iyi. Yoksa
herkeste fikir var, miihim olan bunu uygulayabilmek. Fikrimden dogan hizmeti en
iyl ben verebiliyorsam ve miisterileri en iyi sekilde ben yonlendirebiliyorsam
hakkim olam1 talep ederim, fikrimi paylagsmaktan da endise duymam.
Goriistiigiimiiz yatirimeilar daha ¢ok yurt dis1 kaynakli. Katar, Suudi Arabistan,
Misir gibi daha ¢ok korfez bolgesi tilkeleri. Tiirk yatirimcilarla ¢ok fazla
goriismedik. Bu, onlara giivenmedigimizden olmadi sadece ¢ikan firsatlar
nedeniyle boyle gelisti. Yatirimcilar yurt dis1 kaynakli oldugu icin stirekli onlarla
iletisim halinde oluyoruz. Bu iilkelerdeki kisilerle tirettigimiz hizmet var mi1, bunu
iilkelerde nasil kullanima agabiliriz, nasil bir is birligi yapabiliriz diye konustuk.
Bunlar konusulmadan 6nce de zaten bizim KOSGEB’de belirledigimiz ihracat
oncelikli hedef pazarlarimiz Arap Yarimadasi, Avrupa ve Amerika idi. Dilerim
bunu  gerceklestirebiliriz.  Tiirkiye’de  bu 151 layikiyla, hakkiyla
gerceklestirebilirsek, yurt disinda da operasyonumuzu yayabiliriz. Henliz bir
fatura kesmedik, belki istesek kesebilirdik ama miisterileri ve tesisleri ayni anda
memnun bir sekilde bulusturmak istiyoruz; isi sansa birakmak ve miisteri
kaybetmek istemiyoruz. Ekim’de sehir niifusunun artmastyla, en az bir ay vadeyle
calisacagimiz i¢in en erken Kasim’da fatura kesmis olmay1 umuyoruz.”

3.2.8. G8 kodlu girisimci

“Ileri nesil medya sektorii diyebiliriz; sanal gergeklik, artirilmis gergeklik,
havadan goriintiileme ve veri madenciligi yapiyoruz. Mayis 2016’da kurulduk.

89



Ben tek kurucuyum. Onun disinda farkli is modellerinde bir araya geldigimiz
ekipler var ama bunlar maasl ve sigortali elemanlar degil. Hacettepe Universitesi
Gida Miihendisligi mezunuyum ve yine orada yiiksek lisans yaptim. Belgeli
olarak bir pazarlama egitimim yok ama ¢ok kaynak tiikettim, cok okuma yaptim.
Genellikle dijital ortamlarda okuma yaptim ¢iinkii buna ayiracak paramiz yoktu.
Ama buna ihtiya¢ oldugunu ii¢ ay sonra anliyorsunuz. Diinyanin en iyi isini de
yapsaniz {i¢ ay sonra marketing (pazarlama) ve sales (satis) yapma ihtiyaci
doguyor. Hatta sirket bu startup isleriyle ugrasirken bir ajans ortaya ¢ikardi ve biz
aynt zamanda sirketlere pazarlama ve satis destegi de veriyoruz. Sonugta
kullanictya ulagsmanin gesitli yollar1 var. Hangi kanallarda olacaginiza basta karar
veriyorsunuz ama sonra derinlemesine indik¢e ne yapmaniz gerektigi ister istemez
ortaya cikiyor. Daha once gida katkilar lizerine is gelistirme ve satis tecriibem
var; yedi sekiz iilkede B2B nasil pazarlama yapilir, farkli kaynaklardan farkli
sirket politikalarin1 gorme firsatim oldu ama su an pazarladigimiz sey baska.
Sonugta bir yazilimin pazarlanmasi veya bir gida maddesinin pazarlanmasi
arasinda c¢ok fark var. Ama eskiden de B2B yapiyordum simdi de. Daha 6nce
batirdigimiz bir proje oldu, daha dogrusu rafa kaldirdik. Iki y1l boyunca iizerinde
calistik ve ondan ¢ok sey 6grendik ama sirket batmadi, sirket i¢cindeki projeyi
batirdik. E-ticaret ortaminda fiyat toplayip kurumlara satiyorduk ama orada
ihtiyac1 yanlig tespit etmisiz. Bir de yeni kurulan bir biyoteknoloji sirketinin
kurulum asamasinin i¢inde bulunmustum, 2006 yilinda. O zaman startup denilen
sey boyle degildi, biz orada yeni kurulmus bir girketi ayaklar1 yere basan bir
KOBI’ye ¢evirmeye calistyorduk. Su an bu sirket devam ediyor, hatta gecenlerde
bir istatistik gordiim, Tiirkiye’de en yiiksek patent sayisina sahip startuplar
listesinde ilk besteydi.

***Mevcut startupimizda farkh farkh projeler iiretiyorsunuz yani? Evet,
evet. Fatura kesebilmek icin bir sirket var, onun altinda sirketin gelistirdigi
finansal 6deme aracglarini diger servisler kullaniyor. Bir ajans var sirket i¢inde, bu
ajansin paketleyebilecegi ¢ok servis var ama markalamaya c¢alistigimiz, bir tane
artirtlmig gerceklik hizmeti var diyebilirim. Ama onun diginda animasyon videosu
derledigimiz, paketlemeye c¢alistigimiz baska bir kol wvar. Sanal turlar
diizenledigimiz baska bir kol var. Bunlarin hepsi asinda basli bagina birer business
(is). Ama pazara penetre olmak (niifuz etmek) kolay bir sey degil, kaliteyi
iyilestirmemiz gerekiyor, biitceleri yiikseltmemiz gerekiyor. Corum’da, zor bir
cografyada olmamiza ragmen ajans isinden gelir elde ediyoruz. Startup isi
dedigimiz seylerde de gelir var ama karhilik diisiik. TOBB’dayiz. Once
ODTU’deydik, biz ODTU’ye iiniversite disindan kabul alan ilk girisimiz. Su an
TOBB ETU’ye gectik. Ama biz bir kulugkaya bagl sayilmayiz aslinda ciinkii
Corum’dayiz. Yani kulucka merkezinden herhangi bir destek veya egitim
almadik.

***Peki, kulugka merkezi hizmetlerinden faydalanmama sebebiniz mesafe
mi sadece? Tirkiye’de remote kulucka yok, yani uzaktan, fiziksel olarak
gitmeden destek olabilecek bir mekanizma yok. Buna hizlandiric1 veya kulugka
ne derseniz deyin ama diinyada bunun 6rnekleri var, Tiirkiye’de yok. Bir seyi
yapacak kisi diyelim ki Van’da, Van’da da kulugka merkezi yok. E bu insan
yapmasin mi, yapamaz mi?
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***Madem pek faydalanmiyorsunuz ODTU’den TOBB’a gecme sebebiniz
neydi? Uzaktan faydalanmaya c¢alisik, ODTU buna biraz daha miisaitti ama
oradan atildik. Atilmamizin sebebi de birden fazla is yapiyorduk ayakta kalmak
icin ama ODTU’niin manti1 Amerikan sistemi {izerine yani ‘yatirim al ve biiyii’
tizerine kurulmustu, bootstrap (sirket igi) olarak kendi elde ettigi gelirle devam
eden bir sirket yoktu ¢iinkii bu, kendi gelirini elde etmek i¢in piyasaya is yapmak
ve odaginizin kaybolmasi1 demek. Bize Ankara yakin oldugu icin TOBB’a gectik.

#***Hacettepe Universitesi’'nden mezunsunuz mesela, neden oraya
gecmediniz? Hacettepe’ye de gittik ama orada bir sey yok.

***TOBB’un avantaji neydi Hacettepe’ye gore? Oraya ge¢gme nedenimiz
TOBB’un daha aktif olmasiydi. Startup sayisi, ekosistem, orada tanigabileceginiz
insanlar vs. daha iyiydi. Mesela ben ODTU’de ¢ok giizel insanlarla tanistim.
TOBB’da da vardi ama orada fiziki olarak bulunmadan isler ilerleyemiyordu.
Mesela oradan bize egitim var diye bir mail bile gelmedi ama ODTU’deyken
geliyordu ve biz de o egitime gitmek i¢in Corum’dan basip geliyorduk, egitime
katiliyorduk. TOBB’da bu mekanizma olusmadi, bizimle hig ilgilenmediler. Hani
mesela Hacettepe’ye de gitsek durum bundan farkli olmazdi ama biz en basinda
TOBB’da durumun farkli olacagini diistinmiistiik

Biliyorum modeli, bilgim var ama inanmiyorum. Kanvas Is Modeli’nde, bir isin
devam edebilmesi i¢gin pazarlama, pazar, sundugunuz ¢oziim onerisi gibi degerler
ve operasyonel mekanizmalar vardir. Burada yapilan sey bana gore bunlar1 bir
kagida dokmek ve isi tepeden gorebilmek. Fakat inanmamamin sebebi; diyelim ki
bir modeli hazirladiniz, sizin ilk yaptiginiz is plani ileride biiyiik ihtimalle pivot
edecek. Zaten bir veya hatta bir¢ok kere degisecek bir seyin iistiine neden varasin
ki? Bugiin bu dinamiklerin hepsini ele alirsaniz basarili olacak bir model en az 10
kere degisir. Pazarda revize olmustur, iiriin fonksiyonunda revize olmustur,
sundugu degerde revize olmustur, gelir modelinde revize olmustur, vs. Yani bunu
bir kitap gibi neden yapasiniz ki? Aklinizda olsun yeter. Bence yazilmasina gerek
yok. Ben ilk basta kullandim; yazalim, ¢izelim, bulunsun dedik. Ama ben artik
yatirnmeinin da bir is modeli istedigini zannetmiyorum, istiyorsa da bence o
yatirimcinin bir kendine soru sormasi lazim. Yani bana bir isi bir dakika anlatsaniz
ben onun is modelini kafamda c¢izebilirim su an. Fotograf¢ilik benim hobimdi.
Yiiksek lisans tezim de yapay zeka ve goriintii islemeyle ilgiliydi. Ben bir
goriintiiniin  teknik tarafiyla gorsel tarafini birlestirebilecek bir profilim.
Baslangicta bir miktar bocalasam da su anda Uluslararasi Sanal Gergeklik
Fotografcilar1 Dernegi’nin tek profesyonel {iiyesi biziz, buglin Corum’da
Teknolojik Uriin Deneyim Belgesi alan ilk sirket biziz. Baska saymak gerekirse
Tiirkiye’deki ilk bulut tabanli artirillmis gerceklik uygulamasini gelistiren biziz,
Tiirkiye’deki en kapsamli havadan sanal turu biz ¢ektik gibi ilging seyler var
blinyemizde. Test odakli ¢alisiyoruz; bu is nasil olur, nasil yapilir 6grendikten
sonra pazara bakiyoruz ve Olgeklenebilecek bir is ise paketleyip satmaya
calistyoruz. Miisteri iligkilerini ve yapilan prosediirleri kayit altinda tuttugumuz
bir yazilim var, Evernote diye, bulut tabanli ¢alisiyor. Kayitlarimizi onda
tutuyoruz, birka¢ kisi birden ayni prosediirii okuyabiliyor, diizeltebiliyor. Bu
bizim igimizi gérdii ama bu notlar da siirekli degisiyor. Bu dokiimantasyonu hala
tutuyoruz ve olabildigince giincel de tutmaya calistyoruz ama Kanvas Is Modeli
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gibi degil. Kanvas’1 tabloda yerlestirirsiniz ve bakarsiniz yani. Prosediirle veya
kayit tutmakla ilgili bir sey degildir. Mesela bizde miisteri kayitlar1 vardir, bir
miisteriyle li¢ ay once ne konusmusuz vardir. Alt1 ay sonra ne olacak diye bir
planimiz da elbette var ama onun i¢in bir yere yazarsiniz, liste yaparsiniz, fark
etmez nereye yazdiginiz. Baslangicta diislindiigiim seyle sonugta vardigim yer her
seferinde farkli oluyor zaten. Onun disinda zaman zaman ¢alistigimiz ekipler oldu
ve dagildi, hala ekipte stajyerlerimiz var ama herkese is modelinin tiiminii
anlatmaya cok gerek olmuyor, herkes zaman i¢inde anliyor zaten. Bir de kisi cogu
zaman 0 is modelinin bir kutucugunda calisiyor yani herkesin, tiim detaylariyla
sindirmesi gereken bir model oldugunu diisiinmiiyorum, 6zellikle de birimler
olugsmaya baslayinca.

Siiregte her sey bir problem. Is modeli zaten siirekli revize oluyor. Mesela bir
projeye basladigimizda Tirkiye ekonomisindeki fiyatlar ¢ok dalgaliydi, ¢ok
degiskendi ama biz isi hazirlayip satmaya ¢alistigimizda fiyat degisimleri azaldi
ve ekonomi stabil oldu. Bu, bizim isin énerdigi degeri komple diisiirdii. ikinci sey
olarak yine is modelimizde demistik ki biz bunu e-ticaretlere satalim; fakat gordiik
Ki e-ticaretler fiyattan Once daha stoklarii1 yoOnetmekteki sorunlarini
cozememisler. E-ticaretlere entegrasyon hizmeti verenler bizden daha hizli pazar
payr aldi, sonra bizim ise de girmeye basladilar. Stratejik bir hatayd: yani,
olugsmamis bir ihtiyac1 dnceden ¢dzmek bir hataydi. Pivot budur zaten, ben bu
yiizden i modeline karsiyim. Siirekli degistirdiginiz bir seyi dokmek dogru bir
sey degil. Degisimi sinirliyorsunuz bu modelle. Her bir kutucuk kendi i¢inde tek
tek zamanla revize oluyor zaten, onlar1 bir araya getirip bir kaliba sokmak sizin
yaraticiliginizi torpiilityor bence. Mesela o kutucugun birisi, sattigimiz miisteriler
degisti; biz e-ticaretlere satacagiz derken iireticilere satmaya basladik. Ya da
sandik ki nl1, gittigidiyor gibi firmalarla gortisiip ortaklik yapacagiz ve onlar
bizim iriinlimiizii satacak ama hi¢ dyle olmadi, firmalar buna yanagsmak bile
istemediler. Ozellikle miisteri tarafinda ve sundugumuz iiriin tarafinda ¢ok
degisiklik oluyor. Ortaklik yapilarinda yani is modelindeki partnerlerde degisiklik
oluyor, bu sirketle partnership yapacagim diyorsunuz ama olmuyor. Bir girigim
eger miisteriye ulagsmis ve miisteri sayisini biraz arttirmaya baslayan bir girisimse,
orada yaklasik on tane pivot vardir. Bu arada bizimle partnershiplige (partnerlik)
yanasmayan firmalarin daha sonra bizimle iletisime gectigi de oldu, biz de is
modelini revize ettik. Biz ona komisyon ddeyelim derken, firmaya veri saglayalim
oldu yani sundugumuz deger Onerisini degistirmek zorunda kaldik. Firmanin
bizden elde edecegi 15-20 dolarlik gelire ihtiyac1 yoktu ama verecegimiz veriye
ithtiyaclar1 vardi. Buna gore baska deger Onerisi sunup pivot etmek durumunda
kaldik.

Biz gelir modeli olarak hep iiyelik modelli gittik, aylik ve yillik olarak. Uyelik
modelli igin, gliniimiiz diinyasinda trend (egilim) oldugu goriiliiyor zaten. Birgok
firma da gelir modelini tek seferden iiyelik modelliye ¢evirdi. Hatta son donemde
Vestel’in iiyelik modelli televizyon sattigini bile duydum ben, televizyonu
kiraliyorsunuz ve siirekli yeni modeliyle degistiriyorlar vs. Beyaz esyada bile
denendi yani. Bu durum da zaten biiyiik biitceli seylerle basladi mesela kiralik ev,
kiralik araba gibi seyler 15 yil oncesinde ¢ok yoktu. Gelecekte de her sey
kiralanabilir olacak. Bir siirli hedef kitle var ama su an i¢in B2B ihracat yapan tiim
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sirketler. Ihracat yapacak ve ihracat yaptig1 iiriinii de son kullaniciya degil sirkete
yapacak. Boylelikle biraz daraltmis olduk zaten. Sektdre de makine diyebilirim
daha ¢ok.

Pazarlama ile ilgili bir ekip var ama sirketin i¢inde; yani in house (kurum igi)
degil, disaridan hizmet aldigimiz bir ekip, freelance (serbest calisma) gibi
diisiiniilebilir. Ama benim pazarlamadaki roliim ¢ok daha biiyiik yani %90
diyebiliriz. Onlar agirlikli olarak SEO (arama motoru optimizasyonu) yapiyorlar.
Ama SEOQO direkt bir pazarlama yontemi degil; birisi bizi bulacak, arayacak, kayit
olacak, ulasacak falan ¢ok dolayli ve uzun vadeli bir yatirim i¢in hizmet aliyoruz
yani. Cok biitce ayirtyoruz pazarlama i¢in, harcamalarimizin yarist gidiyor. SEO
yapiyoruz, veri topluyoruz, e-mail marketing (elektronik posta ile pazarlama)
yapiyoruz. Google’da AdWords veriyoruz, Facebook ve Instagram’da reklam
veriyoruz. Onun disinda bazi gazete haberi ve PR (halkla iliskiler) gibi seylere
basladik. Kendimiz i¢in makale iiretiyoruz, Google’daki organik aramalarda yer
alabilmek i¢in. Dijital kanallarda bulunabilir, biliniyor olmak bizim daha ¢ok
kaynak aktardigimiz seyler arasinda. Onun disinda miisteri toplantilar1 veya bazi
etkinlikler olabiliyor, onlara katiliyoruz. Mesela en son Ankara’da Congresium’da
marka festivali gibi bir etkinlik vardi, ben orada firmalarin stantlarin1 gezdim ve
kendimizi anlattim. Oradan tamistigim insanlar oldu, bu hafta onlar takip
edecegim mesela. Gelecek hafta yine Ankara’da Sturtup Zirvesi olacak, ona
gidecegim. Kendimiz fuara ¢ok katilmiyoruz, belki gelecekte olabilir ama ben su
an erken oldugunu diigiiniiyorum. Ciinkii bizim servis verebilmemiz i¢in sehir
degistirmemiz gerekli, biz Corum’daki pazara hakimiz. Diyelim ki Ankara’ya
gittik, bu bizim biitgemizi artirtyor ve miisteriye verecegimiz fiyat yiikseliyor. Bu
nedenle fuara gitsek ¢ok karli oluruz diyemem.

***Neden Corum’da faaliyet gosteriyorsunuz? Ciinkii burada is gelistirmek
icin maliyetler diisiik. Benim memleketim, ailem de burada. Bir siire sonra
cikmam gerekecek gibi goriiniiyor. Ama belki ileride bagka bir yere ofis kurulur,
cok da biiyilik bir yap1 istemiyorum aslinda; bes veya on kisilik bir ekiple, ¢ok
biitce gerektirmeyen bir sekilde gidebilirim.

Pazarlama faaliyetlerinin geri doniisiinii analiz etmek igin belli bir O6l¢ek
gerekiyor, biz su an onu gelistirme asamasindayiz. Belli bir biitcenin altinda hig
sonu¢ alamiyorsunuz ama o biitceye yaklasana kadar da bir miktar gelir elde
etmeniz gerekiyor. Bir kisir dongili aslinda. Paraniz olmadig: i¢in belli dlgegi
yakalayamiyorsunuz ve onu yakalayamadiginiz i¢in de para kazanamiyorsunuz.
Mesela su an giinliik 100 lira biitge ile yaptigimiz kampanyada haftada bir lead
altyoruz en az ama sonuglarini daha 6lgemedigimiz i¢in bir sey soyleyemiyorum.
Basar1 oranini bir kere belli bir dlgegin ilizerinde karli hale getirdiginiz zaman
sonrasi ¢ok basit. Biz SEO da yapacagiz, sosyal medya da fuar katilim1 da ama
mesela SEO iki yillik bir yatirim istiyor fakat AdWords’ii aninda goriiyorsunuz.
Bunlar1 6lgmek icin belli bir biitce ve zaman gerekiyor. Bugiin mesela bizi bir
yatirimet aradi, bizi bu kaynaklardan buldu sonugta. Yani ne zaman ne gelecegi
hi¢ belli olmayabiliyor. Normalde {iriin, biiyiik sirketler i¢in bir ¢6ziim sunuyor;
daha ¢ok reklam amacli, marketing amacl fakat biz teknoloji ile bir seyi kirdik ve
buluttan servis veriyoruz. Boylece sadece biiyiik sirketler degil de kii¢iik ve orta
biiyiikliikteki sirketlerin bile kullanabilecegi bir servis haline geldi. Dolayisiyla
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bizim hedefledigimiz pazar birden biiyiidii. Uriin konumlandirirken birgok sirkete,
kiigiik sirketlere bile hizmet verebilen bir servis haline geldik. Biz aslinda
artirilmis gerceklik tecriibesini ulasilabilir kiliyoruz, yaptigimiz is bu.

Hig diisiinmedik risk yonetimini. Biz gelirlerimizi ¢esitlendirdik ve risk alirken
aslinda risklerimizi diisiirdiik bir yandan, yeni ise girerek. Bu, riski dagitiyor ama
bu da bir risk sonugta. Risk alarak diisiiriiyoruz riskimizi. Sonugta miisteriye ne
kadar yakin olursaniz ihtiyacit o kadar iyi tespit edebiliyorsunuz. Bu nedenle
eskisine gore daha az riskli riskler alabiliyoruz. Yarin bagka bir teknoloji de ¢iksa
iirlinii revize ederiz, zaten i¢indeyiz siirekli. Mesela su an 6l¢ek istedigimiz igin
diistik fiyatlara ¢alistyoruz. Planlar her giin degisiyor. Bizim avantajimiz zaten
esnek olabilmek. Evet, bir sey oldugunu goriince su olursa ne yapariz dedigimiz
oluyor ve buna gore bir strateji gelistiriyoruz ama ii¢ aylik strateji gelistiriyoruz
gibi de degil. Tamam, bir vizyon var, bir yere gidecegiz ama alt1 ay sonrasi igin
hesap yapmaniz miimkiin degil. Yaparsaniz yanlis yaparsiniz.

***Bunun bir matematigi var m? Siirekli kendi i¢inde giincelleniyor. Fiyatlar
da giincelleniyor. Eger orada pazari domine etme sansimiz varsa ¢ok agresif,
yerine gore de zararina fiyat verdigimiz olabiliyor. Tamam, isletmeler kar etmek
zorundadir ama her zaman da &yle olmaz. Ornek vereyim; bir fiyatlandirma
toplantisinda duymustum bunu. Mesela bir siit fabrikas1 diislinlin ve ayran
tiretiyor, bardak ayran ve bir litrelik ayran olarak iki boy ayrani var. Normalde
litrelik ayranin satis fiyatindan fabrika zarar ediyormus ama bardak ayranda
kazantyormus. Toplamda ayrandan kar ediyor aslinda ama litrelik ayran ile
fabrikanin kapasitesini de dolduruyor ciinkii kapasitenin altinda kalirsa daha da
zarar edecek. Sonugta overall (toplam) olarak ayran isinden kar elde ediliyor.
Bunlarin hepsi bir strateji yani.

Fiyat belirlemede rakipleri inceliyoruz; rakipler kaca satiyor, miisteri buna ne
odeyebilir gibi. Bu arada belki rakiplere gore fiyat belirleyeceksiniz ama sizin
miisterilerin rakiplerden haberi yok, o zaman buna gerek de yok. Bu nedenle
iirlinliniize gore fiyat belirlemeniz gerekiyor. Pazar1 tanidikca her sey oturuyor,
onemli olan fiyat degil miisteri. Olgekleyebileceginiz bir seyse diisiik fiyatlar
verebilirsiniz hatta basinda zarar edebilirsiniz. Mesela bizim servisi kullansin,
denesin diye iirlinii bedava kullandirdigimiz miisteriler var. Fiyatlara ben karar
veriyorum.

***Fiyatlandirma stratejisini olustururken en basinda bir planmmz var
miydi1? Basa bag analizi yapiyoruz. Fakat basa bas noktasina ulasmak i¢in ne
kadar pazarlama harcamasi yaptiginizi bas basin i¢inde koymazsiniz genelde,
sonradan o kendini revize eder. Maliyetlerinizi koyarsiniz, bu kadar satsam basa
basa gelir ve bunun istiinde karliyim dersiniz ama gokten de miisteri yagmaz.
Yani sizin bir yagmur yagdirmaniz gerekiyor, bunun i¢in de ayrica harcama
yaparsiniz sonra o basa bas da degisir.

Valla biz miisteriyle bulusana kadar ugrasiyoruz ticarilesme konusunda. Yani
calismasi da yetmez iiriiniin. Uriin ya da servis ¢ok iyi calistyordur, hi¢ miisteriye
gitmemistir ama yarim yamalak c¢alistyordur, miisteri kullaniyordur,
ticarilesmistir ve sadece iyilestirmek kalmistir. Yani {irline takilmak yanlis,
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misteriye takilmak lazim. Biz biyiik biit¢eler kullanmiyoruz. Ama bu arada
giinliik 100 lira harcama yapmak bile bir insanin aldig1 asgari {icretin iistiinde bir
miktar. Bir kisi bununla geginiyor aslinda. Sizin bu sik organizasyon dediginiz
yapinin pazarlama biitgesi, devletin belirledigi asgari iicretin iistiinde bir sey.
Bunun iizerine mazottu, fiziki ziyaretti falan bunlar1 da iistiine ekleyince ciddi
rakamlar ¢ikiyor. Kiiciik bir sirket i¢in yani bu rakam kii¢lik deseniz de caligan
algisindaki biri i¢in yliksek ticretler yapiyor. Mesela promosyon bir kalem
yaptirtyoruz, 1000 TL. Bunun disinda roll-up (bir stand ¢esidi), bayrak ve
tisortlerimiz var. Kartvizitlerimiz var. Biitiin faaliyetler bir biitiin. Bazen
miisterinin neden dolay1 geldigini bile anlayamiyorsunuz. Eger word of mouth
(sOylenti) dedigimiz seyi yani dedikodu gazetesini calistirirsaniz, bagkasinin
agzindan pazarlama yaptirabilirseniz olur. Bu da mutlu miisteriyle olusuyor ve
daha c¢ok insanla temasla olusuyor. Yani en iyi reklam sizin bizi anlatmaniz.
Sadece mutlu miisteri de degil. Mesela biz sizinle bir iletisim kurduk, siz az ¢ok
bizim artirilmis gerceklik hizmeti verdigimizi 6grendiniz; yarin 6biir giin sizin
okulunuzda artirtlmis gergeklik ile bir sey deneyelim diye bir proje ¢iktiginda
sizin akliniza bizim {irlin gelir ve beni ararsaniz iste o zaman yapmis olacagiz.
Ama bu ne zaman olur, bunu 6lgemeyiz. Daha ¢ok temas, daha ¢ok beklemek,
daha c¢ok iliski, daha ¢cok mutlu miisteri diyebiliriz.

***(OQlemek miimkiin degil mi yani? Olgersiniz de o kadar kolay bir sey degil.
Yani diger yaptiginiz marketing faaliyetlerini sifirlarsiniz, sirf oradan ne geliyor
diye tek tek deneme yanilma yontemiyle 6l¢ersiniz. Kurulur kurulmaz basladik
biz pazarlamaya ama bir tarih belirlemedik. ilk basladiginizda da girebilirsiniz
yani bir tas1 alip boyarsiniz ve dogru kisiyi bulursaniz satarsiniz. Onun da boyali
bir taga ihtiyact olduguna ikna ederseniz, satarsiniz. Asinda iiriin gelistirmeye
basladiginiz anda pazarlamaya baslamaniz lazim. Teknolojik Uriin Deneyimi
belgemiz var.

***Nedir bu belge? Bu belgeyi bakanlik veriyor, TUBITAK iki tane hakem
atryor tiniversite hocalarindan. Bir form var, bunu doldurup onlara savunmanizi
yapiyorsunuz. O iki hoca onaylarsa Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanligi size bu
belgeyi veriyor. Bu belge de devlet ihalelerinde hak edis yerine gegiyor. Bir de
KOSGEB’in bir programi var, bes milyon liraya kadar proje yazabiliyoruz bu
belgeyle. Yurt i¢inde ve yurt disinda fatura kestik. ilk faturamiz kurulduktan on
giin sonra kesildi. Yurt disinda ise Agustos’ta, daha bu yil (2019) kestik.”
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3.3. KULUCKA MERKEZI iLE iLGILI BULGULAR

Girisimcilere, faaliyetlerini yiriittiikleri kulucka merkezinden yararlandiklar
hizmetler, bu merkezlerin sundugu imkéanlardan yararlanma diizeyleri ve sundugu
avantajlar, kulugka merkezi tercihlerini etkileyen faktorler hakkinda sorular sorulmus ve

bu siirecin nasil sekillendigi saptanmaya calisilmistir.

Tablo 11: Kiimelenmelerde faydalamlan 6zellikler

2 2
o 1 ‘E‘ .: wE
2t | 5| 2| 2% || a ol
c° | = x| 83| 2| x=|=|E T £
c < =) p E g =0 o T . g;.—
“E S| E|S|E2|E|EE S| 5% |EEm
B |82 |3 |&%|E8|85| 8|55 | & | 8% |SEX
%% OS |2 |m |z |=S|2 |08 |2 |a=s |XEE
G1 X X X | X | X X X
G2 X X X | X X
G3 X X X | X X X
G4 X X X | X | X X X
G5 X X[ X | X]| X | X X X X X
G6 X | X X X
G7 X X | X | X X X X X
G8 X

Buna gore girisimcilerin, bulunduklar1 kiimelenmelerden faydalandigi, avantajli
oldugunu diislindiigii ozellikler Tablo 11°de yer almaktadir. Faydalanilan o6zellikler
tabloda “X” ile isaretlenmistir. Girisimcilerin kulucka merkezinden faydalanma
diizeylerine bakildiginda, Tablo 11’de bulunan 6zelliklerden faydalanan, se¢imlerinde bu
pozitif deger saglayan 6zelliklerin tamamindan faydalandigin1 veya bu 6zellikleri avantaj
olarak gordiigiinii belirten girisimci G5 kodlu girisimei iken; en az faydalanan girisimci
ise G8 kodlu girisimcidir. G5 kodlu girisimcinin, pazarlama egitimi, pazarlama tecriibesi
ve startup tecriibesi bulunmamaktadir ancak girisimcilik ekosisteminin yogun oldugu

Istanbul’da, ITU Cekirdek’te faaliyet gdstermektedir. Konuyla ilgili olarak T.C. Sanayi
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ve Teknoloji Bakanlig: tarafindan yayimlanan Teknoloji Gelistirme Bolgeleri 2018 Yili
Performans Endeks Sonuglar1 Raporu’ndaki siralamaya gore ilk onda asagidaki teknoloji

gelistirme bolgeleri yer almaktadir (https://teknopark.sanayi.gov.tr/):

Yildiz Teknik Universitesi Teknoloji Gelistirme Bolgesi
ODTU Teknokent Teknoloji Gelistirme Bolgesi

ITU An Teknokent Teknoloji Gelistirme Bélgesi
Ankara Teknoloji Gelistirme Bolgesi

Mersin Teknoloji Gelistirme Bolgesi

Istanbul Teknoloji Gelistirme Bolgesi

Erciyes Universitesi Teknoloji Gelistirme Bolgesi

Bati Akdeniz Teknokenti Teknoloji Gelistirme Bolgesi

© 0o N o g B~ w DN PE

[zmir Teknoloji Gelistirme Bolgesi

[ERY
o

. Tibitak-Marmara Arastirma Merkezi Teknopark Teknoloji Gelistirme
Bolgesi

Bu endekste iigiincii sirada bulunan iTU Cekirdek’te faaliyet gosteren G5 ve G6
kodlu kullanicilar, bu merkezden memnun olduklarini belirtmistir. Bunun yan sira G1
kodlu girisimci daha dnce ITU Cekirdek’te bulundugunu belirterek, bu siiregten memnun

kalmadig: belirtmistir.

“Cekirdek’in bize sundugu imkéanlar hem vizyonumuz gelistirdi hem triiniimiizii
gelistirdi. Aldigimiz her egitimde {iriine bir fonksiyon ekledik.” (GS5)

“Proje gelisim siirecindeki sistemi ciddi bir takvim {izerine oturtmuslar ve bizim
de onlimiize siirekli tarih ve takvim attilar. Onun etkisinde biz daha disiplinli
calismaya basladik. (...) Ben ITU’deki ekibin daha dinamik oldugunu
diistinliyorum, personelin neredeyse tamamu girisimcilerle ugrasiyor. Siirekli sizi
bir seylere eklemeye, bir yerden daha 1yi bir yere tasimaya ¢alisiyorlar.” (G6)

“ITU’ye girdigimizde bin tane falan girisim vardi. Tiirkiye’de kag tane startup
var ki bin tanesi ITU’ye girsin? Bu gergekiistiiliik beni ¢ok geriyor artik, olmayan
bir ekosistem ve bu olmayan ekosisteme destek vermeye calisan insanlar var ama
bunun yani sira ITU Cekirdek’te gergekten ¢ok kaliteli insanlar da var ve ¢ok iyi
isler c¢ikti. Gergekten ¢ok iyi mentorler var, sokakta gordiiglimiizde Oniinde
egildigimiz insanlar mentorliik veriyor. Ekibin ¢alisma prensipleri de iyi ama iste
en fazla girisim bizde demek i¢in bin tane girisim almak bana garip geliyor.” (G1)
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Ankara ekosistemindeki girisimciler arasinda kulucka merkezinden en az
faydalanan G8 kodlu girisimci, bulundugu sehirde hi¢ kulugka merkezi olmadigi igin
baska bir merkeze gittigini ifade etmistir. Aym sekilde Erzurum’da bulunan G7 kodlu
girisimci de kiigiik bir sehirde olmasi nedeniyle kulucka merkezi segiminde ¢ok tercihinin

olmadigini belirtmistir.

“TOBB’dayiz, énce ODTU’deydik. Tiirkiye’de remote kulugka yok, yani
uzaktan, fiziksel olarak gitmeden destek olabilecek bir mekanizma yok. Buna
hizlandiric1 veya kulugka ne derseniz deyin ama diinyada bunun 6rnekleri var,
Tiirkiye’de yok. Bir seyi yapacak kisi diyelim ki Van’da, Van’da da kulucka
merkezi yok. E bu insan yapmasin mi1, yapamaz mi1? (...) Hacettepe’ye de gittik
ama orada bir sey yok. (...) TOBB’un daha aktif olmasi, startup sayisi, ekosistem,
orada tanisabileceginiz insanlar vs. daha iyiydi. Mesela ben ODTU’de ¢ok giizel
insanlarla tanistim. TOBB’da da vardi ama orada fiziki olarak bulunmadan isler
ilerleyemiyordu. Mesela oradan bize egitim var diye bir mail bile gelmedi ama
ODTU’deyken geliyordu ve biz de o egitime gitmek i¢in Corum’dan basip
geliyorduk, egitime katiliyorduk.”(G8)

“Yasadigim sehirden dolayr ¢ok fazla segenegim yok, Erzurum Teknik
Universitesi ve Atatiirk Universitesi olarak iki se¢enegim var. Ben kendi okulum
olan Atatiirk Universitesi’ni tercih ettim. Ulasimi1 daha kolay ve daha yakin,
derslerime daha rahat gidiyorum. Diger teknokente Kalkinma Ajansi araciligiyla
basvurmustuk ancak basvurumuza doniis yapmadilar, biz de kendileriyle iletisime
geemedik acikgasi. Cok bilingli bir tercih olmadi yani.” (G7)

G7 kodlu girisimcinin ATA Teknokent olarak tanimladigi Erzurum Teknoloji
Gelistirme Bolgesi, Teknoloji Gelistirme Bolgeleri 2018 Yili Performans Endeks
Sonuglart Raporu’nun 29. sirasinda yer almaktadir. Bu arastirmada bahsi gecen,
girisimcilerin bulundugu kulucka merkezlerinden {i¢ tanesi Istanbul’da, ii¢ tanesi
Ankara’da, bir tanesi de Erzurum’da bulunmaktadir. Girisimcilerin faydalandigi veya
avantajli buldugu o6zelliklerden en ¢ok kullanilanlarin network ve mentorliik oldugu, en
az kullanilanin ise pazarlama destegi oldugu goriilmektedir. Girisimciler kulugka

merkezlerini degerlendirirken sadece bulunduklari merkezden degil; baska kulugka

merkezi ve kiimelenmelerin networkiinden faydalandiklarini da belirtmistir:

“Biz mesela Cyberpark’taydik ama buraya girdiyseniz sadece buranin
networkiinden yararlantyorsunuz diye bir kural yok. Ceyberpark’taydik, sonra
ODTU’ye gectik ama Cyberpark’taki networkii kullanmaya devam ettik, ayni
zamanda Kog Universitesi’nin, ITU niin, Gazi nin etkinliklerine de gidiyorduk ve
oralardaki networklerden de faydalandik.” (G4)

98



Girigimcilerin alt1 tanesi daha 6nce baska bir kiimelenmede faaliyet yiiriitmiistiir.
Eskiden veya su an i¢inde bulunduklar1 kiimelenmelerden memnun olmadigini sdyleyen

baz1 girisimciler, bu durumun sebeplerini sdyle aciklamistir:

“Daha oOnceki girisimimi Ankara’daki bagka bir kiimelenmede Atom’da
kurmustuk. Atom, Teknokent’in oyun dikeyi; burasi Atom’a gore ¢ok daha
kurumsal, yani orada ¢ok biiyiik bir etkinlik falan olmazdi.” (G3)

“Cyberpark’1 hi¢ istemiyorduk biz aslinda; yerini de hi¢ sevmiyorum, Hacettepe
ve Cyberpark konum olarak arabasiz gidilecek bir yer degil. Bir de biz de
ODTU’liiyiiz ve ODTU’de olmak istiyorduk.” (G4)

“Yildiz’la kryaslayinca daha dinamik bir ekip oldugunu diisiiniiyorum, Yildiz’in
ekibine gore daha tecriibeliler. Sonugta ¢ok fazla proje geciyor ellerinden ve ¢ok
ciddi bir sirkiilasyon var; yoksa bireysel yeterlilikler falan degil olay yani.” (G6)

Pazarlama egitimi olan girisimciler ile olmayan girisimciler karsilastirildiginda,
kulucka merkezinden faydalanma orani en yiiksek olan G5 kodlu girisimci ile en diisiik
olan G8 kodlu girisimcinin ikisinin de pazarlama egitimi olmadigi goériilmektedir.
Pazarlama egitimi alan girisimcilerin ortak olarak kullandigi 6zellikler mentorluk,
network ve yatirimci goriismeleridir. Pazarlama tecriibesi agisindan girisimciler
incelendiginde yasadigi sehirde bir kulucka merkezi bulunmayan ancak pazarlama
tecritbesine sahip G8 kodlu girisimcinin  verileri dikkate alinmadan yapilan
degerlendirmelerde, pazarlama tecriibesi olan girisimcilerin ofis, mentorliik, network gibi
tiim girisimcilerin faydalandigi 6zelliklerin yani sira dinamik, tecriibeli ekibe sahip olani

secme Ozelligi oldugu goriilmektedir.

“Surada yiiriirken, ‘abi merhaba miisait misin’ diyorum, ‘miisaitim’ diyor, ‘On dKk.
bir sey soracagim’ diyorum ve soruyorum. Mentorler de siirekli burada yani
aslinda mentor hepimiziz. Sadece sirket kurucular1 da degil, belli alanlarda uzman
kisiler de olabiliyor. Belli sirketlerde calisiyor olabiliyorlar, kendi sirketlerini
kurmus olabiliyorlar veya higbir sirkette ¢calismadan freelance (serbest galisma)
olarak burada devam ediyor olabiliyorlar, isi sadece mentorliik olanlar da var,
yatirimct olanlar var. (...) Bizim 6zelimizde —aslinda startuplarin genel sorunu da
bu; bizim ¢ok fazla problemimiz oluyor ve ¢ok hizli degisiyor her sey. Burada da
hizli degisim durumunda hemen sorular sorabilece§im birilerinin olmasi ¢ok
faydali oluyor.” (G1)

“Bir de teknokentlerde bazi biirokratik islemler var, o konuda ne kadar yardimci

oluyorlar ve destekliyorlar konusu ¢ok onemli. Startuplar, kiigiik sirketler ve
genelde ise ¢ok odaklandiklar1 i¢in bazi biirokratik islemleri unutabiliyorlar, o
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konuda mesela teknokentlerin sirketlere yardimci olmasi gerekiyor. Bu destegi
alabiliyoruz.” (G2)

“ATA Teknokent’in bir bagka teknokente gdre bir avantaji var midir bilemiyorum,
bagka bir teknokentte olsaydik faydalandigimiz  hizmetlerden yine
faydalanabilirdik. Ama buradaki personel ve hocalarla siki iliskiler i¢indeyiz,
yonetim kadrosu da ¢ok iyi.” (G7)

Pazarlama tecriibesi olmayan girisimciler arasinda kulucka merkezi
ozelliklerinden egitim, yatirimer goriismeleri, marka degeri ve kalifiye insanlarla igbirligi
yapma imkanmin ortak ozellikler oldugu goriilmektedir. Pazarlama egitimi ve startup
tecriibesi bulunan girisimciler, bulunduklar1 kulugcka merkezini tercih etme nedenlerini

sOyle dile getirmistir:

“Biz dyle ¢ok programa basvuralim, hangisi gelirse gideriz modunda olmadik. Bir
de bu programa 6zellikle bagvurduk ¢iinkii bizim 6deme tarafinda, cross border
(yurt dis1) e-ticarette ciddi sorunlarimiz vardi. Visa da bunu diinyada ¢dzebilecek
en iyi sirketti. Programin dikeylerinden birinin cross border e-ticaret oldugunu
goriince kostum hemen, instagramdan yazdim, geldim burada da konustum, bizi
alin diye. Sonra ikna oldular.” (G1)

“Yani soyle; artik herhangi bir girisimin odag1 Tiirkiye degil agikcasi, genelde
yurt disi. Bir de biz kimseden yardim almadan is yapabilecek, siiper tecriibeli
insanlar degiliz. Hem buradaki bircok insani kendimize ortak aldigimiz igin
buraya girdik, hem yatirimcilar ile girisimciler arasinda giivenilir bir anlagsma
imkan1 sunuluyor. Ama en 6nemlisi buradaki herkesin yurt dis1 baglantis1 oldugu
icin, yurt dis1 operasyonlarim yiiriitebilmek i¢in buradayiz. Buranin Amerika
baglantis1 da var, Ingiltere baglantis1 da, onlari daha rahat kullanabilmek igin
burada kurduk.” (G3)

Pazarlama deneyimi olmayan ancak startup tecriibesi olan girisimci ise kulucka
merkezi tercihinde girisimini saglama almak diisiincesiyle hareket ettigini soyle dile

getirmektedir:

“Big Bang bizi heyecanlandirdi. Biz 2017°de Big Bang’i izlemeye gitmistik ve o
zaman biz de burada olabilir miyiz diye i¢imizde bir hayal olusmustu. Buray1
tercih ettik ciinkii soyle ki; TUBITAK’dan aldiginiz destek bitiyor ve satis
asamasinda parasiz kaliyorsunuz. Biz de su an tam olarak o asamadayiz;
kaynagimiz bitti ama satis yapmamiz i¢in de biraz zamana ihtiyacimiz var. Bu
nedenle yeni bir proje yazma ve bir sekilde bir yandan isimizle alakali birkag is
kovalayip gerekli finansman1 saglamak derdindeyiz. O siirecte Big Bang’i ¢ok
biiyiik bir firsat olarak gordiik, hem iirlinlin tanitilmas1 hem de kaynak bulmak
acisindan. Biraz buna atak yaptik ve bu bizi heyecanlandirdi.” (G6)
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Kulugka merkezi se¢iminde lokasyonun da onemli oldugu goriilmektedir. Bu
konuda girisimciler gerek sehir merkezine gerekse is giiciine ulasmanin 6nemli oldugu

belirtmistir.

“Mesela biz Gazi’de olsak sirkete ¢alisan bulamazdik sanirim ¢iinkii Gélbasi’nda
yani konumu merkezi degil. Ay sekilde Istanbul’da Sabiha Gékgen’in yanindaki
Istanbul Teknopark da hi¢ cazip degil ama iTU daha cazip ciinkii Maslak’ta,
oniinde metro var. Yani kulugkanin sundugu hizmetlerin yaninda lokasyon da
Oonemli. Zaten iyi yazilimci, tasarimci bulmak ¢ok zor ve buldugumuzu da ekipte
tutmak zor. Bu kisiye her giin bir saat yol yap dersek zaten ¢alismaz, gider baska
yerde calisir zaten her yerde kolaylikla is bulabilir.” (G2)

Startup tecriibesine sahip olmayan girisimcilerin kulugka merkezi 6zelliklerinden

pazarlama destegi disinda tiimiinden faydalandigi goriilmektedir.

3.4. KANVAS IS MODELI iLE iLGILI BULGULAR

Kanvas Is Modeli’ne dair arastirma bulgular1 6zeti Tablo 12°de yer almaktadir.
Pazarlama egitimi alan biitiin girisimciler modeli kullanmadigini, Kanvas diisiince
sisteminin ¢ok faydali oldugunu ancak siirekli olarak yenilenmesine gerek olmadigini
belirtmistir. Hem pazarlama egitimi hem de startup tecriibesi olan girisimcilerden G1
kodlu girisimci, modelin ilk etapta ¢ok iyi oldugunu ancak kendilerini kisitlayabilecegini
belirtirken; G3 kodlu girisimci, modelin eksik yonlerinin ¢ok fazla oldugunu dile

getirmistir.

“Bence Kanvas ilk etapta ¢ok gilizel bir sey ama ondan sonra yenilenmesi biraz fazla
is gibi geliyor bana. Biz modeli kullandik ama diizenli olarak degil. (...) Sonra ne
gerek var dedik ve yenilemedik ¢linkii zaten daha 6nce kirk defa yaptigimiz bir seydi.
Herkesin ayni1 seyi yapmaya calistig1 ama ¢ok az insanin sonug aldig: bir model gibi
gelmisti bize. O yiizden baska bir sey yapalim dedik. Oniimiize kagit ve kalem aldik
ve bir A4’e bu is nedir, kim neyi yapacak, ne kadar siirecek, iirlin ne olmal1 diye alt
alta siraladik. Neden onun bana sordugu sorulara gore yanitlayayim? Bana bir seyi
sadece yapmis olmak icin yapmak gibi geliyor. Insanlara neden Kanvas dgretiliyor,
dogru diisiinmeyi 6gretmek icin ama bir kere dogru diisiinmeyi 6grendikten sonra
tekrar tekrar aym seyi dgrenmeye gerek yok. Onceden deneyimim de vardi, isler
Kanvas’taki gibi yiirtimiiyor ki.” (G1)
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Tablo 12: Kanvas Is Modeli siireci ile ilgili 6zet bilgiler

Kullamim

Yasamilan sorunlar ve

Pazarlama icin ayrilan

Risk

Kod durumu Siire¢ degisiklikler Pazarlama boliimii kaynak Konumlandirma yonetimi

Bir kere diigiinmeyi 6gren Fazla yiik almak, Pazarlama boliimii yok, 0

Gl _ yeter, siirekli yazmaya ekonomi, ilk tiriin, hedef ajans ve ortaklar h/; ?)%rlﬁ rSiO, gazete, TV Saglanan fayda Var
gerek yok. kitle yiiriitiiyor.
S1r1.<et. Vk.u.rr.na siireoffigga He.d ef kitle, raklpler,. . Degisken biitge, sosyal medya, | Net degil, oyuna

G2 _ gelistigi i¢in kullanilmadi, ihtiyacin sona ermesi, Pazarlama boliimii var. N . Yok

= <. - dijital pazarlama gore degisiyor.

oyun i¢in uygun degil. finansal problemler
Kendimiz is modeli yazdik, | Teknik sikintilar, Fivat-performans

G3 _ ¢linkii Kanvas’in ¢ok eksik ekonomi, ihtiyact yanlig Pazarlama boliimii var. %10, PR, makale, referans Oer P Var
yani var. belirlemek pazarlama, fuar
Reflekse doniismeli, siirekli
planlar bozuluyor ¢iinki. . Pazarlama boliimii yok, bu | %20, fuar ve kongre, sosyal .

G4 - Ceyreklik ve 2 haftalik Regiilasyon isle ilgilenen biri var. medya, dijital pazarlama Teknoloji Var
planlar var.
2 tane hazirladik, biri 6n, S S e

G5 + digeri gelistirilmis Kanvas, Ekonomik kriz, ijlstlk Paza}rlarma bolqrpu yok, bu %0 Uriin niteligi Yok

sorunlar, hedef kitle isle ilgilenen biri var.

5 yillik plan hazirladik.
2-3 versiyon hazirlayip Zaman yo6netimi, ihtiyag e e -

G6 + kullandik. Sonra tizerinde olmayan {iriin, teknik p??airlljr??lb.(;gl?% yok, %0 Iil.(nfcloj I.l((ie ek Yok
durmadik. problemler ginsimet rigrientyor. Hhtryact gider
Isin onemli ama sikict F_mansal problemler, o %30-40, afis ve brosiir, sosyal
bulunan tarafi, sonradan finansal kaynak bulmak, Pazarlama bolimii yok, P

G7 + NEESeTa i TR medya, fuar, dijital pazarlama, | Sagladig: fayda Yok
duyduk ama hemen nitelikli is giicii bulmak, girisimci ilgileniyor

; 4 sponsorluk

uyguladik. gelir modeli
Basta kullandim ama
gfriillf ok vok S;‘]St:‘r‘l’clg‘n g‘rflcyea"(‘) ok | Pazarlama bolim yok. %50, SEO, e-mail, AdWords,

G8 + 4 ya g y ¢ ’ Pazarlama ile kendisi sosyal medya, PR, gazete, Teknoloji Yok

¢linkii siirekli pivot var.
Kendimiz notlar tutuyoruz;
Evernote.

hedef kitle, gelir modeli,
partnerler

ilgileniyor.

makale
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“Bir fikir veriyor tabi ki ama modelin ¢ok eksik tarafi var. Baslangig i¢in belki iyidir,
hostur ama devaminda ¢ok fazla yapilmasi gereken sey kaliyor. Mesela bu isin bir
yiiriitme plani var ya da vizyonu var hani bu isi nereye gotiirmek istediginiz var. Sonra
yasaya uygunluk kismi var bu isin ve isin sosyolojisi var. Mesela ilk girisimimizde
toplum sosyolojisinden kaynakli battik, ¢linkii bizde tasarimin para eden bir karsiligi
yok ama Avrupa’da var. Bunu Kanvas Is Modeli’nin herhangi bir yerine
yerlestiremezsiniz mesela. Biz Kanvas Is Modeli’ni kullanmadik. Kendimiz is modeli
yazdik oturup, 60-65 sayfa civarindaydi. Modelin isletme taraflarin1 ben yaptim,
teknik taraflar1 da diger ortaklar yiiriittii. Once teknik is modeli olusturduk; ilk sene
neyi amacliyoruz, ne kadar biit¢ce gerekir, riskler nelerdir gibi. Bunlarin proje planini
yazdik. Sonra igletme tarafin1 yazdik; ne zaman, kag kisiyle ve kimlerle baslamali,
dagitim kanali ne olmali, yurt dis1 stratejisi vs.” (G3)

G2 kodlu girisimei ise sirketi kurma siirecinin ¢ok hizli olmasi nedeniyle modeli
kullanmadiklarint ancak daha sonra projelerinde kullanmalarina ragmen su anda kendileri
i¢in uygun olmadigini belirtmistir. G4 kodlu girisimci ise modelin refleks haline gelmesi

gerektigini belirtmistir.

“Aslinda biz deger Onerisini netlestirip, ihtiya¢ sahibi kisilerle goriisiip, hemen
prototipi yapip, denetip, tamam bundan iyi bir is olabilir veya bu proje basarili olabilir
dedikten sonra bunun planlamasi asamasinda Kanvas Is Modeli'ne geciyorduk;
ortaklarimiz kim, kaynaklarimiz ne, vb. Zaten hep Oyle baslar Kanvas, 6nce orta tarafi
doldurursunuz sonra sag, sol, asagi diye gider. Yani oturup Kanvas doldurmadik ama
oradaki bircok maddeyi yapiyorduk aslinda ¢linkii Kanvas artik kanun gibi olmus
durumda bence, oradaki her seyi diisiiniiyorsunuz zaten.”(G2)

“Kanvas’la is kurulmaz, bu bir beyin jimnastigidir. Daha ¢ok, kelimeyle resim
cizmeye benziyor. Business Kanvas’in mantalitesi, yaklasimi, i¢indeki dokuz hiicreyi
size disiindiirtmesi ¢ok giizel bir sey ve tekrar soyliyorum, bunu bir reflekse
dontstiirmek gerekiyor. Mesela bu sabah ortagimla yemekteyken ontimiizdeki yil
hangi marketlere girmeliyiz diye konusurken ister istemez ‘bdyle bir {iriin var, burada
asil deger bu, bunu kiminle yapacagiz, sales channel (satis kanali) nedir’ diye
konusuyoruz ama bunu ‘eveeet, hadi simdi satis kanallarimiz1 yazaluum: internet!’
diye egitim modunda yapmiyoruz.” (G4)

Pazarlama egitimi olmayan girisimcilerden G8 kodlu girisimci, modeli birkag kez

uygulayip ardindan buna gerek duymadiklarini belirtmistir. G5, G6 ve G7 kodlu

girisimciler ise ayrintili olarak iki ti¢ farkli versiyon hazirladiklarimi belirtmistir.

“ITU, ilerleyebilmeniz i¢in size ¢ok giizel ddevler veriyor. Kanvas Is Modeli, is
plani, finansal planlar veya bes yillik plan gibi tiim planlar iTU niin bize verdigi
odevlerdi.(...) Iki tane Kanvas hazirladik; biri 6n Kanvas, digeri de gelistirilmis
Kanvas. One pager (tek sayfalik 6zet) hazirladik. Ozellikle yatirimeilarla goriisme
konusunda startupinizi anlatan, iiriiniiniizii anlatan one pagerlar vardi. Ilk
hazirladigimiz taslak Kanvas’tan sonra katildigimiz egitimler oldu. Mesela bir
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pazarlama egitimi aliyorsunuz, bu egitimde bir anda bir fikir ¢ikabiliyor; mesela
{iriiniiniizii B2B iken B2C’ye ¢evirebiliyorsunuz. Bu da tamamen Kanvas Is
Modeli’nizi degistiriyor tabi ki, iki ti¢ tane eklenti yapmak gibi olmuyor yani;
ciinkii kanaliniz degisiyor. Bunun gibi bir¢ok eklenti ve degisiklik yaptik.” (GS5)

“Biz projede kullandik Kanvas’1, hatta iki ii¢ versiyon kullandik. ilk versiyonu
bagka bir hizlandirma programimna gittigimizde yapmistik. Sonra onu
giincelleyerek birka¢ versiyon sonrasiyla buraya aktardik ama ilk birka¢ ay
kullanip sonra iizerinde durmadik aslinda. Biraz not defteri gibi kullandik. Onun
disinda zaman konusunda Gantt Chart kullandik. Fikrin olgunlasmasi i¢in yurt
disinda neler yapiliyor diye arastirdik. Once iiriiniin hangi 6zelliklerde olmasi
gerektigini belirlemeye c¢alistik; interaktif olmali, teknolojik olarak ses isleme ve
sinyal isleme gerekiyor yani isin bir mithendislik kismi var. Miizik kismi var,
orada kaliteli iceriklerin olusturulmasi gerekiyor ve ¢ok sade bir arayiiz olmali.
Bir ig plani vardi ama o da afaki yazildig1 i¢in baz1 daginikliklar oldu. Aktif olarak
caligmaya baglamamiz, bir prototipleme programi bulmamizla oldu. Bu, ¢ok basit
olarak arayiiz gorselleri ¢izmenizi ve kafanizdaki fikirleri bir yere yazmanizi
sagliyor. Boylece ben, aklimdaki seyleri taslak olarak orada ¢izip arkadaslarima
daha net anlatabiliyor oldum ve bunun sonucunda da teknoloji kismina daha iyi
calisabiliyor olduk. Hayal ettiginiz seyi karsi tarafa géstermeniz gerekiyor ki o da
onunla ilgili ne yapmasi1 gerektigini anlasin.” (G6)

“Kanvas, isin biraz 6nemli ama biz girisimciler tarafindan en sikici bulunan tarafi.
Hem igletme egitimi almadim hem de bende veya ailemde ticaretle, isletmecilikle
ilgilenen birileri yoktu. Bu nedenle sirketi kurmadan 6nce ticarete ve ticaret ile
ilgili deyimlere cok uzaktim. Once sirketi kurup, ilk demolar1 ve prototipleri
yaptik; Kanvas Is Modeli veya is plam nedir daha sonra 6grendik. Kanvas Is
Modeli’'ni ilk kez kurulduktan yaklasik bir sene sonra duyduk ve hemen
doldurmaya basladik, yaptiklarimizi Kanvas ile de kayit altina almaya basladik.
Uriin, hedef kitle, fiyata dair belirlemeler yaptik..” (G7)

“Diyelim ki bir modeli hazirladiniz, sizin ilk yaptiginiz is plan ileride biiyiik
ihtimalle pivot edecek. Zaten bir veya hatta birgok kere degisecek bir seyin iistiine
neden varasin ki? Bugiin bu dinamiklerin hepsini ele alirsaniz basarili olacak bir
model en az on kere degisir. Pazarda revize olmustur, tiriin fonksiyonunda revize
olmustur, sundugu degerde revize olmustur, gelir modelinde revize olmustur, vs.
Yani bunu bir kitap gibi neden yapasiniz ki? Aklinizda olsun yeter. Bence
yazilmasina gerek yok. Ben ilk basta kullandim; yazalim, ¢izelim, bulunsun dedik.
Ama ben artik yatirnmcinin da bir is modeli istedigini zannetmiyorum, istiyorsa
da bence o yatirnmcinin bir kendine soru sormasi lazim. Yani bana bir isi bir
dakika anlatsaniz ben onun is modelini kafamda c¢izebilirim su an. Miisteri
iligkilerini ve yapilan prosediirleri kayit altinda tuttugumuz bir yazilim var,
Evernote diye, bulut tabanli ¢alisiyor. Kayitlarimizi ona tutuyoruz, birkag kisi
birden ayni prosediirii okuyabiliyor, diizeltebiliyor. Bu bizim isimizi gérdii ama
bu notlar da siirekli degisiyor. Bu dokiimantasyonu hala tutuyoruz ve
olabildigince giincel de tutmaya calistyoruz ama Kanvas Is Modeli gibi degil.”
(G8)
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Girisimcilere is modelinin uygulanmasi siirecinde yasanan sorunlar ve is
modelinde yapilan degisiklikler soruldugunda ise girisimciler genellikle ekonomideki
degisken durumlardan ve finansal problemlerden dolay1 sikintilar yagsadigini belirtmistir.
Ayrica girisimcilerin yasadigi problemler arasinda tiriin 6zellikleri ile ilgili ve teknik
problemler, gelir modelinde degisiklik ve ihtiya¢ duyulmayan iiriin, ihtiyacin son bulmasi
gibi problemler vardir. Biitiin girisimciler siire¢ iginde ¢cok sayida problem yasadiklarini

ve model {lizerinde ekleme ve ¢ikarmalar yaparak degisiklik yaptiklarini anlatmistir.

“Ortagim developerd: (gelistirici), ona bel bagladik, kaldiramayacagi kadar yiik
verdik. O da ald1 ama kaldiramadi. Gaza geldik; 2018 Mart gibi liriin ¢ikar dedik,
2019 Subat’ta ancak mobil uygulama yayina alindi. Tam para bulacagiz derken
dolar yedi sekiz lira oldu. Biitiin yatirimcilar ve ekosistem komple durdu. Sonra
paray1 bulup sirketi kurduk, hukuki isler uzun siirdiigii i¢in paranin sirkete akmasi
uzun siirdii. Paray1 aktardik, ekibi kurduk ve ilk {iriinii gelistirdik ama {iriin ¢ok
kotliydii yani yanlis 6ngoriide bulunduk; tirtiniin kullanimi, deneyimi, renkleri,
iirlintin kendisi kotiiydii. Yani yazip ¢izdigimiz higbir sey gercekle higbir sekilde
uyumlu degildi. Hedef kitle ile ilgili problemler de oldu. Ornegin bir buguk ay
Once biraz daha genis bir kitleye gidelim dedik ve reklam setimizi degistirdik. Cok
daha fazla kullanic1 geldi hatta yar fiyata iki kat kullanic1 geldi ama convert
etmedi yani insanlar satin alma egiliminde bulunmadilar.”(G1)

“Problemleri iki farkl1 sekilde ele almak lazim; B2B ve B2C’de birbirinden farkl
oluyor isler. B2C’de daha c¢ok hedef kitleden veya rakipten kaynakli olabilir.
B2B’de de miisterinin isteklerinden kaynakli degisebiliyor ya da kendi finansal
problemindeki bir siiregten dolay1 sen Kanvas’taki her seyi miilkemmel yapsan
bile, o ihtiya¢ yani deger Onerisi ortadan kalktigi veya karsimizdaki kurumun
onceligi degistigi i¢in problemler olabiliyor.” (G2)

“Mesela, insanlarin 6demek istedigiyle bizim belirledigimiz fiyatlar tutmad,
dolar kuru iki katina ¢ikti. Maliyetlerimizi diistirmek zorunda kaldik ve daha
diisiik performansh bir is yaptik. ilk basladigimizda insanlara sayisal veriler
vermek istiyorduk ama sonra insanlarin sayilara ¢ok saygi duymadigini gordiik.
Bu sefer sayilar1 analiz eden, anlayan bir platform yazdik. Bir sorun ¢iktiginda
hep eklemeler yaptik.”(G3)

“Biz, lirlinlimiiz yokken bir prototip iiriin yaptik ve gidip birilerine gosterdik,
tepkilerini aldik. Iyi tepki alinca bunu yapmaya devam dedik. Ama sunu unuttuk:
bizim pazarda yani saglik endiistrisinde regiilasyon diye, kalite yonetim sistemi
diye kocaman bir diinya var; her iilkenin farkli gereksinimleri, ruhsatlar1 ve
belgelendirmesi oluyor. Dolayisiyla iiriinlin hangi markette tutacagina karar
verirken, bunun yaninda o markette neler gerekecegini de bilmek gerekiyor.” (G4)

“Mesela biz hep belli bir egitim ve gelir diizeyinin iizerindeki kitleyi son kullanici
olarak hedef almistik ancak bir egitimden sonra cocuklar icin de bir seyler
iiretmemiz gerektigini fark ettik ve cocuk pazarimin ¢ok daha iyi gidebilecegini
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diisiindiik. Bizim {riiniimiiziin bir modiiliinii de bir egitici modiil ya da oyun
seklinde bir modiil olarak tasarladik.” (G5)

“Mesela ilk basta makam miizigini 6gretecegiz diye diislinerek baglamistik ama
gercekei diistintince, Tiirkiye’de makam oOgrenmeye calisan ¢ok insan yok
sonugta. Sonra bunu hizlica fark edip bunu enstriimana doniistiirdiik.” (G6)

“Nitelikli is gliciine ulagmakta ¢ok zorlaniyoruz 6zellikle kiiciik sehirde olmanin
getirdigi bir problem bu. Kendini gelistirmis kisilere ulasmakta ve ikna etmekte
giiclik ¢ekiyoruz. Gelir modelimiz, kazan¢g modelimiz, miisteriye nasil
gidecegimiz siire¢ i¢inde ¢cok degismedi ama zamanla utkumuz ¢ok genisledi.”
(G7)

“Is modelimizde demistik ki biz bunu e-ticaretlere satalim; fakat gordiik ki e-
ticaretler fiyattan dnce daha stoklarini yonetmekteki sorunlarini ¢g6zememisler. E-
ticaretlere entegrasyon hizmeti verenler bizden daha hizli pazar pay: aldi, sonra
bizim ise de girmeye basladilar. Stratejik bir hataydi yani, olusmamis bir ihtiyaci
onceden ¢6zmek bir hataydi.” (G8)

Girisimcilerin gelir modelleri arasinda abonelik, komisyon, reklam ve uygulama
i¢i satig, Uriin satis1 bulunmaktadir. G2 reklam ve uygulama igi satiglar, G4 ve G5 direkt
tiriin satis1, G1 ve G7 komisyon, G3, G6 ve G8 ise abonelik yontemini kullanmaktadir.
Biitiin girisimciler hedef kitlelerini belirlerken ayrintili olarak pazari arastirmis ve

pazardaki kitleyi belirli kriterlere gore filtreleyerek kendilerine hedef se¢gmislerdir.

“Is modelinde daha ayrintili hedef kitle ¢alismalarimiz vardi. Mesela “Tugge, 30
yasinda, surada okuyor, hayatta en sevdigi seyler bunlar, sosyal medya kullanim
oranlar1 bu, hayattaki en kilit ciimlesi sudur, biyografisi budur” gibi kendi
olusturdugumuz detayli profiller vardi. Tabi bu profilleri kendimiz olusturduk
ama agirhikli olarak gergek insan bilgileriydi ¢iinkii kisilerle konusarak verileri
topladik.” (G1)

“Uriiniin 6zellikleri geregi A+ segmente gidecegiz. Hayatta artik daha saglikli
beslenmek i¢in para yatirabilecek kisilere sunuyoruz; yani kendi gidasin1 kendi
iiretebilecek, biraz daha bu konuda bilinglenmis ve farkindaligi olan kisilere
yoneliyoruz. Uriiniin tasarrmi da dekoratif, dolayisiyla da dekorasyona énem
verip, hobi maiyetinde zevkleri olan kisilerin ilgilenecegi bir iiriin.” (G5)

“Degisik yaslarda pek ¢ok insan denedi; lise Ogrencisi, emekli amcalar,
akademisyenler, 60 yas tstii kisiler gibi. Hepsinde bir ilgi gézlemledik. Sadece
ortaokul yaslarinda, daha popiiler kiiltiir agirlikli kitleye pek hitap etmiyor; ¢linkii
onlarin Tiirk halk miizigi veya baglamayla pek ilgileri yok. O kitle de aslinda biraz
ozel okullarda egitim goren kitle, daha c¢ok piyano, keman, gitar gibi
enstriimanlarin dayatildigi kitle ve bu ¢cocuklar zaten sazin ne oldugunu bilmiyor.”
(G6)
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Arastirmaya katilan girisimcilerin girisimlerinin tamaminda bir pazarlama boliinii
olmasa bile bu konuda uzman biri ilgilenmektedir. Pazarlama egitimi olan biitiin
girisimciler, pazarlama alaninda uzmanlasmis kisilerle calismaktadir. Pazarlama
tecriibesi olan iki girisimde pazarlama i¢in disaridan destek alinirken diger iki girisimde

ise pazarlama ile girisimcinin kendisi ilgilenmektedir.

“Yalmz gidince daha hizli gidiliyor ama takim olunca daha uzaga gidiliyor ya
hani. Bunu ben yapabilirim, daha 6nce buna para harcadim ve buraya da
harcayabilirim ama bunu yapmak yerine ben daha fazla yatirim kovalayayim, is
gelistirme yapayim c¢iinkii o daha maliyetli bir is. Onun maliyeti on birimse,
pazarlamaya harcayacagimiz para da ii¢ veya dort birimse, bu ii¢ dort birimi disar1
harcayalim ve on birimi ben yapayim ki takima daha fazla katkim olsun.” (G1)

Pazarlama i¢in ayrilan biit¢eler Tablo 12°de goriilmektedir. Buna gore pazarlama
i¢in biitce ayirmayan girisimler ITU Cekirdek girisimleri olan G5 ve G6’dir. Burada
temel sebebin kulugka merkezinin girisimciye verdigi destek oldugu goriilmektedir,
pazarlama ile ilgili yiikleri kulugka merkezinin kendisi iistlenmektedir. Ayrica
girisimciler iiriin gelistirmeye odaklandiklari i¢in pazarlama i¢in bir biitce ayirmadiklarini

belirtmistir.

“Herhangi bir sosyal medya {iizerinden, aktif bir reklam gideri ayirmadik,
tamamen organik olarak gittik. Pazarlamada bireysel olarak {irlinii anlattik.
Mesela miizik firmalariyla birebir goriistiim, bir yere giderken hemen birileriyle
tanistigimda direkt {irlinii anlattigim oldu. Tiinel’de farkli miizik firmalar1 var,
bunlardan bazilariyla tanistim, yirmi yil iizerinde deneyimi olan firmalara tiriinii
anlattim birebir. Calgi yapimyla ilgili kisilerle goriistiim c¢ilinkii onlar bunu
goniillii olarak pazarlayabilir c¢ilinkii onlar enstriiman satiyor ve sattiklari
enstriimani 6grenmek i¢in insanlarin bir araca ihtiyaglar var.” (G6)

Girisimciler kullandiklar1 pazarlama iletisimi araclarindan ve bunlarin

performansini 6lgme yontemlerinden soyle bahsetmistir:

“PR (halkla iligkiler) ve tanitima kesinlikle para harcamiyoruz ¢iinkii erken agama
bir startup tanitima para harcamamali. Uriin veya takima yatirim yapmak varken
neden PR igin para harcayayim? PR’de dahil oldugumuz programlar destek
veriyor. Performans pazarlama yani bizim para harcadigimiz kanallara gidiyoruz
agirlikli olarak. Mesela kullandigimiz bazi toollar (arag) var ve o toollara aylik
para ddiiyoruz; AppStore Optimizasyonu (ASO) i¢in kullandigimiz tool ya da
datalar1 daha dogru analiz ettigimiz tool gibi. Gazeteye ve televizyona ¢iktik daha
once. Tabi ama biz bunlar i¢in bir para harcamadik, kimi zaman bizi yonlendiren
kurumlar para verdi.” (G1)

107



“Pazarlama iletisiminde sosyal medya var, pazarlama ekibindeki arkadas yapiyor
bu isleri. Onun disinda dijital pazarlama var, ¢linkii her seyi 6lgiimleyebilmemiz
gerekli. Olgiimleyemedigimiz higbir seye para harcamiyoruz. Bu nedenle brosiir,
bir haber sitesinde adimizin ¢ikmasi gibi seylerin degeri yok bizim i¢in. Bu
faaliyetlerin performansini belirlemek i¢in ¢esitli araglar var. Hangi platformdan,
hangi reklamimizla, hangi kisilerin bize ne kadar para kazandirdigi, oyunu ne
kadar sevip sevmedigi gibi biitiin bilgilere bakip onu analiz ediyoruz. Bu analizler
icin de cesitli analiz platformlar1 var. Kendi gelistirdigimiz bir analitik aracimiz
da var, Google Anlytics gibi diisiinebilirsiniz; hangi kullanicinin ne yaptigini
Ol¢ebiliyorsunuz.” (G2)

“Bizim hem yastan dolayr hem de yapilan isin cafcafindan kaynakli bir PR
avantajimiz var. Hem de gesitli 6diillerimiz, birincilik ve ikinciliklerimiz oldu,
onlar1 iyi duyurduk simdiye kadar. Yayinlara girmeye calistik ¢ogunlukla,
Amerika ve Almanya’da ¢ok dikkat edilen bir konu daha ¢ok. ‘Perakende i¢in
yapay zeka’ seklinde haberler, listeler, siralamalar, vs. Bunlardan iyi bir ilgi
sagladik. Genelde referans pazarlamasi yapmaya ¢alistik, sdziine giivenilebilecek
insanlarla ¢aligmalar yiiriittiik. Performans 6l¢gme yontemi olarak, yapilan online
marketing ¢aligmalar1 sonucunda kag lead geldi, kag click (tiklama) geldi, bunlar
Olciilityor.” (G3)

“Pazarlama iletisimi olarak sosyal medya ve fuar, kongre gibi etkinlik katilimlar
oluyor. Distribiitor baglamak i¢in tek secenek fuar ve kongreler. Burada
standimiz1 ziyaret eden ve iletisim kurdugumuz kisilere bakiyoruz, bunlarin kag1
bizimle dogrudan ilgili onu 6lgmeye ¢alisiyoruz. Cok para verip reklam basmak
gibi bir amacimiz yok. Daha odakl1 olarak {iriinii nereye tasiyabiliriz veya marka
bilincini nerede olusturabiliriz, buna bakiyoruz. Su anki metriklerimiz biraz
taninirlik.” (G4)

“ARGE siirecinin bitmesini bekledik. Hangisi daha iyi olacak, online (¢evrim igi)
veya offline (¢cevrim dig1) pazarlama m1 yapariz hi¢ bilmiyoruz. Higbir planimiz
yok heniiz. Biz pazarlama i¢in iirlinlin bitmesini bekliyorduk, olmayan bir seyi
pazarlamanin bir etki yaratmayacagini diisiiniiyorduk ve konsantrasyonumuzu
iirline verdik.” (GS5)

“Afisler, brosiirler yapildi, sosyal medyada reklamlar verdik, tiniversitede yer
aldigim kuliiblimiiziin etkinliklerinde sponsor olduk. Bunun disinda baska bir
faaliyet hatirlayamiyorum. Ama biz pazarlamaya ii¢ lira harcadik, on lira elde ettik
gibi bir hesaplama yontemimiz yok. Su an yaptigimiz isin dogasi ¢ok planlanabilir
bir sey degil. Biz viral olmaya ¢alisiyoruz, pazarlamaya su kadar harcayalim,
buradan su kadar kisiye ulasiriz ve su kadar1 doner gibi bir aritmetigimiz yok.
Elimizden gelen her seyi verip en iyisini umuyoruz, tek stratejimiz bu.” (G7)

“SEO (arama motoru optimizasyonu) yapiyoruz, veri topluyoruz, e-mail
marketing (elektronik posta ile pazarlama) yapiyoruz. Google’da AdWords
veriyoruz, Facebook ve Instagram’da reklam veriyoruz. Onun disinda bazi gazete
haberi ve PR gibi seylere basladik. Kendimiz i¢in makale {iretiyoruz, Google’daki
organik aramalarda yer alabilmek igin. Dijital kanallarda bulunabilir, biliniyor
olmak bizim daha ¢ok kaynak aktardigimiz seyler arasinda. Onun disinda miisteri

108



toplantilar1 veya bazi etkinlikler olabiliyor, onlara katiliyoruz. Bu faaliyetlerin
geri doniisiinii analiz etmek i¢in belli bir 6lgek gerekiyor, biz su an onu gelistirme
asamasindayiz. Belli bir biitgenin altinda hi¢ sonug alamiyorsunuz ama o blit¢eye
yaklasana kadar da bir miktar gelir elde etmeniz gerekiyor. Bir kisir dongii aslinda.
Paraniz olmadigi icin belli 6lgegi yakalayamiyorsunuz ve onu yakalayamadiginiz
icin de para kazanamiyorsunuz.” (G8)

Girigimcilerin iirin konumlandirmada izledigi stratejiler ise iriiniin sagladigi
fayda, teknoloji, fiyat-performans orani, iiriiniin niteligidir. Risk yonetimi siireglerinde
ise yine pazarlama egitiminin etkili oldugu ancak pazarlama tecriibesi ve startup
tecriibesinin risk yonetimi belirleme konusunda girisimciler arasinda bir farkliliga sebep
olmadigr goriilmektedir. Risk yonetimi siirecinde girisimciler genellikle startup olmanin
riskler konusunda fayda sagladigint ve hizli ve dinamik olmalar1 sebebiyle risk

durumunda planlarini kolayca degistirebileceklerini belirtmistir.

“Kimi oyun rakiplerinden daha iyi oldugu i¢in kimi de daha eglenceli oldugu icin
popiiler oluyor, kimi oyunun mekanigi daha farkli oluyor ve kullanicilar bunu
sevdigi icin oynuyor. Net bir sey soylemek zor bu tarafta, klasik bir iirlin gibi
konumlandiramiyorum.” (G2)

“Biz gelistirdigimiz teknolojiyi affordable yani daha erisilebilir bir fiyata veren
bir modelle sunuyoruz; baska firmalar update (giincelleme) veya yazilimlardan
para alirken biz bunu bir uygulamayla sundugumuz i¢in yazilimlarimiz ticretsiz
oluyor. Ama asil vurguladigimiz, teknolojimizdi.” (G4)

“Uriin konumlandirmada teknolojik olarak bir ihtiyaci ¢dzmekti bizim amacimiz.
Bunu tam olarak insanlart memnun edecek sekilde basarabilirsek bu bizim
avantajimiz olacak ama sonradan muhtemelen bu alanda ¢alisan pek ¢ok firma
gelecek bizim arkamizdan. Bu zamana kadar pek aktif bir firmayla karsilagamasak
da ileride olacaktir ama bu bizi korkutan bir sey degil; aksine keske bizim gibi
daha ¢ok firma olsa da bunlar yayginlassa diye diisiiniiyoruz.” (G6)

“Risk yonetimi siireci yok, ¢linkii aslinda bizim sektérde ¢ok fazla potansiyel
tehdit yok. Aslinda rakibimiz yok, daha dogrusu rakibimiz ¢ok ama pazar ¢ok
biiylik oldugu icin hi¢bir oyun firmasi pazari doyuramiyor. Yani yeni bir oyun
firmasinin ¢ikmasi veya ¢ok basarili bir oyun firmasinin olmasi benim gelirimi
diisiirmiiyor. Potansiyel tehdit daha ¢ok bize bagli; biz kotii oyunlar gelistirirsek
cok kotii olur ama biz isimizi iyi yaptigimiz siirece bir tehdit yok.” (G2)

“Risk yonetim siireci yeni yeni var maalesef. Olaylar patlayinca oluyor bizde
bdyle seyler genelde. Mesela giin icerisinde biitiin firmalara update yapildi ayni
anda, biitlin kartlara. Bundan dolay1 kilitlenen kameralar oldu, dokuz giin veri
atmayan kamera oldu, yaklasik 12-13 dakika satis yaptirmadigimiz magaza oldu.
Ne oldu? Bu siirecleri yazdik agikgasi. Bir daha olmasin diye onlem almaya
calistyoruz. Neden boyle bir sorun oldugunu belirledik. Bunlart mevcut
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siireclerimize ekliyoruz. Ikinci olarak mesela nakit akisini yonetmek zorunday1z.
Nakit akisindaki sinirlarda alinabilecek aksiyonlari yazdik, nerede nereye
diigebiliriz veya yarin dolar artabilir, stok c¢ekemeyebiliriz, kamera iilkeye
sokulamayabilir vs. Bunlarin hepsi igin backup (yedek) planlar var iki ii¢ tane.”
(G3)

“Ortaklar biri zaten risk yonetimi lizerine uzun yillar ¢aligsmis birisi. Finansallar
acisindan ¢ok fazla risk yonetimi yapamiyorsunuz ama ihtiyat ak¢esi denen seye
giivenerek biitiin finansal hesaplarimizda o araligi birakiyorduk. Uriiniin
satilmamasi da bir risk, bunu da 6ngordiik. O zaman da bagka bir iirlin yapariz. Bu
nedenle ARGE sirketi olarak kurduk sirketi; tek bir iiriine bagli kalmayan, bu ilk
projesi olup daha sonra farkli projeler iireten ve beraberinde de sirket
kurucularinin is tecriibelerinden kaynakli olarak damigsmanlik yapabilecegi bir
sirket olarak kurduk. Bir de is giicii konusunda ciddi risk yonetimi yaptik. Yolun
basinda yiiridiigiimiiz arkadaslarla birlikte ylirliyememe ihtimalini diisiinerek,
sirketin kurucu kadrosunun digindaki kisileri yonetim ekibinin disinda tuttuk.”

(GS)

“Yarin bagka bir teknoloji de ¢iksa iiriinii revize ederiz, zaten i¢indeyiz stirekli.
Mesela su an dlgek istedigimiz i¢in diisiik fiyatlara ¢alistyoruz. Planlar her giin
degisiyor. Bizim avantajimiz zaten esnek olabilmek. Evet, bir sey oldugunu
goriince su olursa ne yapariz dedigimiz oluyor ve buna gore bir strateji
gelistiriyoruz ama ti¢ aylik strateji gelistiriyoruz gibi de degil.” (G8)

3.5. FiYATLANDIRMA iLE iLGIiLi BULGULAR

Fiyatlandirma ile ilgili bulgularda girisimcilerin fiyatlandirma stratejileri ve
fiyatlarda girisimcinin sz sahipligi sorularina verilen yanitlar bulunmaktadir. Bu
bulgulara gore girisimciler ¢cogunlukla stratejik fiyatlandirma stratejisini belirlemistir.
Kimi girisimci insanlarin neyi 6demeye razi olacagina gore, kimi elde ettigi dataya gore,
kimi rakipleri inceleyerek ve siirekli denemeler yaparak, kimi iiriiniin sundugu degere
gore, kimi pazari arastirarak, kimi de bazen agresif bazen zararina fiyatlandirma gibi

yontemler izlemektedir.

“Insanlar neyi ddemeye razi olurlar diye diisiiniip bir fiyat attik ortaya. Zamanla
test ediyoruz, arttirip azaltiyoruz veya kupon veriyoruz ve nerede alimlar artiyor
diye bakiyoruz. Daha stratejik gidiyoruz.” (G1)

“Biz fiyat1 verirken bu firma bizim i¢in referans olabilir mi, bizi globale agabilir
mi, biz onunla bir hikaye yaratip bu hikdyeyi baska yerlere cogaltabilir miyiz diye
bakiyoruz. Simdi yeni yeni hikayelerimiz olustukca, biraz daha bunun meyvesini
yemeye basladik.” (G3)

“Fiyatlandirmada stirekli deniyoruz; rakiplerin fiyatlarin1 6grenerek, rakiplerin
fiyatlariyla kiyaslayarak. Su anda bir {iriin stiriimiimiizii bes ay i¢cinde 26 lilkeye
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gonderdik ve burada bir siirti farkli distribiitérle temas halindeyiz. Biri diyor Ki:
‘Ben bu kadar aliyorum, bu kadara satiyorum, bu {iriin bana pahali.” Eger bu
sekilde ayni1 geri bildirimler devam ederse ‘orada o fiyata satamayiz’ diyoruz veya
satarsak da diyoruz ki: ‘Ozelliklerini diisiirelim, downgrade edelim (alt modele
gecmek) ve orada diislik versiyonunu satalim.” (G4)

“Fiyat belirlemede rakipleri inceliyoruz; rakipler kaca satiyor, miisteri buna ne
Odeyebilir gibi. Bu arada belki rakiplere gore fiyat belirleyeceksiniz ama sizin
miisterilerin rakiplerden haberi yok, o zaman buna gerek de yok. Bu nedenle
iirliniiniize gore fiyat belirlemeniz gerekiyor. Pazar1 tanidik¢a her sey oturuyor,
onemli olan fiyat degil miisteri. Olgekleyebileceginiz bir seyse diisiik fiyatlar
verebilirsiniz hatta basinda zarar edebilirsiniz. Mesela bizim servisi kullansin,
denesin diye iirlinii bedava kullandirdigimiz miisteriler var.” (G8)

Girisimciler arasinda yalnizca pazarlama egitimi ve pazarlama tecriibesi olan G2
kodlu girisimci, fiyatlandirma yaparken dataya gore hareket ettiklerinden ve insanlarin
uygulamay1 indirme, uygulamada siire ge¢irme verilerinden olusan dataya gore bir fiyat
belirlediklerinden bahsetmistir. Ayrica bazen uygulama i¢i {iriin satisinda uygulamada
daha ¢ok vakit geciren kisilere diger kullanicilara ayni {iriinii farkli fiyatlara sattiklarini

sOylemistir.

“Fiyat belirlemede data s6z sahibi agikgasi, hi¢birimiz s6z sahibi degiliz. En
basindan beri data bize ne gosteriyorsa, kararlar tamamen ona gore ¢ikiyor. Bu
karar1 neden biz verelim ki? Ciinkii bize mantikli gelen bir sey son kullaniciya hi¢
mantikli gelmeyebiliyor. Bizim en popiiler oyunumuzu oynamay1 ben
sevmiyorum mesela ama 17 milyon kisi oynadi, yilin en iyi oyunlarindan biri
secildi. Bana sorsaniz ben ‘bu oyunu yapmayalim’ derdim. Bu nedenle datanin ne
dedigi her zaman daha 6nemli.” (G2)

G5 kodlu girisimei ise lirliniin sagladig1 degere gore bir fiyatlandirma yaptiklarini,
bu fiyatlandirmada matematiksel birtakim hesaplar oldugunu ancak iiriiniin sundugu
degerin fiyatlandirmada daha etkili oldugunu belirtmistir. G6 ve G7 kodlu girisimciler ise
fiyatlandirmada etkili olan unsurun kullanicilar oldugunu belirterek, bulunduklar

asamada gelen hig¢bir miisteriyi fiyat nedeniyle kacirmak istemediklerini ifade etmistir.

“Fiyatlandirmay1 kesinlikle maliyet iizerinden yapmadik, deger iizerinden yaptik.
Siiregte goriiyorsunuz ki; siz bir ¢uval piring satmiyorsunuz, siz fark yaratacak bir
tirtin ¢ikartyorsunuz, boyle bir iiriin kesinlikle maliyet lizerinden gitmez; iistelik
premium class (segkin sinif) i¢in yapiyorsunuz. Sonra yaptigimiz arastirmalara
gore fiyatimizi belirledik, bu fiyatin asagisinda satmamamiz lazim diye bir alt
limit belirledik. Ug tane farkli ebatlarda modelimiz var, bunlara da yurt disinda
satilacak sekilde fiyatlar belirledik. Uriiniin, {iretilen ii¢ farkli ebat1 icin, hacimsel
ve kullanilan malzeme farkina gore 800 euro, 1000 euro ve 1200 euro gibi.” (GS)
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“Maliyetleri diisiindiik ama bir sekilde minimize etmeye ¢alistik. Mesela bizim
ekibi diisiiniince, biz tasarima simdiye kadar hi¢ para harcamadik, hep iceriden
¢ozdiik. Bizim temel olayimiz personel kaynagi, disariya is yaptirmiyoruz. Bu da
bizim maliyetimizi diisiiriiyor yani ilk maliyetimizi diistiriiyor. Ekipman olarak da
baktiginizda atla deve bir sey yok, ses kaydiyla ilgili ufak tefek ekipmanlar aldik
ama onu da altyaprt olmast i¢in aldik; hi¢ almasak da olurdu, bir sekilde
elimizdekilerle yine yiiriitebilirdik. O nedenle miisterinin ne Odeyebilecegini
saptayalim da biz bir sekilde o maliyete ¢ekeriz kendimizi diye diisiindiik.” (G6)

“Biz daha ¢ok tesislerle goriistiik. Mesela biz sana on lira kazandiracagiz, bunun
bir lirasin1 alsak ne dersin diye sorduk. Bes kisi dedi ki bir lira ¢ok, diger bes kisi
dedi ki sen bana on lira kazandir ben sana bir de veririm bes de veririm, diger bes
kisi dedi ki hafta sonu kazandirirsan bir lira bile vermem ama hafta igi
kazandirirsan yedi lira bile veririm. Cok fazla insanla goriisiip ¢ok fazla anket
yaptik. Uriinii onlarin ihtiyaclarina gore sekillendirdik.” (G7)

Girisimcilerin fiyatlandirma stratejilerine bakildiginda tamaminin belli bir strateji
olusturdugu ve bunu izledigi goriilmektedir. Fiyatlandirma stratejisi belirlemede stratejik
fiyatlandirma yapmanin daha ¢ok uygulandigi ve girisimcilerin belli amaglar
dogrultusunda gelistirdikleri stratejiye gore ilerledikleri ancak zaman iginde
fiyatlandirma stratejilerinde diizenlemeler yaptiklar1 gozlenmistir. Fiyatlandirma
stratejilerini yiirtitiirken degisiklikler yapmalarinin nedeni, girisimcilerin iirlin gelisgtirme
siirecinde olmalar1 ve pazarda taninirhigi arttirmak, iiriiniin hedef kitleye bir an once
ulagmasini hedeflemeleri olarak diistiniilebilir. Fiyatlandirma stratejisi belirlerken, G5 ve
G7 kodlu girisimcilik kulucka merkezindeki egitimlerin desteginden faydalandigini
belirtmistir. G2 kodlu girisimei haricinde tiim girisimciler, girisimlerinin fiyatinda
ortaklarla beraber veya tek baslarina s6z sahibidir. G2 kodlu girisimci ise fiyatlara karar
verirken datayi inceledigini ve kendi kararlarinin bazen yanhs degerlendirmelere yol
actigimm1 sOylemistir. Bu durumda fiyatlandirma stratejisi olusturmada bu arastirma
grubundaki insanlar i¢in pazarlama egitiminin, pazarlama tecriibesinin ve Sstartup
tecriibesinin girisimciler arasinda biiylik bir farklilia neden olmadigi, yaygin olarak

stratejik olarak fiyatlandirma yapildig1 goriilmektedir.

3.6. TICARILESME ILE ILGILI BULGULAR

Girisimcilerin ticarilesme faaliyetleri ile ilgili bulgularin 6zeti Tablo 13’de yer
almaktadir. Bu bulgulara gore girisimcilerin ticarilesme siiregleri, ticarilesme

faaliyetlerinin performansini 6l¢gme yontemleri ile ilgili incelemeler yapildiginda G5, G7
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ve G8 kodlu girisimciler ticarilesme stratejilerinin geri doniis oranlar1 konusunda bir
analiz yontemi belirlememistir. Her girisimcinin ticarilesme stratejisi farklilik
gostermektedir. Pazarlama egitimi alan girisimcilerin ticarilesme stratejileri konusunda
yogun bir ugras sergiledikleri, bu faaliyetlerin performansin1 pazar payi, miisteri
memnuniyeti, taninirlik gibi yontemlerle olgtiikleri goriilmistiir. Pazara giris zamani
konusunda ise tarih belirlemeyen girisimciler olmakla birlikte bir tarih hedefleyen
girisimcilerin ikisinin de bu tarihi tutturamadig goriilmektedir. Pazarlama egitimi alan

girisimcilerin tlimii hem yurt i¢inde hem de yurt disinda fatura kesmistir.

“Ticarilesme siirecinde Once yatirim aldik, yatirimla birlikte {iriinii gelistirdik.
Yatirrmi en basta network ile aldik, ortaklarrmin eski ortaklariydi. Insanlarin
O0demeyi yapabilecekleri bir ddeme islemcisiyle anlastik. Ondan sonra ise
koyulduk. Paray1 almadan dnce bunu nereye harcayacagimiz belliydi, reklam
modellerimiz de belliydi. Bize para verin, bu paray1 suraya buraya harcayacagiz
diye gitmistik zaten, alinca da ilgili yerlere harcamaya basladik. Ilk olarak
baktigimiz metrik, toplam islem hacmi yani bu ay islem hacmimiz %20’den az
biiylidiiyse kotii, %20 ve lsti biiyilidiiyse fena degil diye bakiyoruz.” (G1)

“Biz liniversite i¢in mobil uygulama gelistirdigimizde aklimizda rektére satmak
gibi bir diisiince yoktu, bu tesadiifen gelisti. O zaman bir arkadasimiz 6grenci
konseyindeydi, uygulamay1 gidip rektore gosterelim diye tavsiyede bulundu.
Bizim beklentimiz sdyleydi: tiim okula mail atsin, okulumuzun bir mobil
uygulamasi var desin, bu tamamd1 bizim i¢in. Sonra rektdr satin alalim deyince,
sirket kuralim dedik. Sonra hemen bir KOSGEB projesi yazdik, ARGE ve
inovasyon projesi. O projeyle sirketi kurduk. Sonra zaten miisteriler bize gelmeye
baslad; ¢linkii bahsettigim gibi biz mobil uygulama gelistirmeye c¢ok erken
basladigimiz i¢in baska firmalara bu ise uyanana kadar biz bir¢ok referans
biriktirmistik zaten. Ankara’daki mobil uygulama isleri bize mutlaka geliyordu,
biz yapmasak bile mutlaka bizden fiyat aliyorlardi. Tabi o zamanlar heniiz sirket
kurulmasa bile biz iiniversite ikinci siiftan beri mobil uygulama gelistiriyorduk
zaten, sonra bu eski referanslarimiz c¢ok faydali oldu. Bir uygulama
gelistirilecekse onlar yapar kesin deniyordu ve bize geliyorlardi. Sirketi kurduktan
sonra bu referanslarla daha biiyiik isler gelmeye basladi, sonra yurt disindan isler
gelmeye basladi.” (G2)

“Ticarilesme siirecinde bizi tamamlayabilecek {iriinlerle beraber miisterilere
gittik. Arastirdik, kim ne is yapiyor diye. Mesela bir sirket vardi, hem perakende
icin hem de hizli tiikketim iirlinleri i¢in pazar aragtirmasi yapiyordu. Biz onlara
plugin olduk, onlar bizim iiriinlimiizii satt1 ve bize bir geri bildirim verdiler. Biz
de triinii bu geri bildirimler bazli gelistirdik. Sonra bir siire daha yine biitiinleyici
olabilecek farkli tirtinlerle gittik. Yani biz partnerlere gittik, partnerler miisterilere
gitti gogunlukla. Neredeyse bir yil, miisteriyle ayn1 masaya oturmadim hig. Belli
bir siire sonra geri bildirimler azalmaya bagladi, daha kullanigh bir {iriin sunmus
olduk ve referanslarimiz da olusmustu. Herkesin birbirini tanidig1 bir pazarda is
yapiyoruz, birinin ylizii giilerse digeri bunu bilir ¢iinkii ¢ok fazla kotli 6rnek var.
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Tablo 13: Ticarilesme ile ilgili bulgular

. : ik
Kod | Ticarilesme faaliyetleri !.:aa“yetlerm PerigigpinsIig Pazara girisi zamam Patent/faydahh model Fat_u ra Ku_r u_lus satiy
olgme? kesildi mi? tarihi
zamani
Yatirim aldik, tirlini gelistirdik, bir 6deme 2 kere tarih belirledik, Bizde patent bagvurusu Hem yurt 5-6 ay
Gl | . .. Pazar pay1 olmuyor, marka hakki icinde hem 2018
islemcisiyle anlagtik. tutturamadik sonra
var. yurt diginda
Ogrenciyken okul i¢in bir uygulama Belirlemedik, satig Hem yurt
G2 | yaptik, rektor satin almak istedi ve sirketi Pazar pay1 yapmak i¢in sirketi Patent basvut_'usu yok, icinde hem 2014 1 hafta
marka patenti var. sonra
kurduk. kurduk. yurt diginda
Bizi tamamlayabilecek {iriinlerle . - Hem yurt
G3 | misterilere gittik, eklenti olduk. Partnerler | Miisteri memnuniyeti B_ellrlemed_l K, ne zaman | Patent basyurusu i¢inde hem 2017 8-9ay
e biterse dedik. olmuyor bizde. sonra
de miisteriye gitti. yurt disinda
. . 6 tane patent bagvurusu, | Hem yurt
G4 | Distribiitorler, fuar ve kongre katilimlar: Fuarlarda standa gelen insan say1st Behrlefi ik, onun 4 kati 12 tane tasarim tescili, icinde hem 2014 13ay
uzun siirede girdik. o sonra
15 tane marka tescili yurt diginda
G5 | Distribiitor, yatirimetlar Yontem belirlemedik. lg?’if_gfll(edlk ve bu siirede \llat?ne patent basvurusu Hayir 2018 0
L Belirledik ancak bu siire
G6 | Kaynak aradik, fuar ve proje pazarlari isnlgil]sj(ygar(ll?i;iassoti?:;agze;r];ay1 su an 4 ay uzadi, Ocak Patent bagvurusu yok Hayir 2018 0
’ 2020 hedefledik.
Gl Soan Eigns | Patentbasvurusu ok
G7 | Proje destegi Yontem belirlemedik he deﬂi&(oruz 2 sene yazilimin koruyuculugu | Hayir 2017 0
oldu. yok.
. - s Hem yurt .
G8 | Miisterilerle goriisme Yontem belirlemedik B‘(.ellrlemedlk, ilk Teknol_opk Uriin . i¢inde hem 2016 10 giin
giinden bagladik. Deneyimi belgemiz var. yurt disinda sonra
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Bu yiizden insanlarm mutlu olmasi ¢cok &nemli. Ikincisi de biz onlar1 memnun
edersek haliyle onlarin kendi iistlerine bu isi satabilmesi ¢ok daha rahat olacak.
Hem yayilma sansi veriyor bize hem de sirket i¢i ilerleme sans1 veriyor.” (G3)

“Bizim sirket mottomuz ‘fake it until you make it’ yani yapincaya kadar yapmis
gibi goster. Internetten satmayi diisiiniiyorduk, denedik ve satabildik, bazilarinda
satamadik. Amazon’a koyacaktik, UK’de (Birlesik Krallik) koyduk ama
Almanya’da koyamadik. Online ve fiziksel yollarla degerler sundugumuz her
insana, sirkete temas etmeye ¢alisiyoruz. Biz pazarlama faaliyeti olarak fuarlara
ve ilgili kongrelere katiliyoruz. Buradan gelen deallar: (ilgili kisi) listeliyoruz,
bizimle ne kadar ilgiliydi veya ilgili degildi gibi ve bu listeyi ekip iginde
paylastiriyoruz. Bundan sonra mailler atiyoruz, telefon ediyoruz veya ‘fiyat
gonderecektin hani, ne oldu’ diye onlar bize ulasiyor. Burada is gelistirmenin
telefon ya da maille olmasi ¢ok 6nemli degil. Burada 6nemli olan nokta fuarlar
kullantyor olmamiz. Internetten bizi bulup yazanlar da var ama onlar da aym
dongii i¢ine dahil oluyor.” (G4)

Pazarlama egitimi olmayan girisimcilerin G6 disinda ticarilesme faaliyetlerinin
geri doniigtinii incelemek i¢in bir yontem kullanmadigi gozlenmistir. Bunun sebebi bu ti¢
girigsimcinin heniiz satig yapmamasi olarak diisiiniilebilir. Ancak girisimcilerin bu konuda
planladiklar1 bir yontem de heniiz bulunmamaktadir. Bu girisimcilerin de pazara giris
zamant belirleyip bunu erteledikleri goriilmiistiir. Pazara giris zamani konusunda hedefini

tutturabilen tek girisimci G5 kodlu girisimeidir.

“Ticarilesme i¢in birkag tane planimiz var. Bunlardan ilki distribiitor araciligiyla
piyasaya girmek. Ozellikle yurt disinda baska bir iilkeye girerken ilk etapta
halihazirda bir pazar1 ve networkii olan bir yatirimer gibi degil de bir partnerle
hareket etmek. Yurt i¢inde de tliretim kisminda yatirimeciya yonelmek istiyoruz.
Yatirimer bulmaya calisip onlarin bize yatirnm yapmasini saglamaya g¢alisacagiz.
Yine bu da partnerlik olabilir, sadece parasini almak gibi degil; halihazirda bir
fabrikasi, bir liretim ve satis ag1 olan bir partnerle {iretim ve satis sdzlesmesi yapip
devam etmeyi planliyoruz. Biitiin startuplar gibi deger arttirip 5 sene sonunda exit
yapmak gibi bir planimiz var ama exit yaparken yine de i¢eride bizim sirketimizin
hissesini tutma hedefimiz var yani tamamen ¢ikmayiz diye diisliniiyoruz. (...)
Pazara giris zamani olarak, Eyliil 2019 bizim ARGE tamamlama hedefimizdi, 30
Eylil 2019°da tamamladik. Bu tarih ARGE’nin bitisi ve {riiniin 6n siparisini
almak anlamindaydi, daha dogrusu artik biz bunun satis kanalina baslayabiliriz
gibiydi. Ocak 2020 ise 0n siparis aldigimiz {iriinlerin teslim tarihleri.”(GS5)

“Ticarilesme igin 6nce bir kaynak bulmam gerekiyordu. Bu ekiple bir teknopark
icinde c¢alisiyorduk ve cok fikir yliriitme sansimiz olan bir ortamdi, ticlimiiz oturup
konusunca simdi buraya gelmesek ne yapardik diye diisiiniiyorduk. Sonra kaynak
yaratma lizerine calistik, bir sekilde gecinmemiz gerekiyordu sonugta. Kaynak
yaratmak icin TUBITAK 1 bir adim olarak kullandik, bu siirecte fikir olgunlasti
ve bir iiriine doniisme yolculuguna bagladi. Simdi finale dogru gidiyor ve bir iiriin
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cikacak, sonra ticarilesir veya ticarilesmez ya da ayni paralelde baska bir firmayla
baska ortakliklara gideriz, bilmiyorum. (...) Su an iiriin yok ama ticarilesme
performansini sanirim su asamada belki sosyal medya kanallarindan ka¢ mail
geldigi, kag kisinin sordugu, kag kisinin takip ettigi ile 6l¢ebiliriz. Daha sonra kag
kisinin indirdigi ile 6l¢ebiliriz ve indirme bagladiktan sonra da kag kisi aktif olarak
kullantyor, haftada kag¢ saat kullantyor hani indirip bir daha bakmiyor mu acaba
diye bakariz.” (G6)

“Test odakli ¢alistyoruz; bu is nasil olur, nasil yapilir 6grendikten sonra pazara
bakiyoruz ve 6lgeklenebilecek bir is ise paketleyip satmaya ¢alistyoruz. (...) Valla
biz miisteriyle bulusana kadar ugrasiyoruz. Yani ¢alismasi da yetmez iirliniin.
Uriin ya da servis ¢ok iyi ¢alisiyordur, hi¢ miisteriye gitmemistir ama yarim
yamalak calisiyordur, miisteri kullantyordur, ticarilesmistir ve sadece iyilestirmek
kalmistir. Yani iirline takilmak yanlis, miisteriye takilmak lazim. Bazen
miisterinin neden dolayr geldigini bile anlayamiyorsunuz. Eger word of mouth
(sOylenti) dedigimiz seyi yani dedikodu gazetesini calistirirsaniz, baskasinin
agzindan pazarlama yaptirabilirseniz olur. Bu da mutlu miisteriyle olusuyor ve
daha ¢ok insanla temasla olusuyor.” (G8)

Pazarlama tecriibesi olan girisimcilerden pazarlama egitimi olanlarin bir
ticarilesme performansi 6lgme yontemi bulunurken pazarlama egitimi almayanlarin bir
yontem belirlemedigi goriilmistiir. Startup tecriibesi olanlarda ise sadece G8 kodlu
girisimcinin bir ticarilesme performansi 6lgme yontemi olmadigi ancak digerlerinin
oldugu gortiliirken; startup tecriibesi olmayan girisimcilerden pazarlama egitimi olanlarin
bir yontemi varken pazarlama egitimi olmayan girisimcilerin analiz yontemi olmadig1
goriilmektedir. Pazara giris zamanu ile ilgili olarak siirekli ertelemeler oldugunu ve daha
once ¢ok kez hedefledikleri bir siirede pazara giremediklerini belirten girisimciler, bu
konuya bazen ekosistemdeki yetersiz yonlendirmelerin bazen de finansal veya siirecte

olusan farkli problemlerin neden olabildigini belirtmistir.

“Yanlis yapilan fizibiliteler maalesef ¢ok vakit kaybina neden olabiliyor. Aslinda
bu nedenle ben bu startupgilik oynayan insanlara ¢ok kizginim. Biz bunu bir stirti
yerde sunduk, nerelere gittik; birisi de demedi ki ‘Ya sen alt1 ay yazmigsin ama
nasil yazdin bunu, bu siirede CE mi alinir?” O kadar sagma bir ekosistemimiz var.
Omriinde iiriin gelistirmemis, hayatinda bir sise su bile satmamis insanlar jiiri
olursa; dyle jliriye boyle sunum oluyor. (...) Patent konusunu 6nemsiyoruz ama
patent esittir para demek yani patent esit degildir fikir. Para oldukga patent almak
s06z konusu oluyor.” (G4)

“En basinda bir pazara girisi zamani belliydi ama biz o siireyi hi¢ tutturamadik.
Baslangigta, iKi ay sonra web sayfasini yapariz, pazara ¢ikariz diye diisiindiik ama isler

oyle olmadi. iki ay, ii¢ aya uzadi veya ortaya ¢ikan iiriiniin kalitesi bizi tatmin etmedi
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veya yeni arayislarda bulunduk. Dedik ki bu sehirde, birka¢ bilgisayar miihendisligi
mezunu veya Ogrencisiyle bunu yapamayiz, daha profesyonel firmalarla
gerceklestirmemiz gerekiyor. Sonra o firmalarla yiiriitiilen siirecler de uzadi. Her
hatamizdan bir ders ¢ikardik. Bir startupin en 6nemli dinamigi ekip olmak ve biz
ekibimizi iyi kuramazsak ve yonetemezsek hi¢ kimsenin yardimi bizi sekillendiremez ve
bize destek olamaz. Elimizden geldigince iyi veya kotii bir ekip kuralim dedik, sansimiz
iyi gitti ve kaliteli bir ekip olusturduk. Uriinii gelistirmeye basladik ama yine istedigimiz
tarihi tutturamadik. Su anda bekledigimiz, planladigimiz ‘bir ekip arkadasi daha alirsak

pazara gireriz’ veya ‘yatirim alirsak sahaya girecegiz’ gibi bir tarih yok.”(G7)
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BOLUM 4. TARTISMA VE SONUC

Bu c¢alisma ile girisimcilik ekosisteminde egitim ve tecriibe sahibi olmanin
girisimdeki pazarlama stratejilerini nasil etkiledigine, girisimcilerin pazarlama
stireglerine bakis acilarina ve bu siirecleri ne sekilde degerlendirdiklerine dair bir bakig

acist sunulmustur.

Yenilik¢i ve yiiksek teknoloji iiriinlerinin gelismesi, yeni faydali modellerin
gelistirilmesi ve lilke ekonomisini kalkindiracak ortamin saglanmasi girisimcilikle
mimkiindiir. Ancak iiretimden Oteye gidemeyen, miisteri taleplerini kendi tatminsel
ihtiyaclarindan geride birakan, pazari goz ardi eden ve fikrine asik olan girisimcilerin
girisimcilik ekosisteminde tutunabilmesi miimkiin olmayacaktir. Girisimcilik kiiltiiriiniin
yayginlastirilmasina yénelik modellerin eksikligi de hala siirmektedir. Universitelerde
verilen girisimcilik egitimlerine goz atildiginda derslerin genel itibariyle birbirine
benzedigi ve cok ylizeysel bilgiler verildigi goriilmistir. Girisimei {niversiteler
endeksinde yer alan iiniversitelerde egitim goren ve bu ¢alismanin arastirma grubunu
olusturan girisimciler arasinda, lisans egitimlerinde girisimcilik egitimi aldig
sOyleyenlerin yani sira bu konuda egitim almadigini sdyleyenler de bulunmaktadir.
Girisimciligin gelismesinde uygulamali egitimlerin arttirilmasi ve girisimeilik anlayisinin
kurumlardaki tiim bireylere yansimasi, bu anlamda atilacak adimlar olarak Onerilebilir.
Ayrica gilinlimiizde teknolojinin hizla ilerlemesi gbz Oniine alinarak girisimcilik
egitimlerinin iiniversiteden dnce, belki de ilkokul ¢ag1 egitiminden baslayarak verilmesi

gerektigi diistinilmelidir.

Bu calismada oncelikle girisimcilerin kurdugu startuplarin bulunduklar1 kulugka
merkezi, Kanvas Is Modeli kullanma ve yiiriitme siireci, fiyatlandirma stratejisi ve
ticarilesme stratejisi bilgilerine odaklanilmis ve ardindan girisimcilerle ilgili olarak
pazarlama egitimi, pazarlama tecriibesi ve startup tecriibesi alaninda farkli profillere
sahip sekiz girisimcinin girisimin kurulmasi, ilerletilmesi ve pazarlama siiregleri
incelenmistir. Bu girisimcilerle yapilan derinlemesine miilakatlardan degerlendirme igin

veri saglanmustir.
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Nitel arastirmalarda olgular bulunduklart ortama gore sekillendigi icin yapilan
arastirma sonuglar1 sadece bu ortamda anlam kazanmaktadir ve farkli ortamlara direkt
olarak genellemeler yapmak miimkiin olmamaktadir. Her olay kendi ortami iginde
degerlendirilmeli ve yorumlar bu ortamdan bagimsiz olarak yapilmamalidir ¢iinkii bu
bulgular en iyi kendi ortaminda anlasilabilecektir (Yildirim, 1999:11). Bu tez
caligmasinin sonuglar1 da nitel arastirmalarin yapis1 geregin, genellenebilir olmaktan
ziyade arastirma grubundaki 8 girisimcinin mevcut startup deneyimlerini yansitan bir

nitelige sahiptir.

Bu calisma Tiirkge literatiirdeki startup sirketler ile ilgili yapilan c¢alismalar
arasinda girisimcilerin pazarlama egitimi, pazarlama tecriibesi ve startup tecriibesinin
girisimlerin pazarlama faaliyetlerini ne sekilde etkiledigini gosteren ilk ¢alismadir. Ancak
calismanin bazi kisithiliklar: vardir. Arastirmanin 6rneklemi istanbul, Ankara ve Erzurum
sehirlerindeki kulucka merkezlerinde bulunan, 25-39 yasindaki sekiz erkek girisimciyle
sinirhidir. Girigimcilerin aldig1 pazarlama egitimlerinin gecerli sayilabilmesi kosulu en az
sekiz haftalik bir egitim ile sinirlandirilmigtir. Startup tecriibesi ise girisimcinin kendi
startupin1  kurmadan Once c¢alistigt veya kurdugu bir girisim tecriibesi olarak
siirlandirilmigtir. Verilerin gecerliligi ise, goriismelerin yapildigt Eylil 2019 — Aralik

2019 tarihleri arasinda ve katilimcilarin verdigi siibjektif degerlendirmeler ile sinirlidir.

Girisimlerin yer aldigi kulucka merkezleriyle ilgili sorulan sorulardan edinilen
bulgular, kulugka merkezinin girisimlerin faaliyetlerinde faydali olabilecegi; ancak her
kulucka merkezinin girisimlere ayn1 diizeyde destek ol(a)madigi veya her girisimcinin
kulugka merkezi hizmetlerinden ayni1 diizeyde yararlanmadigr goriilmistiir.
Girigimcilerin kulucka merkezi tercihlerini etkileyen 6zellikler ve alinan hizmetlerde
girisimciler arasinda farkliliklar oldugu, bu tercihlerin kulugka merkezinin bulundugu
sehre ve kapasitesine gore degisebildigi; ayrica en ¢ok kullanilan kulugka merkezi
desteginin ofis kullanimi1, network ve mentorliikk/danigsmanlik hizmetleri oldugu, en az ise
pazarlama destegi hizmeti alindig1 goriilmiistiir. Pazarlama egitimi olan girisimciler ile
olmayan girisimciler birbirinden yatirimcr goriismeleri ve egitim konusunda net bir
sekilde farklilagsmaktadir. Pazarlama egitimi olmayan girisimcilerin  kulucgka
merkezindeki egitimlerden faydalandigi, pazarlama egitimi olan girisimcilerin ise

yatirimer goriismelerinin saglanmasimi daha ¢ok Onemsedigi goriilmistiir. Bu veriler
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1s181inda pazarlama egitimi ile girisimcilik bilincinin arttig1, bunun sonucu olarak da
girigsimcilerin bir an 6nce yatirimciya ulasmak i¢in ¢aba harcadiklari sonucuna varilabilir.
Pazarlama tecriibesinin kulugka merkezi tercihinde belirgin bir etkiye neden olmadig:
gorilmiig; startup tecriibesi olan girisimcilerin kulugka merkezinden faydalanma
anlaminda daha rahat davrandiklar1 ve startup tecriibesi olmayan girisimcilerin kulucka

merkezi hizmetlerinden daha fazla faydalandigi saptanmustir.

Tablo 14: 2018 yili 20 yatirim ag1 ve fona basvuran ve yatirim alan sirket sayilari
(Aksakal, 2019:21)

Yatirimel Basvuran sirket Yatirim yapilan sirket
sayisi sayisl
Etohum 105.000 -
Tarvenn 19.248 9
500 Startup Istanbul 2000 6
StartersHub 1160 18
Bogazici Ventures 1000 7
Galata Business Angels 800 6
Sirket Ortagim 700 4
Arya Kadin Yatirim 568 i
Platformu
Keiretsu 550 6
Aslanoba Capital 500 -
BUBA Ventures 500 5)
Endeavor 340 -
DCP Ventures 316 3
Collective Spark 300 2
Revo Capital 300 3
Code.Yap1 Kredi 260 5
Inventures 250 2
Fplus Ventures 100 2
Sabanc1 Universitesi-SuCool 89 -
Proline 50 4
Toplam 134.031 109

Startup ekosistemi yiiksek ivmeyle biiyiimeye devam etmektedir. Bu durum
melek yatirimcilara, yatirim aglarina ve fonlara gelen basvurulardan da goriilmektedir.
2018 yilinda yatirim aglarina gelen basvurular ve yapilan yatirim sayisi verileri Tablo

14’te verilmistir.

Calismada elde edilen sonuglar ile ilgili 6zet bilgiler ise Tablo 15°de yer

almaktadir.
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Tablo 15: Sonuglar ile ilgili 6zet bilgiler

. Etkilenen Etkllgy%n
Siirec faktir faktor Notlar
PE | PT |ST
Mentorliik i _ | _ | Sekiz girisimciden yedisi mentorlerden
faydalanmaktadir.
Esitim X ) _ | Pazarlama egitimi almayan girisimciler kulugka
& merkezindeki egitimlerden faydalanmaktadir.
Sekiz girisimciden yedisi network hizmetinden
Network faydalanmaktadir.
Yatirimer Pazarlama egitimi ile girisimcilik bilinci
Sriismeleri X - - | gelismekte ve yatirimeiya ulasma cabalari
Kulucka £orus artmaktadir.
Merlfezi Pazarlama tecriibesi ve startup tecriibesi olmayan
Marka degeri - X | X | girisimciler marka degeri olan kulugka merkezini
tercih etmektedir.
Pazarlama Pazarlama egitimi ve tecriibesi olmayan
destedi X | X | - | girisimciler kulucka merkezi egitimlerine
& katilmaktadir.
Kalifive Pazarlama egitimi alanlar, pazarlama tecriibesi
insanlar)lla ; x | x | x olmayanlar ve startup tecriibesi olmayanlar
birlizi i mkarsn kalifiye insanlarla is birligi imkanina 6nem
5 vermektedir.
Kendi Pazarlama egitimi alanlar, Kanvas’in eksik
modelini X ) _ | yonleri oldugunu ve yaraticiligi kisitladigini
Kurma belirtmistir. Bu girisimciler kendi modellerini
olusturmustur.
Farkl araclar Pazarlama egitimi almayan ve startup tecriibesi
kullanmga X - | X | olan girigsimciler Gantt Chart, one pager, MS
Project, Trello gibi yardimci araglar kullanmustir.
) Startup tecriibesi olan iki girigimin ilk tiriiniinde
Uriin ) -l x ihtiya¢ olmayan bir iiriin ve kotii 6zellikte bir
Kanvas is gelistirme iriin Gretmek gibi 6ngoriillemeyen hatalar oldugu
Modeli anlasilmis ve hatalar hizla diizeltilmistir.
Kullanimi Hedef Kitlede Pazarlama tecriibesi olanlar {iriin i¢in baglangicta
degisiklik - X | - | belirlenen hedef kitlede eklenti/degisiklik
g yapmistir.
Pazarlama X ) _ | Pazarlama egitimi alanlar mutlaka pazarlama
uzmant konusunda uzman biriyle ¢aligmaktadir.
Pazarlama Pazarlama egitimi ve pazarlama tecriibesi
biitgesinin X | X | - | olmayan iki girisimci {irin bitmeden pazarlama
kullanimi harcamasi yapmamustir.
e Pazarlama egitimi alanlarin risk yonetim siireci
Risk yonetimi | X i " | bulunmaktadir.
Miisterinin ne Pazarlama tecriibesi bulunan girisimciler
O0deyecegine - X | - | misterinin neyi 6demeye istekli olacagina gore
gore belirleme fiyatlandirma yapmigtir.
Fiyatlandirma Rakiolerin Fiyat belirlemede rakiplerin stratejilerini
fi atlar?na sre | X | x | x inceleyen bir girisimcinin sadece pazarlama
ybelirlemge egitimi varken, digerinin ise pazarlama tecriibesi
ve startup tecriibesi bulunmaktadir.

® PE: Pazarlama egitimi, PT: Pazarlama tecriibesi, ST: Startup tecriibesi
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Stratejik fiyat
belirleme

Miisterinin firmaya ne sekilde katki saglayacagini
ve elindeki analiz verilerini gbz oniine alanlar,
pazarlama egitimi alan girisimcilerdir.

Yatirim alma

Pazarlama egitimi alan girisimciler yatirim alarak
ticarilesme yoluna gitmistir.

Egitim ve tecriibe dzelliklerinden higbirine sahip

ij;%e:tegl o!mgyan. veya sgdece bir.ir.1e sz?\hip. olan.tii.m
girisimciler proje destegi ile ticarilesmistir.
Ticarilesme Pazarlama egitimi alan girisimciler ticarilesme
performansi faaliyetlerinin geri doniisiinii miisteri
Olcme memnuniyeti ve pazar payl ile izlemektedir.
Pazara giris Pazara giris zamanini tutturan tek girisimci,
zamani egitim ve tecriibe sahibi olmayan girisimcidir.
Pazarlama ve startup tecriibesi olmayan
Patent girisimcilerin patent basvurusu vardir veya patent
- X | X | almustir. Pazarlama ve startup tecriibesi olan,
alma/bagvurma

Ticarilesme pazarlama egitimi almayan girisimcinin
Teknolojik Uriin Deneyimi belgesi vardir.
Pazarlama egitimi alan girisimciler hem yurt
icinde hem de yurt disinda fatura kesmistir.
Pazarlama egitimi almayan ancak hem pazarlama
hem de startup tecriibesi olan girisimci ise bu
tecriibe ile pazarlama egitim alanlara benzer bir
davranig gostermistir.
Pazarlama egitimi alan girisimcilerin fatura
kesme siiresi daha kisadir. Pazarlama egitimi
Fatura kesme almayan ancak hem pazarlama hem de startup
hiz1 tecriibesi olan girisimci ise bu tecriibe ile
pazarlama egitim alanlara benzer bir davranig
gostermistir.

Fatura kesme X - -

Kanvas Is Modeli boliimiinde yer alan sorular genelinde bir is modeli olma, is
modeline gore faaliyetleri yiiriitebilme, pazar analizi yapabilme ve risk analizi
konularinda veriler elde edilmistir. Girisimcilerin cogu Kanvas Is Modeli diisiince
sistemini kafasinda oturtmus ve bu modeli faydali buldugunu belirtmistir. Kanvas Is
Modeli genelinde pazarlama egitiminin girisimcilerde olumlu etkiler olusturdugu
goriilmektedir. Pazarlama egitimi olan girisimciler Kanvas Is Modeli’ni refleks haline
getirdigini, girisimler siirekli pivot ettigi i¢in modeli beyin jimnastigi olarak kullanmak
gerektigini ve modeli yazmaya gerek olmadigini belirtmistir. Ayrica bu girisimcilerin
yasadig1r problemlerde girisimciden bagimsiz yani dis etkenlerin daha yogun oldugu,
girisimlerinde pazarlama departmani oldugu veya ayri bir boliim olmasa bile pazarlama
konusunda uzman birinin ekipte yer aldigi ve risk yonetim siireci hazirladiklar
goriilmektedir. Pazarlama egitimi ve startup tecriibesi olan G1 ve G3 kodlu girisimciler
Kanvas Is Modeli’nin kisitlayici oldugunu ve modelin eksiklerinin oldugunu sdylemistir.
Pazarlama iletisimi araclarini kullanmayan ve hi¢ pazarlama biit¢esi ayirmayan G5 ve G6

kodlu girisimcilerin pazarlama egitimi ve pazarlama tecriibesi bulunmamaktadir, bu
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durum beklenen bir sonug niteligindedir. Biitiin degerlendirmeler sonucunda pazarlama
egitimi, Kanvas Is Modeli siireci ve pazarlama faaliyetleri {izerinde olumlu bir etki
gostermektedir. Pazarlama tecriibesinin ve startup tecriibesinin Kanvas Is Modeli
dogrultusunda faaliyetlerin yiiriitiilmesinde girisimciler arasinda belirgin bir farkliliga
neden olmadigi ancak pazarlama tecriibesi olan girisimcilerin pazarlama biit¢esinin daha
yiiksek oldugu ve kullanilan pazarlama iletisimi araglarinda cesitliligin fazla oldugu

gorilmektedir.

Genel olarak stratejik bir fiyatlandirma siireci izlediklerini belirten girisimciler,
fiyatlandirma stirecinde siirekli pazarda deneme yaptiklarini ve zaman zaman insanlarin
neyi Odeyecegini ve irliniin rakipler arasindaki yerini gérmek icin degisik
fiyatlandirmalar yaptiklarini dile getirmistir. Girisimcilerin pazarlama egitimi, pazarlama
tecriibesi ve startup tecriibesi 6zelliklerine sahip olup olmamasi fiyatlandirma stratejisini

belirlemede belirgin bir etkiye neden olmamaktadir.

Ticarilesme faaliyetlerinde pazarlama egitimi, pazarlama tecriibesi ve startup
tecriibesinin girisimlere olan etkilerine bakildiginda; pazarlama egitimi olan girisimciler,
ticarilesme faaliyetleri ve bu faaliyetlerin performasini 6lgme konusunda pazarlama
egitimi olmayan girisimcilere gore daha bilingli davranmaktadir. Pazarlama egitimi
olmayan girisimciler ticarilesme faaliyetlerinin performansini 6lgmek i¢in herhangi bir
yontem belirlememistir. G5 harig tiim girisimciler hedefledikleri pazara giris zamanindan
daha sonra pazara girmislerdir. Ayrica pazarlama egitimi olan girisimcilerin daha kisa
stirede fatura keserek ticarilesebildikleri goriilmektedir. Pazarlama tecriibesi ve startup
tecriibesinin girisimcilerin ticarilesme faaliyetleri tizerindeki etkisi incelendiginde, bu
ozelliklerin ticarilesme faaliyetlerinde girisimciler arasinda anlamli bir farkliliga,
faaliyetlerin basarili ya da basarisiz olarak yiiriitiilmesi durumuna yol a¢madigi
goriilmiistiir. Yalnizca G8 kodlu girisimcinin ticarilesme faaliyetlerinde, sahip oldugu
pazarlama tecriibesi ve startup tecriibesi ile pazarlama egitimi olan girisimcilerle yakin

bir deneyim yasadig1 saptanmistir.

Calismada girisimlerdeki pazarlama faaliyetleri tizerine etkisi belirlenmek istenen
ic ozelligin, kendi i¢inde ve birbirleri arasindaki etki mekanizmalarini belirlemek tizere
bu li¢ 6zelligin kombinasyonu seklinde, amag¢li 6rnekleme yontemi ile segilen sekiz

girisimciyle derinlemesine miilakat yontemiyle goriismeler yapilmis ve mevcut
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girisimcilik deneyimleri ile ilgili baz1 veriler elde edilmistir. Kulugcka merkezlerinde
faaliyet gosteren ve oOrnekleme uygun girisimcilerin belirlenmesi aragtirmanin en
zorlayic1 yonii olmustur. Cok yogun bir tempoda calisan girisimcilerle iletisime gegmek,
goriismeleri yapmak ve ardindan desifre onaylarini girisimcilere gonderip onaylarini
almak hem zaman hem de 6zen ve dikkat gerektiren bir siire¢ olmustur. Bu konuda

stirecin uzun olduguna dair elestirilerini sunan ii¢ girisimci olmustur.

fleride yapilacak calismalarda kadin girisimcilerin veya hem kadin hem erkek
girisimcilerin olusturdugu arastirma gruplari ile girisimlerdeki pazarlama stratejileri
incelenebilir. Bununla birlikte girisimcinin pazarlama tecriibesi ve/veya startup
tecriibesine sahip olmasinin pazarlama tlizerindeki etkilerini saptamaya yonelik ¢alisma
tasarimlar gelistirilebilir. Bu ¢alisma pazarlama faaliyetleri, kulucka merkezi, Kanvas Is
Modeli, fiyatlandirma ve ticarilesme siireclerine odaklanarak yiiriitiilmiistiir. Literatiir
anlaminda oldukg¢a zayif olan girisimcilik alaninda pazarlamaya dair aydinlatilacak
bircok alan bulunmaktadir. Hem basarili hem de basarisiz girisimlerde bulunmus
girisimcilerin bir sonraki girisimlerindeki pazarlama faaliyetlerini incelemek, Once
basarili sonra basarisiz veya 0nce basarisiz sonra basarili girisim gérmiis bir girisimcinin

pazarlama faaliyetlerindeki aktivitesi incelenebilir

Her ne kadar bu g¢alismada pazarlama egitiminin, pazarlama tecriibesinin ve
startup tecriibesinin girisimcilerin pazarlama faaliyetleri konusundaki olumlu veya
olumsuz etkileri tizerinde durulmusgsa da girisimcilerin pazarlamaya bakis agilarini
etkileyebilecek dinamiklerin de aciga ¢ikarilmasi gerekmektedir. Ayrica literatiirde
girisimin faaliyet gosterdigi sektorde tecriibesi bulunan girisimcilerle ilgili ¢aligmalar
olmakla birlikte, pazarlama alaninda is tecriibesine sahip girisimcilerle ilgili ¢alisma
bulunmamaktadir. Bu konuda pazarlama tecriibesi olan girisimcilerin saptanmasi ve daha

detayl1 aragtirmalarin yapilmasi girisimcilik literatiirii agisindan faydali olacaktir.
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