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YARATICI
iISLETMELER iGiN
EGIiTIM SETI’NE GIiRiS




Eger yaratici biriyseniz ve kendi iginizi
kurmak istiyorsaniz, bu rehber size
yardimci olabilir. Yaratici Igletmeler

icin Egitim Seti, hem is fikrinizi

ayrintil bicimde ele almaniza hem de
umutlariniza ve amaclariniza uygun bir is
modeli olusturmaniza imkan verecek bir

cerceve sunuyor.

Egitim Setinin
Kullaniimasi

Bu bolimde ele alinan
basliklar:

— Bu rehber kimlere
hitap ediyor

— Is kurmaya yénelik
diger rehberlerden
neden farkli

— Size nasil yardimci
olabilir

— Bu surecin sonunda
ne elde etmeyi
beklemelisiniz

Bir Sonraki Adim Ne
Olacak?

Bu bolimde ele alinan
baslklar:

— Ne tur bir sirket
kurmalisiniz

— Bir sonraki asamaya
ilerlemenizde size
destek olacak faydali
kurumlara iligkin
bilgiler

www.nesta.org.uk
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BU REHBER
KIMLERE
YONELIK?

“Yaratici isletmeler icin Egitim Seti’ kitapgiklarinda

is fikrinizi ortaya ¢ikarmaniza ve gelistirmenize
yardimci olacak, kendi is ‘OykinuzU’ anlatmaniza ve
is planinizi hazirlamaniza katki saglayacak bilgiler,
oneriler, cesitli alistirmalar ve aktiviteler yer aliyor. Bu
rehberin son sayfalarina geldiginizde asagidaki temel
sorulara cevap verebileceksiniz:

— Isimin basariya ulasmasi icin neler yapmam
gerekiyor?

— Kuracagim is, musterilerimin ne agidan ilgisini
cekebilir ve onlara ne gibi bir fayda saglar?

— Isimin kalici olmasini saglamak icin nasil para
kazanabilirim?

“En buyuk risk hic risk almamaktir... Bu kadar
hizh degisen bir diinyada, basarisizliga

ugrayacagindan

emin oldugumuz tek strateji,

hi¢ risk almama stratejisidir.”

Mark Zuckerberg, Facebook

Yaratici isletmeler icin Egitim Seti'ne Giris

is fikrinizi hayata gegcirirken bazi riskler alir, sorun
¢cozer ve disuncelerinizi gergcege donustlrirsiiniz.
Zaten is hayati bunlardan ibarettir. Hizla degisen bir
dinyada firsatlar kadar riskler de karsimiza cikar.

Amaglariniza odaklanmak, elde etmek istedikleriniz
konusunda azimli ve tutkulu olmak bu yolculukta size
yardimci olacak. “Gelecegi tahmin etmenin en iyi
yolu, onu yaratmaktan gecer... Her basari éykisinde
cesurca kararlar almig bir kisi vardir mutlaka.”

(Peter F. Drucker, egitimci ve yazar).

is kurmak géziiniizii korkutabilir. is diinyasinin diline
ve slreclerine asina olmak hayatinizi kolaylastiracak,
ortaklar, tedarikgiler, musteriler ve ticari destek
ajanslar nezdinde fikirlerinizi glivenle ortaya
koymanizi ve tartismanizi saglayacaktir.

Geleneksel olarak, is kurma sirecinde banka
yOneticileriyle, ticari destek ajanslariyla, ailenizle ve
arkadaslarinizla dogrudan temas halinde olmaniz
beklenir. BlyUk ihtimalle her biri — 6zellikle de
fikrinize yatinm yapmadan 6nce - sizden bir is plani
hazirlamanizi isteyecektir.
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BU REHBERI

EARKLI KILAN is planlamas, isinizi tanimlamaniza ve tarif etmenize
OZELLIK_LER yarayan surecin kati, tekdiize olmasindan dolayi
NELERDIR? ilk bakista sizi yabancilastiran bir siireg olarak

gordlebilir. Biz bunu farkli sekilde ele aldik. “Yaratici
isletmeler icin Egitim Seti” rehberinde isinizi
tasarlarken yaratici becerilerinizi 6n plana ¢ikaracak
cesitli yaklagimlari bir araya getirdik. iste dért ana
baslk:

01 Pratik Kitapciklar

Girig niteligindeki bu kitapc¢iga ek olarak, isinizi
tanimlamaniza, ¢calisma seklini belirlemenize ve
hedeflerinize uygun bir is modeli gelistirmenize
yardimci olacak Ug ayri kitapgik bulunuyor.

02 Cizelgeler

Her kitapg¢ikta modelleme yoluyla isinizle ilgili temel
bazi konularl masaya yatirmaniza yardimci olacak iki
ya da Uc¢ adet cizelge yer aliyor.

03 Basari Ornekleri

Bu cizelgeleri ve alistirmalar kendi iglerini
sekillendirirken basariyla kullanmis gergek
girisimcilerin 6rnek calismalari ele aliniyor.

04 Egitmen Notlan

Bu materyalleri 6grencilere ve mezunlara yonelik
egitimlerde kullanmak isteyecek kisiler icin Egitmen
Notlar hazirlandi.

‘YENI BiR IS
IN VE

www.nesta.org.uk
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BU REHBERI
FARKLI KILAN
OZELLIKLER
NELERDIR?

Yaratici isletmeler icin Egitim Seti'ne Giris

Pratik Kitapciklar

Asagida kitapciklarin bir 6zetini bulacaksiniz.
Kitapciklarn sunulduklari siraya gére kullanmanizi
tavsiye ediyoruz. Béylece fikrinizin kapsamini
belirlemenizle baslayan, pazarlama ve finans gibi
pratik konulara uzanan bu sureci belli bir mantik
silsilesi icinde takip edebilirsiniz.

Yaratici Bir is Kurmak kitapgiginda, isinizin
temsil etmesini istediginiz degerleri tanimlayacak,
sirketinizin vizyon ve misyonunu kaleme
alacaksiniz. Daha sonra is fikrinizi, tasidigi ticari
firsati ve potansiyel musterileri g6z éntinde
bulundurarak ayrintili bicimde inceleyeceksiniz.

isinizi Basariya Ulastirmak misterilerinizi

ve onlarin sizin sundugunuz hizmet ya da

Urtn sayesinde elde edebilecegi faydalari
tanimlayacaksiniz. is siirecinizi ve hedefinizi
gerceklestirmek icin kurmaniz gereken temel iligki
aglarini tanimlayacaksiniz. Daha sonra da iginize
finansman bulmanin yollarini inceleyeceksiniz.

Miisterilerle Temas Kurmak ve isinizde Kalici
Olmak kitapgiginda miisterilerinizle iletisim
kurmanin ve satiglarinizi artirmanin farkl yollarini
inceleyeceksiniz. Ayrica hesaplarinizin tutmasi
icin nakit akisini nasil yénetmeniz gerektigini
gbreceksiniz.
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Cizelgeler

Modelleme, herhangi bir seyin gorsel olarak ifade
edilmesi, gergekligin, grafik, resim, nesne ya da
matematiksel sembol gibi araclar kullanilarak
betimlenmesi olarak tanimlanir. Kitapgiklarda yer alan
cizelgeler, isinizin farkli boyutlarina yénelik gesitli
modeller gelistirmenizde size yardimci olacak sekilde
tasarlandi. Bu modeller sayesinde isinizi basariya
ulastirmak icin neler yapmaniz gerektigini anlayabilir,
tanimlayabilir ve 6ngérebilirsiniz. Fikirlerinizi,
insanlarin talep edecegi Urin ve hizmetlere
dénustirebilmek icin ihtiyac duyacaginiz faaliyetleri
belirlerken bu modellerden yararlanabilirsiniz.
Modeller, sundugunuz Urtin/hizmeti ve hedef kitlenizi
derinlemesine incelemenize yardimci olur; onlara
ulasmanizi ve iginiz sayesinde para kazanmanizi
kolaylastirir.

Cizelgeler, isinize dair agagidaki basliklar ayrintili
bicimde incelemenize yardimci olacak:

— Degerleriniz

- Kanita Dayali Modelleme
— Musterileriniz

— Sablon Modellemesi

— {liski Modellemesi

- Pazarlama Bilesenleri

— Kritik Pazarlama Gorevleri

“Bir fikriniz var ve uygulanmasi kolay bir fikir
oldugunu saniyorsunuz ama aslinda degil.
Uygulamaya gecmeden tipki bir miihendis gibi
once degerlendirmeniz ve analiz etmeniz gerekir;
iste bu Egitim Seti bana bunu 6gretti”

Basar Under, Soundscapes Tasarimcisi, Sonik Butik, Turkiye

www.nesta.org.uk
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BU REHBERI
FARKLI KILAN
OZELLIKLER
NELERDIR?

Her bir ¢izelge isinizle ilgili énemli sorular kendinize
sormanizi saglar. Cizelgelerin lzerinde yapacaginiz
alistirmalar kendiniz ve bagkalari icin isinizin
gelecegine dair inandirici bir resim gizebilmenize
olanak verir; o nedenle Uzerinde calisin. Cizelgeleri
tek basiniza, ortaklarinizla ya da dostlarinizla
kullanabilirsiniz. Cizelgeler kopyalayabileceginiz,
boylelikle daha sonra Uizerinde gesitli degisiklikler
ve glincellemeler yapabileceginiz sekilde tasarlandi.
Elbette dogrudan Uzerlerine de yazabilirsiniz

ancak yapiskanli kagit kullanmak cizelgelerin temiz
kalmasini ve daha sonra yeniden kullanilabilmesini
saglar. Ayrica cizelgelerin yenilerini www.nesta.org.uk
adresinden indirebilirsiniz.

“Ne yapmamiz gerektigini bilmedigimiz, hatta
vazgecmeyi dusindugumuiz bir asamada net bir
strateji ile karsilasmak cok degerliydi. Bu, isimiz
icin bize yeni bir vizyon verdi”

Alyona Kotlyar, Aksesuar Tasarimcisi, Be Different Tie, Ukrayna

Yaratici isletmeler icin Egitim Seti'ne Giris

Basar Ornekleri

Basari érnekleri, “Yaratici isletmeler igin Egitim

Seti” rehberinde yer alan gizelgeleri ve alistirmalari
kullanarak fikirlerini basariyla hayata gecirmis

gercek girisimcilerin hikayelerinden olusuyor.
Ornekler, moda, miicevher, teknoloji, Urlin tasarimi,
festivaller ve yaratici platformlar gibi farkl sektérlerde
faaliyet gbsteren yaratici sirketleri kapsiyor. Yaratici
girisimcilerin pek ¢cogu Birlesik Krallik’ta Nesta ve
Cultural Enterprise Office tarafindan tasarlanmig
veya bagka Ulkelerde British Council‘in dlizenledigi
Yaratici Isletmeler igin Egitim Seti’ni temel alan atélye
calismalarina katilmig kisilerden olusuyor.



BU REHBER BANA

NASIL YARDIMCI

OLABILIR?
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insan, aklindan gecgen diistinceleri bir is fikrine
doénusturdrken farkli asamalardan geger:

Kurgulama: Hepimiz bir seylerin olmasi gerektigi
kadar iyi gitmedigini fark ettigimiz anlar yasamisizdir
ya da hayatimizdaki bir takim seyleri nasil
duzeltebilecegimizi kendi kendimize sormusuzdur.
“Soyle olsaydi harika olurdu...” “Sdyle bir fikrim var...”
ya da “Soyle olsa daha mi iyi olurdu?” dedigimiz
anlardir bunlar. Kurgulama asamasinda ele almaya
hatta belki de gelistirmeye deger bir fikir vardir
aklimizda.

Gorsellestirme: Bu asamada gerceklestirmek
istedikleriniz, kuracaginiz is sayesinde sunacaginiz
Urtin/hizmet, bu Urtin/hizmeti satin almak
isteyebilecek kisiler ve butin bunlari hayata gecirme
planlarnniz kafanizda az ¢ok netlesmistir. Ancak
fikrinizi daha da gelistirebilmek icin, potansiyel ihtiyac
ya da talep arastirmasi dahil olmak tizere incelemeniz
gereken konular hala olabilir.

Canlandirma: Bu asamada isinizin kalici bir is olup
olmayacagini anlamak i¢in fikrinizi siniyorsunuz.
Musterilerinize nasil ulasacaginizi, hedeflerinizi
gercgeklestirebilmek icin kimlerle ortaklik kurmaniz
ya da birlikte calismaniz gerektigini, maliyetleri
nasll finanse edeceginizi, belirleyeceginiz

fiyatin strdurdlebilir, karl bir is kurmaniza yetip
yetmeyecegini degerlendiriyorsunuz.

“Baslangicta isim sadece bir fikirden ibaretti.
Yavas yavas fikirlerim olgunlasti, kendime olan
guvenim percinlendi; artik isimi basariyla ileriye
tasiyabilecegimi hissediyorum”

Anna Stutfield, Urlin Tasarimcisi, Birlesik Krallik

www.nesta.org.uk
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BU REHBER BANA
NASIL YARDIMCI
OLABILIR?

BU SURECIN
SONUNDA NE
ELDE ETMEYI
BEKLEYEBILIRIM?

Introducing the Creative Enterprise Toolkit

Uygulama: Bu asamada ticari faaliyetleriniz
baslyor ve isinizi pratik diizeyde nasil basariyla
yiritebileceginize odaklaniyorsunuz. isinizin kalici
olmasi igin farkll bilesenlerini test ediyor, karl bir
bicimde calismalarini sagliyorsunuz.

Giincelleme: Belli bir stire calistiktan sonra, iginizin
performansini 8lgebilir hale geleceksiniz. Bu asamada
musterileriniz igin Urettiginiz degeri, bu degerin
yarattigi kar gézden gecirmek, boylelikle bir sonraki
adiminizi belirlemek gerekebilir. Faaliyet gésterdiginiz
ortamin kosullar ve fikirleriniz strekli degisim

halinde olacak; dolayisiyla ilk bastaki fikirlerinizi
mdusterileriniz, isiniz ve finansal modellerinize bakarak
glincellemeniz gerektigini hissedebilirsiniz.

is fikrinizi gelistirmek ve zenginlestirmek gelgitleri
olan bir slire¢. Gorsellestirme asamasinda ortaya
cikan resim asagi yukari sabit kalsa da, canlandirma
ve uygulama asamalarinin sonucunda cizdiginiz
modelin piyasa kosullarindaki ve is ortamindaki
degisimler karsisinda gecerliligini koruyup
korumadigini stirekli kontrol etmelisiniz.

Bu rehberin ¢ekirdegini olusturan G¢ pratik kitapgik
sizi gorsellestirme ve canlandirma asamalarinda
desteklemeyi ve uygulama asamasina hazirlamayi
amaglhyor. Her kitapgigin pratik bir takim ¢iktilari var:

Yaratici Bir is Kurmak - Giktilar

02 numaral kitapcikta isinizin temellerini tanimlamaniza
yardimci olacak yapi taglarini ele alacaksiniz. Bunun
sonucunda elde edebileceginiz giktilar:

— Fikrinizin bir is fikri olarak uygulanabilirligini
incelemek icin temel baz ticari verilerin kullaniimasi.

- Fikri milkiyetinizi nasil tanimlayacaginiz,
koruyacaginiz ve kullanacaginizin é6grenilmesi.

— Is fikrinizi ve bunun ortaya cikis sebeplerini
temellendiren degerlerin belirlenmesi. isiniz ile
baskalarinin yaptiklar arasindaki farki ortaya
koyacak olan - enerjiniz ve amaglarinizla birlikte —
benimsediginiz bu degerlerdir.
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— Tutku, yetenek ve ekonomik hedefleri dengede
tutmak isinizin basarili ve kalici olma olasiigini
ylkseltecektir.

— Yaratmak istediginiz etkiyi 6zetleyen sirket
vizyonunuz ve misyonunuzun hazirlanmasi.

- Kanita dayali modelleme ve geleceg@e dair
kanitlardan yararlanarak isinizin ilerleyen tarihlerde
nasil bir gérinim alacaginin belirlenmesi ve
basarinin sizin aginizdan anlaminin ifade edilmesi.

- Sirketinizin stratejik olarak nerede konumlanacagini
gosteren SWOT* analizinin yapilmasi, boylelikle
hem sirketinize dair ele alinmasi gereken zayif
yanlarin ve tehditlerin hem de degerlendiriimesi
gereken gii¢li yanlarin ve firsatlarin tanimlanmasi.

* 8.W.O0.T= Gugll ve Zayif Yanlariniz & Firsatlar ve Tehditler (C.N)
isinizi Basariya Ulastirmak - Ciktilar

is fikrinizi biraz sekillendirdikten ve gelistirilimesi icin
atilmasi gereken temel adimlar ortaya koyduktan
sonra bu kitapg¢ikta musterilerinizi tanimlamaya,
isinizin farkli boyutlarini birbirine baglayan unsurlari
ve isinizi ileriye tasiyabilmek, Urlin/hizmetlerinizi
musteriye ulastirabilmek igin ihtiyag duydugunuz
kisileri belirlemeye basliyorsunuz. Elde edeceginiz
ana ciktilar:

- Musteri tabaninin belirlenmesi, sundugunuz Griin/
hizmet igin potansiyel bir ihtiyacin olup olmadiginin
anlagiimasi. Uriin/hizmetiniz igin belirlediginiz
fiyati 8demeye hazir yeterli sayida misteri olup
olmadigina karar vereceksiniz.

— Vizyonunuz, musterilerin beklentileri ve Griin/
hizmetinizin nitelikleri arasindaki bagin, ticari
faaliyetinizin 6zinl olusturdugunun anlasiimasi.

— [sinizi kurmaniza destek olacak farkli finansman
segeneklerinin erken asamalarda incelenmesi.

www.nesta.org.uk
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BU SURECIN

SONUNDA NE
ELDE ETMEYI
BEKLEYEBILIRIM?

Yaratici isletmeler icin Egitim Seti'ne Giris

— Sablon Modellemesi daha ayrintili bir operasyonel
plan hazirlamaniza ve Urtin/hizmetlerinizi
msterilerinize ulastirabilmek icin ilave kaynaklara
ve uzmanlara ihtiya¢ duyabileceginiz alanlari
tanimlamaniza yardimci olacak.

— lliski Modellemesi, ticari faaliyeti yiriiten
dort temel unsuru ortaya koyuyor: Yaratici,
Gergeklestirici, Dagitici ve Msteri. Urlin/hizmetinizi
musteriye uygun bir sekilde gelistirebilmeniz ve
ulastirabilmeniz icin ihtiyag duydugunuz farkl iligki
bicimlerini tanimlayabileceksiniz.

Miisterilerle Temas Kurmak ve isinizde Kalici
Olmak - Ciktilar

Mdusterilerinize mesajinizi ulastirmali ve finansal
durumunuzun ticari agidan surdirilebilir olmasini
saglamalisiniz. 04 numaral kitapg¢ikta pazarlama ve
finans konularyla tanisacaksiniz. Elde edeceginiz ana
ciktilar:

— Pazarlama bilesenleri mUsterilerinizle baglanti
kurabilmeniz, onlardan bir seyler 6grenebilmeniz ve
onlarla birlikte yaratim sirecine dahil olabilmeniz
icin gerekli olan bir takim unsurlari iceren ¢erceveyi
sunuyor. Bu unsurlar Uriin, Mekan, Fiyat, Tanitim,
insan, Stireg ve Fiziksel Kosullar olarak siralanabilir
ve ingilizcedeki sézciiklerin ilk harflerinden 6tiiri
Pazarlamanin 7 P’si olarak anilir.

— Pazarlama Bilegenleri iletisim faaliyetlerini
planlarken ihtiyag duyacaginiz gergceveyi de sunar.

- Pazarlama planinizi belli bir yapi ve sistem
gbzeterek olusturmak, iletisim stratejinizi,
msterilerle paylastiginiz her tirden bilginin
yaratacag etkiyi en Ust seviyeye tasiyacak sekilde
hazirlamaniza olanak verir.
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— Finansal Modelleme, finansin, ticari faaliyetlerinizi
denetlemenizde oynadigi hayati roli ortaya koyar.
Bu, meydana gelebilecek sorunlari 6nceden
tahmin edebilmeniz ve isinizin zarar etmesini
engelleyebilmeniz i¢in son derece dnemli.

— Nakit akisgl, isinizdeki para giris-¢ikis hareketlerini
anlayabilmenizi kolaylastirmaya yonelik bir arac.
Bu sayede sirketinizin mali durumunu tamamen
denetim altinda tutabilir, isinizi hedeflerinize uygun,
saglikli ve surdurtlebilir bir bigcimde yuritebilirsiniz.

Yaratic isletmeler icin Egitim Seti ile sunulan

araclar ve yaklagimlar, isinizi sekillendirmenize,
tanimlamaniza, agiklamaniza, duyurmaniza ve kontrol
etmenize yardimci olmak Uzere tasarlandi. Bu sireci
tamamlamak, net bir is plani olusturmaniza ve bu
plan sayesinde faaliyetlerinizi ydnlendirmenize ve
isinizi basariya ulastirmaniza yardimci olacak.

Bundan sonra yer alan “Bir Sonraki Adim Ne
Olacak?” boliminde farkli igletme tirlerini
inceleyecek ve hangisinin size daha uygun
olduguna karar vereceksiniz. Ayrica is kurarken size
yardim edebilecek faydall kuruluglarin bir listesini
gbreceksiniz.

www.nesta.org.uk



Elinizdeki tc kitapcigi, aistirmalar

ve cizelgeler dahil olmak tUzere
tamamladiktan sonra kafanizdaki fikri bir
Is projesine donustirecek, daha sonra
da bunun basarih bir sirkete evrilmesini
saglayacak yapitaslarini elde ettiniz
demektir.

Bu agsamada isginizin “oykusuni” anlasilir
bir dille aktarabilmeli, nasil basariya
ulasacagini izah edebilmelisiniz.

Yaratici isletmeler icin Egitim Seti'ne Giris



Bu yolculugun basinda asagidaki sorulara gtivenle cevap
verebiliyor olmaniz gerekir:

isimin basariya ulasmasi icin neler yapmam
gerekiyor?

Kuracagim is, musterilerimin ne acidan ilgisini
cekebilir; onlara ne gibi bir fayda saglar?
isimin kalici olmasini saglamak icin nasil para
kazanabilirim?

Ancak bu sadece baslangic... Is kurma yolculugunun
olsa olsa ilk asamasini geride biraktiniz. Ancak Yaratici
isletmeler icin Egitim Seti’nde énerilen stirecleri
izleyerek kafanizdaki soyut fikri, somut bir is fikrine
donUsturebilmeli, musterilerinizle iletisim kuracak

ve finansal gelecegini 6ngorebilecek asamaya
gelebilmelisiniz. Ayrica is planinizin ana bilesenlerini
tanimlayarak isinizi desteklemeyi diislinen her kisi ya
da kurumun sorabilecegi bir dizi soruyu cevaplayabilir
durumda olmalisiniz.

Bu sorularin bazilar cevaplanmasi zor sorular olabilir;
dolayisiyla is kurmak igin somut adim atmaya baslamadan
once kendinize sormalisiniz. Hatta bu stirecin sonunda

cevaplardan ¢ok yeni sorularla karsilastiginizi gorebilirsiniz.

isinizin basariya ulasmasi igin gereken zamani, eneriiyi
ve duygusal yatinmi yapmaya hazir olup olmadiginizi
gdzden gecirmelisiniz. Ayrica, bdyle bir ise girismek igin
hayatinizda dogru zaman mi, baska bir iste galismak
yerine kendi isinizi yapmay! ya da sirket kurmayi neden
tercih ediyorsunuz gibi sorular da kendinize sormalisiniz.

Isinizi kurabilecek noktaya gelmeden énce hala yapmaniz
gereken arastirma ve gelistirme ¢alismalari olabilir. Hevesli
girisimcilere destek olmaya hazir pek cok kisi ve kurum
oldugunu unutmayin. Ustelik bu destek bilyiik oranda
Ucretsiz veriliyor. Sizin icin neyin daha faydali olacagina,
alacaginiz destegi en iyi sekilde nasil degerlendireceginize
karar vermeniz gerekiyor. Kitap¢igin sonunda Birlesik
Krallik’ta yer alan bu tir kurumlarin bir listesini
bulacaksiniz. Liste, herkesi kapsamiyor, zaman icinde
degismesi de muhtemel; o nedenle meydana gelebilecek
degisimlerin nabzini tutabilmek icin sektorde size benzer
calismalar ydruten kisilerle ve mesleki aglarla yakin temas
halinde olmanizda yarar var.

www.nesta.org.uk
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Yaratici isletmeler icin Egitim Seti'ne Giris

Uzerinde calistiginiz modelleri ve alistirmalari zaman
zaman gozden gecirmenizi éneririz. Hem kisa hem de
uzun vadeli ticari hedeflerinizi gerceklestirebilmeniz igin
is ve pazarlama planlarini diizenli araliklarla yeniden ele
almali, performansiniza bagli olarak gerekli durumlarda
degisiklikler yapmalisiniz.

is planiniz gelistikge, kaginilmaz olarak degisim ve
donilstimlere ugrayacak; dolayisiyla arada bir planin
temelini olusturan unsurlari yeniden degerlendirmeniz,
dogru yonde ilerlediginizi teyit etmeniz ve yolunuzdan
sapmamanizi saglayacak gerekli degisimleri yapmaniz
faydali olabilir. Ayrica modelleri ve alistirmalari is
ortaklarinizla ve ¢alisanlarinizla paylasabilirsiniz.

Ne tur bir sirket kuracaginiza karar vermeniz gok
onemli. Asagida Birlesik Krallik’ta gecerli olan belli basli
sirket tarlerinin kisa bir 6zeti yer aliyor.

Serbest Meslek Mensubu

Serbest meslek mensubu, kendi isinin sahibidir ve
bagimsizdir. Sirketin elde ettigi karin tamami onun
tasarrufundadir. Serbest meslek mensubu stattsu ile
sirket kurmak daha kolaydir. Ancak sinirsiz sorumlu
olacaginiz igin sirketinizin 6demek zorunda kalacagi
borglar dahil batlin sorumluluk sahsen size aittir.

Adi Ortakhk/Adi Sirket

iki ya da daha fazla ortadin bir araya gelerek kurduklari
sirketler adi sirket olarak anilir. Ortaklarin kendi
becerilerini ve birikimlerini sirkete aktarmalari Gnemli
bir kazanimdir ancak ortaklar arasinda meydana
gelebilecek uzlasmazliklar soruna yol agabilir. Sinirsiz
sorumluluk s6z konusu oldugu icin ortaklar maliyetlere
de kara da zarara da ortaktir.

Sinirh Sorumlu Ortaklik

Sinirli sorumlu ortaklik yapisina sahip olan isletmeler
ortakligin getirdigi esneklikten ve sinirli sorumlu
olmanin getirdigi avantajlardan yararlanir. Sahsi finansal
riskiniz, ise yaptiginiz yatinmin ve finansman bulmak
icin vermis oldugunuz teminatin miktariyla sinirlidir.



Bu tir sirketlerin bir takim yasal yukimlulukleri bulunur.
Ornegin, halka acik bilgileri limitet sirkete benzer bir
bicimde kayit altinda tutmalari zorunludur.

Sinirh Sorumlu Sirket/Limitet Sirket

Sinirh Sorumlu Sirket, ticaret sicil kaydi yapiimisg, ayri
bir tizel kisiliktir. Hissedarlarin (Uyelerin ve sahiplerinin)
tasidigi finansal risk, sahip olduklar hisselerin ya da
verdikleri teminatlarin degeri ile sinirlidir.

Bu tur sirketlerin yasal yukimlultkleri serbest meslek
mensuplarindan ya da ortaklik yapilarindan ¢ok daha
fazladir. Limitet sirketlerin her yil muhasebe raporlarini
ilgili kurumlarla paylasmalari gerekir. isimlerinde ‘limitet’
s6zcugunun kullaniimasi sarttir.

Toplum Yararina Faaliyet Gosteren Firma (TYFGF)
Bu tir limitet sirketler faaliyetlerini belli topluluklara
ya da toplumun geneline yonelik olarak dizenlemeyi
distnen kurumlar igin uygundur. Yaratilan kar

ya da arti gelir, hissedarlara ve firma sahiplerine
dagitiimak yerine toplum yararina harcanir ya da
sirkete yatirm icin ayrilir. Bu tirden firmalarin ilgili
diizenleyici kuruma onay icin toplum yararina faaliyet
beyannamesi sunmalari ve firmaya ait bitin varliklarin
toplum yararina kullanilacagini teyit etmeleri gerekir
(varliklar sahsi menfaat icin kullanilamaz hikma).
Hisse sermayesi ya da teminat ile 6zel limitet sirket
statlislinde kurulabilecegi gibi vergi avantaji saglayan
vakif statlistinde de kurulabilir (ancak vakif stattist
kazanabilmek igin daha fazla yasal kosulu yerine
getirmek gerekir).

www.nesta.org.uk



Yaratici isletmeler icin Egitim Seti'ne Giris

Son zamanlarda, aslinda cok da yeni olmamakla
birlikte, farkli is yapma bicimleri yayginlasmaya basladi.
Ornegin:

Toplumsal Girisim

Toplumsal girisimler, sosyal bir amag¢ ugruna ticari
faaliyet ylriten isletmelerdir. toplum yararina faaliyet
gOsteren firma, limitet sirket ya da vakif gibi farkll tizel
kisilikler halinde calisabilirler. Elde edilen kar ya da arti
deger, hissedarlara ve sirket sahiplerine dagitiimak
yerine, genellikle sirkete ya da topluma yatirnm olarak
geri dondurdlir. Toplum Yararina Faaliyet Gosteren
Firmalardan farkli olarak varliklarin sahsi menfaat icin
kullanilamayacagi hiikmii gecerli olabilir de olmayabilir
de.

Kooperatif

Kooperatif sirket, iscilerin ve/veya tiketicilerin mulkiyeti
ve idaresinde olan sirket tlrtdur; her Gyenin bir oy
hakki vardir. Uye-sahipleri esit diizeyde yénetim
hakkina sahiptir ve ticari faaliyetler icin gerekli olan
sermayeyi hisse alimi yoluyla temin ederler. Diger
sirket turleri ile kooperatifler arasindaki en temel fark,
kooperatiflerin ortak fayda amaciyla érgtitlenmis
olmasidir. O nedenle Uyelerin tamami operasyonu
yonetme ve Uretilen degeri paylasma konusunda
birbiriyle esittir.



Tesekkurler

ikinci Baski

Bu kitapcigin icerigi ilk olarak NESTA
blinyesindeki Creative Pioneer/Creative
Economy Team tarafindan The Creative
Pioneer’s Academy, Insight Out ve Starter for
6 programlarini desteklemek Uzere gelistirildi.

Egitmenlerden ve katiimcilardan gelen
geribildirimler sonrasinda icerik gbzden
gecirildi ve yeniliklerle zenginlestirildi.
Modeller, alistirmalar ve fikirler gesitli
kaynaklarin katkilaryla derlendi. Bunlarin bir
bolimini asagidaki listede bulabilirsiniz.

Modelleme ve sirket modellerine iliskin
tanimlara Alexander Osterwalder’in
calismasi temel teskil etti www.
businessmodelgeneration.com

“Tutkular, yetenekler ve ekonomik hedefler”
baslikli gorsel, Jim Collins tarafindan yazilan
ve Random House Business Books tarafindan
yayinlanmis olan Good to Great kitabindaki
“Kirpi Konsepti: Kesisen Ug Kiime”
kavramindan esinlenerek hazirlandi. (Kitap,
lyiden Mikemmel Sirkete adiyla Tlrkge olarak
Boyner Yayinlar tarafindan Turkiye’de de
yayimlandi).

Degerler Cizelgesi: icerik ve yaklagim -
Egitmen, Kog ve Is Danismani olan- Joanna
Woodford tarafindan gelistirildi ve bizimle
paylasild.

Musterileriniz: Bu ¢izelgenin icerigi Cultural
Enterprise Office’ten temin edildi.

Kanita Dayali Modelleme: Marshall
McLuhan’in gelistirmis oldugu Tetrad
Modeli’nden (Doértlii Model) uyarlandi (www.
marshallmcluhan.com); uyarlama, hizmet
inovasyonu ve tasarim alaninda faaliyet
gosteren Live | Work sirketi tarafindan
gercgeklestirildi (www.livework.co.uk).

iliski Modellemesi: Bu béliimde kullanilan
icerik, Designersblock tarafindan ortaya
atilmis olan bir fikirden esinlenerek gelistirildi
(www.designersblock.org.uk).

Sablon Modellemesi: Bu, Bill ve Gillian
Hollins’in Over the Horizon: Planning
Products Today for Success Tomorrow
adll kitabindaki bazi fikirlerden yola cikarak
gelistirildi. Kitap, John Wiley & Sons
tarafindan yayinlandi.

Egitim setinin online versiyonu icin
www.nesta.org.uk/enterprise-toolkit

Pazarlama Bilesenleri ve Kritik Pazarlama
Gorevleri: Bu icerik The Value Innovators Ltd.
Tarafindan saglandi (www.tvi-ltd.com).

Finansal Modelleme: Bu model, Andy
Chapman tarafindan gelistirildi ve NESTA'ya
lisansland..

Katkida Bulunanlarin Listesi

NESTA asagida isimleri yer alan kisi ve
kurumlara bu kitapgigin igeriginin gelistiriimesi
surecine verdikleri destek ve katkilardan
dolay tesekkirt bir borg bilir.

Cultural Enterprise Office, 6zellikle de Fiona
Pilgrim www.culturalenterpriseoffice.org.uk

Jenny Rutter- Yaratici ve Dijital Sirketler
Danigsmani

Joanna Woodford -Egitmen, Kog ve Is
Danismani

Journey Associates- Catherine Docherty
WWwWw.journeyassociates.com

Martach- Colin Burns

Own-it www.own-it.org
Percy Emmett www.percyemmett.com

The Value Innovators Ltd. www.tvi-ltd.co.uk
KVGD www.kerrvernon.co.uk

Faydali Kurumlar Listesi
Business Gateway www.bgateway.com

Business Link www.businesslink.gov.uk

Coach in a Box www.coachinabox.co.uk

Cobweb Information for Business
www.cobwebinfo.com

Fikri Mulkiyet idaresi www.ipo.gov.uk
Invest Northern Ireland www.investni.com

Own-it www.own-it.org

Welsh Assembly Government
www.business-support-wales.gov.uk

Creative Entrepreneurs
www.creativeentrepreneurs.co

www.nesta.org.uk
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YARATICI BIR IS
KURMAK
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Isinizi kurarken hedeflerinizi, sundugunuz
uriin/hizmetleri benzersiz kilan 6zellikleri,
umutlarinizi ve yaratmak istediginiz

etkiyi tanimlamak, siireci sizin icin
kolaylastiracaktir. Yaratici Isletmeler Igin
Egitim Seti’nin bu bélimunde isinizin
gelecegini sekillendirmenize katki
saglayacak yapitaslarini ele alacaksiniz.

Elinizdeki kitapcikta Vizyonunuz ve
inceleyeceginiz konu Misyonunuz
basliklari... Isinizle ilgili umutlarinizi
i ] ve bu is sayesinde
Is Hayatinin Gercekleri yaratmak istediginiz
lvi bir fikrinizmivar —  etkjyj 5zetleyin.
yoksa iyi bir ig fikriniz mi?

o Kanit
Fikri Mulkiyet Kanita dayall modelleme
Fikri mulkiyet hakkinizi ve gelecege dair kanit
nasil tanimlar, korur ve yéntemini kullanarak

? iy
kullanirsiniz? basarinin sizin agcinizdan

Degerler anlamini gosterin.

Faaliyetlerinize dayanak
olusturan degerleri
tanimlayin.

www.nesta.org.uk
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iS HAYATININ

GERCEKLERI

Yaratici Bir is Kurmak

is kuran birinin bir cirpida cevap verebilmesi gereken iki
soru var:

- Ben ne is yapiyorum?
— Isim musterilerimin ne acgidan ilgisini gekebilir?

Bir kac dakikada yaptiginiz isi 6zetleyen kisa bir cimle
yazin. Daha sonra musterilerinizin ne agidan ilgisini
cekecegini anlatan bir cimle daha yazin. Buna ‘asansoér
konusmasl!’ deniyor. Kisa bir metin kurgulamak pek de
kolay olmayabilir. Bir turli sadede gelemediginizi fark
ederseniz, pes etmeyin; kisa, 6z bir ifadeye ulasincaya
kadar deneyin. Cevaplariniz su sekilde olabilir:

Ben ne is yapiyorum?
Bir hizmet tasarim firmasi isletiyorum.

isim miisterilerimin ne acidan ilgisini cekebilir?
Mdusteri deneyimini daha da iyilestirmek icin benzersiz
dijital teknikler gelistirdik; boylelikle musterilerimizin
Urtin/hizmetlerinin cazip, anlaml ve markaya deger
katan nitelikte olmasini saglayabiliyoruz.

Bu iki soruyu daha derinlemesine irdeleyebilmek i¢in
g6z 6nuinde bulundurmaniz gereken is hayatina dair bir
takim gercgekler var:

01 Miusteriler sizin sundugunuz iiriin/hizmeti istiyor
olmali

Herhangi bir isletmenin ayakta kalmasi icin gelire
ihtiyaci var; gelir, trtin/hizmetinize yonelik talebe bagl.
Pazar arastirmasi, halihazirda bdyle bir talebin ya da
potansiyelin olup olmadigini anlamaniza yardim edebilir.
Boylece hitap edeceginiz piyasayi anlayabilir, Griin/
hizmetinizin talep gelmemesi ya da fiyatinin ¢cok ylksek
bulunmasi gibi sebeplerden 6tirll basarisiz olmasi
ihtimalini azaltabilirsiniz. Sayfa 05’te talep firsatlarini
kesfetmekten daha ayrintili olarak s6z edecegiz.

02 Bu talebi nasil karsilayacaginizi sdylemelisiniz

Urlin/hizmetinizin musterilerin ihtiyaglarini nasil
karsilayacagini agiklamaniz gerekir. Ozelliklerini ya
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da islevini anlatmanin yani sira saglayacagi faydalari
vurgulayin. Bunu musterilerinizle iletisim kurarak
yapabilirsiniz: ihtiyagc duyduklari ve de@er verdikleri
seylerle ilgili aragtirmalar yapabilir, mtsteri memnuniyet
anketleri araciliiyla onlardan geribildirim alabilirsiniz.

Mdusterilerin gelecekte de sizden aligveris yapmasini
istediginize gore, onlarla belli araliklarla temas kurmaniz
ve ihtiyaclarina kulak vermeniz énemli.

03 Talebe hitap etmeye devam edebilmelisiniz

Belli bir talebin oldugunu kesfettikten ve buna cevap
verebildiginizi gésterdikten sonra bile rehavete
kapilmamalisiniz. Misterinin talebi, otomobile
doldurulan benzin gibidir. Arabayi ¢alistirmanizi hatta
gaza basmanizi saglar ama depoyu doldurmayi ihmal
ederseniz bir noktada yolda kalirsiniz. MUgterilerle
temasta olmaya odakli bir satis ve pazarlama plani
hazirlayarak “depoyu doldurmaya” devam edebilirsiniz.

04 Rekabet edebilmek ve ayakta kalabilmek icin
siirekli inovasyon yapmalisiniz

Bunun icin bir rekabet stratejisi hazirlamaniz gerekir.
isinizin dogru yere odaklanmasina, verimli ve neticede
basarill olmasina katkida bulunacak bes rehber ilke
siralanabilir:

01 s fikrinizin merkezinde muisterileriniz var, siz degil.

02 Her seyi tek basiniza yapmaniza gerek yok.
Ortakliklar ve igbirlikleri kurun.

03 Sundugunuz Uriin/hizmeti konumlandirabilmek icin
bir vizyona ihtiyaciniz var. Bu vizyonu net ve tutarli
bir bicimde aktarabilmelisiniz.

04 Kendi isinizi kurmanin ardindaki kisisel sebepleri,
maddi kazang elde etmek dahil, dogru anlamalisiniz.

05 isinizin performansini 6lgebilmelisiniz; bazi kritik
dénemeclerde bu dlglimi ancak para cinsinden
yapabileceginizi unutmayin.

Bu ilkeler, sonradan atacaginiz adimlarin temelini
olusturuyor. Eger is fikriniz bu ilkeler karsisinda sinifta
kaliyorsa, gergekten basari sansi olup olmadigini
sorgulamalisiniz.

www.nesta.org.uk
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HARIKA BIR FiKiR
Ml YOKSA HARIKA Fikirlorimizi verinde. Kisisel disincelerimi

e : YD ikirlerimizin merkezinde, kisisel dustincelerimiz
BIR IS FIKRI MI? ve isteklerimiz yer alir. Ancak is fikrinin merkezinde
fci]keticiler, musteriler ya da hedef kitleniz yer almali.
Is fikrini herhangi bir yaratici fikirden ayiran baslica t¢
etmenden s6z edilebilir:

01 Uriin/hizmetinize yénelik net bir ihtiyac olmali (ya da
bu ihtiyaci siz yaratmalisiniz) ve bu ihtiyaci gidermek
icin yeni ya da mevcut olanlardan daha iyi bir ¢6zim
gelistirmis olmalisiniz.

02 Bu ihtiyacin talep yaratmaya yetecek bir potansiyeli
olmali

03 Is fikriniz, kisa vadede ticari ihtiyaclarinizi, uzun
vadede de beklentilerinizi kargilamaya yetecek kadar
kazang saglamali.

Uriin Ornegi: Dyson

Mucit James Dyson, geleneksel elektrikli stipurgelerden daha fazla emis guictine
sahip, dolayisiyla halilarinizi daha iyi temizleyecek torbasiz elektrikli stiplrgeyi
gelistirdi. Yeni Dyson supurgeler i¢in talep olusmasina yetecek kadar sayida

kisi mevcut stpirgelerinden sikayetciydi. Sirketin elde ettigi 6dul, masraflarini
karsilamanin 6tesinde, Uriin portféylini genisletmeye ve cgesitlendirmeye yetecek
miktarda para kazanmigs olmasiydi.

Hizmet Ornegi: Easyjet

Easyjet, makul fiyath bilet uygulamasiyla hava tagsimaciligi sektériinde devrim
yarattl. Sirket, 1995 yilinda iki ugak ile kuruldugunda bagaj ve yemekten ilave
Ucret alarak bilet maliyetinin dusurtlmesi fikriyle yola ¢cikmisti. TUketiciden gelen
talep, sirketin basarisini katladi. Odiilil, su anda Avrupa’nin en biiyik havayolu
sirketlerinden biri olmasi ve 2000 yilindan beri hisselerinin Londra Borsasi’nda
islem goérmesi.

Yaratici Bir is Kurmak
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Firsatlan Kesfetmek

Yenilik¢i bir Grtin/hizmete sahip olmak, daha énce

var olmayan pazarlarin agilmasina, mevcut rekabet
ortaminin sarsilmasina neden olabilir. Bu, herhangi

bir rekabetle karsilasmadan blyimenize, (kisa sureli
de olsa) yeni bir tekel olusturmaniza imkan verebilir.
Ancak dikkatli olun! Pazarda ilkleri gerceklestiren
yenilikciler genelde olumsuz deneyimler yagsamiglar ve
para kaybetmiglerdir. Onlari takip edenlerse ganimeti
toplamiglardir: Griin/hizmetin artik taniniyor olmasinin
getirdigi avantajlardan yararlanmis, tGrtiniin daha
gelismis versiyonunu piyasaya slrerek hem baslangicta
yasanan sikintilar bertaraf etmis hem de fikri milkiyet
hakkiyla ilgili sorun yasamaktan kurtulmuslardir.

Dolayisiyla “Ben ne is yaplyorum?” ve “Musterilerimin
ne agidan ilgisini cekebilir?” sorularinin yani sira,
kendinize sunlar da sormalisiniz:

— Sundugum uriin/hizmete yonelik bir ihtiyag var mi?
— Yeterince talep gérecek mi?

—  Isimi ileriye tasimama imkan verecek 6lgiide kazang
saglayacak mi?

Fikri Miilkiyet Nedir?’

Firsata dénusebilecegini distindiginiz bir proje ya da
fikriniz varsa fikri mulkiyet meselesini dikkate almalisiniz.

Muzik. Kitaplar. Bilgisayar yazilimlari. Gunlik hayatta
kullandigimiz Urtinler... Her biri insanin yaraticiliginin
{riind ve bu yaraticilik koruma altina aliniyor. insanin
zihnindeki yaratici bir fikrin somut olarak ifade bulmus
bicimine fikri mulkiyet diyoruz.

Buradaki kilit sdzcuk, “ifade bulmus”. Birlesik
Krallik’ta dislinceler veya kavramlar, fikri milkiyet
hakki kapsaminda degerlendiriimiyor; yalnizca bu
fikirlerin, kavramlarin somut olarak ifade bulmus bigimi
koruma kapsamina aliniyor. Fikri mulkiyetle ilgili yasal
diizenlemeler Ulkeden Ulkeye degisiklik gdsteriyor;
dolayisiyla ticari faaliyetlerinizi bagka Ulkelere de
tasimak istiyorsaniz bir uzmandan géris alabilirsiniz.

1: Ozgiin igerik Own-it tarafindan, yaratici isletmelere fikri miilkiyet dnerileri kapsaminda gelistirilmistir.

www.nesta.org.uk
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HARIKA BIR FiKiR

Mi YOKSA HARIKA

BIR IS FIKRI Mi?

Yaratici Bir is Kurmak

Belli faaliyet alanlarinda en yaygin fikri milkiyet hakki
tarleri:

— Patentler ve Tasarim Haklari / teknik ¢dziimler, yeni
icatlar ve Urlnler icin

— Telif Hakki/ edebi, sanatsal eserler ile tiyatro ve
muzik eserleri icin

— Ticari Marka Tescili / marka adlari, sézctlkler, sesler
ve (cok nadiren) kokular igin

— Creative Commons / Fikri mulkiyetinizin belli
kosullarda erisilebilir olmasini saglamak igin

i§ hayatinda tasarimlarinizdan, yazilimlariniza,
markanizdan ambalajiniza, logonuza kadar her

sey koruma altina alinmali. Kisacasi, beyninizin ve
yaraticiliginizin sonucu olarak ortaya ¢ikan her sey elle
tutulur ticari Uriine dénusturilebilir; siz de bu ticari
Urlnlere ait haklarinizi ruhsatlandirabilir, alim satimini
yapabilir, bolebilir ya da muhafaza edebilirsiniz.

Fikri mulkiyet hakkinizi nasil koruyacaginizi,
kullanacaginizi ve etkin bicimde yéneteceginizi bilmek
son derece dnemli.

Fikri Miilkiyetinizi Yonetmek ve Yaraticiliginizin
Degerini Ortaya Cikarmak

Asagida yazilanlarin bazilari, daha ¢ok ileriki asamalarda
isinize yarayabilir ama simdiden bilmekte fayda var:

1. Adim- Fikri Miilkiyetinizi Tanimlayin

- Logonuz, sirket/marka adiniz, ambalaj tasariminiz,
Urtnleriniz ve yazihminiz dahil, yaratici varliklarinizin
tamamini (Fikri Milkiyetinizi) listeleyin.

— Tasarimlarinizin, somut olarak ifade bulmus
fikirlerinizin, konseptlerinizin ve yaratici
caligsmalarinizin yeni ve 6zgiin oldugunu kontrol
edin.

2. Adim- Fikri Miilkiyetinizi Koruma Altina Alin

- Musterilerle, potansiyel Ureticilerle ya da
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yatinmecilarla gériismeye baslamadan ONCE
imzalatmak Uzere basit bir gizlilik s6zlesmesi
hazirlayin.

Tasarimlarinizi, patentlerinizi ve ticari markalarinizi
resmi olarak tescil ettirin.

Markanizi korumak icin internetteki alan adlarini
satin alin.

Ureticilerle temas ederken, gizlilik anlasmasi,
(fabrikanin sizin talimatlariniz dogrultusunda 6rnek
Uretim yapmasini 6ngdéren) prototip anlasmasi,
(asil anlasmaya hazirlik mahiyetinde, iki tarafin
taleplerini ortaya koyan) 6n anlasma, imalat
s6zlesmesi gibi anlasmalarin sartlarini yaziya
dokin.

Devam etmekte olan projeler dahil her seyin
kaydini iyi tutun. Bu, misveddeleriniz, notlariniz,
taslak gizimleriniz, diyagramlariniz, sézlesmeleriniz,
mektuplariniz ve eposta yazismalarinizi kapsiyor.

Calismalarinizin her bir niishasinin tzerine yazar/
yayinci ya da yaraticinin adini, tarihi ve Ulkeyi yazin.
© (Sahibinin adi) (Yaratim yili).

GUnlugundze tescilli tasarim haklarinizi ve fikri
mulkiyet hakki yenileme tarihlerini not edin. Internet
alan adi yenileme tarihlerini de asla atlamayin.

. Adim - Fikri Miilkiyetinizi Kullanin

Tescil ettirdiginiz ya da basvuruda bulundugunuz
tasarimlarin, ticari markalarin ve patentlerin
piyasaya sirmeye hazirlandiklarinizla ayni
oldugundan emin olun.

Tasarim hakki numaranizi bitin ambalajlariniza
koyun ve pazardaki konumunuzu gi¢lendirmek
icin, tescilli bir markaniz varsa ® isaretiyle gosterin.

Farkli Glkelerde ve bicimlerde fikri mlkiyetinizi
kullanabilmek ve en Ust dlizeyde getiri saglamak
istiyorsaniz haklarinizi bir bitin olarak ya da

www.nesta.org.uk
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HARIKA BIR FiKiR

Mi YOKSA HARIKA

BIR IS FIKRI Mi?

Yaratici Bir is Kurmak

ayr ayri ruhsatlandirin- bdylece haklardan para
kazanirken onlari muhafaza etmis de olursunuz.

Eger musteri, haklarinizi talep ederse, bir devir
temlik Ucreti uygulayin ve devir dncesinde mutlaka
bagimsiz bir danismandan géris alin.

Fikri mulkiyetinizi (minhasir ya da gayri minhasir
olarak) ruhsatlandirin. Mlinhasiran sadece imtiyaz
sahibine veya gayri munhasir olarak imtiyaz sahibi
ya da tercih ettiginiz herhangi bir kisiye ruhsat
verebilirsiniz. GCogaltma veya dagitim haklarini,
kiralama haklarini ruhsatlandirabilirsiniz. Neyi (ticari
markaniz, telif hakkiniz, tasarim haklariniz), hangi
bicimde (minhasir veya gayri miinhasir olarak)

ve ne sireligine (sabit sureli, stiresiz ya da gegici)
ve son olarak diinyanin neresinde ruhsatlandirma
yapacaginiza karar verin.

Telif Gcreti mi, lisans Ucreti mi yoksa her ikisini de
mi talep edeceginize karar verin (Telif demeleri
yaratici is/sektére bagli olarak ylizde 4 ile 14
arasinda degisir).

Anlasmanin adil sartlarda olmasi i¢cin mizakere
edin. Bu asamadan sonra sdzlesme imzalanmasina
gecilecek. Baglayici bir anlagsma, ayrintilarin ortaya
¢ikmasindan sonra imzalanabilir.

Emeginizin karsiiginda hakkaniyetli bir tGcret
almaniz gok énemli. Ornegin ses kaydi isi
yapiyorsaniz, telif Gcreti almalisiniz. Kitap
yazdiysaniz, kiralama imtiyazina ek olarak
yayincidan telif Gcreti almalisiniz.

Fikri mUlkiyetinizi yénetmek ve paylasmak
istiyorsaniz Creative Commons lisansini
kullanabilirsiniz. Calismanizin ¢ogaltiimasina izin
verebilir ancak ticari amagcla ya da diger amaglarla
kullanimina izin vermeyebilirsiniz. Bdylece haklarin
tamami yerine bir bélimu sakli tutulmus olur.
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. Adim- Fikri Miilkiyet Hakkinizi Uygulayin

BlyUk kurumlar bile zaman zaman fikri mulkiyet
haklarini uygularken sorunlar yasayabilir. Korsan
DVD sektorinin film endUstrisine, internetten
yasadisl muzik indirmenin muzik endustrisine
muazzam bir maliyeti var. Peki fikri mulkiyet
hakkinizi etkin bir sekilde nasil uygulayabilirsiniz?

Rakiplerin ve pazara yeni girenlerin yaptiklarini
yakindan izleyin. Giincel haber kaynaklarina,
sektdrel biltenlere abone olun; fikri mulkiyet
haklari ile ilgili resmi kurumlarin internet sitelerini
takip edin, yeni ¢ikan markalari inceleyin. Birileri
haklarinizi ihlal edecek olursa, duyurusu yapilir
yapllmaz itirazda bulunabilirsiniz.

Herhangi biri fikri milkiyet hakkinizi ihlal ederse
standart bir ihntarname génderin. Etkili bir
mektup yazilmasi ve en uygun adimlarin atiimasi
konusunda bir avukattan yardim alabilirsiniz.

Fikri mulkiyet hakkinizin tanimlanmasi, korunmasi
ve en iyi sekilde kullanilmasi konusunda daha fazla
bilgiye ulasmak icin Own-it: Yaratici isletmeler

icin Fikri Miilkiyet Onerileri gibi kurumlara
basvurabilirsiniz.

www.nesta.org.uk
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DEGERLER

DEGERLER

Kendi isinizi ydnetirken, kontrol sizin elinizde. Hangi
alana yogunlasacaginiza karar veren sizsiniz. Dilediginiz
gibi bir is kurma firsatina sahipsiniz- heyecaninizi,
tutkunuzu, degerlerinizi yansitan bir is kurabilirsiniz.

Karlilik, herhangi bir sirketin ayakta kalabilmesi, basarili
olabilmesi i¢in hayati bir unsur; ancak isinizin kisisel
degerlerinizle uyumlu olmasi da ¢ok 6nemli. Burada
etik veya ahlaki degerlerden ziyade yasadiginizin
farkinda olmanizi, isinize tutkuyla sarilmanizi saglayan
seylerden s6z ediyoruz. Baskalarina hizmet etmenin en
ylce deger oldugunu distnenler olabilir; bir bagkasi,
degerlerini yaraticilik ya da takim halinde ¢alismak
olarak tanimlayabilir; kendi kendisiyle yarisma ya da
maceraperestlik diye siralayanlar cikabilir.

Degerlerinizle uyumlu bir isiniz varsa, bu isi ydnetirken
ve gelistirirken kendinizi daha enerjik, daha kararli

ve istekli hissedersiniz. Isi kurarken ve yirlitiirken
karsilasacaginiz guiclikleri daha azimli ve etkili bir
sekilde asabilirsiniz.

Degerleriniz gesitli alanlan etkileyecektir: nasil
calistiginiz, isinizin nasil algilanmasini istediginiz ve
musterilerinizle, tedarikgilerinizle, yatinmcilarinizia nasil
iletisim kuracaginiz gibi.

“Zaman baskisi altinda degerlerimi bulmakta zorlanmig
olsam da, isimi degerlerimle baglantili olarak
disiinmem gerektigini gérmek gelecege tasiyacagim

bir ders oldu”

Tom Dowding, Mobil igerik Tasarimcisi, Mobile Pie, Birlesik Krallik

Yaratici Bir is Kurmak
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Degerler inanclardan farklidir. Yaratici Egitim Uzmani ve
yazar Abi Yardimci s6yle acikliyor:

“inanc ile deger arasindaki fark, (bana gore) su: deger,
zarar géormemesi icin her seye karsi korudugunuz,
cok kiymetli, géziiniizden sakindiginiz bir sey. inanc
ise hayattaki yoniiniize ve eylemlerinize dayanak
olusturan sey. Inanclar degisebilir; degistiklerinde
enerjinizde, duygularinizda ve tavirlarinizda buyuk
degisimler meydana gelir...”

‘Cizelge 02a: Degerleriniz’ alistirmasindan yararlanarak
degerlerinizi belirleyin, dnceliklendirin ve is planlariniza
yansitin. Yapigkanl k&gitlara sizin icin dnemli olan
degerleri yazin. Bir sonraki sayfada baslangic igin size
fikir verebilecek bir degerler listesi yer aliyor.

Cizelge 02a: Degerleriniz

02a Her Zaman Onemli
Degerleriniz

Bazen Onemli

Nadiren Onemli

Higbir Zaman Onemli Degil

www.nesta.org.uk
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DEGERLER

Sectiginiz degerleri dnceliklendirin ve Cizelge 02a’daki
uygun siitunlara yerlestirin. “Her Zaman Onemli”
sUtununa en fazla bes deger yazmaya c¢aligin.

Hesap verebilirlik Asalet Giic

Basari Bilylimek Toplum hizmeti

llerleme ve terfi Uyum Kalite

Estetik Bagimsizlik Takdir

Otorite Baska insanlara yardim Itibar
etmek

Denge Dayanikhilik
Topluma yardim etmek

Aidiyet Saygi
Duristlik

Sohret Sorumluluk
Mizah -

Yarisma duygusu Oz saygi
Bagimsizhik

Kolektif biling Dogallik

; Baskalarini etkilemek ;

Isbirligi Istikrar
Dogruluk

Yaraticilik Statii

: Entelektiiel konum

Inandiricilik Siirdiiriilebilirlik
Yenilikgilik

Merak Takim calismasi
Keyif

Kararhlk Hosgorii
Adalet

Disiplin Zaman baskisi
Bilgi yasamama

Dinamizm
Liderlik Huzur

Etkililik
Sadakat Giiven

Heyecan
Anlamli bir is yapmak Cesitlilik

Mikemmellik

- Maddi getiri Vizyon

Un
Aciklik Bilgelik

Parasal giivence ” A
Ozgiinliik Is/Ozel hayat dengesi

Maddi kazan¢
Baris Tek basina calismak

Ozgiirliik

* Bu aligtirma is danismani Joanna Woodford’un hazirladigi igerikten uyarlanmistir.

Yaratici Bir is Kurmak
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Degerler Nigin Onemli?

Degerlerinizi belirlediginize gore, farkl sekillerde
kullanabilirsiniz. Isinizi ve hayatinizin diger alanlarini
gbzden gecirmenizi saglayacak bir radar gibi diisiinin
degerlerinizi; hangi alanlarda gercek bir tatmin duygusu
ve heyecan hissettiginizi (hangilerinde hissetmediginizi)
tartmaya calisin.

Degerleriniz size su konularda yardimci olur:

— Is fikrinizin degerlerinizle ne kadar értiistuginii
kiyaslayabilirsiniz,

— Is-6zel hayat dengesinin nasil ayarlanmasi gerektigini
test edebilirsiniz,

— Isinizin daha tekdiize kisimlariyla ilgilenirken veya
sikintilar bas géstermisken hevesinizi yitirmezsiniz,

— Farkli secenekler ve firsatlarla karsi karsiyayken
yolunuzu sasirmazsiniz. Ornegin, nakit paraya
sikistiginiz bir anda planlarinizla uyusmayan bir teklif
alirsaniz ne yaparsiniz?

— Isinizin baskalarinin ne agidan ilgisini cekmesi
gerektigini dogru aktarabilirsiniz; degerleriniz
bagskalarinin degerleriyle aranizda képruiler kurar.

Kisisel degerleriniz ile is de@erleriniz arasinda gerilim

olmasi da mimkiin. Ornegin, parayi umursamiyor

olabilirsiniz ama kar etmek herhangi bir isin
surdurdlebilirligi agisindan kaginilmaz. Peki kisisel
degerlerinizi isinize ilham vermek ve yon géstermek

igin nasil kullanabilirsiniz? isinizin gesitli boyutlarini ele

alarak hangi degerlerinizin hangi boyut icin vazgegilmez
olduguna karar vermek yontemlerden biri olabilir.

“...stidyomuzda, ortaklarin tamaminin
isimizle ilgili ayn1 degerleri ya da vizyonu
paylasmadigini fark ettik. Bu siirecin
sonunda ortaklardan biri ayrild..”

Xander Lacson, Mimar, Design 3 Architects, Filipinler

www.nesta.org.uk
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DEGERLER VE
MARKA YARATMA

Degerleriniz markanizi olustururken de hayati 5nem
tasir ve attiginiz adimlarla uyumlu olmalidir. Markaniz,
sirketinize bir kimlik kazandirir; musterilerinizin gézinde
deger yaratir, tedarikgileriniz ve ekibinizle bag kurar.
Marka olustururken dikkat edilmesi gereken baglica
konu, siz ve isiniz icin &nem tasiyan degerleri belirlemek
ve onlardan sapmamaktir. Musterilerinizin anladigi
sekliyle degerlerinize ters diigsecek bigimde hareket
ederseniz bunun ciddi hatta geri dénlisi olmayan
sonuglar olabilir. Coca Cola ile gegenlerde anlasma
imzalayan Innocent Drinks sirketinin basina gelen tam
olarak buydu.

Innocent Drinks 1998’de Birlesik Krallik’ta kuruldu ve saglkli icecekler
satmaya basladi. Ayrica ticari faaliyetlerinde etik davranma ilkesine dayanarak
karinin %10’unu hayir islerine bagisladi. 2009’da Coca Cola’nin sirketin
hisselerinden bir béliimiini satin aldigi duyulunca ¢ok sayidaki musterisi
veryansin etti. Bazi musterilerine gére Innocent, adeta seytanla isbirligi
yapmisti. iclerinden biri zehir zemberek bir agiklamada bulundu: “Ruhunuzu
seytana sattiniz. Bundan sonra tek bir triintintizii bile satin almayiz”. Bagka
musteriler de, “Neseli blog yazilariniz, sirin epostalariniz, kéy evi manzarali
ziyafet sofralar ve tath mesajlarla bezeli karton ambalajlariniz sizin olsun.

Bunlar marka imajinizla értismiiyor artik” diyerek peri masalinin sonunu ilan
ettiler.

Innocent’in kuruculari firmalarinin temsil ettigi degerlerle — saglik ve toplumsal
degerler- kiiresel kapitalizmin lokomotiflerinden olan Coca Cola’nin konumu
arasindaki bariz celigkinin farkinda degilmis gibi gértintiyor. Diinya devi Coca
Cola, artik sirketin %90’indan fazlasina sahip.

(Kaynak: business.timesonline.co.uk)

“...bir marka yarattigimizi diustinmuiyorduk;
sadece urunu dusiinuyorduk- is modelimiz kafa
kanstiriciyd..”

Marilia Martins, Social Enterprise Supporting Artisans (Zanaatkarlari Destekleyen Toplumsal Girisim),
Colybrii, Brezilya

Yaratici Bir is Kurmak
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Sizi iS KURMAYA

TESViK EDEN Basarili olabilmek icin sizi is kurmaya tesvik eden

1] | ICI 1ZI'1 u \% 3|
NEDENLER nedenler ile diger dncelikleriniz arasinda denge
NELER? olusturmaniz gerekir.

Eger bir isletme sadece fikirlerden besleniyor ancak
herhangi bir ticari kaygi glitmuyorsa, kalici olamaz.
Ayni sekilde, bir isletme, yaraticilik ve yenilikcilik gibi
degerleri 5Gnemsemeksizin yalnizca ticari kaygilarla
hareket ediyorsa, uzun vadede etkinligini sirdiremez.
Tutkular, yetenekler ve ekonomik hedefler arasinda bir
denge kurmak ¢ok énemli.

“Benim icin, kendimi, ideallerimi, duygularimi ve
isimin yaratacagi etkiyi diisiinmek bir sirkette
islerin nasil yuriadiugini 6grenmekten daha
kiymetliydi.”

Holly Mclntyre, Yaratici Uzmanlar igin Online ise Alm Uzmani, Birlesik Krallik

Tutkular

Ekonomik hedefler Yetenekler

www.nesta.org.uk
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Sizi iS KURMAYA

TESViK EDEN

NEDENLER

NELER?

Yaratici Bir is Kurmak

15. sayfada yer alan gizim Jim Collins’in lyiden
Muikemmel Sirkete isimli kitabindan esinlenerek
gelistirildi. Collins mikemmel sirketleri digerlerinden
ayiran nitelikleri ve nedenleri inceledi. Mikemmel
sirketler tutkular harekete gegiren, beceri ve
yetenekleri tam olarak kullanmayi saglayan faaliyetlere
odaklaniyorlar; ayni zamanda nakit akigl ve karliligi etkin
ve surddrdlebilir kilmanin éneminin farkindalar.

Tutkularinizi tanimlamak blyk ihtimalle isin en kolay!.
Degerlerinizi belirlerken tutkularinizi da biyuk dlglde ele
almis oldunuz. Bu kitapgik sizi tesvik eden nedenlerle,

is fikrinizi ileriye tasimak icin gereken becerileri ve
onerdiginiz fikrin finansal etkinligini karsilagtirmaniza
yardimci olacak.

Vizyonunuz ve Misyonunuz

is kurma fikrinizi, fikrinize dayanak olusturacak degerleri
ve tesvik edici nedenleri genel hatlariyla ele aldiktan
sonra sira sirketinizin vizyonunuzu ve misyonunuzu
belirlemeye geldi.

Vizyon: Vizyonunuz ilham verici olmali ve gelecege
donuk gerceklestirmek istediginiz degisimi tarif etmeli.
Tek bir cimleden olusmali ve degerlerinizi net bir
bicimde yansitmali.

Misyonunuz: Misyonunuz, hedefinizi nasil ve kimler

icin gerceklestireceginizi agiklayarak vizyonunuza hayat
verir. Herhangi bir isletmenin varlik sebebini ve gelecege
dair hedeflerini anlasilir bir dille ortaya koyan 6zet bir
metindir. Misyonunuz, musterilerinize isinizle ilgili cok
sey anlatabilir; o nedenle yazarken acele etmemek
gerekir.

Sirket misyonunuzun motive edici, gergcekgi ve 3-4
cUmleyi gegcmeyecek uzunlukta olmasi idealdir.
Sirketinizi, faaliyet alaninizi, hedeflerinizi ve o isi yapma
sebebinizi ortaya koyan yénetici &zetine benzer. ilham
vermesi icin saygi duydugunuz bir takim kurumlarin
misyonlarina bakabilirsiniz.



KANITA DAYALI

20

IKEA’nIn Vizyonu: Pek cok kisi icin daha iyi bir glinlik
yasam.

IKEA'nin Misyonu: lyi tasarimli, kullanisl ve kaliteli
binlerce mobilya ve ev aksesuarini olabildigince cok
kisinin alabilmesi icin disuk fiyatlarla sunmaktir. Béylece
herkesin parasi cebinde kalir.

MODELLEME

Bir girisimci olarak kendinize ve iginize y6nelik bir
vizyon ve misyon belirlerken genellikle zorlanmazsiniz.
Zaten tutkuyla sahip ciktiginiz bir fikriniz var ve

bunu gerceklestirmeye kararlisiniz. Peki bu vizyonu
sozciklere dokebilir misiniz? Tarif edebilir ya da
resmini Gizebilir misiniz; daha da édnemlisi vizyonunuz
isiniz sayesinde gercege ddnistiginde nasil bir etki
yaratacagini biliyor musunuz?

Bu sorulara cevap vermek igin Marshall McLuhan’in
arastirmalarindan dogan Kanita Dayali Modelleme
surecini kullanabilirsiniz. Bir akademisyen ve medya
kuramcisi olan McLuhan, yeni teknolojilerin toplum
Uzerindeki etkisini incelemek icin Tetrad, yani Doértll
Model Teorisi’ni gelistirdi. Fikrinizi test etmek icin
kendinize sorabileceginiz dort soru dneriyor:

01 Neyi gelistiriyor? Neye deger katiyor?

Ornegin Skype, licretsiz arama hizmeti sayesinde
kisisel ve is amagli iletisimi zenginlestiriyor.

02 Neyin yerini aliyor/daha az talep edilmesine yol
aciyor?

Ornegin online haber siteleri ve sosyal medya,
geleneksel gazetelerin daha az talep gérmesine yol
aclyor.

03 Neyi canlandinyor/yeniden kullanima sunuyor ya
da temel aliyor?

Yeni fikirler eski fikirleri algilama ve degerlendirme
seklimizi degistirebilir. Ornegin insanlar artik daha
cok dijital mlzik satin aldidi igin eskiden yaygin olan
tas plaklar nadiren kullaniimaya baglandi. Ancak

bu durum tas plaklarnn blyUk paralara alinip satilan
kiymetli koleksiyon pargalarina déniismesini sagladi.

www.nesta.org.uk
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KANITA DAYALI
MODELLEME

04 Olumsuz etkileri neler olabilir/ne ters tepebilir?

Bir fikir asiri basaril oldugu i¢in olumsuz sonuglar
dogurabilir mi? Ornegin, arag paylasma fikri cok
iyi uygulandigi taktirde insanlan toplu tagima
kullanmaktan caydirabilir, bu da trafik sikisikigini
artinr. Béylece basarili bir fikir olumsuz bir etki
dogurmus olur.

Kanita Dayali Modelleme, basarinin u¢ boyutlara vardig
durumlarda neler olabilecegini gosteriyor. Asagida,
moda giyim markasi Burberry ve online perakende
magazasi Amazon.com Orneklerini inceleyebilirsiniz.

Burberry 1990’larin sonunda markayi yeniden konumlandirma siirecinde elde
ettigi muazzam basariyla Unlendi. 150 yillik bir marka olarak herkesce bilinen
trenckotu ve ekose deseniyle ingiliz tist sinifiyla 6zdeslestiriliyordu. 1980’lere
gelindiginde marka kan kaybetmeye ve yeni nesillere hitap edememeye
baslamisti. 1997°de kari 37 milyondan 25 milyon sterline dustu. Yeni CEO’su
Rose Marie Bravo markayi diizlige ¢ikardi: yeni tasanmcilar giyim portféyint
glncelledi ve yeni, daha az pahall Grtinler gelistirdi. Kate Moss, Burberry’nin

marka yizi haline geldi.

Burberry, kalite ve ayricalikli olma gibi temel degerlerini modern bir bakigla
yeniden yorumladi. 2005’te sirketin kari alti kat artmisti. Bunun olumsuz
etkilerinden biri, markanin pek ¢cok taklidinin Uretilmesi oldu. Burberry buna cevap
olarak, taklitcilere kargi savas agti, marka ile 6zdeslesen ekoseli deseni daha az
kullanmaya basladi ve daha ucuz olan Burberry sapkalarinin satisini durdurdu.

Neyi diizeltti/gelistirdi?
— markanin énemini ve itibarini
— ekoseli desenin statli semboll olarak kullanimini

Neyin yerini aldi/daha az talep edilmesine yol acti?
— eskiden luks olan Urtin genele hitap etmeye bagladi,
ayricalikli imajini kaybetti.

Neyi canlandirdi?

— ekoseli desene yeniden talep yaratti

— eski tarz Urlinlerin yeniden moda olmasini sagladi
Ne ters tepti?

— marka deger kaybetti

— taklit Grdnler piyasaya hakim oldu

Yaratici Bir is Kurmak



Internet perakende magazasi Amazon.com Amerika’da 1994 yilinda online

kitapevi olarak kurulmustu. Uriin yelpazesi o tarihten bu yana miizik, film, oyun ve
diger Urlnleri de icine alacak sekilde genisledi. Ancak son yillarda vergi kagirma
gibi etik olmayan davraniglari, fiyatlar distrmesinin bazi yerel perakendecileri
olumsuz etkilemesi ve ¢alisanlarinin bir bélimine ko6t muamelede bulunmasi
gibi sebepler, elde ettigi basariya gélge disurdu.

Neyi diizeltti/gelistirdi?

— kitaplara erisim kolaylasti- 6grenme ve eglenme
amagl olarak

— fiyatlar dustd, teslimat hizlandi

— istenildigi anda siparis verme imkani dogdu- esnek
aligveris

Neyin yerini aldi/daha az talep edilmesine yol acti?
— bagimsiz kitapevleri- pek ¢cogu iflas etti

— klcuk yerel perakendeciler

— satin alma sirecinin yarattigi sosyal deneyim

Neyi canlandirdi?
— okumaya olan ilgiyi
— ikinci el kitap satisini

Ne ters tepti?

— duslk Ucret politikasi sonucu galisan emegini
sémurdi

— is glivencesi olmadan eleman calistirdi

— kitap piyasasinda tekel haline geldi

Gelecekteki Basarimizin Kanitlarini Arastirmak

Kanitlar, fikrinizin ne kadar uygulanabilir oldugunu
ispatlamaniza yardim eder. Vizyonunuz basariya
ulasirsa isinizin nasil ilerleyecegini hayal edin. Daha
sonra bu basariya kanit olusturabilecek bir takim seyler
disinun. ‘Cizelge 02b: Kanita Dayali Modelleme size
bu konularda yardimci olacak. Isinizin gelecegini hayal
edin, sdzclkler ve resimler kullanarak bu gelecegi

tarif edin. Dort soruya cevap verirken dilediginiz kadar
yapiskanl kagit kullanabilirsiniz. Baglamadan énce
kendinize sunu sorun:

— Eger isim gelecekte basariya ulasirsa, bu basariyi
nasil tanimlarim?

www.nesta.org.uk
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KANITA DAYALI
MODELLEME

Eger ilk kez uygulanacak bir is fikriniz varsa, bunun
cevreye etkisi ne olabilir? Kurdugunuz is, toplumu ya da
faaliyet gosterdiginiz sektorl nasil etkileyebilir?

isinizle ilgili sorulara yanit verirken (neyi gelistirecek,
neyin yerini alacak, neyi canlandiracak ve olumsuz
etkisi ne olacak), muhtemel sonugclar gesitli acilardan
degerlendirmeye calisin, 6érnegin:

— Dunyaya etkisi (olabildigince genis diistnin)

— Sektdriintz/uzmanlik alaniniza etkisi (6rnegin,
sektdrdeki mevcut uygulamalari nasil etkileyebilir)

— Musterilerinize etkisi (onlara ne gibi faydalar
saglayabilir)

Asagidaki érnek, bir girisimcinin Kanita Dayali
Modelleme’yi kullanarak isinin doguracagi sonugclari
nasil analiz ettigini gésteriyor.
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KANIT

isinizin gelecegini hayal ettikten sonra, basarisinin
kanitlarini olusturmak kolaylasacak.

Ornegin, arag paylagimina dayali yeni bir ulagtirma
hizmeti planliyorsaniz, bunun sigortacilik sektériine
etkisi ne olabilir? Bir sigorta sirketinin sunacagi tiirden
bir teklif hazirlayarak otomobili paylasacak dért Kisinin
tek bir sigorta primi kapsamina nasil alinacagini
gOsterebilirsiniz.

Fikrinizi desteklemek icin kendi gérsel argimaninizi
inandirici bigimde olusturun. Bu, gelecekte sizin igin
onemli bir satis arglimanina dénusebilir. Glcli bir
argiimaninizin olmasi vizyonunuzu gerceklestirirken
sizinle isbirligi yapacak ortaklar bulmanizi ve
musterilerinizin Urin/hizmetlerinize daha fazla ragbet
etmesini saglar.

Gelecege Dair Kanit alistirmasi kapsaminda
girisimcilerin yaptiklar alistirmalarin bir 6rnegini asagida
gobrebilirsiniz:

Busnesshleck

BusinessWeek

Bir Gulicik Sayesinde
100 milyon $ Kazanmak..

Silikon Vadisi’nde Fikirler
Her Seydir

NESTA 6devi igin
uydurma kanit (6dev #1)

How A Smile Made J5100m
OPINIONS MEAN EVERYTHING
In Silicon VALLEY

FAte Evidenca Folt AVEJTR
(Homavori p4)

Gelecege Dair Kanitinizdan hem isinizi planlarken

hem de fikrinizi potansiyel destekgilerinize anlatirken
yararlanabilirsiniz. Ayrica nakit akigi tahminleri gibi
isinizle ilgili standart bazi dngdérilerde bulunurken
kullanabilirsiniz. Neticede nakit akigi, fikrinizi hayata
gegirmenin maliyetini, riin/hizmetinizi kaca satacaginizi
ve kag adet satmaniz gerektigini bildiginizi gdsteren
standart bir 6ng6ru.

www.nesta.org.uk
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SWOT ANALIZi

isinizde cok basarill olmaniz halinde nasil bir tablo
ortaya cikacagini incelediniz; artik SWOT analizi
yapmanin vakti geldi. SWOT, gu¢li yanlar, zayif

yanlar, firsatlar ve tehditlerin kisaltmasi. SWOT

analizi, bu boyutlariyla sirketinizin stratejik konumunu
degerlendirmenizi saglar. Gugclu ve zayif yanlar, kontrol
edebileceginiz i¢ faktorlere isaret eder; firsat ve
tehditler ise genellikle sizin kontrol edemeyeceginiz dis
faktorlerden olusur.

SWOT analizi yapmanin temel sebeplerinden biri
sirketinizin zayif olarak algiladiginiz yanlarini gtigli
yanlara, tehditleri firsata donlstlirmenize yardimci
olmaktir.

SWOT analizi asagidaki 6érnekte oldugu gibi yapilabilir:

GUCLU YANLAR ZAYIF YANLAR
(ic Faktorler) (ic Faktoérler)
- lyi egitimli bir ekip - Pazarda az taninma

- Ozgiin patentli fikir - Cironun olmamasi
- Yerlesik bir dagitim agi - Blylk musterinin olmamasi

FIRSATLAR TEHDITLER
(Dis Faktorler) (Dis Faktorler)
- Net pazar firsati - Yeni rakiplerin pazara girmesi

- Rakip diriiniin eskimis olmasi - Bagkasi Grlintn daha iyisi
yapmadan 6nce girisimde bulunma

gerekliligi

Yaratici Bir is Kurmak
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DEVAM
ETMEDEN ONCE

Fikrinizi, tasidigi is potansiyeli bakimindan
degerlendirmenize ve sekillendirmenize yardimci olan
pek cok alistirma yaptik. Simdiye dek yaptiklarimizi
Ozetlemek gerekirse:

- Is hayatinda basarili olmaniza yardimci olacak bazi
gercekler var. En temel gercek, musterilerinizin
ihtiyaclarini anlamak igin onlarla temas kurmaniz
gerektigi gercegi.

- Fikri mulkiyetinizi tanimlama, koruma ve en iyi
sekilde kullanma konusunda destek aldiniz.

- Kisisel degerlerinizin, enerjinizin ve hedeflerinizin
calisma ortaminizi tanimlamaniza, sirketiniz ile
baskalari arasindaki farki ortaya koymaniza yardim
edecegini 6grendiniz.

- Tutkulari, yetenekleri ve ekonomik hedefleri dengede

tutan bir is fikrinin basar ve strdurilebilirlik sansini
artirdigini gérdiiniiz.

- Vizyonunuz isinizle ilgili hayallerinizi 6zetleyen
cumledir. Misyonunuz ise faaliyetlerinizi planlarken
size yol gosterebilir.

- Kanita Dayali Modelleme sayesinde isiniz gok
basarili oldugu durumda nelerin gergceklesebilecegini
incelediniz. Bu, vizyonunuzu sorgulamaniza, fikrinizi
tanimlayip baskalarina aktarmaniza ve onlardan
goris almaniza katki sagladi.

- Basarinin sizin acinizdan ne ifade ettigini gdstermek
icin Geleceg@e Dair Kanit olusturdunuz.

- SWOT analizi sirketinizin stratejik konumunu
incelemenizi, muhtemel zayif yanlarini, tehditleri,
glclu yanlarini ve firsatlari tespit etmenizi sagladi.

www.nesta.org.uk
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DEVAM

ETMEDEN ONCE

Yaratici Bir is Kurmak

Bir sonraki agamada belli bagl kilometre taglarini
(amaglarinizi ve hedeflerinizi) tanimlayacak ve isinizi
nasil gelistirebileceginizi ortaya koyacaksiniz.

Kitapgik 03 /isinizi Basariya Ulastirmak bolimiinde
odaklanacagimiz konular:

— Musterilerinizi tanimlamak,

— Isinizin ilerlemesine destek olacak farkli kisilerle
iliskiler gelistirmek,

— Uriin/hizmetlerinizi miisteriye ulastirmak icin isinizi
nasll ylriteceginizi incelemek.

— ik adimi atmaniz saglayacak finansal secenekleri
gbzden gecirmek



©

ISINIZI BASARIYA
ULASTIRMAK
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Is fikrinizi bir élciide sekillendirdiniz ve
gelistirmeniz i¢in gereken temel ilkeleri
belirlediniz. Yaratici Isletmeler Icin Egitim
Seti’nin bu kitapc¢iginda isinizin basariyla
yurumesini saglayacak farkh konular

inceleyeceksiniz.

Uc ana konuyu ele
alacaksiniz...

Musteriler

Kimin, hangi nedenlerle
Urinuniizi satin aldigini
tanimlayacaksiniz.

Is siireciniz
Isinizi olusturan farkh

unsurlan ele alacaksiniz.

lliskiler

Uriin/hizmetinizi
musterilerinize ulagtirmak
icin kurmaniz gereken
farkl is baglantilarini
ortaya koyacaksiniz.

Baslangic icin Gereken
Finansman

Isinizi kurmak

icin baslangicta

ihtiyac duyacaginiz
finansmani nereden
temin edebileceginize
iliskin secenekleri
inceleyeceksiniz.

www.nesta.org.uk
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KiM SATIN ALIYOR?

isinizi Basariya Ulastirmak

isinizi gelistirmeye daha fazla zaman ayirmadan énce,
gercek bir ihtiyaca cevap verdiginizden emin olmalisiniz.
Eger vermiyorsaniz, devam etmenizin pek fazla anlami
olmayabilir.

Bu asamada is fikrinizle ilgili daha énce sordugumuz
sorulari yeniden ele almak faydali olabilir:

- Ben ne is yapiyorum?

— Mdsterilerimin ne acidan ilgisini ¢cekebilir?

— Sundugum Urin/hizmete yonelik bir intiyag var mi?
— Yeterince talep gérecek mi?

— Isimi ileriye tasimama imkan verecek élgiide kazang
saglayacak miyim?

Bu sorulara cevap ararken sadece iginizden gelen sese
kulak vermek, isinizin gelecegi acisindan biraz riskli
olabilir; somut bir takim kanitlar toplamaniz gerekir.
Kanit toplama slrecine ise pazar arastirmasi diyoruz.

Bu agsamada g6z 6nlinde bulundurmaniz gereken iki sey
var: misteriniz kim ve Urlin/hizmetiniz onun ne agidan
isine yarayabilir?

01 Miisterinizi Taniomlamak

Oncelikle Griin/hizmetinizi kimlerin satin almak
isteyebilecegini belirleyin. Musterinize nasil
davranacaginiza karar vermeden énce kim olduklarini
tanimlamak énemli. Musteriler birbirlerinden farkli
ozellikler tasir; o nedenle her birine hitap edebilmelisiniz.
Bu agsamada dikkate almaniz gereken iki konu var:
musteriniz kim ve Urtin/hizmetiniz muisterilerinize nasil
fayda saglayabilir. Msteri tirleriyle ilgili olabildigince
kapsamli bir liste hazirlayin ve kac tanesinin sizin trin/
hizmetinizle ilgilenebilecegini tahmin etmeye calisin.

Mdsterilerinizin profilini cikarmak, ihtiyaclarini
anlamak ve onlara en iyi ne sekilde ulasabileceginizi
belirlemek bakimindan énemli bir adim. (Ayrintih
profil tanimlarindan olusan) Personas programini
kullanabilirsiniz. Odaklanabileceginiz 6zellikler:

- Demografik 6zellikler: yas, cinsiyet, mali durum

- Kisilik 6zellikleri: kisisel tercihler
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BiR iSTE

SAHIP OLMANIZ
GEREKEN

TEK SEY,
MUSTERI; EGER
MUSTERINIZ
YOKSA, iSiNiz
DE YOK
DEMEKTIR -

SIZINKINE OLSA
OLSA HOBI
DENIR.”

Dean Brown, Product Designer, UK
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— Davranig 6zellikleri: neler yapmaktan hoslanirlar?
Nerelerde caligirlar?

— Onlarla nerede temas kurabilirsiniz? internet,
etkinlikler.

Mdusteri gruplarinizla esit sayida karakter profili cikarin.
Mimkun oldugunca gergekgi olmalarini saglayin.

02 Miisterilerinizin Ne Acindan isine Yarayacagini
Belirlemek

Daha sonra Urlin/hizmetinizin her misteri tUrGndn hangi
bakimdan isine yarayacagini acik¢a ortaya koyun.
Ornegin:
Ben A ihtiyacinin hic kimse tarafindan (en azindan
tam olarak) karsilanmadigini saptadim. Bu ihtiyaca
¢d8ziim olarak B’yi éneriyorum. Misterimin C acgisindan
isine yarayacak ve bunun karsiliginda D miktarda fiyat
belirlemeyi diistindyorum.

Eger bir pazar arastirma sirketine ayiracak bitceniz
yoksa, kendi imkanlarinizla da arastirabilirsiniz. Ornegin:

Masa Basi Arastirma: interneti kullanarak rakiplerinizin
Urtin/hizmetlerini arastirin; faaliyetlerini, onlara dair
haberleri, musteri ginlerini ve vaka ¢alismalarini
yakindan izleyin. Bdylece musterilerin neler satin aldigi,
ne kadar para 6dedikleri ve sizin Uriin/hizmetinizin yeni
ya da farkli bir sey sunup sunmadigi konusunda fikir
sahibi olursunuz.

Yayinlanmig Pazar Arastirmalari: Genel trendlerle ilgili
bir takim bilgilere Ucretsiz ulasmak mumkun. Ayrica
farkli ticari kaynaklardan pazar trendleri ile ilgili raporlari
satin alabilirsiniz. Bu, Urtin/hizmetinize yonelik talep

ya da ihtiyaci ortaya koymaniza yardimci olur ve hedef
musteri kitlenizi net bir sekilde belirlemenizi saglar.

Saha Arastirmasi: Hem kalitatif hem de kantitatif
arastirmayi kapsar. Kalitatif arastirma, kiginin herhangi
bir Grtin/hizmete ydnelik duygularini ve tavrini 6lgmeye
yarar ve iyilestiriimesi gereken 6zellikleri ortaya koyar.
Kantitatif arastirma ise istatistiki bilgi verir; drnegin
kac tane potansiyel musteriniz var, sosyoekonomik
durumlari, yaglari nedir ve satin alma aligkanliklar

nasildir?
www.nesta.org.uk
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KiM SATIN ALIYOR?

Kalitatif arastirma olarak bir odak grup ¢alismasi
yapabilir, bUtlin paydaslara ydnelik etkinlikler
duzenleyebilir ya da teknoloji uzmanlarini ve musterileri
bir araya getiren hackathonlar organize edebilirsiniz-
Innocent Drinks érneginde oldugu gibi.

Innocent Drinks

Uc Universite mezunu meyveli iceceklerini Londra’da bir mizik festivalinde test
ettiler. Insanlardan bos karton bardaklari, icecegi begenip begenmemelerine

gbre Uzerinde EVET ve HAYIR yazil kutulara atmalarini istediler. Festivalin
sonunda EVET yazili kutular dolmustu. Yatinm bulduktan sonra Urtnlerinin
lansmanini yaptilar. Gerisi malum...

Uriin/hizmetinizin karsilayacag! ihtiyaclar ve faydalarini
tanimlayabilmek icin énceki kitapcikta yer alan Kanita
Dayali Modellemeyi kullanin. ‘Cizelge 03a: Misterileriniz’
alistirmasinda her muisteri grubu icin doldurabileceginiz
bir tablo var. Bu, farkl musteri gruplari icin gercekgi bir
gelir akisi grafigi olusturmaniza da yardimci olur..

Cizelge 03a: Musterileriniz

Bu milsteri grubunu nasil isimlendirirsiniz?

03a
MUSTERILERINIZ

‘buldugunuz

Siz onlara ne sunuyorsunuz?

Kag Kisiler? Bunlardan ka tanesine Hangi sikiikta? Size ne kadar para Potansiyel toplam gelir?
ulasacaksiniz? Gdeyecekler?

isinizi Bagariya Ulastirmak
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Arkadaslarinizla ve ailenizle konusarak tabloyu
doldurmaya baglayabilirsiniz ancak ideal olani potansiyel
musterilerinizle, Urtin/hizmetlerinizin tedarikgileriyle de
konusmaniz.

Yorumlara ve yeni gérislere acik olun; insanlar sizin
akliniza gelmemis olan bir takim &neriler getirebilirler.
Bulundugunuz yerdeki ticari destek ajanslari,
kuttphaneler, British Library Business gibi online
kaynaklar ve Fikri Mulkiyet Merkezi gibi kurumlar
arastirmalariniza katki saglayacak bilgiler sunabilir.

Arastirma sirasinda soracaginiz sorular isinizin kendine
0zgl yapisina bagl olarak degisir. Ancak 6grenmeniz
gereken bir takim temel bilgiler var:

— Potansiyel pazariniz ne kadar blyik?

— Gergekgi bir hesapla, fikrinizi asagi yukari kag kisiye
sunabilirsiniz?

— Bu kisilerle nasil temas kuracaksiniz?

— Aralarindan kag tanesi sizden satin alacak?

— Bu sayi, gelir beklentinizi karsilamaya yetecek kadar
yiksek mi?

“...sadece zanaatkarlar vardi aklimizda; musterilere
neredeyse sirtimizi donmiistiik... insanlar piyasadan
geribildirim almadan sabit bir is plani olugsturmamali-
esnek olmal.”

Marilla Martins, Zanaatkarlara Destek Amagli Toplumsal Girisim, Colybil, Brezilya

Eger talep, sizin ihtiyacglarinizi karsilayacak kadar
ylksekse o zaman yolunuza devam edebilirsiniz.
Degilse, yeniden degerlendirme vakti gelmis demektir.
Fikrinizi farkli sekilde gelistirebilirsiniz ya da sundugunuz
Urlin/hizmetin kapsamini genisleterek daha fazla insana
ulasmaya odaklanabilirsiniz.

Pazar arastirmasi epey cetrefilli bir stire¢ olabilir;
neticede is fikrinizi yorumlara ve elestiriye agik hale
getiriyorsunuz- yeterince talep olmadigini ya da iginizi
sUrdirmeye yetecek kadar ¢cok insanin satin almaya
yanasmayacagini 6grenme ihtimaliniz de var.

www.nesta.org.uk
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KiM SATIN ALIYOR?

Ancak bu slreci es gegcmeyin. Eger pazar
potansiyelinizle ilgili analiziniz bagtan hatali ise, is
tasariminiz da buyuk olasilikla hatali olacaktir.

Nesnel olmaya calisin. Buradaki amacin fikrinizin
gercekten ticari bir potansiyel taglyip tasimadigini
test etmek oldugunu unutmayin. Bu asamada fikrinizi
elden gecirmek, daha da gelistirmek, hatta tamamen
vazge¢mek ve sifirdan baslamak daha kolay. Zaman
ilerledikce bu gibi degisiklikleri yapmak zorlasir glinki
onca para ve vakti coktan harcamigsinizdr.

SURDURULEBILIR

BIR IS KURMAK

Sirdurdlebilir bir is kurmanin G¢ ana boyutu var:

01 isinizin neyi gerceklestirmesini istediginizi net bir
sekilde bilmek.

02 Sunacaginiz triin/hizmetin bir hedef kitlesi ya da
pazari oldugundan emin olmak.

03 Bu Uriin/hizmeti misterilerinize ulastirmaniza
ve Uretim maliyetinden daha yuksek bir fiyata
satmaniza imkan verecek bir is slreci gelistirmek.

“ i§ kurmak yildirict ancak heyecan verici bir
surectir. Devasa bir gorevle karsi karsiya kalip
nereden baslayacagimi bilememek yerine
neyi, ne zaman yapmam gerektigini adim adim
incelememi saglayan araclara sahip olmak, isimin
gereksinimlerini tek tek ele almama yardimci
oldu.”

Rachel Horrocks, Uriin Tasarimceisi, Birlesik Krallik

isinizi Bagariya Ulastirmak



07

Simdiye dek 01’i degerlendirmek Uzere Kanita

Dayali Modelleme’den, 02 igin ise ‘Kim Satin Aliyor’
basligindan yararlandiniz. Bundan sonraki bolimler 03’0
incelemenize yardim edecek.

Herhangi bir sirkette islerin nasil yaradaguna
anlamanin yollarindan biri misteriye verdiginiz vaatlere
odaklanmaktir:

— Mdusterilerinize bir Grtin/hizmeti sunmay vaat
edersiniz

— Musterileriniz bu vaadin yerine getirilmesini bekler

— Siz de bu vaadin yerine getirilmesini mimkin
kilacak kisilerle calisirsiniz.

Bu, sizi, musterinizi ve Urlin/hizmetinizin niteliklerini
temsil eden bir ‘vaat tG¢geni’ olusturur.

Vaat Uggeni Siz ve is vizyonunuz

Uriin/Hizmetin e - Miisteriler ve
&——Vaadi yerine getirmek ——>
Ozellikleri Hyerine getir beklentileri

Sirketler farkl is birimlerinden olusur; her isi tek basiniza
yapamazsiniz. Dolayisiyla baskalarindan da destek
almaniz ve vaatlerinizi gerceklestirmenize yardimci
olacak kisilerle iligkilerinizi gelistirmeniz gerekir.

www.nesta.org.uk
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SURDURULEBILIR

BiR iS KURMAK

isinizi Basariya Ulastirmak

Yenilikgi kisilerin cogu islerine yon verirken
yaraticiliklarina glvenir; ticari faaliyetlerin tamamini
kendileri kontrol etmek ister. Bunun gerektirdigi enerjiyi
ve kontrol diizeyini stirdlirmek zor oldugu icgin bu
yaklasim hem sizin hem de isinizin gelecegdi icin hayirli
olmayabilir. Ustelik biy(ik ihtimalle isinizin gerektirdigi
ilgi, beceri ve uzmanliga kismen sahipsiniz. Bitlin
alanlarda uzmanlagsmaya ¢alismak da para ve zaman
acisindan son derece maliyetli olacaktir.

isinizin yirtimesi icin gerekli olan rolleri belirlemeli ve
bunlardan hangilerini sahsen Ustleneceginize karar
vermelisiniz. Bunun igin:

- Kisisel becerileriniz ve ilgi alanlarinizin iginizle
nerelerde 6rtlstligund tespit edin;

— Is becerilerindeki eksiklerinizi tamamlamak igin
hangi becerileri edinmeniz gerektigine karar verin;

— Isinizi basariya ulastirmak igin kimlerle, hangi
firmalarla iliskilerinizi gelistirmeniz gerektigini
belirleyin.

Sablon Modellemesi ve iliski Modellemesi olarak
adlandirdigimiz teknikler bu asamalarda size destek
olacak. Sablon Modellemesi is slirecinizi tarif etmenize,
iliski Modellemesi ise isinizi desteklemek icin degisik
roller ve iligkiler tanimlayabileceginiz dort faaliyet alani
belirlemenize yardim eder.

Eger isinizin sizin dogrudan midahaleniz olmaksizin
yuriimesine imkan veren bir model gelistirebilirseniz,
fikirleriniz baskalarina aktariimis ve onlarla
butlnlesebilmis demektir. Bu sayede siz baska fikirlere
yogunlasirken isiniz hala finansal, yaratici ve toplumsal
acilardan deger Uretmeye devam edebilir.

iliski Modellemesi’ni derinlemesine incelemeden

once isinizin gesitli boyutlarini ve birbirleriyle olan
baglantilarini yani is stirecinizi ele almalisiniz. Bunun igin
Sablon Modellemesi’ni kullaniyoruz.



SABLON
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MODELLEMESI

Sablon, herhangi bir seyin nasil isleyecegini agiklayan
ayrintili bir plan ya da tasarimdir. Bu alistirma isinizin
nasil ylrlyecegini, nasil yonetilecegini gorsel olarak
ifade etmenize, bir yiIl boyunca gergeklestireceginiz
faaliyetleri glinliik olarak planlayabileceginiz sekilde
tanimlamaniza yardimci olacak.

“Sablon Modellemesi gerceklestirmek istedigimiz
hedeflerin alt kinhmlarini gérmemize yarayan
muthis faydal (hayatinizi degistirecek!) bir
arac. Cok basit bir yontem ancak yaratici
ve mukemmelliyetciyseniz inanilmaz isinize

yarayacak!”

Zoe Sinclair, Sanatgl, Birlesik Krallik

Kendi is sablonunuzu olusturmaya baglamadan énce
g6z dnunde bulundurmaniz gereken bazi operasyonel
faktorler var:

Cok farkl faaliyetlerde uzmanlasan gesitli sirket tirleri
var. Ornegin, bir miicevhercinin isleyis bicimi, film ya
da TV yapim sirketinin isleyisinden ¢ok farkl. Ancak bu
drneklerin bile benzer yanlari var. Ister {riin ister hizmet
odakl olsun, buttin isletmeler belli bir stirece gére

isler. Bu slre¢ muUsterilerle temas kurma, gelistirme ve
ulastirma asamalarindan olusuyor.

Temas Kurma Asamasi: Muhtemel misterilerinizin kim
oldugunu planlamak ve onlari sizin Griin/hizmetlerinizi
almaya ikna etmek icin gereken sure.

Gelistirme Asamasi: MUsterilerinize sundugunuz Griin/
hizmeti gelistirmek icin gereken sire.

Ulastirma Asamasi: Uriin/hizmetinizi misteriyle
bulusturuncaya kadar gecen sure.

www.nesta.org.uk
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SABLON

MODELLEMESI

Bu faaliyetlerin tamami ya musterinin gézinin
éniinde, bizim deyisimizle “Sahne Oniinde” ya da
musterinin gérmedigi sekilde, yani “Sahne Arkasinda”
gerceklesiyor. Asagidaki diyagramda yer alan érnekler
bu sirecin bir tasarim firmasinda nasil isleyebilecegini
gosteriyor.

Gri ile gblgelenmis alanlar dogrudan musteriye

fatura edemeyeceginiz maliyetleri ifade ediyor;

pazar arastirmasinin bedelini, promosyon ya da satis
aktivitelerinin maliyetini misteriye fatura edemezsiniz,
ornegin. Bu kalemleri kar marjinizdan finanse
etmelisiniz. O nedenle temas kurma adiminin 6tesine
gecemeyen ya da sadece arastirma ve gelistirmeye
odaklanan sirketler neticede basarisiz oluyor.

‘Cizelge 03b Operasyonel Adimlar: Sablon Modellemesi:
Bolim A'yi kullanin; isinize dair hangi faaliyetlerin Sahne
Arkasinda hangilerinin Sahne Oniinde gerceklesmesi
gerektigini, temas kurma adimindan ulastirma adimina
kadar strecin neresinde konumlandigini yapiskanl
kagitlar kullanarak belirtin.

Cizelge 03b: Sablon Modellemesi

03b

Bolim A Bolim B

ablon -
odellemesi

Sahne Arkasi Sahne Oni Baslangig Noktas:

nizmeti
varatmak igin

Srmegin, proje ya da fikir gelistirmek rnegin, musterilere ilk prototipleri gdstermek

Ulagtirma

hart:
vapiskani kagit kulanin.

isinizi Basariya Ulastirmak

srmegin, o 3 rnegin, tiketiciye ya da miisteriye sunum yapmak

Bitis Noktast
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Sablon Cizmek

Uriin/hizmetlerinizi miisterilerinize nasil ulastiracaginizi
anlamanin basit yollarindan biri akis diyagramlari
kullanarak bir Griin/hizmetin yaratma, gergeklestirme
ve dagitim asamalarini tanimlamaktir. Fikrinizi
nasil olusturdugunuzu, bu fikri nasil gercege
ddnustlrecegdinizi ve daha sonra musterinize nasil
ulastiracaginizi izah eden bir sablon olusturmanizi
6ngordr.
Asagidaki sorulara cevap vererek baslayabilirsiniz:

- Isimin ne sekilde isleyecegini hayal ediyorum?

- Miisterilerimi nasil bulacagim; onlarla nasil
temas kuracagim?

- Onlarin talep ettikleri seyi nasil yaratacagim?

- Yarattigim seyi nasil ulagstiracagim?

“...isim Gzerinde dugsunebilmem ve digaridan bir
gozle bakabilmem icin zaman verdi bana. Sunulan
malzemeler gercekten faydaliydi ve is planlama
siirecinde onlardan yararlandim. Ozellikle is
sablonu su anda isimin merkezinde yer aliyor.”

Rania Hall, Mlcevher ve Deri Esya Tasarimcisi, Misir

Uriin/hizmetinizi miisteriye ulastirdiginiz son asamadan
baslayarak geriye dogru adimlan tanimlamak daha kolay
olabilir.

Her ¢izim ya da is sablonu digerinden farklidir. Sonraki
sayfalarda iki 6rnek géreceksiniz; biri mobilya tasarim
firmasina ait daha basit bir sablon. Obiirii ise gok daha
ayrintili bir ¢izim: havaalanina gidisi ve ugaga binisi
kapsayan surecte yapilmasi gereken ayrintili igler ve
dahil olan farkli kisiler sablonda gosteriliyor.

www.nesta.org.uk
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SABLON

MODELLEMESI

Diyagram 01

Uriin odakli bir mobilya
firmasi igin basitlestirilmis
is sablonu.

Tasarim

Prototip olusturma

imalatci ile temas kurma

Sandalye iiretme

Perakendeci bulma

Perakendecilere satma

Bu akis diyagramlarinin amaglari:

— Isinizin her safhasinda yerine getirilmesi gereken
gorevleri ve

— Bu gbrevlerin yerine getiriimesinden sorumlu kisileri
tanimlamak.

Bu uygulama, kritik adimlarin neler oldugunu,
darbogazlarin nerelerde yasanabilecegini, yeterince
tecrlibeye ve kaynaklara sahip olmadiginiz igin sirecin
nerelerde sekteye ugrayabilecegini gdérmenizi saglar.
isinizin ne kadarini gelistirmeniz ve yénetmeniz
gerektigini tespit etmenize imkan verir.

“Egitim Seti sadece isimi kurmak icin gerekli olan
becerileri gelistirmeme ve anlamama yardimci
olmakla kalmadi, ayni zamanda bir is insani gibi
distinmemi sagladi. Su anda Suck UK tarafindan
uretilen ve satilan eko-radyo tasarimimi ileriye

tasimam icin bana ilham verdi.”
Chris McNicholl, Uriin Tasarimcisi, Cardboard Radio, Birlesik Krallik

isinizi Bagariya Ulastirmak
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SABLON

MODELLEMESI

Sablon Modellemesi Ornek 1

Sirket Sablonunuzu Olusturmak

Sablon olusturmanin ¢ kurall var:
— Kiguk adimlarla ilerleyin
— Buttn sirecin kapsamli haritasini ¢ikarin
— Mimkuin oldugunca ayrintiya yer verin.

Cizelge 03b: Sablon Modellemesi: Bélim B'yi kullanarak
is fikrinizin akis diyagramini ¢ikarin. Fikrinizi gergege
doénustirmek igin gereken buttin asamalari tanimlayin ve
ayrintilandirin.

isinizde ayni anda isleyen pek ok siireg var; o nedenle
resmi tamamlamak i¢in birden fazla sablona ihtiyaciniz
olabilir.

isinizi Bagariya Ulastirmak
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‘Cizelge 03b Operasyonel Adimlar: Bélim A’'ya bakarak
isinize dair hangi faaliyetlerin musterinin gézintn
onlinde hangilerinin ise arka planda gerceklestigini
belirleyin. Daha sonra sahne 6nl ve sahne arkasi
faaliyetler icin ayn sablonlar cizebilirsiniz ve bu bilgileri
mevcut sablonunuzla értiistirebilirsiniz. isinizin tam
olarak nasil isleyecegini gdérmenize isik tutacaktir.

Burada bir takim sablon &érnekleri yer aliyor. Gérdiginiz
gibi tanimlanan adimlar ve benimsenen yaklasim
degiskenlik gosteriyor - bu, sablonunuzu olustururken
tek bir gecgerli yontem olmadigini kanithyor.

Sablon Modellemesi Ornek 2
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iLISKi

MODELLEMESI

isinizi Basariya Ulastirmak

Sablon olusturma, isinizin nasil yaridigini ve
baskalarindan hangi konularda destek almaniz
gerektigini anlamaniza katki saglar. Bu bdlimde isinizin
basariya ulasmasi i¢in gelistirmeniz gereken iligkilerden
s6z edecegiz. Asagidaki sorulari kendinize y6neltin:

— Size yardim edecek insanlari nasil bulacaksiniz?
— Neden insanlar size yardim etmek istesin?
- Ne tUrden bir anlasmaya varabilirsiniz?

iliski Modellemesi’nin ilk adimi isinizi desteklemek igin
gerekli olan dért temel faaliyet alaninin incelenmesi:
Yaratici, Gergeklestirici, Dagitici ve MUsteri.

Yaratici/Fikir Yaraticisi: temel faaliyetler fikirlerin
olusturulmasi, sekillendirilmesi ve sentezlenmesi; yon
verme, konsept gelistirme ve tasarim. Bu rol, fikirlerin
sekillendiriimesi ve sentezlenmesini kapsiyor. Yaraticilik
ve konsept gelistirme bakimindan énemli bir rol. Size en
tanidik gelen, kendinizi en gl¢lu hissettiginiz alan bu ise,
blyulk ihtimalle en fazla zaman ayirmak isteyeceginiz
alan da bu olacaktur.

Gerceklestirici: temel faaliyetler fikirlerin nihai triinlere,
hizmetlere ya da deneyimlere dénustirilmesini, imalati
ve icerik Uretimini kapsiyor. Bu rol, film senaryosu,
mizik parcalari ya da fiziksel bazi malzemeler

gibi hammaddeleri ya da fikirleri bitmis bir Urtine
doénustirme sirecini tarif ediyor.

Dagitici: temel faaliyetler bitmis Urtinlerin, hizmetlerin
ve deneyimlerin dagitiimasini, ulastirmasini, satis ve
pazarlama uygulamalarini kapsiyor. Bu rol, bitmis trin/
hizmetlerin daha sonra satiimak Uizere satin alinmasini
ya da nihai Uriin/hizmetlerin esglidimuni ve dagitimini
tanimliyor.

Miisteri: temel faaliyetler Urin/hizmetin satin alinmasi,
tUketilmesi, kullaniimasi ya da deneyimlenmesini
kapsiyor. Bu rol, belli bir Griin ya da hizmeti teslim ya da
satin almay veya tliketmeyi iceriyor.
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isinizin ayakta kalabilmesi icin bu dért alanin da isler
durumda olmasi gerekiyor. Ne var ki batin bu gérevleri
kendi blinyenizde Ustlenmek zorunda degilsiniz;
kuracaginiz is iliskileri sayesinde bir takim faaliyetleri
baskalarina yaptirabilirsiniz.

Bu alanlar sablonunuzda tanimladiginiz faaliyetlerle
de oOrtlsebilir. Asagidaki diyagram, 12. sayfada
inceledigimiz mobilya tasarim firmasinin
sablonunda yer alan faaliyetlerle bu dért alanin nasil
ortUstlrilebilecegini gosteriyor.

Diyagram 03: is Faaliyet Alanlari

Online Rakip imalatgryla temas kurma
Degerlendirmesi
Sandalye Uretme

Yaratici Gercekleslirici

Sosyal Medya Arastirmasi Perakendeci bulma
Online Uriin degerlendirmes| Perakendecilere satma

Online perakendeci
degerlendirmesi

Miisteri Dagitici

Yaratici ve musterideki golgeli kutucuklar online
faaliyetlerin dnemine isaret ediyor. Misteriler internete
girebilir ve sosyal aglan kullanarak sizin sundugunuz
UrGin/hizmetiniz hakkinda arastirma ve degerlendirme
yapabilir; bu da Urtin/hizmetinizin tasarimini ve
basarisini ciddi bir bigcimde etkileyebilir. Yukaridaki
ornekte, mobilya sirketi dogrudan nihai kullaniciya
satis yapmamasina, dagiticilar ve aracilarla galismasina
ragmen bdyle bir durum séz konusu. Bu yapiya B2B
(firmadan firmaya) adi veriliyor; satisin dogrudan nihai
kullaniclya yapildigi modelin adi ise B2C (firmadan
tlketiciye).

www.nesta.org.uk
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iLISKi

MODELLEMESI

isinizi Basariya Ulastirmak

B2B yaygin olarak karsimiza ¢ikan bir iligki bigimi
ancak sirketin isleyisine ciddi etkileri var. Dagiticilar
hizmetleri karsiiginda komisyon ya da toptan fiyata
eklenen perakende kari gibi bir Ucret aliyorlar. Bazi
dagrticilar butiin Ulkeyi kapsayabilir (film sektérindeki
gibi); bazilan ise hedef odakl ¢alisiyor olabilir (moda
perakendecilerinde oldugu gibi). Urliniiniiziin yapisi
ve dagitiminin nasil yapildigi, tek bir firmayla mi yoksa
birden fazla ¢6zim ortagiyla mi calisacaginizi belirler.

Kurdugunuz igin turd, bu isi ylritme bigiminiz hangi
faaliyet alanlarini 8n plana ¢ikaracaginiza etki eder.

iliskilerinizi Tanimlamak

‘Cizelge 03c: iliski Modellemesi: Bolim B’yi kullanarak
Sablon Modelinizde tanimladiginiz faaliyetlerden
hangilerinin yukaridaki dort rol ile 6rtlistigini belirleyin
(Yaratici, Gergeklestirici, Dagitici ve Musteri).

Becerilerinizin ve ilgi alanlarinizin neye ydnelik oldugunu
tespit edin. Kendinize sorun:

- Diger alanlan da kapsamak icin kimlerle iligki
kurmaniz gerekecek?

— Bu iligkilerin her birinde parayi verenler ve alanlar
kimlerdir?

— Bu iliski aglarinin Griin/hizmetinizin fiyatina ve sizin
hangi asamada 6deme alacaginiza nasil bir etkisi
olabilir?

— Bu sekilde idare etmeniz mimkin mi? Degilse, baska
ne gibi ilave kaynaklara ihtiyaciniz olabilir?

Fikrinizle en ¢ok drtlisen senaryolar tzerinde galigin.

Bu asamada isinizin prototipini olusturdugunuz icin is
modelinize dair ¢ok sayida farkli tasarimi incelemek son
derece faydali.
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iliskiler Kurmak

All businesses depend on others for their survival.
Butun isletmeler ayakta kalmak igin bagkalarinin
destegine muhtactir. Baskalarindan triin/hizmet satin
alirsiniz ya da baskalarina trtin/hizmet tedarik edersiniz.

Basarili bir igbirligi icin, her iligkinin karsilikli destek ve
glvene dayali olarak kurulmasi gerekir. Bazi iligkilerin
¢6kmesinin, ticari faaliyetlerinize ¢ok ciddi bir etkisi
olabilir. Dolayisiyla her iliskide kimin kimi destekledigini
ve sizin ‘Vaat Ucgeni’nize kimin ne kadar katkida
bulundugunu anlamak son derece 6nemli.

Satin alan taraftaysaniz, ne istediginizi, ne zaman
istediginizi, hangi kalite ve standartta istediginizi,
maliyetinin ne kadar olacagdini ve ne zaman, nasil 6deme
yapacaginizi net bir bigimde ifade etmelisiniz.

Ornegin Dell firmasindan bir bilgisayar alacaksaniz,
beklediginiz sekilde size ulastirilacagini varsayarsiniz;
karsiliginda ne kadar para 6demeniz gerektigini ve

ne zaman elinize gegecegini bilirsiniz. Bunun sebebi
Dell’in neyi yapip neyi yapamayacagini acik bir sekilde
tanimlamis olmasidir. Herhangi bir iliskiden beklemeniz
gereken asgari sey budur.

Neden insanlar isinizi Yiiriitiirken Size Yardim Etmek
Istesin?

Kurmak istediginiz, gelistirdiginiz btin iligkilerin iki taraf
icin de kazan-kazan ilkesine dayall olmasi son derece
onemli.

Bir tedarikci ya da distribUtor ile aranizdaki iliskiyi diger
insanlarin ayni tedarikgiyle olan iligkilerinden farkli kilan
unsur tecriibedir. Olumlu bir tecrtibe iligkinin dGmrind
uzatir ve guglendirir; kétl bir tecrtibe ise iligkinin
sorgulanmasina yol acar.

www.nesta.org.uk
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iLISKi

MODELLEMESI

isinizi Basariya Ulastirmak

Gecmiste is iligkileri alim-satim islemlerinden ibaret
gérlirdd. Uretici, misterilerin ihtiyaclarini ve isteklerini
buyuk élctide gdz ardi ederdi. Artik durum bdyle

degil. Online ve mobil teknoloji platformlari ve dijital
baglantilar, isletmelerin 6zellikle de sosyal medya
sayesinde musterileriyle strekli diyalog halinde olmasini
saglyor.

Bu cift yonlu iliskiyi tesis etmek, musteriyi, pazarla ilgili
ipuclari aktaran ve sirketlerin isbirligi halinde calisarak
deger yaratan ¢éziimlere birlikte ulasabilecegi bir

ortak olarak yeniden konumlandinyor. Birlikte calisarak
gelecegin Urtin ve hizmetlerinin yaratiimasini 6ngéren
yaklasimlar giderek yayginlasiyor ve kapsami, is ortaklari
ve tedarikgiler gibi 6teki paydaslar da kapsayacak
sekilde genigleyebiliyor. Béylelikle inovasyonun kapisini
aralayabilecek bilgilere ulasmak kolaylasiyor.

Her isletmenin iligkiler kurabilecegi potansiyel ortaklari
vardir. Saglam iliskiler kurabilmek icin g6z 6niinde
bulundurmaniz gereken bazi faktorler:

— Musterilerinizin ya da ortaklarinizin ihtiyaglarini
bilmeniz ve bu iliskiden nasil bir fayda géreceklerini
anlamaniz gerekir.

— lligkiler, sirf siz Oyle istediniz diye kendiliginden
kurulmaz. Iki tarafin katilimiyla kurulur.

— lligkiler davraniglardan beslenir. ilk etapta karsilikli
glven ve dirUstlik tesis edilir; daha sonra iki tarafin
da iradesiyle baglar kurulur ve gelecege tasinir.

— lligkiler ortak bir diisiince platformu yaratir ve bunun
derinligi iliskinin suresine, sikligina ve niteligine bagl
olarak artar.
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Kendi durumunuzu disiinin ve asagidaki sorulari
cevaplayin:

~ Isiniz tanimladiginiz dért role ne agidan hitap
ediyor?

Yaraticlya?
Gerceklestiriciye?
Dagiticiya?
Mdusteriye?
— Onlara halihazirda ne sunabiliyorsunuz?

— Bu kadari yeterli mi? Degilse, sizinle ¢alismayi
istemeleri icin baska ne sunmaniz gerekir?

- Bunu gerceklestirmek icin ne yapmalisiniz?

— Bu amaca ulasmak icin daha baska hangi
kaynaklara, becerilere, insanlara ve bilgiye
ihtiyaciniz olabilir?

— Bunun sizin finansal durumunuz ve planlamaniz
Uzerinde ne gibi bir etkisi olabilir?

Ne zaman 6deme alacaginizi ve finansmani nereden
bulacaginizi gdsterebilmeniz hayati 6nem tasir.
Gorlnuste basaril pek ¢ok isletme ilk yillarinda tokezler
¢lnku tedarikcilerine borgludurlar; kendi alacaklarini
tahsil edemedikleri icin borglarini 8deyememislerdir. O
nedenle nakit akisina dahil olan herkesin net bir bigcimde
tanimlanmasi ¢ok énemli.

Ne tiirden bir anlagsmaya varabilirsiniz?

Potansiyel ortaklarla ve tedarikgilerle iliski ya da
temas kurmaya calisirken asagidaki sorulara agiklik
getirmelisiniz:

- Bu iligkiden ne elde etmeyi bekliyorsunuz;
- Ortaginiza ne sunacaksiniz; ve

- Onlar bu iliskiden hangi nedenlerle kazangli
cikacak?

www.nesta.org.uk
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SOZLESMELER VE

ANLASMALAR

isinizi Basariya Ulastirmak

Sozlesmeler ve anlagmalar ticari islemlerin ilgili
taraflarca net bir sekilde anlasildigini ve kabul edildigini
teminat altina alir. Ne yapacaginizi, misteriye olan
maliyeti ve 6deme sartlarini iceren acik, yazil bir
talimatnameyi de icermelidir. Bu belge, dogru miktarda
6demeyi vadesi geldiginde almanizi saglar.

Talimatname
Bu belgede yer almasi gerekenler:

— Musteriden gelen bilgilere dayal olarak projenin tarif
edilmesi

— Tamamlanmasi i¢in ne kadar zamana ihtiyaciniz
oldugu

— llerleme raporlarini ya da devam eden galismalarin
geldigi asamayi bildirme takvimi

— Musterinin ilave Ucret 6demeksizin ne kadar
degisiklik isteyebilecegi

— Talimatname icin hayati 6nem tasiyan boyut, sekil,
renk, metin, yazi karakteri gibi bazi ayrintilar

— Projeyi takvime uygun teslim etmediginiz taktirde ne
gibi yaptinmlara maruz kalacaginiz

— Yonetim giderleri, baski maliyetleri, KDV gibi
projenin buttin parcalarinin fiyatinin ayrintilan

— Projenin hangi asamalarinda ve nasil 6deme almak
istediginizi belirten 6deme sartlari.

Odeme Sartlari

Odeme sartlarinizin agik bir sekilde belirtilmesi son
derece 6nemli ¢linkl pek ¢ok kicuk isletme nakit akisi
yénetimindeki sikintilardan dolayi iflas ediyor. Ne zaman
ve ne kadar 6deme alacaginizi bilmelisiniz.

Eger isin tamamlanmasi uzun sirecekse, taksitli
6deme takvimi olusturulabilir; drnegdin proje onaylanir
onaylanmaz toplam meblagin %40’1, ara dénemde
%30’u ve tamamlandiktan sonra kalan %30’u
6denebilir.
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Eger pahall malzemeler satin almaniz gerekiyorsa misteriden
bunlarnn parasini pesin ddemesini isteyin; kalanini taksitlere
bdlerek ya da proje bitiminde tahsil edebilirsiniz.

isin tamamlanmasindan sonra fatura géndermek yerine
sevk irsaliyesi ibraz etmek ve nakit ya da ¢ek talebinde
bulunmak daha mantikli olabilir. Fatura kestiginizde

ise 6deme sartlarini, ‘7 giin ya da 30 giin vadeyle’ gibi
ifadelerle, net olarak belirtin. Gonderdiginiz faturalarin,
tahsilat tarihlerinin, vade dolum surelerinin kaydini tutun.
Herhangi bir musteriye, 6denmemis borcunu ne zaman
hatirlatacaginiza karar verirken ihtiyath davranin ancak
ihmalkar da olmayin. Unutmayin- isi teslim ettiyseniz,
musteriniz size borcunu ddemeli!

Sozlesme/Anlasmalarin imzalanmasi

Sozlesme/anlasmanin iki nlishasini imzalamasi igin
miisterinize génderin. imzalanmis niisha size geri
gonderilinceye dek ise baglamayacaginizi agikca ifade edin.
Bdylelikle iki taraf icin de sartlari net bicimde tanimlanmis,
yasal olarak baglayici bir belge ortaya gikmis olur.

Musteriye gore lzerinde degisiklikler yapabileceginiz
bitin bu hususlar kapsayan standart bir sézlesme
metni hazirlamasi igin bir avukattan yardim alabilirsiniz.
Ya da ticaret odalarindan érnek sézlesme metinleri
talep edebilirsiniz. Unutmayin, bu sézlesmeyi kendinizi
ve musterilerinizi yanls anlasiimalara, ihtilaflara ve
uzlagsmazliklara karsi korumak icin hazirliyorsunuz.

Konsinye Satis

Bir galeri ya da magdaza ile satis fiyatini pazarlk ettiginiz
asama burasi. Bu sistemde, musterinizin Urettiginiz
Urdnun satilmasinin ardindan kendi payini ayirdiktan
sonra kalan bakiyeyi size 6demesi esastir. Bu durumda
siz gereken buttn malzemeleri en basta satin alirsiniz.

Galeriler ve magazalar pesinen satin almayi taahhit
etmek yerine UrlininUzin satip satmayacagini gérmek
isterler, o nedenle konsinye satis yéntemini cogunlukla
tercih ederler. Konsinye satisa tabi olacak urln sayinizi
sinirlandirmanizi éneririz.
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BASLANGIC

ICIN GEREKEN

FINANSMAN

isinizi Basariya Ulastirmak

isinizi kurmaya yardimei olmak icin finansman arayisina girebilirsiniz.
Baslangi¢ asamasi igin gereken finansman miktarina gesitli
kaynaklardan ulagabilirsiniz:

— Siz: Kendi kisisel tasarruflariniz ya da kullanacaginiz kredi.

— Aileniz veya arkadaslariniz: is fikrinizin tasidigi potansiyeli gren
ve sizi desteklemek isteyen yakinlariniz. Ancak girisiminizde
basarill olamazsaniz, aileniz ve arkadaslarinizla olan iligkinizin
bu durumdan nasil etkilenecegini g6z 6niinde bulundurun.

— Hibeler ve krediler: devlete bagh ajanslar aracilidiyla isletmelere
finansman saglanir. Hibelerin geri 6denmesi gerekmez ancak
krediler geri 6demelidir.

— Melek Yatirmci: genellikle isletmelere baglangic asamasinda
finansman saglayan yatinmci konumundaki kisi ya da kisilerdir.
Ayrica uzmanlik, baglantilar ve bilgi destegi de verebilirler.
Sirketin 6z sermayesinden hisse talep ederler.

— Risk Sermayesi Finansmani: yliksek bliylime potansiyeli
tasiyan baslangic asamasindaki ya da yeni kurulmus sirketlere
saglanan 6zel yatinmlardir. Bunlar genellikle teknoloji temelli
sirketlerdir ve yatinmcilar firmadan mulkiyet hissesi alir. Hissenin
orani yatinm riskini dengeleyecek 6lgtide ciddi meblaglara
ulasabilir.

— Kitlesel fonlama: bir projeyi, girisimi ya da sirketi finanse etmek
icin kullanilan alternatif bir modeldir. Online olarak yUrGtdlUr.
Ylksek sayida katiimci/yatinmei nispeten kiicik miktarlarda
finansman destegi saglar. Katkilar bagis seklinde yapilabilir ya
da yatinmcilar destekleri karsiiginda kazang elde edebilir veya
sermayeden pay alabilirler.

Yatinmin karsiliksiz yapiimadigini bilmek son derece 6énemli; 6z
sermayenin belli bir ylizdesinin ya da isin kontrolUntn kismen
kaybedilmesi gibi sonuglar olabilir.

Disaridan yatinmcilarla calisacaksaniz, paranin dtesinde secenekleri
de gdz 6nlinde bulundurmakta yarar var. Yatinmcilar danismanlik ya
da mentorluk destegi de verebilirler mi? Sizin kuracaginiz ise faydasi
dokunacak belli bir uzmanlik alanlar ya da sizi bulusturabilecekleri
baglantilan var mi?

Yaratici isletmeler icin Egitim Seti, isinizin ne oldugu ve nasil
isleyecegini gésteren net bir is plani olusturmanizi saglayarak
muhtemel yatinmecilara isinizi tanitmadan énce yapacaginiz
hazirliklarda size yardimci olacak.
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ONCE

Bu kitapciktaki aktiviteler ve alistirmalar musterilerinizi
tanimlamaniza, isinizin birbiriyle baglantili farklh
boyutlarini ve isinizi ileriye tagimak icin kurmaniz
gereken iliskileri kesfetmenize yardimei oldu. Ozetle:

— Musteri tabaninizi tanimladiniz ve belirlemek
istediginiz fiyat Gzerinden Urlin/hizmetinize yonelik
bir ihtiyac olup olmadigi incelediniz.

— Is vizyonunuz, musterilerinizin beklentileri ve
Urtin/hizmetinizin kalitesi arasindaki baglantilari
kavradiniz.

— Sablon Modellemesi, taslak operasyonel planinizi
daha ayrintili bir resme ddnistirmenize yardim etti.

— lliski Modellemesi dért farkl faaliyet alaninda
gelistirmeniz gereken iligki tirlerini ortaya koydu:
Yaratici, Gerceklestirici, Dagitici ve Misteri.

— Intiyaclariniza uygun édeme sartlarinin sézlesmeye
nasil yansitilacagini degerlendirdiniz.

— Sirketinizi kurmaniza yardim edecek finansman
seceneklerini degerlendirdiniz.

Roller ve sorumluluklarla ilgili tespitlerinizi daha énce
hazirladiginiz sablonu giincellemek icin kullanin.

iliski modelinizdeki iliskileri nasil gelistireceginizi

ve ybneteceginizi (6rnegin, tedarikgi arastirmak,
distributérlerle bulusmak) ve para akisinin nasil
yurGtilecegini ekleyin (6rnegin, tedarikgilere 6deme ve
musterilere fatura kesme).

Kitapgik 04: Musterilerle Temas Kurmak ve i§inizde
Kalici Olmak adiminda odaklanacagimiz konular:

— Pazarlama bilesenlerini kullanarak musterilerle
iletisim kurmak

— Pazarlama plani hazirlamak

— Hedeflerinizle 6rtiisen slrdurilebilir bir ise sahip
olmak icin finansal durumunuzu yénetmek
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MUSTERILERLE 04

TEMAS KURMAK
VE ISINIZDE KALICI

OLMAK




Artik sirketinizin nasil isleyecegini, kimin,
hangi sorumluluklari tistlenecegini ve ne
tarden iligkiler geligtirmeniz gerektigini
biliyorsunuz. Yaratici Isletmeler Icin Egitim
Seti’nin bir sonraki adiminda mesajinizi
miusterilerinize nasil ulastiracaginiza

ve finansal rakamlarinizin ticari

acidan surdurulebilir olmasini nasil
saglayabileceginize odaklanacagiz.

Ele alacaginiz ana basliklar:

Pazarlamanin 7P’si olarak
bilinen bilesenler ve

uyarlanmasi

Pazarlama faaliyetlerini
planlarken g6z oniinde

bulundurmaniz gereken
temel unsurlar

Ticari faaliyetlerinizi
planladiginiz gibi
surdurebilmeniz icin
nakit akigi dahil olmak
Uzere iginizin yeterince
para kazandirmasinin
saglanmasi
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Chartered Institute of Marketing kurumuna gore:

Pazarlama, miisterinin gereksinimlerinin
tanimlanmasi, tahmin edilmesi ve kéarh bir bicimde
karsilanmasindan sorumlu y6énetim siirecidir.

Bir is kurduysaniz, Urlnlerinizi ya da hizmetlerinizi
satmaniz gerekir. Onlar satin alacak birine ihtiyaciniz
var demektir. Kalabalik ve guriltillu piyasa ortaminda
sesinizi duyurabilmeniz, kendinizi gésterebilmeniz
gerekir. ister Bill Gates olun, ister tek kisilik bir sirket,
GrininlzU dogru musteriye basaril ve karl bir sekilde
satmanizi saglayacak teknikler aynidir. Hikayenizi
baskalariyla paylasmaniz tek basina yeterli degildir;
sunacaginiz igerik, diger insanlari bu igerigi kendi
baglantilari ve sosyal gevreleriyle paylasmaya tegvik
edecek kadar cazip olmalidir. Boylelikle ulastiginiz
kisilerin sayisini artirabilir, daha genis bir musteri
tabaniyla daha anlamli bir iliski kurabilirsiniz.

Bu bélimde markanizi veya sundugunuz triin/hizmeti
tanimlayan Pazarlama Bilesenleri’ni ele alacagiz. Daha
sonra pazarlama planinin nasil hazirlanacagini inceleyec

Pazarlama Bilesenler

Pazarlama Bilesenleri, Urlin/hizmetinizin sirketinizin
is ve pazarlama planlariyla uyumlu olup olmadigini
belirlemenize yardimci olacak 7 adet unsurdan olusur.

01 Uriin

02 Mekan

03 Fiyat

04 Tanitim

05 insan

06 Siire¢

07 Fiziksel Kosullar

01 Uriin

Uriin/hizmetiniz potansiyel miisterilerinize hitap etmeli,
6nceden tanimlanmig bir ihtiyaci karsilamali ve ideal
olarak birden ¢ok kez, tekrar tekrar satin alinmali.
Uriiniiniize talep oldugundan emin olmalisiniz ve onu
benzersiz kilan 6zelligi ortaya koymalisiniz.

Muisterilerle Temas Kurmak ve isinizde Kalici Olmak



Talebi Olcmek

Uriinliniiz ne kadar iyi olursa olsun, hic kimse satin
almak istemezse pazarlama faaliyetlerine dilediginiz
kadar yatirm yapin, yine de misteriyi almaya ikna
edemezsiniz. Sahsen Hamsili ve Zeytinli dondurmaya
bayilabilirsiniz ancak bu Urini satacaginiz bir is
kurmadan 6nce hedef kitleniz de sever mi anlamak icin
test etmeniz gerekir.

Mdusterilerin ihtiyaclarini ve isteklerini anlamak

basarill bir is kurmanin anahtari. Basit, etkin bir pazar
arastirmasi, erken bir asamada, bir takim temel sorulara
cevap verilmesi sayesinde Urtnlnize talep olup
olmadigini élcebilir:

Urtininiiziin belli bir pazari/iriiniiniize yoénelik bir
istek var mi?

Uriiniiniize yénelik yeterli diizeyde talep var mi?

Bu basgliklari musterilerinizi tanimladiginiz Kitapgik 02’de
blylk élctde ele aldiniz.

Uriiniin Benzersiz Satis Teklifi (BST)

Benzersiz Satis Teklifi, Grlin/hizmetinizi rakiplerinden
farkl kilan 6zellikleri ve faydalari net bir bicimde ortaya
koyar. Ornegin eneriji verimliligi daha mi yilksek? Daha
kaliteli malzemelerden mi Uretildi? Daha mi dayanikli?
Daha ayricalikli mi hissettiriyor? Ya da pazarda esi
benzeri yok mu?

Uriiniiniiz baska uriinlerle benzerlikler gésterebilir;
ornegin butliin meyveli icecekler meyveden Uretilir ve
icilebilirdir. Demek ki sizin odaklanmaniz gereken boyut,
Urindntizt benzersiz kilan 6zellik ya da farklilastiran
faydadir: 6rnegin, Uretimde sadece organik meyvelerin
kullanilmasi gibi.

BST zaman icinde isinizle birlikte degisebilir; farkl
Urlinler ve musteriler icin farkli BST’ler de gegerli olabilir.
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02 Mekan

Mekan, Griin/hizmetinizin musterilere satilacag yeri ifade
eder. Uriinliniiziin satilacagi yer kadar dagitiminin nasil
yapilacagini da etraflica degerlendirmeniz gerekir clinkli
bunun maliyetlere etkisi olacaktir. Bazi perakendeciler
satislan 6zendirmek igin Urtiniinlze raflarda éncelikli
olarak yer vermeyi 6nerebilir. Ancak bu tirden bir tanzim
teshir stratejisi maliyetli olabilir cinkl perakendeciler
boyle bir 6nceliklendirmeye karsilik olarak sizden satis
gelirlerinin belli bir ylizdesini talep edebilir. Buna satis
performansina endeksli kesinti adi verilir.

Toptancilar, aracilar ya da acenteler Uzerinden
calisacaksaniz, onlara da 6édeme yapmaniz gerekecek.
Genellikle GrUn fiyatinin Gzerine kar koyarak calisirlar.
Boyle bir durumda Griin/hizmetinizi son kullanicilara nasil
tanitacaginiza da karar vermelisiniz.

Amazon ve e-Bay gibi kurumlar, hem perakendeci hem
de araci gibi calistiklari igin piyasanin isleyisini sekteye
ugrattilar. Uriiniintizli internette bir araci sirket vasitasiyla
satiyorsaniz, s6z konusu sirkete satis fiyatiniz Gizerinden
komisyon 6demeniz gerekecektir. internetten yapilan
satislarda ambalaj ve kargo bedelini de hesaba katmaniz
gerekir. Uriin biiylikse, depolama maliyetini de géz
onlnde bulundurmaniz sarttir.

Sonug olarak fiyat stratejinizi etkileyen faktorler:

Uretim/nakliye maliyeti

internetten yapilan satislarda araci sirketlere
6deyeceginiz komisyon

Perakendecinin talep edecegi kesintiler

Kar marji

Depolama ve stok kontrolli

Johanna Basford, Tasarimci / iltstrator, Birlesik Krallik

Muisterilerle Temas Kurmak ve isinizde Kalici Olmak



Zaman, malzeme ve
genel giderler dahil
olmak lizere liretimin
maliyeti

03 Fiyat

Pazarlama bilesenlerinin fiyat disindaki buttin unsurlari
maliyet kalemiyken Uriin/hizmetin fiyati gelir, daha da
onemlisi kar getiren tek bilesendir. O nedenle fiyat,
maliyet ve kar arasindaki iligskiyi dogru anlamaniz ¢ok
onemli.

Bu iligki agsagida gosteriliyor:

Deger ve maliyete baglh = Fiyat - Maliyet
olarak uriin/hizmetinize
karsilik olarak
6denmesini istediginiz
para

Urtin/hizmetinizin fiyati piyasanin kabul edebilecegi bir
seviyede olmali. Liks bir Grin mi yoksa pazarin geneline
mi hitap ediyor, rakiplerinizin benzer Griin/hizmetlerinin
fiyatlari nasil gibi sorulara da yanit aramalisiniz.

Eger fiyati cok ylksek tutarsaniz, misteriye sagladiginiz
faydalar heniiz bilinmedigi i¢in Grininiz satmayabilir.
Ote yandan fiyat cok diisiik olursa bu kez de maliyetinizi
karsilamayabilir ve isinizin strddrllebilirligini tehlikeye
atabilirsiniz. Ucuz olmasi kalitesinin disik ya da Griinin
adi oldugu algisini da yaratabilir.

Uriin/hizmetinizin fiyati, hem Gretim maliyetini hem de
Mekan basliginda tartistigimiz satis stirecinde ortaya
cikan ilave masraflar icermeli.
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04 Tanitim

Urlin/hizmetinizi tanitmaya yénelik dogru araglari
secmek igin musterinizin kim oldugunu ve onlara nasil
ulasabileceginizi bilmeniz gerekir.

Pazar segmentasyonu sayesinde hedef musteri
kitlenizi, ihtiyaglar ortak olan daha kicuk alt gruplara
ayirabilirsiniz. Boylece hitap ettiginiz pazar dogru tespit
edersiniz.

Ornegin, hedef kitleniz, hane ici tiiketime yénelik enerii
kontrol cihazlarini pazarlamak istediginiz ev sahiplerinden
olusuyorsa, bu Kisileri yasa gore gruplandirabilirsiniz.
Yasl tuketicilerin enerji faturalarini kontrol altinda tutma
amaciyla bu Urtine ragbet etme ihtimali daha mi yliksek?
Ya da geng tiketiciler gevre konusunda duyarli olduklari
icin bu Urtint daha mi ¢ok tercih ederler? Bu tirden
arastirmalar, pazarlama sirasinda kullanacaginiz mesajlari
netlestirmenize ve bu alt gruplara uygun pazarlama
yéntemlerini belirlemenize yardimci olur.

Tuketicilerinizi asagidaki profillere gére siniflandirarak alt-
gruplarn olusturabilirsiniz:

Davranis: kullanim, sik/seyrek, sevdikleri izlenimler,
kullanim kolayhg

Karakter: yasam tarzi, kisilik, trend belirleyen/takip
eden

Sosyo-ekonomik faktérler: meslek, gelir diizeyi,
yasadiJi yer, satin alma aligkanlklari/bagllik, yas ve
cinsiyet

Pazara gore segmentasyon yaparken ise asagidaki
etmenleri dikkate alabilirsiniz:

Sirketin biiyiikliigii: kiclk, orta veya blyUk

Sektor: Bilgi Teknolojileri, finans, egitim, medya,
yerel yénetimler

Yer: mahalle, iskogya, Birlesik Krallik, Kita Avrupasi

Muisterilerle Temas Kurmak ve isinizde Kalici Olmak



Pazarlama Kanallari

Uriinlinliz ve potansiyel miisterilerinizle ilgili bir takim
verileri derledikten sonra isinizin ve Urlinintzin fark
edilmesi icin neler yapmak gerektigine odaklanmalisiniz.

Batun iletisim yontemleri sizin icin dogru yontem
olmayabilir. Kullandiginiz yéntemler isiniz buyidukge,
gelistikce degisebilir.

Tanitim faaliyetlerine girismeden 6nce bilmeniz
gerekenler:

Hangi mesajlar iletmek istiyorum?

Hedef kitlem kim?

Onlarla iletisim kurmanin en iyi yolu nedir?
Bltcem ne kadar?

Basarimi 6lgmek icin ne gibi araclar kullanabilirim?

Yeni bir isletme olarak musterilerinizle iletisim kurarken
elinizdeki maddi imkanlar ve kaynaklarinizi en iyi sekilde
kullanmaniz gerekir. Bazi tanitim faaliyetleri pahalidir;
sadece belli Uriinlerde, belli mlsteri gruplarinda ve
Urdntin yagsam déngusintn belli ddniim noktalarinda
uygulanmalidir. Musterileriniz GrUnlerinizi internetten
satin alacaksa ve iletisim icin daha cok sosyal medyayi
tercih ediyorlarsa, bir moda dergisine binlerce liralik
reklam vermek pek mantikli olmaz. Dolayisiyla pazarlama
faaliyetinizi en iyi etkiyi yaratacak sekilde planlamalisiniz.
Baslamadan dnce, temas noktalarini- musterilerin
Uriin/hizmetinizi deneyimledigi mecralari- gdz 6niinde
bulundurun.

isinizi ve (iriin/hizmetinizi tanitirken kullanabileceginiz alti
temel arag vardir:

Halkla iligkiler (PR)
Reklam verme

internet ve e-pazarlama
Dogrudan pazarlama
Satis promosyonu

Kisisel satis
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PAZARLAMA
BILESENLERI

Halkla iligkiler

Halkla iliskiler (PR) isiniz ya da Uriiniiniiz igin bir imaj
yaratir ve bu imajin korunmasini saglar; yaratilan imaj
isinizin 6zUnU, degerlerini yansitrr, itibarini temsil eder.

Basin yoluyla yarattiginiz izlenimin gérinurligu yiuksek
ve uzun slrelidir. O nedenle isinizle ilgili basinda yer alan
haberlerin igerigini ve etki alanini kontrol etmeniz son
derece 6nemli.

Medya ile basin bultenleri araciligiyla iletisim kurmak
istiyorsaniz, aktardiginiz bilgilerin haber degeri tasimasina
6zen gosterin. Sirketiniz ya da trtnindzle ilgili bir bilgiyi
sizin énemli bulmaniz onun haber degeri tagidigi anlamina
gelmez. Medyada yer bulabilmesi i¢cin kamuoyunun ya da
halkin belli bir bélimanun ilgisini gekebilecek mahiyette
olmasi gerekir; rnegin yeni bir Urlin, yeni bir ise alim,
yatirim, ya da yeni bir anlasma gibi..

Bitip tikenmeyen basin bultenleri yazmak, sonra da
onlari adini bile bilmediginiz editérlere, gazetecilere
gondermek basinda yer almak igin iyi bir ydntem degil.
Ayni sekilde, her hafta sirf akilda kalmak icin basin bilteni
gOnderirseniz, itibarinizi zedeleyebilirsiniz.

“CEBIMDE
SON BIR
DOLARIM
KALSA, ONU

DA HALKLA
TLISKILERE
CARIM”

Bill Gates

Msterilerle Temas Kurmak ve isinizde Kalici Olmak



Gazetecilere her glin ylzlerce basin bilteni gider; o
ylizden dogru gazetecilere, ilgilerini cekebilecek dogru
mesajlarla ulasmak ¢cok dnemli.

Eger profesyonel PR destegi alacak blitgeniz yoksa,
mesajinizi basin bulteni araciligiyla nasil iletebileceginiz
konusunda SOLAADS* kurallari yol gésterebilir.

Konu: Hikayenin konusu ne?

Kurum: Hikaye hangi kurumdan geliyor?
Yer: Yeri neresi?

Avantajlar:: Bu hikaye kamuoyuna ve/veya

sirkete ne gibi avantajlar saglyor?

Uygulama alanlari:  Ne ige yarar, kim kullanabilir ya da
kimlerin isine yarayabilir?

Ayrintilar: ince ayrintilar (bir kisi hakkindaysa,
biyografik ayrintilar; Grin
hakkindaysa boyutlar, bedeni,
Olcegdi vs.)?

Kaynak: Basin bultenini kim génderdi;
iletisim bilgileri neler?

SOLAADS kurallarini uygulayarak hikayenin kendisine
odaklanabilirsiniz. Ayrica hikayenin bitlin ana unsurlarina
ilk paragrafta yer verin. Bdylelikle basin bulteninizi bir
haber editoérli okuyacak olursa, daha ilk paragrafta ilgisini
ceker ve 6nemli batln bilgileri en basta edinmis olur.

“Ingilizce kisaltmayi olusturan sézctiklerin bas harflerinden dolay
SOLAADS olarak adlandinimaktadir (C.N)
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Reklam Verme
Uc sebepten 6tiirii reklam verilir:
Hedef kitlenizde biling yaratmak icin

Urliniiniiziin faydalarini 6n plana gikararak misterileri
almaya ikna etmek icin

Sirketinizin akilda kalmasini saglamak igin

Etkili olabilmek icin diizenli araliklarla ve sizinle
Ozdeslestirilebilecek sekilde reklam vermelisiniz. TV,
basin ya da radyo, hangi yolla yapilirsa yapilsin reklam
vermek pahali olabilir; Ustelik tasarim, yayinlanma zamani
ve prodiksiyon maliyetlerine ek olarak araci firmaya da
harcadiklar zaman ve verdikleri katkinin miktarina gére
6deme yapmaniz gerekir.

Gazete ve dergilere verilen reklamin maliyeti yayinin
tlrlne, tirajina, okur profiline ve reklamin blyukluguyle
konumuna bagl olarak degisir.

internette reklam vermek genellikle diger mecralardan
daha ucuzdur. Google’a herhangi bir araci olmaksizin,
kendiniz reklam verebilirsiniz. Bu reklamlar hizla ve
kolayca degistirilebilir ancak agllir ileti seklinde birden
bire ortaya cikan reklamlar can sikici hatta miinasebetsiz
olarak nitelendirilebilir.

Basili bir kupon ya da promosyon etiketi gibi bir 6lglim
araci kullanmadiginiz taktirde reklamin etkisini takip
etmek zordur. Online reklamlar, reklamin ya da sitenizin
tiklanma sayisina bakarak degerlendirilebilir ama bu
rakamlarin yiksek olmasi mutlaka satiglarda da artis
yasanacagl anlamina gelmez. Arama motorundaki
siralamanizi 6ne ¢ekmek i¢in de internette reklam verme
ydntemini tercih edebilirsiniz; bdylece hem Urintnlze
yonelik farkindalik yaratmis hem de internet tarayicilarini
diger websitelerden uzaklastirip kendinize yoneltmis
olursunuz.

Muisterilerle Temas Kurmak ve isinizde Kalici Olmak



internet ve Sosyal Medya lizerinden Pazarlama

Mdusterilerle internet ve sosyal medya araciligiyla iletisim
kurabilmemiz, is yapma bigimimizi tamamen degistirdi.
Pek cok pazarda insanlarin internete baglanmak igin en
yaygin olarak kullandiklari mecra mobil cihazlar. Bu dijital
alternatifler géreceli olarak daha uygun fiyath; bundan
dolayr maddi imkanlari ve kaynaklari sinirli olan yeni
kurulmus sirketler i¢in bigilmis kaftan.

Sosyal medya lizerinden pazarlama musterilerinizle
dogrudan temas kurma olanagi saglar ve Twitter,
YouTube, Instagram gibi farkli teknoloji platformlarini
kullanarak marka bilinirligi yaratmaniza yardimei olur. ise
baslamadan dnce, musterilerinize hangi platformlarin
daha ¢ok hitap ettigini 6grenin ve vereceginiz mesaji
onlarin ihtiyaclarina uygun olarak bicimlendirin. Her seyi
ayni anda yapmaya calismayin- éncelikle tek bir platform
secin ve dbrlerini denemeden dnce sistemin nasil
isledigini 6grenin.

icerik pazarlama izleyicilerinizle daha derinlemesine
iliski kurmaniza olanak verir ve anlamli icerigin yaratiimasi
prensibine dayanir. Pek cok medya kanali, musterilerinizle
etkilesim kurmanizi saglayan animasyonlu hediyeler,

kisa filmler ve katiml anketler gibi paylagima uygun
imkanlar sunabilir. Ayrica bu sayede musterileriniz

sizin sundugunuz icerigi Uye olduklari sosyal

gruplarda paylasabilir. Bdylelikle mevcut ve potansiyel
mdsterilerinizle diyalog kurabilirsiniz.

internette var olma: Websitesi icerigi online pazarlama
etkinliklerinizin dnemli bir boyutunu olusturacaktir. lyi
tasarlanmis ve iyi ydnetilen bir websitesi herhangi bir
blyuklUkteki sirketin diinyanin her yerinden misterilere
ulasmasini saglayabilir. MUsterilerle iletisim kurmak ve
isinizi blyutmek icin gereken en iyi icerigi olusturmali
ve bu igerigin mobil cihazlarla uyumlu oldugundan
emin olmalisiniz. Her igletme digerlerinden farklidir o
nedenle size en uygun olan segenegi tercih etmelisiniz.
Yazili icerige ek olarak gorsel malzeme, ilistiriimis video,
e-bllten, blog ya da geribildirim almak igin anket gibi
yéntemleri kullanarak musterilerinizle en anlamli sekilde
temas kurabilirsiniz.
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internet ve Sosyal Medyadaki Etkinliginizi

Yénetme: Uriin/hizmetinizi internet lizerinden satmayi
planliyorsaniz, websitenizin mimarisi ve islevleri
vaatlerinizi yerine getirmenize, siparisleri karsilamaniza
imkan verecek sekilde diizenlenmeli. Kullandiginiz
mecralar ydénetmek son derece 6nemli; o nedenle icerik
Uretmek ve gelen sorulara yanit vermek icin ne kadar
zamana ihtiyaciniz olacagini dnceden belirlemeniz
gerekiyor. Eger blogunuzu haftalik olarak gtincelleyecek
vaktiniz yoksa, o zaman blog yazimina daha bastan hi¢
girismemeniz daha iyi. Sonradan yarida birakacaginiz
bir blog agmak yerine sektériinizde faaliyet gosteren
blog yazarlari ya da niifuzlu kisilerle iletisim kurmaniz
veya baska bloglarda misafir olarak yazi yazmaniz daha
mantikli olabilir.

internetteki etkinliginizi ydnetmenize ve birden fazla
platformu verimli bir sekilde kontrol edebilmenize
yardimei olacak gok sayida kaynak var. isinizin (Google,
Yahoo vb.) arama motorlarinda daha kolay bulunabilir
olmasini saglamak icin arama motoru optimizasyonu
(SEO) kullanabilir, bdylece arama listelerindeki
siralamanizi en Ustlere tasiyabilirsiniz. Ustelik SEO
olarak bilinen bu uygulama, goéreceli olarak daha az
maliyetli, erisimi kolay ve etkili bir uygulama. Ayrica
web analizi yéntemi internetteki etkinliginizi 6lgmede
basvurabileceginiz bir baska aragc.

Teknoloji hizl bir sekilde degisiyor ve yenilikleri sizin
icin mimkin olan en etkin sekilde kullanabilmeniz ¢ok
6nemli. Bunun icin creativeentrepreneurs.co gibi online
kaynaklara Uye olmaniz ve son trendleri, uygulamalari
takip etmeniz yararli olacaktir.
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Dogrudan Pazarlama

Mektup Génderme kurumsal satis yaparken

faydali bir ara¢ olabilir; mesajinizi hedefe uygun ve
kisisellestirilmis sekilde aktarmanizi saglar. Ancak nihai
tiiketicilere génderirken dikkatli olun- “istenmeyen
Posta” gibi goériinmek ya da arada kaybolup gitmek
istemezsiniz. Etkili olabilmek igin veri tabanlarinizi
dizenli olarak gilincelleyin. Kendi arastirmalarinizdan
yararlanin ya da gUvenilir kaynaklardan en giincel hedef
musteri listelerini satin alin.

Telepazarlama Uriin/hizmetlerin tanitiminda ya

da satisinda kullanilabilir. Hedefinizdeki kurumsal
msterilerle ilgili topladidiniz bilgiler, mevcut ve
potansiyel misterilerinize dair kapsamli, glincel bir veri
tabani olusturmanizi saglar. Bu listeden yararlanarak
eposta, mektup veya brosir génderdiginiz potansiyel
musterilerinizi takip edebilirsiniz.

Eposta Yoluyla Pazarlama cabuk, maliyet etkin ve
hedef odakli olmasi bakimindan avantajli bir ydntemdir.
Epostalar belli yaziimlar kullanilarak takip edilebilir;
bdylelikle génderdiginiz mesajin ne zaman acildig

ve kullanici tarafindan hangi baglantilarin tiklandigi

gibi bilgilere ulasilabilir. Ancak eklenti géndermekten
kagcinmanizi tavsiye ederiz ¢lnku bu sekilde génderilen
ekli dosyalar alicinin sunucusu tarafindan engellenebilir
ya da alici bunlari agmak istemeyebilir.

Epostalari sadece bir asamada sizden bilgi almay!
kabul etmis kisilere gdndermeniz son derece 6nemli.
Ornegin bu kisiler e-blilteninize abone olmus, gecmiste
Urin/hizmetinizi satin almis ya da urinlerinizle ilgili
bilgi talebinde bulunmus kisiler olabilir. Eposta yoluyla
pazarlamanin hangi kosullar altinda yapilabilecegi
konusunda son derece kati hukuki diizenlemeler

var ve temas ettiginiz kisilerin daha sonra iletisim
kurmaniza izin vermedigi durumlari diizenleyen Avrupa
Birligi yonergelerine uygun hareket etmeniz gerekiyor.
Bolgenizdeki yeni kurulmus sirketlere destek ya da
danismanlik veren kurum veya kisilerden bu konuda
g6ris alabilirsiniz. Birinci kitapgigin “Isinizi Kurmak”
baslikll bdliminde bu tirden kurumlarin bir listesi yer
aliyor.
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Satis Promosyonu

Promosyonlar, musterileri Grinintizi almaya tesvik
etmek ve satiglan sinirli bir sdire igin artirmak amaciyla
yapilan kisa dénemli faaliyetler olarak tanimlanabilir.
Fiyat indirimleri, indirim kuponlari, bir alana bir bedava,
simdi al sonra 6de ve garanti sUrelerinin uzatilmasi gibi
promosyonlar yapilabilir. Ancak surekli indirim yapmak
Urlin/hizmetinizin imajina zarar verebilir.

Birebir Satis

YUz ylze pazarlama potansiyel veya halihazirdaki
musterilerinizin ihtiyaclarini dinleme, isinizin felsefesini

ve degerlerini aktarma firsati saglar. Kisisel dlizeyde
etkilesim, UrUnleriniz, sirketiniz ve rakiplerinizle ilgili birinci
elden bilgi almaniza imkan verir.

05 insan

Siz ve galisanlariniz, yani insan faktord, herhangi

bir isletmenin en édnemli varligi ve marka yuzidir.
Degerlerinizi yansitmak, olumlu bir imaj gizmek ve
mdusterilerinizi mutlu etmek istersiniz. Markanizi
olusturmak ve musteri baglhligini saglamak icin onlara
6zen gostermeli ve satis sonrasi hizmetin kalitesine
oncelik vermelisiniz.

Zaman iginde, mevcut ve potansiyel musterilerinizi

takip edebilmek icin CRM (Mdisteri iliskileri Yénetimi)
uygulamasina ve musteri yaratma yazilimina yatirm
yapmayi disunebilirsiniz. Proje yénetimi araglan da takim
calismasini tesvik edebilir ve gerek projeler gerekse
tanimlanmis bir takim g&revlerdeki ilerlemeleri takip
etmenizi saglayabilir. Uygun gorirseniz elde ettiginiz
bilgilerin bir b8IGmUnG musterilerinize paylasabilirsiniz;
bu, onlarla saglam iligkiler kurmaniza yardimci olur.
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06 Siirec

Sirketinizin Urlin/hizmetinizi ulastinrken kullandigi
prosediirler misterinin (izerinde bir etki birakir. Uriin
bilgisinin sunulmasindan fiyat teklifi veriimesine, siparisin
alinmasindan stok bulunurluguna, siparisin takibinden
Urtin/hizmetin teslimatina kadar atilacak her adim,

her temas noktasi, olumlu ya da olumsuz bir izlenim
yaratmak icin birer firsattr.

Musteri hizmetlerinde ylksek bir standart belirlemek
ve kaliteyi strekli denetlemek, stirecten kaynaklanan
herhangi bir sikinti ya da sikayeti daha etkin bir sekilde
¢6zime kavusturmanizi saglar.

07 Fiziksel Kosullar

is yerinizin musterilerinizde, tedarikgilerinizde ve
calisanlarinizda iyi bir izlenim yaratmasi cok dnemli.

is yerinizin daginik ve diizensiz olmasi potansiyel
msterilerinize itici gelebilir. Musterilerinizin ziyaret
edebilecegi bir is yeriniz varsa genele acik alanlarin
isinizin degerlerini ve karakterini yansittigindan emin olun.

Websitenizi glincel tutmak dahil, imaj ydnetimine mesai
ayirmalisiniz. Basili ya da elektronik formattaki sirket
tanitim materyalleri icin bir takim basit kurallar belirlemeli
ve hepsinde tutarl bir imaj cizmelisiniz. Ornegin

bltlin materyallerde logonuz ve sirket adinizi hep ayni
yerde kullanabilir, kurumsal renkler ve yazi karakterleri
belirleyebilirsiniz.

‘Cizelge 04a: Pazarlama Bilesenleri’ni kullanarak isinizin 7
bilesenini inceleyin.

www.nesta.org.uk



Pazarlama Planinin Hazirlanmasi

Pazarlama plani, pazarlama stratejinizi hayata gecirmek
icin izleyeceginiz yolun ayrintili bir bicimde tarif
edilmesidir ve is planinizdaki hedefleri yansitmaldir.

Herhangi bir Pazarlama Plani alti temel unsurdan
olusmali; bunlardan bir kacini daha 6nce ele aldik. Bu
unsurlar:

01 Sirket Vizyonunuz ve Misyonunuz
02 SWOT Analizi

03 Pazarlama Hedefleri

04 Pazarlama Stratejileri

05 Planin Uygulanmasi

06 Planin Olglilmesi ve Denetlenmesi

01 Sirket Vizyonunuz ve Misyonunuz

Sirket misyonunuz, sirketinizin varlik sebebini ve
gelecege dair hedeflerini net bir dille 6zetleyen kisa
bir metindir. ‘Kitapgik 02 Yaratici Bir is Kurmak”
bélimiinde bunu ele almistik.

02 SWOT Analizi

Sirketinizin stratejik konumunun 6zetidir. Kitapgik 02’de
yaptiginiz SWOT analizini yeniden gézden gegirin.
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03 Pazarlama Hedefleri

Pazarlama hedefleriniz iginizin gicli ve zayif yanlarina
gore belirlenir; is planinizin temel pargalarindan birini
olusturur ve belli bir takvime baglidir. Hedefleriniz
asagidaki nitelikleri tagimali:

Net: 6rnegin, satislan %10 artirmak
Olciilebilir: satislar %10 artirmak

Gerceklestirilebilir: hedefleri gerceklestirmek igin
yeterince ¢alisaniniz ve mali kaynaginiz olmali

Gergekgi: hedefleri tutturmak mimkin olmali

Zamana duyarh: takvim ve zaman sinirlari
belirlenmeli

04 Pazarlama Stratejileri

Pazarlama stratejileri pazarlama hedeflerinin
gerceklestiriimesine yarayan araclardir.

Pazarlamanin 7 bileseniyle ic icedir: Uriiniin BST’si,
satacaginiz Mekan, belirleyeceginiz Fiyat, Tanitim
ybnteminiz, birlikte calisacaginiz insanlar, tretmek,
satmak ve dagitmak icin uygulayacaginiz Sireg ve
calisma ortaminizi belirleyen Fiziksel Kosullar.

05 Planin Uygulanmasi
Pazarlama planinda:
Hedefleriniz
Her bir hedefin nasil ve
Hangi araclarla gerceklestirileceg@i yer almali.

Faaliyetlerinizi planlamak ve yénlendirmek icin Kritik
Pazarlama Gorevleri Tablosu olusturun. Bu tabloda,
yapllmasi gereken buttn isler, tamamlanma sureleri ve
islerin tamamlanmasindan sorumlu kisiler listelenir. Bu
faaliyetlerin maliyeti ise butcede yer alrr.
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Faaliyet Takvim

Sirket bulteni  Nisan 2016
hazirla ve
gbnder

Eposta Mayis 2016

kampanyasi

Edinburgh Eylil 2016
Fuari

Asagidaki drnekten yararlanabilirsiniz. ‘Cizelge 04b: Kritik
Pazarlama Gorevleri’ pazarlama planinizi olusturmaniza
ve uygulamaniza yardimci olur.

Sorumiu Biitce Degerlendirme

Ann 500 TL Mdsteriden
geribildirim

John Saati 25 TL'den Musteriden

yari zamanlh 4 saat geribildirim

stzlesmeli

Satig gorevlisi 2400 TL Satis miktar ve

(Jane) + Seyahat edinilen satis

mastraflar tavsiyelerinin

degeri

06 Planin Olgiilmesi ve Denetlenmesi

is planinizda oldugu gibi, pazarlama faaliyetlerinizin
seyrini gerek insan kaynagi gerekse buitce kullanimi
bakimindan dizenli olarak gézden gegirmeli ve
degerlendirmelisiniz. Devam etmekte olan projeleri ve
elde edilen sonuglari takip etmek Uzere bir kiginin proje
yOneticisi gorevini Ustlenmesi mantikli olur. Planlarda ya
da biltcede meydana gelebilecek herhangi bir sapmaya
hemen yanit vermek, pazarlama planini da ona gére
degistirmek gerekir. lyi hazirlanmis bir Kritik Pazarlama
Gorevleri Tablosu, net finansal bilgilerle bitinlestiginde
planin etkin bir sekilde denetlenmesini ve gézden
gegciriimesini saglar.

Da Thao, Cagdas Moda Tasanmcisi, Tsafari, Vietnam
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isle ilgili alacaginiz kararlar, her zaman bir takim finansal
sonuglar dogurur. Bazilarinin etkisi digerlerinden ¢ok
daha bilyiik olur. isinizi nerede konumlandirdiginiz, tiriin/
hizmetinizi nasil fiyatlandirdiginiz, tedarikgi olarak kimlerle
calisacaginiz, ne kadar reklam yapacaginiz gibi kararlar
onemli finansal sonuglara yol acar.

isinizin kontroliinti tam olarak saglayabilmek icin
kararlarinizin muhtemel finansal sonugclarini 5nceden
kestirmeniz ve is diinyasindaki bir takim degisimlerin
sirketinize etkilerini hesap etmeniz ¢cok énemli. Ayni
zamanda isinizin performansini, Ucretler, genel giderler
ve maliyetleri distlkten sonra kalan arti deger veya kar
orani Uzerinden 6lgmelisiniz.

Johanna Basford, Tasarimcl/ iliistrator, Birlesik Krallik

Asagidaki sorulara vereceginiz yanitlar Gzerinde disinin.
Bu sorular isiniz ve yaraticiiginiz kadar yasam tarzinizla
da ilintili. GorUsleriniz zaman iginde blyik ihtimalle
degisecektir.

Yilda kag lira para kazanmak istiyorum?
Ne kadar ¢ok galismak istiyorum?

Baska insanlari ise alma ya da ortak bulma
konusundaki diigtincelerim nedir?

Risk almaya yaklagimim nedir?

isimi kurma siirecinde ne kadar disiplinli hareket
edebilirim?
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Asagidaki sorular isinizin buyUkligu ve kapasitesi ile ilgili..

Yillik ne kadar ciro (yillik satis hacminiz) elde dersem
isimin tam olarak oturduguna ikna olurum?

Rakiplerimin Urlin/hizmetleri icin belirledikleri fiyat ne
kadar?

Ben kendi Urlin/hizmetim igin nasil bir fiyat
belirlemeyi disiinlyorum?

istedigim satis hacmine nasil ulasinm?

Carrie Ann Black, Modern Mucevherci, Birlesik Krallik

Kararlarinizi ve muhtemel sonuglarini tam olarak
degerlendirmek icin maliyetlerinize de bakmalisiniz.
Maliyetleri dogrudan ve dolayli maliyetler olarak ikiye
ayirabiliriz.

Dogrudan Maliyetler

Bunlar bir drlin Uretme ya da hizmet satma slrecinin
ortaya cikardigi maliyetlerdir; drnegin hammadde, isgtict
ve reklam maliyetleri. Asagidaki sorular kendinize sorun:

Eger belli bir Grtin tretiyor ve satiyorsam, her bir
birim GriinG imal etmenin dogrudan maliyeti nedir
(malzeme, isglicli, dagitim, tasarim, reklam ve
pazarlama)?

Eger hizmet sektoriinde faaliyet gosteriyorsam,
harcadigim zamana karsilik nasil bir fiyat
belirleyecegdim ve bunun ne kadarini sundugum
hizmetin gelistiriimesi ve pazarlanmasi igin
kullanabilirim?
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Dolayl Maliyetler ya da Genel Giderler

Bunlar, sizin ve iginizin hicbir sey Uretmeseniz ya da
satmasaniz bile 6demek zorunda oldugu maliyetleri
kapsar. Asagidaki sorulari kendinize sorun:

Kendime ne kadar maas 6deyecegim?

isimi nerede kuracagim, ne gibi masraflarla karsi
karsiya kalacagim (kira, telefon, internet baglatma,
sigorta, elektrik-su-isinma faturalari, emlak vergisi
gibi)?

Hangi profesyonel hizmetlere ihtiyacim olacak
(avukat, muhasebeci gibi)? Bunlarin maliyeti ne
olacak?

Diger kalemlerin maliyeti (posta ve kirtasiye gibi) ne
olacak?

Uriin/hizmetimi miisteriyle bulusturmak igin diger
aracllara ne kadar para ddeyecegim?

Ekipman, makine ya da bilgisayarlar icin de para
harcamaniz gerekebilir; bunlar sirketin demirbaglaridir.
Buna Sermaye Harcamalari ya da Sermaye Yatirimi denir.
Onemli bir soru:

Ekipmana (bilgisayar ya da makine) ne kadar yatirm
yapmam gerekecek?

Kar etmeye baslayincaya dek biraz vakit gegebilir.

Bu arada isinizi bir sekilde finanse etmeniz gerekir.
Arkadaslardan ya da aileden bor¢ almak, banka kredisi
ya da acik hesap kullanmak nakit ihtiyacini kargilamanin
en yaygin yéntemleri. Bu sorular énemli:

Kar etmeye baslayincaya kadar isimi nasil finanse
edecegim?

Bu dénem ne kadar devam edecek?

Kendi isinizi kurmaniza yardimei olacak muhtemel
finansman kaynaklar i¢in Kitapgik 03: Isinizi Basariya
Ulastirmak bélimine bakabilirsiniz.
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Butun sirketler, rakiplere is kaptirmak, tedarikgilerinden
birinin kepenk kapatmasi ya da ulastirma maliyetlerinin
artmasi gibi cesitli risklerle karsi karsiyadir. Isinizin
karsilasabilecegi risklerin bilincinde olmak son derece
o6nemli. Asagidaki sorular kendinize sorun:

isimin karliigini etkileyebilecek/belirleyebilecek
temel risk faktorleri nelerdir? (Rakiplerin fiyatlar
degistirmesi, tedarik sikintilari, pazarlamanin etkili
olmamasi).

Bu faktorler isimin devamliigi agisindan ne kadar
hayati?

bunu unutmayin! Zaten mikemmel cevap diye bir sey
yok- kimse gelecedi 6ngéremez. Sorular sizi kararlarinizin
finansal sonuglari tizerinde diistinmeye yénlendirir ve
6érnegin banka miduri gibi kisilerin sorabilecegi sorulara
oénceden hazirlikli olmanizi saglar. Farkli fiyatlandirma
yapilarini deneyebilir, satis tahmini ve pazarlama maliyeti
senaryolari Uzerinde ¢alisarak her birinin iginize etkisini
degerlendirebilirsiniz.

Bu stiregte yardima ihtiyaciniz olursa, bulundugunuz
yerdeki ticari destek ajanslari ile temasa gecebilir, bilgi
ve tavsiye alabilirsiniz- Kitapgik 01’deki Bir Sonraki Adim
Ne Olacak? bélimiinde yer alan faydali kurumlar listesini
inceleyebilirsiniz.

Nakit Akisi

Nakit akisi belli bir zaman diliminde isinizde ne kadar
para girisi ve ¢ikigl oldugunu gdsterir. Nakit akisinin nasil
oldugunu bilirseniz, faturalarin ne zaman geldigini, daha
da 6nemlisi hesabinizda faturalar 6demeye yetecek
paranin olup olmadigini takip edebilirsiniz. Nakit akisinizi
planlayarak muhtemel problemleri 6nceden tespit
edebilir, nasil ¢dzebileceginize karar verebilirsiniz.
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isinizdeki nakit akisiniza dair hazirladiginiz Sablon
Modellemesine geri doniin. Sablonda operasyonel
faaliyetlerinizi belli bir cergeve iginde tanimladiniz.

Bu faaliyetlerin her biri icin kaynak gerekir, kaynak da
maliyet demektir. Belli bir zaman zarfi icinde gider kalemi
olarak maliyetleri ve satislardan elde edilen gelirleri
kaydetmeye baglayarak ¢ok temel diizeyde nakit akisinizi
ydnetmeye baglayabilirsiniz. Aylik gelirleri ve giderleri
gbsteren 12 aylik dékim, satis ve maliyetlerde sezonluk
dalgalanmalari gérmenize de yardimci olur.

Diyagram 01°de giren ve ¢ikan parayi takip edebileceginiz
cesitli kategorileri bulabilirsiniz.

Giren Para:
Satis gelirleri.

Finansal yatinmlar (6rnegin hibeler, krediler ve
sermaye yatinmcilari).

Nakit fazlasindan elde edilen faiz gelirleri.

Cikan Para:

Uriine dayali bir sirketseniz, dogrudan dretim
maliyetleri (6rnegin malzeme, isgticti, ambalaj,
reklam- Grtnlerin imal edilmesi ve satisi ile dogrudan
baglantili olan her sey).

Dolayll maliyetler (6rnegin kira, faturalar, sigorta

ve herhangi bir Griin/hizmet Uretmeseniz ya da
satmasaniz bile karsilamak zorunda oldugunuz diger
masrafiar).

Sermaye yatinmlan (bilgisayar, makine ya da
ekipman alimlar dahil)

Kredi ya da temettl geri 6demesi (kullandiginiz
kredilerin geri 6demesi ya da yatinmcilariniza kardan
pay dagitiimasi).

www.nesta.org.uk



24

FINANSAL
MODELLEME

Diyagram 01 Temel nakit akisi siireci

Buradaki ¢izime yeterince gelir elde etmeniz durumunda
6deyeceginiz Katma Deger Vergisi (KDV) ya da

Kurumlar Vergisi dahil edilmemistir. Birlesik Krallik
disinda yasiyorsaniz yerel ve ulusal vergilerle sirketinizin
6demek durumunda kalacagi ilave Ucretleri gdz 6nliinde
bulundurmalisiniz. Faaliyet gésterdiginiz yerde calisan bir
danismandan destek almayi distnebilirsiniz.

PARA GiRisi

- Satig
— Finansman
~ Yatirm

NET OPERASYONEL
NAKIT AKISK

Dogrudan

maliyetler ‘

— Dolayl maliyetler
(genel giderler)
~ Sermaye yatirimi

~ Oz sermaye
yatirimi lizerinden
temettii
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Nakit Akisinin Olusturulmasi

Sayfa 26 ve 27’de belli Grtnler imal eden ve satan,
ayrica lisans Ucretleri ve hizmetlerden de para kazanan
hayali bir isletmenin Excel Uzerinde hazirlanmig nakit
akis tablosu yer aliyor. Bu, kendi Urettiklerini satan ayni
zamanda danismanlik yapan bir tasarimcinin igi olabilir
érnegin. (Miisterileriniz ve iliski Modeliniz alistirmalarinda
isinizin farkli gelir kaynaklarini belirlemis olacaksiniz).
Benzer bir formati kullanarak kendi nakit akis tablonuzu
olusturabilirsiniz.

Nakit akisi tablosunda bulunmasi gerekenler:
Acik gri alan: Nakit Girisleri

Bu 6rnekte U¢ tane var: Urlin satiglar, lisans gelirleri
ve danismanlik hizmetleri. Satis hacmi, fiyat tahminleri
ve satiglarin baslayacagi varsayilan ilk ay belirtiliyor.
Hibe finansman ve banka kredileri, ‘diger finansman
kaynaklar” olarak g&steriliyor.

Acik kirmizi alan: Nakit Cikiglar ya da Maliyetler

Uretilen her kalem malin dogrudan ve dolayli
maliyetleriyle ilgili bir takim varsayimlar yer aliyor.
Sermaye ekipmanlarina harcanacak para (tasitlar,
makineler ve bilgisayarlar vb.) ve harcamanin
yaplilacagi ay dahil.

Koyu gri alan: Finansman Maliyetleri / Getiriler

Ticari hesaptaki arti bakiyeden elde edilecek
ortalama faiz geliri ve acik hesaplarda igleyen faizin
odemelerine dair varsayimlar.
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Ongériiler ilk yil icin aylik, takip eden iki yil icinse yillik
olarak ifade ediliyor. Bdylelikle kisa vadeye yonelik daha
ayrintili bir perspektif sunuluyor, muhtemel nakit akisi
sikintilarinin daha ¢abuk saptanmasi ve gideriimesi
amagclaniyor. Sunulan uzun vadeli perspektif ise isin
gelecekteki potansiyelini gergekgi bir bicimde gérmenizi
sagliyor.

Nakit akisini hesaplamaniza yarayacak tablolar
boélgenizdeki ticari destek ajanslarindan ya da
bankalardan temin edilebilir. Girdi tahminlerini degistirerek
ve bunun nakit akisina yansimalarini inceleyerek farkli
degisikliklerin isinize muhtemel etkilerini gorebilirsiniz.

Rakamlarn Tutturmak

Nakit akis tablonuzu ¢ikarmak ve sonugclarini
modellemek kolay degildir. Piyasa ile ilgili tahminlerinizin
dogrulugundan mimkin oldugunca emin olmalisiniz.
insanlar genellikle kendi tiriin/hizmetlerinin satiimaya
baslanmasi icin gereken sireyi azimsar, satiimasini
bekledigi Grin miktarini da abartir. Ne kadar cok
arastirma yaparsaniz, tahminlerinizin dogru olma ihtimali
o kadar artar.

Bu cok erken asamada rakamlari uydurdugunuz hissine
kapilabilirsiniz. ik yilinizda kag tane Uriin satacaginizi
bilemeyebilirsiniz ama mimkun oldugunca isabetli
tahminlerde bulunmak faydalidir. Ticari faaliyetleriniz
basladiktan sonra ortaya ¢ikacak rakamlar ise daha
dogru ve anlamli olacaktir. Bu rakamlar kaydetmek
cok 6nemli; bu sayede isinizin gidisatini takip etmeye
baglayabilirsiniz.

Muisterilerle Temas Kurmak ve isinizde Kalici Olmak



Nakit akisl, kar-zarar ve bilanco arasindaki farki
hatirlamakta fayda var:

Nakit akisi: belli bir zamanda diliminde isinizdeki para
giris ve ¢ikis hareketlerini gdsterir.

Kar ve Zarar: belli bir zaman diliminde, 6rnegin yilin 3
ya da 12 aylik déneminde, bir faturanin yazildigi tarih
itibariyla sirketin elde ettigi kar ve zararin muhasebe
kayitlarindaki ifadesidir (6demenin alindidi tarih
gecerli degildir; o, nakit akisini etkiler). Demirbaslar
ve amortisman gibi kalemleri de kapsar.

Bilanco: belli bir tarihte sirketin aktif ve pasiflerinin
dékimadr.

Finansal verilerle ugrasmak trk{tlicl ya da sikici gelebilir
ancak nakit akisinizi bilirseniz ne kazandiginizi, ne kadar

borcunuz oldugunu ve en énemlisi, kar edip etmediginizi
gorirsinlz.

Baslangi¢ olarak, her bir ayi/yili gikarmaniza yetecek
miktar belirlemek igin bir “hayatta kalma plani yapin”
olusturun. Hayatta kalmak i¢in 6demeniz gereken biitiin
masraflari, kira/kredi, faturalari, belediye vergisi, kredi
karti demeleri, tasit ve diger gegim harcamalarini
toplayin. Bu hesabi yaptiginizda hayatta kalmak ve
blylmek icin ne kadar para kazanmaniz gerektigini
gOrurstiniiz- bu da gelecege yonelik daha iyi bir finansal
planlama yapmaniza yardimci olur. UK Prince’s Trust
websitesinde yer alan ilgili sablona (cretsiz olarak
erisebilirsiniz: www.princes-trust.org.uk

Sirketinizin nasil isledigini takip etmenizi saglayan
finansal sistemler kurar ve bunlari diizenli olarak gézden
gecirirseniz iginizi strdrdlebilir kilmig olursunuz.
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Nakit Akisi Ongoriisii

Nakit Girigleri .
Urin Satiglari
Lisans telif ticretleri
Danismanlik geliri
) Ticari banka kredisi
Is kurmak icin baslangicta verilen hibe
Verilen egitim/seminerlerin geliri

Toplam Nakit Girisi

Nakit Cikiglan
Dogrudan Maliyetler
Malzeme
Dogrudan isguicl
Kargo/Goénderim
Pazarlama

Toplam Dogrudan Maliyetler

Genel Giderler
Maas
Ofis/Magaza Kirasi
Yazilim/ Web Hizmetleri
Telefon
Faturalar
Seyahat
Baski
Ekipman Kirasi
Muhasebe
Hukuki
Sigorta
Onarim/Bakim
Kirtasiye ve Ofis malzemeleri
_ Posta
Banka Ucretleri
Egitim ve Gelisim
Diger

Toplam Genel Giderler

Sermaye Harcamalari

Tagitlar
Makina ve Ekipman
Bilgisayar ve diger BT ekipmanlari

Toplam Sermaye Harcamalan

Finansman Maliyetleri/Getiriler
Geri 6denmis krediler: KAPANDI
Odenen/(alinan) faiz

Toplam Finansman Maliyetleri

Toplam Nakit Cikisi
Net Nakit Akisi
Acihis Bakiyesi
Kapanis Bakiyesi

Nakit Akisi Ongoriisii Ornegi

Ocak 16 Subat16 Mart16 Nisan16 Mayis 16 Haziran 16 Temmuz 16
0 0 0 0 0 0 3,000
0 0 0 2,000 2,000 2,000 2,000
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 8,750 0 0 8,750
8,750 0 0 0 0 0 0
5,000 0 0 0 0 0 0
13,750TL 0 0 10,750TL 2,000TL 2,000TL 13,750TL
0 0 0 0 0 0 -960
0 0 0 0 0 0 -600
0 0 0 0 0 0 -60
0 0 0 0 0 0 -500
0 0 0 0 0 0 -2,120TL
-1,000 -1,000 -1,000 -1,000 -1,000 -1,000 -1,000
-700 -700 -700 -700 -700 -700 -700
-15 -15 -15 -15 -15 -15 -15
-50 -50 -50 -50 -50 -50 -50
-50 -50 -50 -50 -50 -50 -50
-200 -200 -200 -200 -200 -200 -200
-15 -15 -15 -15 -15 -15 -15
-25 -25 -25 -25 -25 -25 -25
-75 -75 -75 -75 -75 -75 -75
-40 -40 -40 -40 -40 -40 -40
-15 -15 -15 -15 -15 -15 -15
-20 -20 -20 -20 -20 -20 -20
-15 -15 -15 -15 -15 -15 -15
-15 -15 -15 -15 -15 -15 -15
-5 -5 -5 -5 -5 -5 -5
-50 -50 -50 -50 -50 -50 -50
-30 -30 -30 -30 -30 -30 -30
-2,320TL -2,320TL -2,320TL -2,320TL -2,320TL -2,320TL  -2,320TL
0 0 0 0 -4,000 0 0
0 0 -1,000 0 0 0 0
0 0 0 0 -3,000 0 0
0 0 -1,000TL 0 -7,000TL 0 0
0 0 0 0 0 0 0
0 29 23 15 36 18 17
0 29TL 23TL 15TL 36TL 18TL 17TL
-2,320TL -2,291TL -3,297TL -2,305TL -9,284TL -2,302TL  -4,423TL
11,430TL -2,291TL -3,297TL  8,445TL -7,284TL -302TL 9,327TL
0 11,430TL 9,139TL 5,842TL 14,287TL  7,003TL 6,701TL
11,430TL 9,139TL 5,842TL 14,287TL  7,003TL 6,701TL 16,028TL

Muisterilerle Temas Kurmak ve isinizde Kalici Olmak



Agustos 16 Eylil 16 Ekim 16 Kasim 16 Aralik 16 1. Y1l Toplam 2.y 3.Yll
Tahmini Tahmini
% Degisimi Deger % Degisimi Deger
3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 18,000 10% 19,800 25% 24,750
2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 18,000 50% 27,000 25% 33,750
0 700 700 700 700 2,800 0% 2,800 25% 3,500
0 0 8,750 0 0 26,250 0% 0 0% 0
0 0 0 0 0 8,750 0% 0 0% 0
0 0 0 0 0 5,000 0% 0 0% 0
5,000TL 5,700TL 14,450TL  5,700TL 5,700TL 78,800TL 49,600TL 62,000TL
-960 -960 -960 -960 -960 -5,760 5% -6,048 5% -6,350
-600 -600 -600 -600 -600 -3,600 5% -3,780 5% -3,969
-60 -60 -60 -60 -60 -360 5% -378 5% -397
-500 -500 -500 -500 -500 -3,000 5% -3,150 5% -3,308
-2,120 -2,120 -2,120TL -2,120TL -2,120TL -12,720TL -13,356TL -14,024TL
-1,000 -1,000 -1,000 -1,000 -1,000 -12,000 5% -12,600 5% -13,230
-700 -700 -700 -700 -700 -8,400 5% -8,820 5% -9,261
-15 -15 -15 -15 -15 -180 5% -189 5% -198
-50 -50 -50 -50 -50 -600 5% -630 5% -662
-50 -50 -50 -50 -50 -600 5% -630 5% -662
-200 -200 -200 -200 -200 -2,400 5% -2,520 5% -2,646
-15 -15 -15 -15 -15 -180 5% -189 5% -198
-25 -25 -25 -25 -25 -300 5% -315 5% -331
-75 -75 -75 -75 -75 -900 5% -945 5% -992
-40 -40 -40 -40 -40 -480 5% -504 5% -529
-15 -15 -15 -15 -15 -180 5% -189 5% -198
-20 -20 -20 -20 -20 -240 5% -252 5% -265
-15 -15 -15 -15 -15 -180 5% -189 5% -198
-15 -15 -15 -15 -15 -180 5% -189 5% -198
-5 -5 -5 -5 -5 -60 5% -63 5% -66
-50 -50 -50 -50 -50 -600 5% -630 5% -662
-30 -30 -30 -30 -30 -360 5% -378 5% -397
-2,320TL -2,320TL -2,320TL -2,320TL -2,320TL -27,840TL -29,232TL -30,694TL
0 0 0 0 0 -4,000 -1,000 -1,000
0 0 0 0 0 -1,000 0 0
0 0 0 0 0 -3,000 -2,000 -2,000
0 0 0 0 0 -8,000TL -3,000TL -3,000TL
0 -400 -400 -400 -400 -1,600 -3,400 0
40 42 44 68 70 402 871 916
40TL  -358TL -356TL -332TL -330TL -1,198TL -2,529TL 916TL
-4,400TL -4,798TL -4,796TL -4,772TL -4,770TL -49,758TL -48,117TL -46,802TL
600TL 902TL  9,654TL 928TL 930TL 29,042TL 1,483TL 15,198TL
16,028TL 16,628TL 17,530TL 27,184TL 28,112TL 0 29,042TL 30,525TL
16,628TL 17,530TL 27,184TL 28,112TL 29,042TL 29,042TL 30,525TL 45,723TL
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Bu kitapciktaki bilgiler ve érnekler misterilerinizle
nasll iletisim kuracaginizi, iletisim faaliyetlerinizi nasil
planlayacaginizi ve isinizin finansal boyutlarini nasil ele
alacaginizi incelemenize yardimei oldu. Ozetlemek
gerekirse:

Pazarlama Bilesenleri musterinizle temasa gegerken
dikkat etmeniz gereken temel unsurlari bir gerceve
halinde ortaya koyuyor. Bunlar Pazarlamanin 7P’si
olarak bilinir: Uriin, Mekan, Fiyat, Tanitim, insan,
Sirecg ve Fiziksel Kosullar.

iletisim stratejinizi olusturmaniza yardimci olacak bir
Pazarlama Plani gelistirebilir, bdylelikle aktardiginiz
her bilginin yaratacag etkiyi en Ust diizeye
cikarabilirsiniz.

Finansal Modelleme ticari faaliyetlerinizi kontrol
altinda tutmak igin finansin hayati rolint ortaya
koyuyor. Karsi karsiya kalabileceginiz sorunlari
tahmin etmek ve isinizde zarar etmeyi engellemek
son derece 6nemli.

Nakit Akisi isinizdeki para giris ve ¢ikislarini
anlamaniza yardimci olacak bir arag. Bu sayede
finansal verilerinizi tam olarak denetleyebilir,
hedeflerinize uygun, saglam ve sirdurilebilir bir is
sahibi olabilirsiniz.

Artik elinizde isinizi sekillendirmek, tanimlamak,
bagkalarina anlatmak, aktarmak ve kontrol etmek igin
ihtiya¢c duydugunuz temel araglar var. Ama bu yolculugun
hentiz bagindasiniz- simdi kollar sivama vakti!

Kitapcik 01: Yaratici isletmeler icin Egitim Seti’ne
Girig’te yer alan Bir Sonraki Adim Ne Olacak? bdliminde
farkl sirket turleriyle ilgili bilgi edinebilir, yeni is
kuracaklara yardim ve destek veren kurum ve kuruluslarin
listesine ulasabilirsiniz.

Muisterilerle Temas Kurmak ve isinizde Kalici Olmak



Basari 6rnekleri Vila Flores www.vilaflores.wordpress.com

VILA
FLORES

Sanatcilar ve yaratici girisimcileri
bulusturan birlik




GIRiS

ORTAKLIKLARLA BUYUMEK

Vila Flores Brezilya’nin Porto Alegre sehrindeki
bir mimari kompleks icinde, sanatcilar tarafindan
ve sanatcilar icin kurulmus bir yaratici platform.
Uyelik sistemiyle calisan platform, atdlye
calismalar, egitimler, seminerler ve proje bazli
igler yUrttUyor. Faaliyetlerine basladigi yil 2012 ve
kar amaci gitmeyen kurulus olarak tescilli.

ISBIRLiGI UVZERINE KURULU

Vila Flores yaratici profesyoneller olarak bir

araya gelen 20 Kisilik bir arkadas grubunun
girisimiyle kuruldu. Bugun bile isin sahibi olarak
gosterilebilecek belli bir kisi yok; Porto Alegre’deki
sanatcilar toplulugunun igbirligi ruhu sayesinde
gelismeye ve gliglenmeye devam ediyor. Girisim
kuruldugundan bu yana birlikte calisma ilkesine
bagli olarak galismalarini ydrttyor, yaraticiigi ve
deneyselligi tesvik ediyor.

Birden fazla disiplini bulusturan mekanlar olarak
her bir yaratici platform stregiden projelerdir
aslinda. Bu adimi ilk atan 20 isimden biri Aline
Bueno soyle ifade ediyor, “Burada, Brezilya’da
herkes sanata Ucretsiz olarak erismeye aligkin; o
nedenle sanat alaninda mali agidan strdurulebilir
bir is kurmak her halukarda zor olacaktl.” Ne
var ki, projeleri igin platformun icinde mekan
kiralamak isteyen yerel yaratici topluluklarin
eposta ve mektup yagmuruna tutulunca, Vila
Flores gibi bir girisime ihtiya¢ olduguna bir kez
daha ikna olduklarini belirtiyor.

KUSBAKISI BAKABILMEK

Egitim Seti Aline’nin girisimlerine kusbakisi
bakabilmesine ve eyleme dénuk hedefler
dogrultusunda hareket edebilmesine yardimci
oldu; dyle ki hala dostlarina ve Vila Flores’e
gelen yaratici girisimcilere tavsiye ediyor. “Egitim
Seti’nden dnce kafamdaki her sey bulanikti,”
diyor Aline. Egitim Seti’nde yer alan musteri
profili olusturma ve finansal modelleme gibi
uygulamalari ve araglar kullanmaya devam
ediyor.

Egitim Seti'nin ona isini blyUtmesi strecinde
naslil yardimci oldugunu agiklarken, “Sadece
oturup kara kara distinmek yeterli olmayacakti,”
diye ekliyor Aline. “Kollar sivamam gerektigini
fark etmemi sagladi. Adimlarinizi basariyla atmak
istiyorsaniz bir planinizin olmasi gerekiyor.” Aline,
Vila Flores icin hazirladiklari is planinin 6zanu
olusturan hedefleri ve sistemleri belirlerken Egitim
Seti’nden yararlanmaya devam ediyor.

Aline, Egitim Seti seminerleri sirasinda
baglantilarini genisletmek icin ¢ok sayida
onemli isimle temas kurdu. Ayrica su an

Vila Flores’de mekan kiralayan iki seminer
katiimcisi ile igbirligi yapti. Seminerlerde ortaya
¢ikan bir baska beklenmedik ortaklik, Aline’in
ekibiyle verecegi egitimlerden Ucretsiz olarak
yararlanma karsiliginda Vila'nin belli bélumlerinin
restorasyonunu Ustlenen bir grup katilimciyla
kurdugu ortaklikti. Isbirligine dayali olarak
kurulmus benzer girisimlerin temasta oldugu
topluluklara ve benzer fikirleri paylasan kisilerin
Uye oldugu Facebook gruplarina ulasmak da Vila
Flores’in kapsama alanini genisletti.

BiR DIiZi TAVSIYE

Aline, simdiye kadarki yolculuguna bakinca,

net bir is planina sahip olmanin ve kendi isinin
disinda kisilerden tavsiyeler almanin Vila Flores’in
¢ok daha hizli ilerlemesine yardmci oldugunu
gordigunu belirtiyor. “Normalde kendinize
sormayacaginiz ttrden sorular sorun ve asla

is planinizi tek basiniza hazirlamayin,” seklinde
tavsiye veriyor. Prototip olusturma ve yapici
geribildirimler almanin da isi bUyUtme surecinin
olmazsa olmaz pargalan oldugunu ekliyor. Ayrica
mukemmele ulasmay! takinti haline getirmemek
gerektigini, mUsteriden aldiginiz geribildirimler
sonucunda degistirdiginiz bazi unsurlarin, isinizi
gelistirmek icin zaten bir asamada ele almak
durumunda kalacaginiz unsurlar olacagin
vurguluyor.

Bu basari 6rnegi, British Council ile ortaklasa dizenlenen
atélye calismalar sirasinda ortaya ¢ikmistir.
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Basari 6rnekleri TSafari www.tsafari79.wix.com/tsafari1979

TSAFARI

17. yuzyilin desenlerini cagdas
modayla bulusturmak bulusturan
birlik




GIRiS

ORTAKLIKLARIN ONEMi

Ho Tran Da Thao, TSafari markasini 2005
yllinda kurdugunda amaci 17. ylzyilin Asya’ya
6zgU desenlerini modemn, cagdas modayla
buttnlestirmekti. Vietham’da yasayan Da Thao
onceleri Paul Smith gibi buyUk markalar icin
calismis ve 2009 yilinda Uluslararasi Geng Moda
Girisimcisi 6dulint kazanmistr.

ESKIi & YENiYi
BULUSTURMAK

TSafari'nin tasarimlar Vietnam’in saraylarinda
karsimiza ¢ikan geleneksel desenlerle cicek, kus
ve dogadaki diger unsurlarin elle gizilmis modemn
grafiklerini birlestiriyor. Yeni araclar kullanarak
koklerine geri donme fikri, Da Thao’nun kurdugu
isin 6zUnu temsil ediyor: “Bu, modanin da
Otesinde; kulttire dair, modaya dair hikayeler
anlatmak asil mesele,” diyerek acikliyor Da Thao.

YERELE CEVAP VERMEK

TSafari’yi kurma fikri sadece eski saraylarda
karsimiza ¢gikan ama kimsenin farkinda bile
olmadigi desenleri yeniden yorumlama isteginden
ilIham almadi; ayni zamanda Vietnam’da yabanci
markalarin gézde magaza vitrinlerini doldurdugu
bir dénemde, gUglu bir yerel marka yaratmak ve
“duvara bir ¢centik atmak” hedefiyle yola ¢ikild.
Bu yaklasim, pazarda karsilik buldu ve bu slrecin
sonunda Da Thao kendi magazasini agmayi
basardi. Ayrica TSafari markasi, Vietnam’in Unlu
e-ticaret magazalarinda da satiimaya baslad.

BiR ORGANIZASYONEL EL
KITAPCIGI OLARAK EGITIM
SETI

Da Thao, “Egitim Seti’ni calisanlarima veriyorum,”
diyor. “Uriiniin maliyet analizinden online is
fikirlerine kadar her seyi anlamalarina yardmci
oluyor.” Ona pazara kulak vermesi gerektigini
6gutlemis olan moda sektdrinde yillardir
edindigi deneyime ragmen isinin kalici olabilmesi
icin pazarin ne kadar dnemli oldugunu Egitim
Seti sayesinde fark ettigini ifade ediyor. Egitim
Seti’'nden 6grendigi en dnemli dersin ise

isinde basarili olabilmek icin gucli yanlarina
odaklanmak, guicll olmadigr konulari ise
baskalarina devretmek oldugunu soyluyor.

Egitim Seti, Da Thao’nun, 10 yili askin suredir
pazarda olan markasi TSafari’yi bir sonraki
seviyeye tasimak igin ¢cok calismanin tek
basina yeterli olmayacagini, baska sirketlerle
ve markalarla ortaklik kurarak pazarin sunacagi
firsatlan kesfetmesi gerektigini anlamasina
yardimel oldu. Egitim Seti seminerine katildiktan
sonra, onu hem kisisel hem de finansal olarak
yipratan en kicUk ayrintiyr bile kontrol etme
aliskanligini bir kenara birakti ve ise gercekten
kendilerini adamis olan ortaklarinin devreye
girmesine firsat verdi.

KENDI .KEl.\T])iN].EJ OGRENME:
ONEMLI BiR ESIiK

Tek basina calismak zor ancak isi énce “kendiniz
6grenmelisiniz” diyor Da Thao. Sektérde epeyce
deneyimli olmasina ragmen, kicuk adimlar
atarak baslamaya karar veriyor ve blyuk bir
magazadansa daha klcuk miktarlarda tretim
yapabilecegi ufak bir stiidyo acarak ise baglyor.

BAﬁLANTILAls KURMANIZA
YARDIMCI EGITIM SETI

Egitim Seti Da Thao’nun Birlesik Krallik’'ta ve
Avrupa’da baglantilar kurmasina olanak verdi.
Birlesik Krallik’a da agilmay! disundugu icin,
olusturdugu bu baglantilar ¢ok isine yaradi. Farkli
sektdrlerden insanlarla ¢alismasi sayesinde,
kendi sektorindeki meslektaslarindan pek de
duymadigi tirden goérusler dinledi ve igiyle ilgili
ufkunu genigletti. Egitim Seti semineri sirasinda
tanistigi kisilerin bakis acilarindan o kadar
etkilendi ki, daha sonra da onlarla kurdugu
isbirligini strdtrdd. Simdi ise iginin yani sira
tasarm dgrencilerine kogluk yapiyor.

Da Thao yaratici sektérlerde kariyer
hedefleyenlere ydnelik olarak, sektdér uzmanlarina
ulasmak icin Facebook Gruplari uygulamasini
kullanmalarini, Vietnam’da yasayan kisiler icinse
Vietnam Yaratici Girisimciler Agr'na (VCEN)
basvurmalarini éneriyor.

Bu basari 6rnegi, British Council ile ortaklasa dizenlenen
atélye calismalar sirasinda ortaya ¢ikmistir.
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Basari 6rnekleri Julia Seregina www.juliaseregina.com

JULIA
SEREGINA

Kuresel patente sahip bir triko
markasini buyutmek
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GIRiS

Moskova’da 2012 yilinda kurulan Julia Seregina
6zgun stiliyle géze carpan, dinya ¢apinda
patentli triko Urlnleriyle biliniyor. Tasarmlari
Rusya’nin onlarca Unlt magazasinda satiliyor;
ayrica koleksiyonunu Kopenhag, Berlin ve Londra
Moda Haftasi’'nda sergileme imkani buldu.

TUTKUYU KESFETMEK

Julia Seregina, 2012 yilindaki ik dogum izni
sirasinda kendisiyle ilgili bir sey kesfetti. Sekiz
yildir pazarlama alaninda basaril bir kariyeri
olmasina ragmen, mesleginden tam olarak
memnun degildi. “Kurumsal diinyaya asla

geri dénemeyecegimi dustntyordum. O
nedenle bir ¢izim kursuna yazildim ve resim
yapmaya basladim.” diyor Julia. Bu, onun moda
eskizleri yapmay denemesine vesile oldu ve

en sonunda da kumas tasarlamaya baslad::
“Gayet iyi hatirliyorum bir gin moda tasarimcisi
olabilecegimi fark ettim ve kendim igin bir etek
ormeye basladim. Bu sUrecte tamamen tesaduf
eseri heykeltiragliktan ilham alan yepyeni bir érme
teknigi yarattim.”

iste tam da bu asamada “pazara sunabilecegim
farkli ve yeni bir seye ulastigimi anladim,” diyor.
New York’ta moda ¢izimi alaninda lisansUstu
dUzeyde egitim veren kurslara katildi ve daha
sonra 2011 yiinda Kopenhag’da sergileyecegi ilk
koleksiyonunu tasarlamaya bagladi.

HER ZAMAN SORULAR SORUN

Julia yaratici insanlarin her zaman merakli
olmalan gerektigine inaniyor. Sorular sormak,

is danismanlari ile calismak ve farkl yarismalara
basvurmak Julia Seregina’nin uluslararasi moda
sahnesinde marka olarak yerini alma surecini
hizlandirdi. DUnyanin her yerinde yarigmalara
katiimanin basinin ve medyanin ciddi bicimde
ilgisini ¢ektigini vurguluyor: “Ustelik yansmalara
katiimak bedava!” diye de ekliyor.

EGITIM SETI:
BUYUMEYI HIZLANDIRAN
BiR GUC

Julia kurumsal sirketlerde galismis olmasina
ragmen, Egitim Seti, pazar arastirmasinin, ayrintili
bir bicimde sablon hazirlamanin ve izleyicilere
odaklanmanin énemini gdstermis: “(Egitim Seti)
sadik musterileri olan basaril bir is insanina
déntsmeme yardimel oldu,” diye acikliyor.

Egitim Seti, Julia’nin kiresel magazalara acilirken
yerel pazarlarda yakaladigi ivmeyi korumaya
calistigl su son dénemlerde &zellikle sablon
hazirlama ve musteri profili cikarma streclerinde
cok yarar saglamis. “Yerel dizeyde yeniden
lansman yapiyoruz; bu surecte bir yandan

da uluslararas| pazarlarda Ustun kalitedeki
koleksiyonlarimizi destekleyecek daha ticari bir
Urdn serisi tasarliyoruz,” diye agikliyor.

BiR DIiZi TAVSIYE

10 yildir kendi igini yapan Julia'nin yeni yaratici
girisimcilere cesitli tavsiyeleri var. “Cizim defterinizi
her yere yaninizda géttrtn; 20 tane ¢izimi

yarim birakmaktansa 10 tane ¢izimi basaryla
tamamlamaniz daha iyi. Baglangicta cok fazla
ortakla yola gcikmayin. Bir de, iyi tedarikgilere
ulasmak zaman aliyor.” Fikirlerin pesinden gitmek
cazip gelebilir ancak kigik adimlar atarak
baslamak ve daha sonra bu adimlari btyUtmek
her zaman daha mantikli. Egitim Seti seminerine
katildigi gunlerde hazirlamis oldugu is planinin ne
kadar iddiali oldugunu hatirlayarak “En baslarda
hedef koymak kolay olmuyor,” diye ekliyor

Julia, “O nedenle bir seyleri planlarken asirya
kacmayin; her sey beklediginizden ¢ok daha uzun
surtyor.”

Basaril bir yaratici is icin hem “iletisim becerilerine
hem de yaraticiida ihtiyaciniz var”; eger bu ikisi
sizde varsa, “yaptiginiz seyi yapmaya devam
edin; basar mutlaka sizi yakalayacaktir.” Julia,
her cicedi burnunda girisimcinin “iki ayn sayfa
Uzerinde hayaller kurmasi gerektigini” dustntyor:
sayfalardan birinde Urin ve yaratic sUrecle

ilgili hayaliniz dtekinde ise bu hayali gercege
donUstlrecek her tarll lojistik ayrinti yer almali.

Bu basari 6rnegi, British Council ile ortaklasa dizenlenen
atélye calismalar sirasinda ortaya ¢ikmistir.

[ ]
nesta &’



Basari 6rnekleri Hype www.hype.cg

HYPE

Isinizi yaratici animasyon stiidyosuna
donusturmek

B
.. -




GIRiS

Hype Brezilya’nin Porto Alegre sehrindeki Hype
Studios projesinden dogdu ve 2002 yilinda
hayata gegirildi. Hype Studios, aslen mimarlik
firmalari icin animasyonlu reklamlar tasarlama
konusunda uzmanlasmisti. 2006 yilinda Gabriel
Garcia ve ekibi kendi kisa animasyon filmlerini
gelistirmeye ve yapimini Ustlenmeye basladi. O
zamandan bu yana 6zgun igerikleri nedeniyle
pek ¢cok 6dul kazandilar ve gesitli animasyon
projelerinde blyUk markalarla ¢alistilar.

BiR HIKAYE ANLATMAK

Gabriel ve ekibi “Brezilya’nin Pixar”i olmayi
hedefliyor. Daha Universitede okurken mimarlara
yonelik basaril bir tasarim stidyosu kurmus olan
ekip acisindan 6zgun kisa animasyon filmler
Uretmek, bdylelikle deneyimli olmadiklar sulara
aclimak buydk bir riskti. Gabriel’in szleriyle,
“yaptigimiz islerde ¢ok fazla yaraticiliga yer
olmadigi icin” is modellerini degistirmeye karar
vermigler. Isi ikiye bélme karari kolay bir karar
degilmis ancak Gabriel’in kardesi metin yazan
olarak ekibe katilinca her sey daha net hale
gelmis. Bugln yapim asamasinda ¢alisan kisilerin
sayisl mimarlik projelerinde calisanlart asmis
durumda.

Gabriel, “Animasyon stlidyomuzda sadece dizi
ya da kisa film Uretmiyoruz; benzersiz karakterleri
bir araya getiren muhtesem bir evren yaratiyoruz.
Tutkuyla sahip ¢iktiklar projeler gelistirmek
Hype’a, Gabriel'in yarl saka yari ciddi deyisiyle
“sadece icerik sayesinde faturalari 6deyebilme”
imkani saglamis.

BiR DiZi BASARI

Hayallerinin pesinden gitmek Hype’'in basarisinda
belirleyici oldu. Cokuluslu gida firmasi Danone,
bir grup arkadas ve onlarin maceralarini anlatan
cocuk gizgi dizisi Dino’nun Maceralar’nin
yapimini Ustelenmeleri icin onlarla anlasti. O yilki
en basarill projelerinden biri bu oldu. Danone igin
blyUk 6lcekli bir projede calismak kendi 6zgin
kisa film projeleri olan Ed’e odaklanmalari igin
gereken finansal istikran sagladi. Ed, Ug¢ yil icinde
28 odul aldi. Cizgi dizilerin kisa filmlerden gok
daha fazla strdurdlebilir oldugunun farkina varan
ve Ed’in yarattigi rizgan arkasina alan Hype ekibi,

simdi ulusal televizyon icin bes farkli dizi hazirliyor.

E(}iTiM_ SETi’lyiN
DINAMIKLERI

Gabriel, Egitim Seti seminerine iliskin olarak,
“ButUn ayrintilan hatirlamiyorum ama bana en
cok yardimci olan sey baska yaratici sektérlerden
insanlarla konusmakti,” diyor. “Yaptigim isi
bilmeyen insanlardan gercekten ¢ok iyi fikirler”
aldigini ifade ediyor. Egitim Seti, Hype’in her
gun basvurdugu bir rehbere dontsmus. Aldiklar
her yeni projede finansal maliyet hesaplama,
butce olusturma ve sablon modeli ¢ikarma gibi
uygulamalar i¢in Egitim Seti’nden yararlaniyorlar;
Gabriel Egitim Seti olmaksizin gunluk islerini
yUrtmeyi hayal bile edemeyecegini belirtiyor.

“Egitim Seti sayesinde stldyoda pek ¢ok seyi
degistirdik,” diye acikliyor, sirketin degerlerinin ve
ilkelerinin yeniden tanimlanmasindan sirket olarak
gelecekte ulasmak istedikleri hedeflere kadar...
Gabriel Egitim Seti’nin 6zgln igerik olusturarak
alternatif bir rota ¢cizme istegini percinledigine
inaniyor.

BiR DiZi TAVSIYE

Gabriel herkesin, fikirlerinin finansal agidan
yasama sans! olup olmadigini gérmek igin
piyasayi test etmesi gerektigine inaniyor. Ayni
zamanda her igletmenin iletisim becerilerinin
kuvvetli olmasinin énemini vurguluyor. Yillar
icinde 6grendiklerini yeniden degerlendirince,
“Universitede aldiginiz dersler size is kurmayla
ilgili bilmeniz gereken her seyi 6gretmiyor ama
hayat dgretiyor” seklinde acikliyor. “Bazi seyleri
hosunuza gitmese de yapmak durumunda
kalabiliyorsunuz.”

Bu basari 6rnegi, British Council ile ortaklasa dizenlenen
atélye calismalar sirasinda ortaya ¢ikmistir.
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Basari 6rnekleri Colybrii

COLYBRII

Dusuk gelirli toplum kesimlerinden
filizlenmis zanaatkarlan destekleyen
toplumsal bir girisim




GIRiS

DOGRU SEYE ODAKLANMAK

Colybrii, Brezilya’nin Porto Alegre sehrinde Marilia
Martins tarafindan Agustos 2013’te kuruldu.
‘Sinek kusu’ anlamina gelen Colybrii dustik gelirli
toplum kesimlerinde yasayan kadin zanaatkarla
calisarak bir yandan geri dontstimll kumaslardan
UrUnler yaratiyor 6bUr yanda da yerel Ureticiler ile
blyUk dagitimcilar arasinda kdpriler kuruyor.

PAZARA KULAK VERMEK

Bir iktisatcl olan Marilia ve avukat olan ortagdi,
toplumsal etki yaratabilecek bir is kurmak istediler
ancak tam olarak nasil sekillendireceklerini
bilmiyorlardi. Baglangigta yerel pazarlar
desteklemek amaciyla bir mikro-finansman

sirketi kuralim diye dtsUnduler ancak yerel halkla
konusunca insanlarin bdyle bir girisim icin pek de
yanip tutusmadiklarini gabucak fark ettiler.

Ancak bu sUrecte yerel zanaatkarlarin bir pargasi
olduklari kiiguk yerel topluluklarin disinda satis
yapmakta inanilimaz zorlandiklarini gérduler. Bu
ihtiyaci fark etmek, Marilla ve ortaginin Colybrii’yi
kurmaya ve kadinlari tesvik edebilmek icin

kadin zanaatkarlarla galismaya karar vermelerini
sagladi. Kadinlar kendi UrUnlerini tasarlarken
Marilia ve ekibi bu Urlnleri perakendecilere tanitip
pazarliyor.

BIiLINCLi BiR MARKA

Uc zanaatkarla yola gikan ve bugiin yirmiden
fazla zanaatkérla calisan Colybrii “glclu hedefler
ve degerlere sahip oldugumuzdan ve o elbiseleri
Ureten insanlarin hikayelerini musterilerimize
anlattigimizdan” dolayi Porto Alegre’de ‘bilingli
marka’ olarak taniniyor. Musteri Grlnlerden her
satin aldiginda, Urdnl yaratmis olan kadinlarin
yazmis oldugu bir not ¢ikiyor icinden.

Haziran 2014’te Brezilya menseili bir kot markasi
olan Youcom, Colybrii ile ortaklik kurmak icin
temasa gecti ve bagdis yoluyla toplanan kot
pantolonlardan yeni Grtnler tasarlamayi énerdi.
“Biz her zaman degisime agik olduk... dolayisiyla
baska sirketlerle ortak calisma segenegini de
degerlendirmeye karar verdik,” diye agikliyor
Marilia. Bu esnek yaklasimin onlarin basarisinin
ayrimaz bir parcasi haline geldigine ve
Colybrii’nin blylmesini hizlandirdigina inaniyor.

Egitimi tamamlama asamasinda “marka
yarattigimizi disinmemistik, sadece Urtine
odaklanmistik- is modelimiz kafa kanstirncryd”
diye itiraf ediyor Marilia ve devam ediyor, “sadece
zanaatkarlar vardi aklimizda ve mUsterilere
neredeyse sirtimizi ddSnmustik.”

Egitim Seti, Colybrii’'nin kendini pek ¢ok

sekilde tanimlamasina yardimci oldu; bu da

isin bir battin olarak gliclenmesine ve ekibin

tek yumruk olmasina katki sagladi. Ayrica ilk
baslardan beri kafalarinda olan zanaatkéarlarla
calisma fikrini bir yandan pekistirdi ébur
yandansa bu fikrin stirdtrUlebilir bir sisteme
doénUsturdlmesinde onlara yardimei oldu.
Dolayisiyla kadin zanaatkarlara kredi saglayacak
ama onlar bUyuk dagitim kanallari ile bulusturma
konusunda herhangi bir fayda saglayamayacak
bir mikro-finansman sirketi yerine, is modellerini
Ureticiler ve dagitimcilar arasinda képrt kuracak
sekilde donusturduler. Marilia ve ekibi, stratejik
planlamadan musteri profili ¢ilkarmaya kadar cok
farkli uygulamalar icin Egitim Seti’ne her giin
basvurmaya devam ediyor.

ANLAMLI SEYLER YARATMAK

Yeni bir is kurarken, karsiniza ¢ikan her sey yeni;
kesin kurallar oimadigi igin her girisimcinin ¢ok
sayida ve hizla karar almasi gerekiyor. Marilia

ise dair bastaki planlarini tamamen degistirmek
durumunda kalinca bu durumu fark ettigini
soyluyor. “Insanlar pazardan geribildirim almadan
kalici bir is plani olusturmamali- esnek olmali.”

Egitim Seti seminerlerine katlmak hem yepyeni
bakis acilarn kazandirmig hem de program
katiimcilarindan birinin yaratici platformu igin
Vila Flores’den mekan kiralamasinda oldugu gibi
cesitli igbirliklerine imkan saglamis.

Bu basari 6rnegi, British Council ile ortaklasa dizenlenen
atélye calismalar sirasinda ortaya ¢ikmistir.
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Basari 6rnekleri Gestalt www.gestalt.zone

GESTALT

Yaratici girisimciligi destekleyen bir
hizlandirma programi




GIRiS

Gestalt, inovasyon icin tasarlanmis ¢ok islevli bir
mekan; ayni zamanda yaratici girisimciler igin
Ozel olarak gelistirimis bir hizlandirma programini
iceriyor. 2014 yilinda Gorkem Cetinkaya
tarafindan Turkiye, Eskisehir’de kurulmus olan
Gestalt, etki alanini Universitelere ve kulugka
merkezlerine dogru genisletiyor.

BIiR MEKANDAN FAZLASI

Gorkem Gestalt’i kurmaya karar verdiginde,

nasll bir yapi olusturacagina dair gok az fikri
vardi. Turkiye'de yaratic girisimciligi destekleme
amaciyla bir kamusal mekan agcmak, pek de
ragbet goéren bir tercih degildi; aslinda yaratici
girisimciligin ne oldugunu bilen ¢cok az sayida
insan vardi. O nedenle Gestalt’in kamuya acik,
birlikte galismaya yonelik bir mekan olmaktan
fazlasini sunabilmesi gerekiyordu. Bu bilincle
hareket eden Goérkem Ug Universiteyle isbirligi
kurdu ve dlUnya capinda yeni kurulmus sirketleri
bir araya getiren topluluklarla temasa gecti. Ayni
zamanda tasarimcillar icin bir yilik programlar, bir
hizlandirma programini ve belediye tarafindan da
desteklenen kulucka merkezini bunyesine katarak
mekanini farklilastirmayi basardi.

ILGINC BASLANGICLAR

Fiziksel mekanlarin insa ediimesi ve bakimi

son derece maliyetli oldugu igin Gérkem yerel
belediye ile gucli is iliskileri kurmasi ve kendl
alaninda uzmanlasmis mentorlara ulasmasi
gerektigini fark etmisti. Bir ka¢ yil kadar énce
Istanbul’da caligirken patronundan FabLabs isimli
girisimi duymus, Almanya’ya ve baska Ulkelere
giderek bu mekanlari yerinde ziyaret etmis, nasil
calistiklan konusunda ayrintill bilgiler edinmisti.

Baglarda Gestalt’in bir binas| yoktu; hepsi en

az digerleri kadar merakli beyinlerin samimi
ortamlarda bulusmasini saglayan bir konseptti
sadece. Destek verebilecek kurumlarin glvenini
kazanabilmek icgin fiziksel bir mekan olmasa bile
basarabileceklerini kanitlamalari gerekiyordu.
Bu surecte Gérkem cesitli Uretici girisimlerinde
kuUratorlUk yapti; bu deneyim, Eskisehir
bdlgesinde yeni kurulmus isletmelerin yasadiklari
zorluklari tam olarak kavrayabilmesini ve onlara
uygun ¢ozumler gelistirmesini sagladi.

ISI BUYUTMEK VE
GELISTIREBILMEK I(}IN BiR
BIREY OLARAK BUYUMEK
VE GELISMEK

Egitim Seti Gorkem’in bir birey olarak kendisini
ve hitap ettigi topluluklarla kurdugu diyalogu,
iliskileri g6zden gecgirmesine yardimai oldu. Bu,
kurdugu isin seyrini tepeden tirnaga degistirdi.
Birlikte calismaya yonelik mekanlara bir yenisini
eklemek yerine, cevresindeki yaratici topluluklarin
bir hizlandirma programina ihtiya¢ duyduklarini
fark etti.

isiyle ilgili ne kadar tutku duysa da, Egitim

Seti seminerinde diger katiimcilarla ¢alisirken
vizyonunu herkesin anlayabilmesi ve yardimci
olabilmesi igin yalin bir dille anlatmasi gerektigini
6grendi. “Kendini basit bir dille ifade etmek”
Gestalt'in basarisinin anahtari oldu. Gérkem,
Egitim Seti sayesinde Gestalt icin daha iyi bir
is modeli olusturabildigini soyllyor. Seminer
sirasinda gruptaki bagka katiimcilar finansal
hesaplamalar yaparken ona yardimci olmuslar.
Rakamlarla arasinin ¢ok iyi olmadigini da itiraf
ediyor.

GELECEK

Egitim Seti’'ni kullandiktan sonra Gérkem isinin
tasidigi potansiyelin baslangicta dustindtginden
cok daha yuksek oldugunu fark etti. Simdi
Universitelerle bir yil stirecek yeni kurulan
sirketlere yonelik hizlandirma programi Gzerinde
calisiyor. Ayrica Dokuz Eyliil Universitesi’nde,
program icin secilmis yeni sirketlere destek ve
mentorluk hizmeti veren bir profesorle isbirligi
halinde bir ofis acti.

BiR DIiZi TAVSIYE

isinizin finansal boyutuna gok ®nem verin ve
paray! “dogru sekilde” kullanin tavsiyesinde
bulunuyor Gérkem. En az bu kadar énemli olan
bir bagka konu da iligkiler insa edin- sadece
temas kurmakla yetinmeyin: “Herhangi bir

sey kurmaya girismeden hatta kafanizdakini
kavramsallagstirmadan dnce, gidin ve insanlarla
iletisime gecin; onlarin glvenini ve sadakatini
kazanin. Ondan sonra herkes sizinle birlikte
calismak isteyecektir.”

Bu basari 6rnegi, British Council ile ortaklasa dizenlenen
atélye calismalar sirasinda ortaya ¢ikmistir.
[ ]
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Basari 6rnekleri Hubdub www.hubdub.com

HUBDUB

Musterilerin begenisini toplayan
online oyunlar




GIRiS

BASARIYI OLCMEK

2007’de Edinburg’da kurulan Hubdub, spor
taraftarlan icin dinyanin bir numarall Ust dtizey
yetenek oyunlari platformunun isletmecisi olma
hedefine adim adim yaklasiyor.

FANDUEL - YENI BiR YON

2009’da sirket, haber tahminine dayali bir internet
sitesiyken online oyun platformuna gecis yapt::
‘kullanm-bagina-6deme’ prensibiyle ¢alisan,
Amerika ve Kanada pazarlarini hedefleyen
Fanduel.com. Urtnlerden sorumlu Baskan
Yardimcisi Tom Giriffiths, “Sitede bir sezon yerine
bir glin stiren hayali ligler oynaniyor; maglar
Amerikan futbolu, beysbol, basketbol ve hokeyi
kapsiyor” seklinde tarif ediyor.

MUSTERIYE ODAKLANMAK

Hubdub drinlerinin tasariminda musteri kilit

rol oynuyor. Tom, “Urdnlerimizi mumkudn olan

en erken asamada test ediyoruz. Fanduel’i
gelistirirken surekli olarak kullanicilara sorular
sorduk, goruslerini aldik ve Urinun ilk yilinda ¢ok
hizll bazi iyilestirmeler yaptik. Ancak dogru Urtn
konseptine ulastiktan sonra tasarm ve pazarlama
kanallarini optimize etmeye yoneldik” diyor.

Birlesik Krallik’a 6zel bir Urlin gelistirmemize
daha zaman var, diyor Tom: “Amerika
pazarinda blyUme potansiyeli cok fazla; Ustelik
Birlesik Krallik ya da bir baska pazar igin yeni
bir Grdin tasarlamadan énce konumumuzu
saglamlastirmak istiyoruz.”

ILK YILLAR

Tom, Egitim Seti’nin sirketin ik zamanlarinda
Ozellikle faydali oldugunu ifade ediyor: “Kurulus
asamasinda ¢ok yararlandik; edindigimiz bazi
ilkeler duistince bicimimize isledi. Ogrendiklerimiz,
Hubdub’i su anki seviyesine tagsimamiza destek
oldu.”

MUKEMMEL SUNUM

“Yatinmci bulmaya yonelik olarak NESTA'ya
sunum hazirlamak ve hikadyemizi anlatmak,
projemizi tanitma anlaminda harika bir alistirmaydi
ve hala finansman bulmada isimize yariyor”,

diyor Tom. Ancak tek basina hazirlik, basarili
olacaginiz anlamina gelmiyor, diye de ekliyor:
“Hem finansman taleplerinizin hem de Urline dair
fikirlerinizin reddedilmesine alislyorsunuz; pes
etmemek ¢ok énemli.”

Hubdub istatistiklere gore hareket ediyor; eger
bir 6zellik, rakamlara olumlu yansimiyorsa
degistiriliyor ya da devreden cikartiliyor. Tom’un
sOzleriyle, “Fikirlerinizi kullanicilarla test ettiginizde
fikrin tam da dogru olmadigini, gelistiriimesi
gerektigini gortyorsunuz. Fikirlerinize korl koérliine
baglanmayin, verilere ve rakamlara kulak verin.
isinizde basaryla ulasmak istiyorsaniz, éznel
yaraticiigin payinin sinirl oldugunu unutmayin.”

POZITIF DUSUNME

Tom, kogluk sirasinda edindigi becerileri gok
onemsiyor: “Aklimdan kesinlikle cikarmadigim
bir sey varsa o da su: negatif dustincelerden
uzak durum. Kendinizi “bu is benim boyumu
asacak” ya da “biz kim, bu isi kotarmak kim?”
diye dustnurken yakalarsaniz, bunlarin kisisel
duygulardan ibaret oldugunu, gergek olmadigini
kendinize hatirlatin.”

BiR DIZi TAVSIYE

Tom’un ¢icedi burnunda girisimcilere tavsiyesi:
“Hayalinizin pesinden gidin ve sirketinizi kurun.
Olabildigince okuyun ve akil alabileceginiz
insanlarin sayisini artirin. Geng bir girisimci olarak
eksiginiz tecriibe, artiniz ise sevkiniz. Enerjinizi
dogru insanlari bulmaya yénlendirdiginizde,

size yardimci olmaya hazir ¢ok kisi oldugunu
gbreceksiniz.”

Bu basari 6rnegi, British Council ile ortaklasa dizenlenen
atélye calismalar sirasinda ortaya ¢ikmistir.
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Basari 6rnekleri Brazen Studios www.brazenjewellery.com

BRAZEN
STUDIOS

Glasgow’un kalbinde markal Griinlere
odaklanan butik miicevherci




GiRiS

YUKSELEN BASARI GRAFIGi

Brazen, Glasgow’un Merchant City bolgesinde
yer alan seckin, marka trtnler satan bir butik.
2004’te kurulmus olan Brazen, 2010’da
Birlesik Krallik ve Irlanda’nin en ilham verici

5. mucevhercisi oldu; Temmuz 2011’de de
Birlesik Krallik Miicevher Odtilleri’nde Yilin Butik
Perakendecisi 6dUllne aday gdsterildi.

ISIN ODAGINI DEGISTIRMEK

Brazen, mUcevherci Sarah Raffel tarafindan
kuruldu; 2008 yilinda Isletme Yéneticisi olan
James Scott sirkete dahil oldu. Gegen yil islerinde
muazzam degisiklikler yaptilar. Sarah bunu
sOyle agikliyor: “Ayni anda iki isi yurttiyorduk ve
kendimizi ¢ok zorluyorduk. Fark ettik ki isimizin
gucu kisiliklerimiz, tasarm yetenegimiz ve
yerinde Uretebilme kabiliyetimizden geliyor. Zor
bir karar aldik ve yeni tasarimcilar igin sergileme
alani kiralama isimizi bir kenara birakip enerjimizi
ve zamanimiz! igin ticari kismina odaklamaya
basladik.

URUN PORTFOYU

isimizin odagini degistirerek, “Miicevher
musterisine hitap edecek yeni bir Grtin portfoyt
gelistirdik” diyor Sarah. Brazen kendi markasini
taglyan koleksiyonlara ek olarak, en heyecan
verici yeni yetenekleri de blnyesine cekmeyi
basariyor ve ayni anda 40’tan fazla tasarimci
koleksiyonu bulunduruyor.

Ayni zamanda siparis Uzerine kisiye dzel
mucevher tasarimi da yapiyor; websitesi

de satislar destekleyecek sekilde yeniden
konumlandiriliyor: “musterinin tasarim strecin
bir parcasi olabilecedi, makul fiyatlara kisiye 6zel
mucevher tasarlanabilecedi mesajini vermek
istiyoruz” diyor Sarah.

Sirketlerden ve kamudan gelen sipariglerdeki
artig, profilin degistigini ortaya koyuyor, seklinde
konusan Sarah, “Bu, tretim kabiliyetimizle
birlikte tasarm hizmeti veren bir firma olarak
kabul gordigimuzd, sadece bir magaza olarak
algilanmadigimizi gdsteriyor” diye ekliyor. Uretilen
koleksiyonlar arasinda 2010 yilinda Robert
Burns’un iki ylzUnct dogum gind anisina 2010
Mezunlar GUnu igin hazirlanan eserler , Glasgow
Sanat Okulu’'ndaki hediyelik esya diikkani ve en
son Glasgow Riverside Miizesi tasarimlari yer
aliyor.

Brazen basarndan basariya kosuyor. Su anda
dort sabit calisani var ve proje bazli olarak pek
Gok serbest mucevher tasarimaisi ile igbirligi
yapiyor. Rakamlar da giderek buytyor; son dort
yil iginde sirketin cirosu ikiye katlandi ve brit kar
%200’ den fazla artt. isin odagini degistirmeleri
sayesinde 2010 ile 2011 arasinda brit kér %41
artti.

FINANS MODELI

Sarah, NESTA Egitim Seti'ndeki araglar
kullanmaya devam ediyor ve finansal modellerin
isinin ayriimaz bir parcasi oldugunu vurguluyor:
“Neyin ise yaradigini, neyin yaramadigini
gOsteriyorlar.”

Sablon modellemesi 6zel siparis Uzerine

tasarimi tanimlamalarina ve belli bir micevherin
Uretilmesi igin gerekli olan faaliyet akisina,
becerilere, maliyetlere bakarak yeni, ticari olarak
surdurdlebilir bir fiyatlandirma modeli gelistirmeye
yardimcl olmus. Sarah igin sUrdurUlebilirligi
acisindan dogru fiyatlandirmanin hayati oldugunu
ifade ediyor: “Hesaplar, eskiden kisiye 6zel
siparigleri yeterince yUksek fiyatlandirmadigimi
gosterdi. Alti ay boyunca o is icin harcadiginiz
emegin parasal olarak karsiligini almadiginizi
gorduguntzde iginiz ciz ediyor. MUsterilerimle
fiyat konusmaktan hi¢bir zaman hoslanmadim
ama zaman iginde hak ettiginden dusuk fiyat
vermenin hizmetinizin degerini distirmek
anlamina geldigini 6grenmek zorunda kaldim.”

BiR DiZi TAVSIYE

is kurarken planlama ve yapi son derece énemli,
ama gene de dngdremeyeceginiz bir takim
seyler var. Sarah’in tavsiyesine gore: “Iste o kor
noktalarda muthis bir potansiyel gizli. Her seyi
tahmin etmek icin ugrasmayin; butun olasiliklara
ve karsiniza ¢ikabilecek butin firsatlara agik
olun.”

Sarah yeni girisimcileri yUreklendiriyor: “Elinizi
tasin altina koyun! Korkutucu da gelebilir ama
yaptigimiz isi seviyoruz. Cok dolgun maaslar
vaat etmesek de yarattigimiz gtivene ve karsilikli
sayglya dayall calisma ortaminin degerini para ile
Olcemeyiz.”

Bu basari 6rnegi, British Council ile ortaklasa dizenlenen
atélye calismalar sirasinda ortaya ¢ikmistir.

[ ]
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Basari 6rnekleri Red Batton www.midomo.co.uk

RED
BUTTON

Sadece insani yardim amach sektorler
icin 6zel tasarlanmig urunler




GiRiS

BAGLANTILAR

Red Button Design insani yardim sektoriine
yonelik Urtnler tasarliyor ve Uretiyor. Amanda
Jones ve James Brown tarafindan 2007 yilinda
kurulmus olan bu ilham verici toplumsal girisim,
gelismekte olan Ulkelere yonelik bir takim
hedeflerini gergeklestirmeye basladi bile.

MIDOMO

Midomo, korunmasiz bireylerin, yardim
uzmanlarina, muhendislere, kisitl olan enerji
kaynaklarina ya da yerlesik bir altyapiya bagimii
olmaksizin gtivenli suya dogrudan erismelerini
muimkdn kilan bir su artma sistemi. Her hangi
bir kaynaktan alinan su, otomatik bir sistemle
50 litrelik Midomo’nun ¢arklarindan gegirilerek
filtreleniyor ve igilebilir standarda kavusturuluyor.

ilk tasarlanan Griin bir yil boyunca devam

eden saha testlerinden sonra ciddi bir bicimde
iyilestirildi ve yeni bir filtreleme sistemi gelistirildi.
Amanda: “Yeni, dislk basingli filtre sistemi

bir 6ncekine kiyasla gok daha az fiziksel glic
gerektiriyor. Bu, kullanimi kolaylastirdigi gibi,
temiz suyun Gretimini de hizlandinyor” diyor.
UrlinUn yeniden tasarlanmasi asamasinda
firmanin topladigi 6zel yatinmin tutar 235,000
ingiliz Sterlini.

SAHAYA INMEK

Midomo, yerel halkla halihazirda dogrudan isbirligi
icinde olan buytk yardim kuruluslariyla ya da
FARM-Africa gibi drgttlerle gelistirilen ortakliklar
sayesinde korunmadan yoksun topluluklara
ulasabiliyor. Amanda en son kurduklar ortakliktan
oturt cok heyecanli: “Tipki bisikletteki yan teker
destegi gibi: FARM-Africa gibi bilinen, itibarl bir
kurulusla gucla bir ortakliginiz oldugu zaman

yerel halk UrlnUnUze daha ¢ok glveniyor. Ayni
zamanda bir Sivil Toplum Kurulusu ile calisma
hedefimizi de gergeklestirmis oluyoruz.”

Kenya’da yaklasik 100 adet Midomo’nun
kurulumu gerceklestirildi; tamamlanan basarili
saha testleri Grlindn devreye alinmasini
hizlandiracak. Midomo’larin sayisini artirmak
icin Midomo bilekligi kampanyasi dtizenlendi.
Amanda’nin ifadesiyle: “Her bileklikten elde edilen
gelir, bir adet Midomo’nun Afrikall bir topluluga
ulastinimas igin gereken bagisa denk geliyor. ilk
deneme ¢ok basarili oldu ¢tinkd simdiye kadar
50’den fazla bileklik satin alindi. Noel zamani
kampanyay tekrarlayacagiz.”

Firmanin slogani, ‘Bagimliiga Karsi Tasarm’;
Amanda bunu, “trtn, malzeme veya beceriler
dahil, ihtiya¢c duymadigi hi¢ bir seyi halklara
dayatmamak” olarak tanimliyor.

Midomo’nun kasnag yerel olarak Uretiliyor,
sonra yine yerel beceriler kullanilarak montaj ve
kaynak iglemlerinin yapilacagi en yakin kullanim
bolgesine sevk ediliyor. Ne var ki, Amanda’yi
Uzen bir durum var: “Onayl parcalarin kalitesini
denetleyebilmek, insan saglgini tehlikeye
atmamak ve belli bir bltce dahilinde hareket
edebilmek icin Midomo’nun tamburu simdilik
Cin’de Uretiliyor.”

OGRENILMiS BECERILERI
AKTARMAK

NESTA Egitim Seti sayesinde 6grendigi
becerilerin pek cogunun Amanda’nin distinme
bicimine igledigini ve bu becerileri yeni
calisanlaryla paylastigini goériyoruz: “Pazarlama
ve iletisim araclar, mesajmizi, sozle ya da
gorseller kullanarak acik ve tutarl bir sekilde
iletmemize yardimai oluyor.”

Degerler araci, yeni iligkiler gelistirmeden
once kararlarimizi bilincli vermemizi sagliyor,
diyor Amanda: “Degerlerimizi dogru sekilde
ifade etmemizi ve onlari nasil benimsedigimizi
gbstermemizi sagliyor. Sonra bu degerlerle
ortUsen ortaklar bulmaya ¢alisiyoruz.”

BiR DIiZi TAVSIYE

Amanda’nin tavsiyesi, isinizi kurarken, daha
karmasik ya da ertelenebilir gdriinen seylerden
kacmamak: “Ben finansal tablo hazirlanmaktan
kactim; onun yerine en basit senaryoyu kullanarak
isimizi modelledim. Gegmise baktigimda, hazir
beni destekleyen bir sistem varken, daha
uygun bir model gelistirmeliymisim diyorum.
Sonraki bir asamada bu karmasik tablolari ele
almak kaginimaz hale geldiginde arkamda
ayni destek yoktu. Kisacasi, basit ya da en hizli
halledebilecegdiniz islere odaklanmayin. Size
verilen destekten ve diger girisimci adaylarinin
enerjisinden en iyi sekilde faydalanin.”

Bu basari 6rnegi, British Council ile ortaklasa dizenlenen
atélye calismalar sirasinda ortaya ¢ikmistir.

[ ]
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Basari 6rnekleri Bebaroque www.bebaroque.com

BEBAROQUE

Baskili ve el islemeli aksesuarlar




GIRiS

iSINIiZi PLANLAMAK

Mhairi McNicol ve ortagi Chloe Patience, 2007
Londra Moda Haftasi'nda, dijital baskil ve islemeli
coraplardan olusan moda aksesuar markalarinin
lansmanini gerceklestirdiler.

ORTAKLA CALISMAK

Mhairi, Glasgow, Chloe ise Edinburg’da bir
yandan egitimlerine devam ederken diger yandan
da birbirlerinden bagimsiz olarak Masters defileleri
icin kulotlu gorap ve tayt tasarlyorlardi. Mhairi,
“Her iki defilede de giysilerden ziyade ¢oraplar
dikkati cekti. Bir toptanci Chloe’yle temasa gegti
ve bana da bir siparis verildi. Potansiyel bir pazar
olan nig bir drinimtiz oldugunu fark ettik; sirketi
kurmaya bu sekilde karar verdik” diye acgikliyor.

Baslarda Mhairi sirketi tek basina kurmak

istemis ama zorlanmis: “Tek basima is kurmak
basli bagina bir micadele gerektirdi; o nedenle
danismanim, bir ortakla birlikte hareket etmemi
tavsiye etti.” Bu isbirligi basariyla sonuglandi.

iki yldan az bir zaman icinde bebaroque’un
aksesuarlarn Liberty’s, (ABD ve Birlesik Krallik’taki)
Urban Outfitters, (Birlesik Krallik'in en bUyUk
bagimsiz online moda perakendecisi olan) ASOS
gibi dunya ¢apinda 40’tan fazla magazada ve ¢ok
sayida bagimsiz i¢ camasir butiginde satiimaya
baslandi.

Toptancilara Urtn tedarik etmenin yani sira
sirket kendi internet sitesi araciliglyla musterilere
tam perakende fiyati Uzerinden dogrudan satis
yapmaya da baslad.

Bebaroque simdiden moda dinyasinin takdirini
kazanmig durumda; érnegin, (Vogue.com
sponsorlugunda gerceklesen) 2008 Iskogya
Moda Odiilleri’nde Yilin Aksesuar Tasarmgisi
6duliine layik géruldi.

NESTA’nin Egitim Seti, Mhairi igin gok faydali
olmus: “Bu slrecte gok sey 6grendim. Ise bakis
acimi gelistirirken, sirketi buyUtUrken sunulan
araclar ve alistirmalar gercekten cok isime
yaradi.”

Sablon Modellemesi ve Pazarlama Planlamasi
gibi araclar kullanmak isini planlarken, yapilimasi
gerekenlere karar verirken Mhairi'ye destek
olmus. Mhairi, sirketi yonetirken de bu araglara
basvurmaya devam ediyor: “Ogrendigim bazi
araclari hala diizenli olarak kullaniyorum ama
planli bir alistirma yapar gibi degil de daha
esnek bir sekilde. Adeta isimle ilgili distinme ve
uygulama bigimlerimin bir pargasi olmuslar.”

GELECEGE DAIR HEDEFLER

ilk Urtin portfoyl baskil ve islemeli killotlu
coraplar ve taytlardan ibaretken daha sonra sal
ve tozluklarin eklenmesiyle genisletildi.

Direktorler islerini daha da blyUutmeye, Rusya ve
Avustralya dahil olmak Uzere deniz asin pazarlara
acllmaya odaklanmis durumdalar. Mhairi, sirketin
bir distribttord, imalattan, baskidan ve islemeden
sorumlu tedarikgileri oldugunu ancak bundan
sonraki asamada ¢alisan sayisini artirmak
istediklerini sdylUyor: “Zamanimizin gogunu
gunlUk idari islerden ziyade tasarma ayirmamiza
imkan verecek sekilde sirketimizi blyUtmek
istiyoruz.”

BiR DIiZi TAVSIYE

isinizi kurarken, 6zellikle de tecriibesizken farkli
perspektifleri gdrmek, tavsiyeleri dinlemek faydali;
ancak netice itibariyle kararlar vermesi gereken
kisi sizsiniz. Mhairi’nin ifadeleriyle: “Baslarda

size verilen tavsiyeleri can kulaglyla dinleyin ama
unutmayin, isinizi en iyi bilen sizsiniz. Dolayisiyla
hangi tavsiyeleri uygulayacaginiza kendiniz karar
vermelisiniz. Sirf geng ve tecribesiz oldugunuz
icin dogru kararlar veremeyeceginizi disinmeyin.
Bizim deneyimimize gore bizimkisi gibi nis bir
sektérde mantikli tavsiyelerde bulunabilecek iyi,
tecribeli uzmanlara rastlanmak epey zor.”

Bu basari 6rnegi, British Council ile ortaklasa dizenlenen
atélye calismalar sirasinda ortaya ¢ikmistir.
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Egitmen Notlar

ARKAPLAN

Yaratici isletmeler icin Egitim Seti, girisimcileri kendi is fikirlerini
tasarlamalari ve gelistirmeleri slirecinde desteklemek Uzere hazirlanmig
bir rehber. Elinizdeki Egitmen Notlari, rehberin icerigini olusturan
materyalleri egitim amaciyla kullanmak isteyen égretmenlere ve
egitmenlere yonelik.

Materyaller NESTA tarafindan, Starter for 6 ve Insight Out gibi pratik,
deneysel, yaratici girisimcilik programlari kapsaminda uzun bir zaman
diliminde gelistirildi. Rehberi olusturan doért kitapgikta derlenen bilgiler,
birbirinden farkli deneyimlere sahip ¢ok sayida yaratici girisimcinin is
fikirlerini olgunlastirmak ve basarili, stirdtrdlebilir bir sirket kurmak igin
kullandiklari denenmis, test edilmis yontemleri temel aliyor.

Geleneksel is planlama silireglerinden farkli olarak, bu rehber, katiimcilari
bireysel diizeyde stirece dahil eden esnek bir yaklagim benimsiyor;
kisisel deg@erleri ve guddleri is kurma yolculugunun temeli olarak goriyor
ve diger girisimci adaylari, ortaklar ve danismanlar arasinda etkilegimi
tesvik ediyor.

KiME YONELIK?

Rehber, yaratici sektdrlerde deneyimi olan, kendi isini kurmak ya da
gelistirmek isteyen herkese yonelik.

Girisimciler yaratici bir sektérden de geliyor olabilir, mihendislik ya da
bilim gibi farkli alanlardan da. Onemli olan, is planlarini gelistirmek icin
yaratici araclar ve yaklasimlar kullanmaya acgik olmalari. Ayni zamanda
yaratici girisimcileri desteklemek Uzere verilen egitimlerde ya da yeni
kurulmus yaratici isletmelerle calisan danismanlar tarafindan kullanilabilir.
Ornegin:

- Universitelerde ve Yiiksek Okullarda calisan Egitmenler ve Kariyer
Danismanlari tarafindan girisimciligi ve istihdami destekleyici kaynak
olarak,

- Yaratici sektérler alaninda 6n lisans, lisans ya da ylksek lisans
dizeyinde egitim alan 6grenciler tarafindan,

- Serbest, bagimsiz calisan yaraticilar tarafindan,

- Islerini gelistirecek yenilikgi fikirleri olan Kiigiik ve Orta Boy
isletmelerin (KOBI) calisanlan ya da sahipleri\ydneticileri tarafindan,

- Akillarindaki fikrin ticari potansiyeli olup olmadigini incelemek
isteyen yaratici girisimciler tarafindan,

- Yaratici girisimcileri destekleyen kurumlara bagl ¢calisan danismanlar
tarafindan,
kullanilabilir.
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YONTEME DAIR

Yaratici sirketleri basariya ulastirmak igin bir takim vasiflara sahip olmak
faydalidir ancak sart degildir- asil énemli olan, 6zglven, ticari zeka ve
temel yénetim becerileridir.

Yaratici girisimci is kurmak konusunda onu gudileyen, motive eden
kisisel sebepleri dogru anlamali: ¢linku bu, isinin bicimini ve gidisatini
belirleyecek bir unsur. Sirketin basaril olabilmesi igin gereken is
sureglerini ve kisileri tanimlarken, yaraticiigi harekete geciren yedi adet
cizelge ve cesitli alistirmalardan yararlaniyoruz.

Rehber, tek basina calisirken de kullanilabilir ancak grup ¢alismasi
sirasinda kullanmanin belirgin avantajlar var. Ozellikle bagka
sektdrlerden gelen katiimcilarin yer aldigi grup ¢alismalari, farkli bakis
acllar ve deneyimlerin paylasiimasi, fikirlerin birbirini beslemesi gibi
katkilar saglhyor. Nitekim yenilikgi fikirler, hangi sektdre 6zgu olurlarsa
olsun, benzer gelisim déngulerinden gecer ve benzer ihtiyaclara cevap
arar.

Girisimci adaylarinin birbirlerine verecekleri samimi destek, is
gelistirmenin erken asamalarinda kafalarindan gecenleri onaylatmak ve
glven perginlemek icin ¢ok yararl olabilir. Bu samimi destek, cogunlukla
egitmenin verecegi resmi katkidan daha etkilidir.

Egitmen Notlari, 8grenmeyi gabuk, kolay ve pratik hale getiren rehber ile
birlikte gelistirildi. Destegin, sadece 6gretmekle sinirli kalmayip birlikte
yapmay!i ve paylasmayi kapsamasini tavsiye ederiz.

Egitim Seti’nin tamamina bu linkten ulasabilirsiniz:
www.nesta.org.uk/enterprise-toolkit

“Herkese ondan bahsediyorum.
Isinizin prototipini olusturmak igin
kullanabileceginiz cok faydali bir
arac ve 6grencilere fikirlerinin ticari
basari sansi olup olmadigini nasil
degerlendirebileceklerini 6gretirken cok
isinize yarayacak bir rehber.”

Jon Rodgers, Dundee Universitesi’nde Urtin Tasarimi bolimiinde Kidemli
Egitmen, Birlesik Krallik
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Egitmen Notlar

REHBER

Rehber, yaratici girisimcinin is fikrinin yol haritasini gizebilmek icin
¢ikmasi gereken yolculugu adim adim tarif eden doért adet kitapgiktan
olusuyor. Kitapg¢iklarda tavsiyeler, alistirmalar ve calisma kitaplari yer
aliyor.

02, 03 ve 04 numaral kitapgiklarin icinde, is kurma surecinin belli bagh
asamalarini kesfetmeniz i¢in hazirlanmig, hem bireysel calismaya hem
de grup ¢alismasina uygun, pratik dneriler, alistirmalar ve ¢izelgeler
bulunuyor.

Egitim materyali 6rnek galismalar bakimindan da zengin; NESTA'nin
gelistirdigi ydntemlerin ve araglarin yardimiyla siirdirilebilir sirketler
kurmus basarili girisimcilerin hikayeleri paylasiliyor.

Kitapcik 01 Kitapcik 03

Yaratici isletmeler icin Egitim isinizi Basariya Ulastirmak
Seti’'ne Giris Bu bdlimde is kurmanin ézlne,
Bu kitapg¢ikta konu ve materyaller farkll faaliyetlerin birbirleriyle
tanitihyor; referanslar, 6rnek olan baglantilarina ve fikrinizi
calismalar ve diger faydali hayata gecirmek icin is
materyallere géndermeler de iligkileri gelistirmenin 6nemine
burada yer aliyor. odaklaniyoruz.

Kitapcik 02 Kitapcik 04

Yaratici Bir i§ Kurmak Miusterilerle Temas Kurmak ve

Burada katiimcilar degerlerini Iginizde Kalici Olmak

ve onlari is kurmaya tesvik Bu bélimde is teklifinizi nasil
eden nedenleri tanimhyor. pazarlayacaginizi ele aliyor,
Daha sonra kafalarindaki fikrin sirketinizin kalici ve karli

ticari basar potansiyeli taslyip olabilmesi igin bilinmesi gereken
tasimadigini inceleyerek is firsatini belli bagh finans kavramlarini
potansiyel musterilerle nasil tanitiyoruz.

bulusturacaklarini arastiriyorlar.
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NASIL KULLANILABILIR?

Bu rehber, ¢ok farkli senaryolara cevap verecek sekilde kullanilabilir;
bir egitim araci olarak kullanimi konusunda yenilik¢i fikirlere her zaman

acigiz!

Rehber, egitime yonelik kaynak olarak alti adet yarim guinlik grup
seminerini ya da dersi destekleyecek sekilde kullanilabilir. Alti ders
ayri ayri guinlerde birbirinden bagimsiz olarak verilebilecegi gibi ¢ tam
gun Ust Uste (giinde iki ders bigiminde) de islenebilir. Deneyimlerimiz,
derslerin bir kag hafta ya da aya yayildiginda daha etkili sonuglar
verdigini gosterdi. Boylelikle katilimcilar 6grendiklerini uygulama,
derslerin arasinda gecen slrede bagka girisimci adaylariyla ve is
arkadaslariyla birlikte calisma ve is tekliflerini bu sekilde olusturma
firsatina kavusuyorlar.

Materyaller, ‘derinlemesine’ bir yaklagimla, gizelgelerde ele alinan yedi
temel deneysel grup aktivitesi etrafinda sekilleniyor. Zaman kisitliysa,
egitmenler gizelgelerden yararlanarak daha kigik gruplar igin daha kisa
sureli kurslar dizenleyebilirler. Kitapciklar, hem egitmen esliginde hem de
kendi basina 6grenilebilecek materyalleri igeriyor.

Rehber, kendi basina galismak isteyen 6grenciler tarafindan da
kullanilabilir. Ne var ki, yukarida belirttigimiz gibi, farkl kisilerden olusan
bir grup ile egitim almanin getirdigi ek faydalar var: diger katilimcilarin
destegi, tesviki ve fikirlerin birbirinden beslenmesi gibi.

DERSLERIN CERCEVESI

Her dersin stresi, kavramlarin incelenmesi sirasinda harcanacak zaman,
grubun etkilesim diizeyi ve katilimcilarin da dahil oldugu geri bildirim ve
degerlendirmelerin slresine bagl olarak degisir. Asagida ifade edilen
sureler, dersin Ug saat sirdigu varsayimiyla, yalnizca yol gdstermek igin
belirlendi (veriimesi gereken molalar tablolarda yer almiyor).

Dersler, islenme hizi ve 6gretme teknigi acisindan esneklige imkan
verecek sekilde tasarlandi; 6gretmenin tek tarafli ders anlatmasindan
ziyade tartisarak yorumlama yéntemi esas alindi. Her dersin basinda
katiimcilarin ‘is sunumlarini’ netlestirmeye yoénelik bir aktivite yer aliyor.
Pekistirmeye dayall bu yaklasim 6égrencilerin distince bigimlerinin bir
dersten digerine ne dlgtide ilerleme kaydettigini gdsteriyor.
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Egitmen Notlar

Ders 01: Degerler ve Tesvik Edici Nedenler

Konu Onerilen Aktivite Siire

Girig- katiimcilar, fikirleri Sirayla s6z alip sunum yapma 0:00 - 0:20
ve hedefleri

is hayatinin dért temel gercegi Egitmenin Anlatimi\Tartisma 0:20 - 0:40
Bir is fikri mi yoksa alelade Egitmenin Anlatimi\Tartisma 0:40 - 0:50
bir fikir mi?

Degerler: alistirma ve geri bildirim  ikili\goklu gruplar halinde gizelge galismasi 0:50 - 0: 1:40

Fikri mulkiyet Egitmenin Anlatimi\Tartisma 1:40 - 2:00
is kurmaya tesvik edici nedenler  Egitmenin Anlatimi\Tartisma 2:00 -2:20
Sirket Vizyonunuz ve Misyonunuz: Bireysel Galisma 2:20 - 3:00
alistrma

ilk dersi, is hayatinin gerceklerini ve fikirlerin niteligini tartismaya
yarayacak soru-cevap ydntemi ile baglatin: “Bir isletmeyi bagaril kilan
etmen nedir...?” Bu, sirketlerin nasil kuruldugu ve kalici hale geldigi
konusundaki geleneksel bakis acilarinin ortaya dokilmesini saglar

ve edilgen bir bicimde ders dinleyen 6grenci modeli yerine diyalogun
merkezinde yer alan 6grenci modelinin olusmasina etkilesimli ydontemiyle
destek olur.

‘Cizelge 02a: Degerleriniz’ aktivitesinde 6grencilere yol géstermesi igin
Kitapcik 02, sayfa 12’de yer alan deg@erler tablosunu, ‘baslangi¢’ olarak
kullanin. Ancak katiimcilan tabloda listelenen degerleri oldugu gibi almak
yerine kendilerine 6zgl degerler bulmalari konusunda ytreklendirin.

“Harika bir sey! Kullanimi son derece kolay
ve bir egitim modiiliinden isteyebileceginiz
her seyi sunuyor. Ogrenciler etkilesimli
olmasini seviyor ve zevkle kullaniyorlar. Dili de
6grencilere ve onlarin pratik ihtiyaclarina hitap
ediyor; ustelik bir takim anlagilmasi zor ilkeleri
cok da ticari terminolojiye gerek kalmaksizin
aktarabiliyor.”

Philip Ely, Yaratici Sanatlar Bolim{’nde Arastirma ve inovasyoh."Fa
Yardimci Dekani, Birlesik Krallik
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Ders 02: Basarinin Kaniti

Konu Onerilen Aktivite Siire

Sirket Vizyonunuz ve Misyonunuz:  Sirayla sz alarak sunum yapma 0:00 - 0:30
Tekrar ele alma ve geri bildirim

Kanita Dayall Modelleme: ikil\goklu gruplar halinde cizelge calismasi 0:30-1:30
alistirma ve geri bildirim

Gelecekteki Bagarinin Kaniti Egitmenin Anlatimi\Tartisma 1:30 - 1:40
Gelecege Dair Kanit: Bireysel Galisma 1:40 -2:20
alistirma ve geri bildirim

S.W.O.T Analizi* Egitmenin Anlatimi\Tartisma 2:20-2:30
S.W.O.T Analizi: alistirmalar Bireysel Galisma 2:30 - 3:00

*S.W.0.T= GuUglu ve Zayif Yanlariniz & Firsatlar ve Tehditler (C.N)

Katilimcilariniz sirket misyonlarini belirledikten sonra, onlara isleri cok
basaril oldugu taktirde ne gibi bir etki yaratacagdi sorusunu yoneltin.
Bu alistirma icin ‘Gizelge 02b: Kanita Dayali Modelleme’yi kullanin ve
6grencileri kiiglik gruplar halinde ¢alismaya ydnlendirin. Cizelgenin
ortasinda, katimcilarin kendi is fikirleri icin gelistirdigi ‘asansor
konusmas!’ yer almali. Daha sonra onlardan ¢izelgedeki doért soruya
mimkin oldugunca fazla sayida cevap Uretmelerini isteyin.

Bunun yaratici ve sorgulayici bir disiinme aktivitesi oldugunu agiklayin;
kurduklari isin kendi sektériinde meydana getirecegi degisiklikler kadar
topluma, diger faaliyet alanlarina, kamu kurumlarina ve 6zel sirketlere
muhtemel etkileri Gzerinde de kapsamli bicimde distinmelerini isteyin.

Gelecege Dair Kanit

‘Gelecege Dair Kanit’ aktivitesi, katimcilar mimkin oldugunca
yaratici olmaya tesvik etmek amaciyla ¢izelge formatinda hazirlanmadi.
Ogrencilerin, gdrevleri bir diisiince akisi\kabataslak plan\prototip
seklinde sunmalarini saglayin; dersin sonunda égrenciler kurduklari isin
gelecekte yiksek Uretim degerlerine ulastiktan sonra basarisinin kaniti
olabilecek drnekler gelistirmis olmall. istedikleri mecrayi kullanabilirler.
Gecmiste kuse kagida basili dergi reklamlari, drnek web sayfasi
tasarimlari, bir magazada bir sanatcinin Urtnleriyle ilgili izlenimlerini
aktardigi bir réportaj hatta kisa tanitim filmleri gibi calismalar yapan
6grenciler oldu.
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“is kurmanin hem sosyal hem de ekonomik

Egitmen Notlar

SWOT analizi alistirmasi, cizelge seklinde hazirlanmadi- zaten kendine
6zgU bir ydontem oldugu icin herhangi bir sablon gerektirmiyor. Alistirma,
bos bir A3 k&gidi ya da yapiskanl kagitlar kullanilarak yapilabilir.

Ders 03: Miisteriler ve Sablon Modellemesi

Konu Onerilen Aktivite Siire
S.W.OT Analizi: Sirayla s6z alarak sunum yapma 0:00 - 0:30
Tekrar ele aima ve geri bildirim

Musterinizi Gizin: ikili\coklu gruplar halinde cizelge calismasi 0:30-1:20
alistirma ve geri bildirim

Siirdirtlebilir bir is kurma Egitmenin Anlatmi\Tartisma 1:20 - 1:40
Sablon Modellemesi: Egitmenin Anlatimi\Tartisma 1:40 - 2:00

ugus hizmeti akis grafigi

Sablon Modellemesi: ikil\goklu grup halinde gizelge calismasi 2:00 - 3:00
alistirmalar & geri bildirim

‘Cizelge 03a: Musterileriniz’ alistirmasi igin — aralarinda insan
fotograflarinin da yer aldigi- kolajlardan olusan materyaller kullanabilirsiniz.
Kuse kagidi dergi sayfalarindan firlamis Unlu fotograflarina ¢ok fazla yer
vermemeye calisin. Bir misteri grubu olusturmaya aday, daha sahici ya
da ‘siradan’ gériinen insanlarin fotograflarini tercih edin. Resim arama
sitelerine internetten ulasabilirsiniz.

Ogrenciler ‘Cizelge 03b: Sablon Modellemesi’ izerinde calisirken alti
kutucuga da tek tek kronolojik olarak bakmalarini &nerin. Katiimcilar
atacaklari adimlarin ayrinti diizeylerini belirlemekte zorlanabilir. Adimlarin
asin kiglk ya da ayrintili (drneg@in ‘Londra fuari igin bilet rezervasyonu’)
veya asirn blylk ya da genel (6rnegin, ‘pazar anlamak’) olmamasi
gerektigi konusunda onlari ydnlendirin. Bazi katilimcilar (is fikirleri hentiz
olgunlasmamis olanlar) en bastan — érnegin sahne arkasi\temas kurma
adimindan- baglamay: tercih ederken, nihai is teklifleri ile ilgili net bir
vizyonu olan katilimcilar tersinden, yani sahne dnti\ulastirma adimindan
baslamayi isteyebilirler.

boyutunu ele aliyor olmasi gercekten
alisiimadik bir durum. Bunu yaparken bir bl_rey-'_
olarak sizin icin hangi isin dogru is oldugunu
inceliyor. Bu harika.”

Jon Rodgers, Dundee Universitesi’nde Kidemli Egitmen, Birlesik Krallik
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Ders 04: iliski Modellemesi ve Degerlendirme

Konu Onerilen Aktivite Siire

Sirket Vizyonu ve Misyonu: Sirayla s6z alarak sunum yapma 0:00 - 0:30
3. defa ele alma ve geri bildirim

lliski Modellemesi Egitmenin Anlatimi\Tartisma 0:30 - 0:50
iliski Modellemesi: ikil\goklu gruplar halinde cizelge calismasi 0:50 - 2:00
alistirma ve geri bildirim

Sozlesmeler— Egitmenin Anlatimi\Tartisma 2:00 - 2:20
Dustinme Molas: Bireysel Calisma 2:20-2:40

degerlendirme ve gbzden gegirme

Nereye ulagtim? Sirayla s6z alarak sunum yapma 2:40 - 3:00

‘Cizelge 03c: iliski Modellemesi’ iki asamadan olusuyor. Oncelikle
katiimcilardan iglerini yiritmek icin hangi adimlari atmalari gerektigini
gOsteren dogrusal bir akis diyagrami hazirlamalarini isteyin. Sablon
Modellemesi gizelgesinde tanimlanmis olan goérevler iyi bir baslangic
olabilir. ikinci olarak, ilk asamada kullandiklari yapiskanli kagitlari
gizelgenin dort kutucuga bolinmus ikinci bélimine aktarmalarini
sdyleyin. Bu kisimda, basarili olabilmek icin kurmalar gereken diger is
iliskilerini betimleyecekler.

Bu cizelgenin en 6nemli amaci, hangi islerin ‘icerde’, girisimcinin

ana faaliyetlerinden biri olarak yUrGitilmesi gerektigi, hangi islerin ise
Uglncu kisilere, hizmet saglayicilara devredilebilecedi, bu kisilerin kimler
olacagi konusunda katilimcilara perspektif kazandirmak. Bu aktivitede
grup halinde calismak cok yararli olacaktir; 6grencilerin hangi islerin
onlar agisindan ‘ana ticari faaliyet’, hangilerinin hizmet saglayicilara
verilebilecek igler olacagini gérmeleri ufuklarini genisletecektir.
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Egitmen Notlar

Ders 05: Pazarlama Bilesenleri

Konu Onerilen Aktivite Siire
‘Kabataslak Sunum’: Sirayla s6z alarak sunum yapma 0:00 - 0:30
Benzersiz Satis Teklifi: Egitmenin Anlatimi\Tartisma 0:30 - 0:50
Pazarlamanin 7 Bileseni Egitmenin Anlatimi\Tartisma 0:50 - 1:10
Pazarlama Bilesenleri: kili\coklu gruplar halinde gizelge galismasi 1:10-2:00
alistirma ve geri bildirim

Pazarlamanin 7 Bileseni (Devam)  Egitmenin Anlatimi\Tartisma 2:00 - 2:40
Benzersiz Satis Teklifinin Bireysel Calisma 2:40 - 3:00
gelistirimesi

Bu derste dgrencilerin kendi is fikirlerini, sunduklar teklifi, yarattiklarn
degeri ve onlari basariya ulastiracak faktérleri herhangi bir potansiyel
ortaga, yatinmciya ya da calisanlarina rahatlikla anlatabilmelerine imkan
veren bir metin olusturmalari amaglaniyor.

Bu metnin bir basliginin olmasi son derece 6nemli (6rnegin, ‘asansoér
konusmasr’ gibi. Boylece ‘potansiyel bir yatirmciyla asansérde
karsilastiginizda en Ust kata c¢ikincaya kadar gegecek 30 saniyeden kisa
sure icinde onu is fikriniz konusunda ikna etme’, gibi hayali bir senaryoya
uygun bir metin olusturulabilir.)

Bu metnin ayrintili, uzun bir sunuma dénustirilebilmesi de ¢cok dnemli.
Pazarlamanin 7 bilesenini analiz etmek, katilimcilarin bu ayrinti diizeyinde
duslnebilmelerini saglayacak. ‘Cizelge 04a: Pazarlama Bilesenleri’
aktivitesini kullanarak 6grencilerden kendi is tekliflerini tanimlayan

7 pazarlama bilesenini distinmelerini isteyin. Bu, Uriin\hizmetlerini
sirketlerinin stratejisiyle uyumlu bir bicimde nasil pazarlayacaklarini
netlestirmelerine yardimci olacaktir. Egitim materyalini iglerken, egitmen,
katihmcilarin sirayla her bir bilesenin islerine etkisini ikili ya da ¢oklu
gruplar halinde tartismalarini isteyebilir.

“Bence lisans ya da lisans ustu seviyedeki

bitlin programlara dahil edilmeli. Ya da en
azindan her 6grenciye bu modiilii miifredat disi
bir ders olarak secme sansi verilmeli.”

Philip Ely, Yaratici Sanatlar Universitesi, Yaratici Sanatlarda Arastirma ve inovasyon Fakiiltesi
Yardimci Dekani, Birlesik Krallik
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Ders 06: Pazarlama ve Finansal Planlama

Konu Onerilen Aktivite Siire
‘Mikemmel Sunum’ metinleri: Sirayla s6z alarak sunum yapma 0:00 - 0:30
Sunumlarla ilgili geri bildirim: Tartisma 0:30 - 0:50
Pazarlama planinin hazirlanmasi Egitmenin Anlatimi\Tartisma 0:50 - 1:10
Pazarlama plani: ikili\coklu gruplar halinde cizelge calismasi 1:10-1:50
alistirma ve geri bildirim

Temel finans kavramlari Egitmenin Anlatimi\Tartisma 1:50 - 2:10
Nakit akigi olusturma Egitmenin Anlatimi\Tartisma 2:10-2:30
Son degerlendirme ve geri bildirim  Tartisma 2:30 - 3:00

Pazarlama plani aligstirmasi, 6grencilerin is kurmak icin harcamalari
gereken para, ayiracaklari vakit ve basarili olup olmadiklarini élcebilmek
icin belirlemeleri gereken kriterleri ele aliyor. Katilimcilarin, hedefleri, bu
hedefleri nasil ve hangi araclarla gerceklestirecekleri gibi konularda net
olmalari son derece 6nemli.

Faaliyetlerini planlamak ve yénlendirmek icin ‘Cizelge 04b: Kritik
Pazarlama Goérevleri’ isimli tabloyu doldurmalar gerekiyor. Bu tabloda
yerine getiriimesi gereken buttn gérevler, dngdériilen takvim ve o
gorevlerden sorumlu kisilerin yazilacagdi sttunlar var. Planin diizenli
araliklarla gézden gecirilmesi, ilerlemenin takip edilmesi ve herhangi bir
sapma varsa miudahale edilmesi gerekir. Katilimcilara, devam etmekte olan
isleri takip edecek, sonuglari ve maliyetlerin bitce icinde kalip kalmadigini
denetleyecek bir proje yoneticisi tayin etmeleri tavsiyesinde bulunun.

Yaratici girigsimciler, bu kadar ayrintlyl kavramakta zorlanabilir; egitmenlerin
bu alistirma sirasinda katilimcilara destek vermesi gerekebilir.

Egitmenlerin gercek piyasa kosullarinda faaliyet gdsteren marka
danismanlari, grafik tasarimcilar, serbest ¢alisan yazarlar ya da
fotografcilardan alinacak hizmetlerin yaklasik bedeli ya da sosyal
pazarlama kampanyasi ylritmenin maliyeti konusunda fikir sahibi olmalari
faydal olabilir.

Son béliimde yalnizca temel finans kavramlari islenecektir. Ogrencileri
baska bilgi kaynaklarina da yénlendirin; eksiksiz bir is plani yazmalari ve
tablolari kullanarak nakit akisi dngérilerini olusturmalar konusunda éneri
ve destek verin.

Son bir degerlendirme yapmak icin vakit ayirmak, 6grencilere yapilan
calismalar Uizerine diisinmek ve geri bildirimde bulunmak icin firsat
vermek gok 6nemli. ilk dersten bu yana ne kadar mesafe kat ettiklerini
dustinmelerini isteyin. Bu dersin sonunda bir kutlama ya da ‘kapanis
partisi’ diizenlemek de harika bir fikir- birlikte bir seyler icmek ya da aile
fotografi cektirmek bile yeterli olabilir.



02a
Degerleriniz

Alistirma

Bu alistirmayi tek basiniza
yapmalisiniz. Dikkatiniz
dagiimadan disiinebileceginiz
sakin bir yer bulun...

Kisisel degerlerinizi kesfedip
siralayacaksiniz. Bu degerler
sizin gercekten yasadiginizi

sarilmanizi saglayan degerler.

Biriniz icin bu, baskalarina
hizmet etmek olabilir; bir bagkasi
icin yaraticilik ya da yenilikgilik,
bir digeri icinse diriistlik, cevre
bilinci ya da liderlik anlamli birer
deger olabilir.

Yapiskanh kagitlan kullanarak
sizin icin 6nem tasiyan butin
degerleri yazin. Akliniza gelenleri
yazin- hatta gerekli olmayacagini
dusindiiklerinizi bile. 02 no’lu
Kitapcigin 12. sayfasinda size
fikir vermek lizere 6rnek degerler
listesi yer aliyor.

Yeterli sayida degere
ulastiginizda (10 ya da daha
fazla) dogru siitunlara yerlestirin.
ilk seferinde dogru yere
koyamayabilirsiniz, sorun degil-
dogru sutuna yerlestirdiginizden
emin oluncaya kadar yerlerini
degistirmeye devam edin. ‘Her
Zaman Onemli’ siitununa en fazla
bes deger yazmaniz gerektigini
dusinerek hareket edin.

Cizelgeyi tamamladiktan sonra
sizi cok iyi taniyan birilerine
go6sterin ve yorumlarini isteyin.

Making
Innovation
Flourish

Her Zaman Onemli

Bazen Onemli

Nadiren Onemli

Hicbir Zaman Onemli Degil
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Kanita
Dayali
Modelleme

Alistirma

Bu cizelgeyi tek basiniza

ya da bir ka¢ arkadasiniz

veya meslektasinizla birlikte
doldurun. Amag, isinizin basariya
ulastigi taktirde diinyayi nasil
etkileyecegi lizerine diisinmenizi
saglamak.

Cizelgenin ortasina is fikrinizi
kisacaya tanimlayan —‘asansor
konusmasi’- bir kagit yapistirin.

D6rt soruya cevap verirken
dilediginiz kadar yapiskanl kagit
kullanabilirsiniz.

Bunu, yaratici ve farkh
disiinmeye yonlendiren bir
aktivite olarak degerlendirin.
Genis dusinin; isinizin
sektoriinde yol acabilecegi
degisiklikler kadar toplumu,
diger faaliyet alanlarini, kamu

ve 0zel sektor kuruluslarini nasil
etkileyebilecegini de g6z 6niinde
bulundurun.

Kitapcik 02’deki 6rneklerden de
yararlanabilirsiniz.

Making
Innovation
Flourish

GELISTIRME

Isiniz hangi alanda yeni bir deger yaratiyor?

CANLANDIRMA
Eskiden islevini yitirmis olan neyi
geri getiriyor?

Is Fikriniz

| YERINi ALMA
Isiniz neyin daha az talep edilmesine yol acgiyor?

TERS TEPME
En uc noktaya kadar zorlandigi
durumda olumsuz etkisi ne olabilir?
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Musterileriniz

Alistirma

Bu cizelgeyi kullanarak
potansiyel musterilerinizin ve
miisteri gruplarinizin resmini
cizin. Cizelgeyi kopyalayarak
daha sonra farkh musteri gruplan
icin de kullanabilirsiniz.

Yazmak icin yapiskanh kagitlari
kullanin ve cizelgeye yapistirin.
Daha sonra fikir degistirirseniz
kagidi ¢cikarip yerine yenisini
yapistirabilirsiniz.

Bu alistirmayi gayri resmi
sekilde, akliniza geldigi gibi
yapabilir ya da arkadaslariniz

ya da meslektaslarinizla birlikte
calisabilirsiniz. ideal olani,
uriin\hizmetinizi satin almasi
muhtemel potansiyel miisterilerle
ya da nihai kullanicilarla
konusmaniz.

Konustugunuz kisilerin

yorumlarina ve gériislerine acik
olun; sizin akliniza gelmemis bir
takim yeni o6neriler getirebilirler.

Making
Innovation
Flourish

Bu miisteri grubunu nasil isimlendirirsiniz?

Resimlerini ¢izin — ya da ‘buldugunuz’ bir resmi buraya yapistirin

Miisterilerinizin ihtiyaclarn neler?

Siz onlara ne sunuyorsunuz?

Bunlardan kac¢ tanesine
ulasacaksiniz?

Kac kisiler?

Hangi siklikta?

Size ne kadar para
6deyecekler?

Potansiyel toplam gelir?
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Sablon

Modellemesi

Alistirma

Bu alistirma sirketinizin nasil
isleyecegini gorsellestirmenize
ve isinizin nasil yiriitilecegini
tarif etmenize yardimci olacak.
BOLUM A: Operasyonel Adimlar.

Her isin operasyonel adimlari
vardir:

01 Temas Kurma Asamasi:
Muhtemel misterilerinizin kim
oldugunu planlamak ve onlan
sizin Uriiniinizi almaya ikna
etmek icin gereken siire.

02 Gelistirme Asamasi:
Sundugunuz liriin\hizmeti
tasarlamak ve yaratmak icin
gereken siire.

03 Ulastirma Asamasi:
Uriin\hizmetinizi misteriyle
bulusturuncaya kadar gecen
siire.

Buradaki faaliyetler ya musterinin
g6zl 6niinde- ‘Sahne Onii’- ya da
miisterinin géremeyecegi sekilde
- ‘Sahne ArkasI’- gerceklesiyor.

Isinizle ilgili bu faaliyetleri
yapigkanh kagitlara yazin ve
ilgili kutuya yapistirin. Ikili
ya da kiiciik gruplar halinde
calisabilirsiniz.

Gri ile golgelenmis alanlar
miusteriye fatura edemeyeceginiz
maliyetler gerektiren faaliyetleri
ifade ediyor.

BOLUM B: Sablon Modellemesi
Uriin\hizmetinizi musteriye
ulastirmak icin atmaniz gereken
butin adimlari, bir dogrusal akis
diyagrami kullanarak planlayin.
En kiiclik adimlara kadar biitiin
siirecin haritasini ¢cikarin. Her
adim icin bir yapiskanh kagit
kullanin.

Making
Innovation
Flourish

Bolim A

Bolim B

Sahne Arkasi

Sahne Onii

Baslangic Noktasi

ornegin, miisteri ya da pazar arastirmasi

ornegin, is baglantisi kurma ya da ticari fuarlara katiima
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oérnegin, proje ya da fikir gelistirmek ornegin, miisterilere ilk prototipleri géstermek
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oérnegin, tasarimin gézden gecirilmesi, kararlar alinmasi ornegin, tiikketiciye ya da miisteriye sunum yapmak
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Bitis Noktasi
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lligki
Modellemesi

Alistirma

Uriin\hizmetinizi miisterilerinize
ulastirmanizi saglayacak cesitli
asamalari sema- ya da sablon-
yardimiyla, akis diyagramlari
kullanarak planlayin. Yandaki
cizelgeyi kiiciik gruplar halinde
doldurun.

BOLUM A: Sablon Modellemesi
Atmaniz gereken biitiin adimlari
dogrusal akis diyagramiyla
tanimlayin. En kiiciik detaylara
kadar biitiin siireci planlayin.
Her adim igin bir yapiskanh kagit
kullanin. (Cizelge 03b, B6lim
B’de hazirladiginiz Sablonu
kullanabilirsiniz).

BOLUM B: iliski Modellemesi

Her iste butiin bu adimlarin
tamamlanabilmesi icin

bazi kisilerle iligskilerimizi
gelistirmemiz gerekir. B6liim A’da
kullandiginiz yapiskanh kagitlan
alin ve Bolim B’de yer alan doért
alana uygun sekilde dagitin.

Yaratici - baslatir, yénlendirir ve
geligtirir;

Gerceklestirici — nihai triindi,
hizmetleri ya da deneyimleri imal
eder, Uretir;

Dagitici — ulastirma, satis ve
pazarlamadan sorumludur;

Miisteri - isinizi satin alir, kullanir
ve deneyimler.

Bu alistirma hangi isleri kendi
blinyenizde halletmeniz,
hangilerini digardan birilerine
yaptirmaniz gerektigine karar
vermenize yardimci olacak.
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Bolim A

Bolim B

Baslangic Noktasi

Bitis Noktasi

Yaratici

Gerceklestirici

Miisteri

Dagitici



04a

Pazarlama
Bilesenleri

Alistirma

Bu cizelge iiriin\hizmetinizi hangi
yontemlerle pazarlayabileceginizi
netlestirmenize yardimci olacak.

Pazarlama bilesenleri, misteriye
sundugunuz teklifinizin
sirketinizin stratejisiyle uyumiu
olup olmadigini sinamaniza
yarayan pazarlamanin -ingilizce
kisaltmasiyla- 7P’sini ifade
ediyor.

Isinize dair 7 pazarlama
bilesenini ele alacaginiz
bu bdéliimde tek basiniza,
ortaklarinizla ya da is
arkadaslarinizla birlikte
calisabilirsiniz.

Istediginiz kadar yapiskanli
kagit kullanabilirsiniz. Cizelge
icinize sininceye kadar
tizerinde degisiklik yapmaktan
cekinmeyin.
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URUN: ‘Benzersiz Satis Teklifi’
sizin Grlintiniizii rakiplerinden
farkh kilan 6zellikleri ve faydalari
net bir sekilde ortaya koyar.

MEKAN: Uriin\hizmetinizin
miisterilere satilacag yer.
O yere dagitiminin nasil
yapilacagi.

FiYAT: Maliyet ve miisteriye
yarathiginiz deger
disuniildigiinde pazarda bu
lirinii kaca satabilirsiniz.

TANITIM: Potansiyel
miuisterilere tiriin\hizmetinizi
duyurma yollari.

iINSAN: Calisanlariniz ya

da temsilcileriniz. Misteri
hizmetleri ve misteri baglihgini
olusturacak satis sonrasi
hizmetler.

SURECG: Sirketinizin iiriin\
hizmetinizi musteriyle
bulusturmak icin kullanacag:
prosediirler markalasma
slirecinde rol oynar.

FiZIKSEL KOSULLAR: Calisma
ortaminiz, teshir alaniniz ya

da perakende magazaniz,
miusterilerinizin, tedarikcilerinizin
ve calisanlarinizin géziinde isinizle
ilgili bir izlenim yaratir.




04b

Kritik
Pazarlama
Gorevleri

Alistirma

Pazarlama planiniz hedeflerinizi,
her bir hedefin nasil ve hangi
araclarla gerceklestirilecegini
gosterir.

Yapacaginiz igleri planlar ve
yonlendirirken yandaki Kritik
Gorevler Tablosunun isinize
yarayacagini diisiiniiyoruz.

Yapilacak butin igleri, bunlarin
tamamlanma tarihlerini, her bir
gobrevin yerine getirilmesinden
sorumlu Kkisileri listeleyin. Gorev
basina diisen maliyeti biitce
kismina yazin.

Pazarlama faaliyetlerinizi, hem
insan kaynagi hem de biitce
kullanimi bakimindan diizenli
olarak denetlemeli ve gézden
gecirmelisiniz. Devam etmekte
olan igleri takip etmek ve
sonugclari incelemek lizere bir
proje yoneticisi tayin edin.

Takvimde ya da rakamlarda
herhangi bir sapma yasandiginda
hemen harekete gecilmeli;
pazarlama planinda gerekli
degisiklikler yapiimalidir.
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Gorev

Takvim

Sorumlu

Biitce

Degerlendirme

ornegin, sirket lansmani icin
basin bildiri hazirlanmasi

ornegin, 1 Nisan

ornegin, Mary Smith ve daha
sonra belirlenecek serbest calisan
bir metin yazan

ornegin, 200 Lira arti1 2 saat
ek calisma icin saati 25 Lira

ornegin, yayin editérlerinden
goriis almak




