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1. FIKIR, FIRSAT, PROBLEM VE IHTIYAC KAVRAMLARI

1.1. Fikir Nedir?

-ikir, bir drine donusecegi ongoriulen tohumdur, Tohum nasil bir sebzeye,
meyveye, agaca donudsmedigi surece bir anlam ifade etmiyorsa fikir de
boyledir. Bu tohumu nereye ekeceksiniz, ne zaman ekeceksiniz, nasil
bUyuteceksiniz, buytturken gerekli suyu ve ilaclarn Aangrparayla temin
edeceksiniz, buyu ugundeAnefsan‘larda kime satacaksiniz, sattiginizda
maliyetlerinizi Karsilayip kar elde edebilecek misiniz? Bu sorular fikrinizin
basarili olmasini etkileyen faktorlerden sadece bazilari. Size sitper

ozuken bir fikir bircok Taktore bagli olarak cok basarisiz da olabilir cok

asarili da olabilir. "O yuzden fikrinizin nasil basarili ya da basarisiz
olabilecegini bilmek onemlidir.

Ornegin tilkemizde 2010 yilindan itibaren internet Uzerinden taki satmak
icin kurulan her iki girisimden biri batmistir. Fikir glarak “kadinlar taki

takmayi seviyor, Internet tzerinden taki satayim™ diye yola cikarsaniz
basarisiz olma olasiliginiz yuksektir.



1. FIKIR, FIRSAT, PROBLEM VE IHTIYAC KAVRAMLARI

1.2. Firsat Nedir?

Firsat cevresel ve icsel faktorlerin yarattigr ortamla ilgilidir. Yani
firsat; uygun pazar sartlarinin olusmasi, trint yapacak ortamin
olugsmasi, trunu yapacak kisiler icin dogru zaman olmasi ve
Urind yapacak finansal destegin olugsmasidir. Tohum i¢in

uygun hava kosuluna, iyi topraga ve mukemmel su kaynaklarina
sahip oldugunuzda tohumun (fikrin) filizlenmesi bir firsattir.
Firsatlar bazen teknolojik gelismelerle, bazen pazar trendleriyle,
bazen de yasalarla karsiniza ¢ikabillr.

Son yillarda ozellikle genclerin cok yaygin olarak e-spora ilgi
duymasi, e-ticaret siteleri, alisveris merkezi vale hizmeti...



1. FIKIR, FIRSAT, PROBLEM VE IHTIYAQ KAVRAMLARI
1.3. Problem Nedir?

Pota,nsli%/el bir musterinin veya musteri grubunun yasadigi sikintiya problem
denir. Etrafimizda cozllmesi gereken on binlerce’problem vardir, Problemleri
kaniksamak, problem oldugunu fark etmemek inovasyonun en buyik dismanidir.
evreyi incelemek, sorgulamak, ¢coztum uretici olmak inovasyonun ilk adimidir.
ozum dretici olup etrafinizdak] problemleri, musteriyi kesfettiginizde firsatlar
Kovaladiginizda para kazanilabilecek bircok alan oldugunu goreceksiniz. Yurt
disina bagimlligi azaltacak blr%Ok triin ekonomik kriz’zamanlarinda ¢ikmistir. Bu
nedenle ekonomik krizde bile etrafi gozlemlemek, firmalarin hangi trtnleri
maliyetinden dolayr alamadigini incelemek, o drtnlerin burada uretilip

Uretilemeyecegini arastirmak girisimcinin asli gorevidir.

Ornegin dunya ile ilgili en buyuk problemler global isinma, depremler, sel felaketleri,
kuraklik, firtinalar, kasirgalar diye siralanabilir. Insan sa”llgl ile ilgili halen kanser,
AIDS, astim, seker hastaligi, cocuk felci, Ebola gibi bircok hastalik' basta olmak tzere
halen bircok hastaliga cozum bulunamamistir. Dinya’saglik orglitinin yaptigi
arastirmaya gore dunyada halen 2 milyar Kisi digki “ile kirlenmis bir icme suyu

kaynag! Kullanmaktadir.




1.3.1. Girisimler ve Cozdiikleri Problemler

1.3.1.1. Mailchimp | o |

Ben Chestnut ve Dan Kurzius adli iki 8!FI§ImCI 2000l yillarin
basinda tasarim ajansi igletiyordu ve birgcok musterisi e-posta
tasarimi istiyordu. Ben ve Dan’in en sevmedigi is olan e-posta
tasarimi onlarin en buyuk problemiydi fakat musteri istekleri bitmek
bilmiyordu. Onlar da bu problemi ¢ozmek icin

daha onceki bir proje icin Kazmll_g..plc_jukl_arl eski bir yazilmi.
(basarisiz bir dijital tebrik karti urunu) biraz duzenleyip Mailchimp’i
ortaya cikardilar. Bu kod MailChimp e-posta pazarlama hizmeti icin
donum noktasi oldu. Aslinda 2007 yilina kadar Mailchimp’i yan bir i
olarak goruyorlardi. Fakat 2007 |

yilinda tasarim ajansini kapatip tamamen bu ise odaklandilar ve su
anda 400 milyon dolarin uzerinde geliri olan dunyanin en buyuk e-
posta gonderim hizmetlerinden biri haline geldiler.




1.3.1. Girisimler ve Cozdiikleri Problemler

1.3.1.2. Shopify o o

Tobias Lutke snowboard satmak i¢in bir e-ticaret sitesi ariyordu. Ancak
urunlerini online olarak pazarlamak igin pratik bir yol bulamadi. Lutke,
profesyonel olarak yazilim isiyle ugrasmasina ragmen sinirli tasarim
seceneklerine sahip, kati kurallari olan, bagka altyapilarla kolay .
etkilesmeyen e-ticaret platformlariyla ugrasmanin ne kadar problemli
oldugunu fark etti. Daha sonrasinda Lltke ve arkadasi Scott Lake,
baskalarinin da kendi urunlerini online olarak satmalarina yardimci
olmaya karar verdiler. Arkadaslarindan ve ailesinden 200.000 dolar ve
bir melek yatirimcidan 250.000 dolar alan Lutke ve Lake, 2006 yilinda
ozellestirilebilir online magaza yapimcisini resmen baslatti ve “Shopify
adini verdi. Kendi problemlerini cozmek icin yola ¢ikan daha sonra
binlerce klglnl_n problemini gozecek bir platform kuran Shopify, 2017
yilinda 580 milyon dolar kazanan bir ise donusmus oldu.




1.3.1. Girisimler ve Cozdiikleri Problemler

1.3.1.3. WeWork | |
Adam Neumann Israil'de dogmus 2001 yilinda Amerika'ya tasinmis bir
g!rlslmmydl. Bebek giyimi Uzerine bir girisimi olan Neumann ayni

iInadaki bagka bir firmada calisan mimar Miguel McKelvey ile beraber
binada ¢ok bos tyer oldugunu ve bunun ev sahibi igin buyuk bir problem
oldugunu farkettiler. Evsahibi ile defalarca konusup onu ikna ettiler ve
2008 yilinda birgok kisinin ayni ortamda c¢alisabileceqi Green Desk
girisimini kurdular. Bu sayede hem gfelen er daha az ucretle calisma
alani buluyordu hem de binadaki kullanilmayan, kiralanamayan yer
Kiralanmig oldu. Tabi bu girigsimi blrka:r: yil sonra ev sahibine komple
sattilar ve bir miktar para kazanmis oldular. Sonrasinda ise aslinda her
IKi tarafin da problemini ¢ozen bu modelin insan ve komunite odagiyla
binlerce kisinin problemini cozebilecegini gorduler ve bugunku WeWork
ortaya ciktl. 18'den fazla ulkede 250 binden fazla uyesiyle 21 milyar
sirket degerine ulastilar.




1.3.1. Girisimler ve Cozdiikleri Problemler

1.3.1.4. Dropbox

Drew Houston adli girisimci Boston’dan New York'a dogru
otobusle giderken, ihtiyag duydugu dosyalari iceren USB
surucusunu evde unuttugunu fark etti. USB surucunu evde
unuttugu icin kendisine ¢ok kizdi ve bu problemi bir daha
yasamak istemedi. Bu nedenle bu problemi ¢ozecek kod
yazmaya basladi ve insanlarin dosyalarini online ortamda
saklamalarini ve bagkalariyla paylasmalarini saglayan bir
web sitesi yapti. Daha sonrasinda Y Combinator adli
hizlandirma programina kabul oldu ve orada ilk
yatirimcilariyla tanisti. Bugun milyar dolarin uzerinde geliri
olan bir sirket haline geldi.




1.3.1. Girisimler ve Cozdiikleri Problemler

1.3.1.5. Malwarebytes

Marcin Kleczynski 14 yasindayken evde kullandigi
bilgisayara virus bulasti ve kullandigi higbir antivirds
programi ile virusu yok edemedi. Sonrasinda girdigi bir
forum sitesinde tek tek o virusu nasil yok edebilecegine
dair yardim edenler oldu. Sonrasinda bu kisilere 14
yasinda oldugunu soylemeden

bir is kurmak istediginden bahsetti ve bazilarina is teklif
etti. Sirket gectigimiz yil 100 milyon dolarin uzerinde
gelir elde etti.




1.3.1. Girisimler ve Cozdiikleri Problemler

1.3.1.6. Facebook

Mark Zuckerberg Universitedeyken aldigi dersleri bagka
kKimlerin aldigini gormek igin Coursematch adli bir site
yapmisti. Sonrasinda etrafindaki kisilerin ¢ekiciligini test eden
eglence amacl “Facemash” adli baska bir site daha yapti. Ik
sitede de hem baskalarinin ne yaptigini hem de baskalarinin
dusuncelerini ogrenmenin online ortamda ne kadar zor
oldugunu fark etti ve bugunku Facebook’'un tohumlari bu
problemleri cbzerek ortaya cikti. Ik baslarda sadece
universitelerde kullanilan site daha sonrasinda aslinda tum
iInsanlarin bu tip problemleri oldugunu fark etmeleriyle tum

dunyada acildi.



1. FIKIR, FIRSAT, PROBLEM VE IHTiYAQ KAVRAMLARI
1.4. Ihtiyac Nedir?

Ihtiyac bir kisinin eksikligini hissettigi seydir, Fakat direkt olarak ihtiyac
karsilamaya calismak girisimci icin yanlis bir yol izlemek anlamina
gelmektedir. Araba epdustrisinin liderlerinden Henry Ford'un motorlu
araclar daha yokken "Eger insanlara ne istedigini sorsaydim, daha hizli
giden atlar isterdi” dedigi iddia edilmektedir. Bu soylem aslinda bize
insanlarin ihtiyacini yanlis tanimlayabilecegini gostermektedir.

Ihtiyac zamana gore de degisen bir kavramdir.Ornegin bundan 10 yil 6nce

muzik’dinlemek icin MP3 calan cihazlar bir ihtiyac gibi goziikse de su anda

tamamen dijital Uyeliklerlé muzik dinlenir halg gelinmistir. Burada elbette
Ihtiyacin muzik dinlemek mi MP3 calmak mi?” oldugunu iyi dlistinmek

gerekmektedir. MP3 sadece bir aractir ve zamana, teknolojiye, trendlere

gore degisiklik %(osterlr, muzik dinlemek ise ana ihtiyactir, araclan degisse
e ihtiyag olarak kalacaktir.



2. MUSTERI KESFi

Potansiyel musteri kesfi icin yapilmasi gereken seyler;
>“Soyle bir Griintmiz var, kullanir misiniz?” diye direkt sormayin.
» [aten cevabini az ¢ok bildiginiz sorular sormayin.
» Goruslrken siz cok konusmayin, kargi tarafi konusturmaya calisin.

> Size bir musteri problemleri ile ilgili belli ipuclari vermis olabilir ama
bunu herkesin yasadigini varsaymayin, o yuzden olabildigince gok kigiyle
gorusun.

» Musterilerin soylediklerinden daha cok yaptiklariyla ilgilenin.

» Musterinin yasadiklarini inceleyin, hayatinin hangi kisminda sizin
urinunuzu kullanabilecegini kestetmeye calisin.



2. MUSTERI KESFi

Kopeklerin cok gizel kokmasini saglayan bir kopek sampuani icat ettiniz veya
trettiniz diyelim. llk prototipi de elinize aldiniz fakat musteriyi de biraz
anlayayim istediniz ve sokaga %ktInIZ. Kopegi olan birine yaklasip, “Merhaba,
size birkac soru sorabilir miyim? Kopeginizin ﬁOk glzel kokmasini saglayan bir
kopek sampuani yaptik, artik kopeginiz kotl kokmayacak, boyle bir sampuani
alir miydiniz?” diye soze girdiniz diyelim. Bu soruya sizi kirmamak igin “Evet”
diyebilirler ama bu sekilde bir sey 6grenmeyeceginiz kesin.

(1

Kopeginizin kotl kokmasini istemezsiniz, degil mi?” sorusunun cevabina
Hayir, arada bir kotii koksa iyi olur.” diyecek biri yoktur, o yiizden bu tip bir_
soru da sormamalisiniz. "Kopeginizle ilgili sizi rahatsiz eden seyler nelerdir?
gibi bir soru daha anlamli ve ogreticidir. Bu soruya gorustugunuz Kisi

Kbpecﬁim biraz egitimsiz, o ylzden etrafa cok saldiriyor.” diyebilir, "Isten
sonra ('jpe"imi]gezdirmeye ctkarmak bazen yorucu oluyor, arkadaslarimla
bulusmaya bile firsat bulamiyorum bazen.” diyebilir, “Cok tly doklyor, evin
her tarafi tiy oluyor.” diyebilir.
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3. GIRISIMCI DUSUNME YONTEMLERI

3.1. Tasarimsal Dusunme Yontemi

Tasarimsal dustinme yontemi insanlari dinleme, onlarin
hikayelerini, problemlerini anlama, karsilanmamis veya tam
karsilanamamig ihtiyaclarini anlama uzerine kuruludur.
Oncelikle empati kurarak musteri ve hikayelerini anlamaya
calisirsiniz, sonra problemlere odaklanirsiniz sonra buldugunuz
broblemler icin fikirler gelistirirsiniz, sonrasinda ise fikirlerden
orototipler yapip bu kisilerin ihtiyaclarint karsilayip
Karsilamadigina bakarsiniz.




3. GIRISIMCI DUSUNME YONTEMLERI

3.2. Yapilacak Isler Yontemi
Insanlarin bir isi yapmak icin motivasyonlari ve kullandigi araclar
vardir, araclar her zaman degisim gosterebilir. Cevreye bu gozle
bakarak aslinda insanlarin hangi isleri hangi motivas?/onla yaé)tlg‘jlnl
inceleyip kullandiklar araclari degistirmeye %ahgabi Irsiniz. bunu
yapmak icin teknol%'iden anlayan bir mucit olmak da
gerekmemektedir. Ornegin bir mahallede stper market olmasi
Uzel bir ozellik gibi gozukse de aslinda insanlarin intiyaci, her seyi
ulabildikleri siper market olmasi degil; her seyi bulup evlerine,
mutfaklarina getirebilmektir. Bu nedenledir ki eve market servisi
[\gapan girisimler cikmigtir. Bu sayede mahallenizde bulunmayan
ilrgok urdnu bile kapiniza kadar getirtebilme sansina kavusmus
olursunuz.




3. GIRISIMCI DUSUNME YONTEMLERI

3.2. Yapilacak Isler Yontemi

Ornekler:

Duvarina bir fotograf asmak isteyen igin cekic almaya degil duvarinda delik agmaya
odaklanilmasi gerektigi anlatilmaktadir.

Herkes kadinlarin bir ihtiyacinin yakinlarinda iyi bir kuafér salonu olmasi §erekti§jini
dustnurken aslinda kadinlarin motivasyonunun sacini_guzel kestirmek oldugunun
farkina varirsaniz, kuafor salonunu ve bircok maliyétini unutup eve kuafor hizmeti

sunan bir uygulama da yapabilirsiniz.

Aslinda perdenin camlarimizdan disaridakiler bizi gormesin veya fazla glines
iIrmesin diye bir ihtiyac oldugunun farkina varirsaniz yeni bir perde icat etmeye
egil, dilediginiz zaman icerisiyle disarinin gorsel baglantisini kesen nanoteknolojik

bir cam da Icat edebilirsiniz.

Evdeki televizyon kumandasi da aslinda bir ihtiyac degildir, su anda uzaktan
kanallari degistirme, sesi artirma, azaltma iglevlerini gorse de aslinda ihtiyac olan
son sayilanlardir. Yani bu fonksiyonlari sesle yapan Kumandasiz bir televizyon da
hayatimiza girebilir.



3. GIRISIMCI DUSUNME YONTEMLERI

3.3. Inovasyon Cesitleri ve Fikir Yaratma

Inovasyon ise yarar yenilik demektir. Ise yarar olmasi
Inovasyonu yaratilan her yeni seyden ayiran en onemli
etkendir. Her yenilik i inovasyon demek degildir. Is modeli,
organizasyonel, is agi, urun performansi, satis kanali, mugteri
deneyimi, urin sunumu gibi alanlarda da inovasyon
yapilabilmektedir.



3. GIRISIMCI DUSUNME YONTEMLERI

3.3. Inovasyon Cesitleri ve Fikir Yaratma

>Is modeli anlaminda inovasyona 6rnek olarak “yar ucretli” diye adlandirilan temel
ozellikleri Gcretsiz sunup ekstra ozellikleri Gcretlendirmek gosterilebilir. Acik
kaynak da is modeli anlaminda inovasyona ornek gosterilebilir.

> Starbucks’in kahve pazarinda sundugu musteri deneyimi ve subelerini ev ortamina
benzeterek misterilerine farkli bir hizmet sunmasi musteri deneyimi anlaminda
inovasyondur.

>Satis kanali anlaminda inovasyona ise Internetin hizli biyiimesi ile her gecen giin
rastlamaktayiz. Daha onceden’bakkallardan, marketlerden, magazalardan
aldigimiz tranleri Internetten almak ornek olabilir.

>Or§anizasyonel anlamda inovasyon ise dis kaynak kullanimi, dijital araclarin daha
CO

K kullanimi ile organizasyonel degigiklik?erle pazarda one cikacak avantajlar
saglamak ornektir.



3. GIRISIMCI DUSUNME YONTEMLERI

3.3.1. Inovasyon Kaynaklar

Inovasyonun kaynagi musteri, teknoloji veya pazar trendleri olarak tic ana kaynakta
toplanabilir.

= Musteriyi dinlemek ve musterinin %é_z[]mlerlne degil musterinin ihtiyaclarina ve sorunlarina
odaklanmak inovasyon icin onemlidir. Henry Ford'un iinli sozii aslinda bunu net bir sekilde
anlatmaktadir. “Mustérilere’ ne istediklerini sormus olsaydim, daha hizli bir at istediklerini
soylerlerdi.” Burada dikkat edilmesi gereken diger bir nokta da ortak |ht|){ag ve sorunlara sahip
muUsterilerin pazar buyukligu ve sizin yapabileCeklerinizdir. Yani uzun yolculuklar herkes icin sikinti
olsa da sizin'isinlanma cihazi yapip yapamayacaginiz veya yapabilirséniz bunun maliyetini
karsilayabilecek musteri sayisi” dustinmeniz gereken hususlardir. Bir mg ter%l baska bir noktaya 1
mlllyorlztdolara Isinliyorsaniz, pazariniz da seyahate 1 milyon dolar verebilecek kisi sayisi kadar
olacaktir.

» Teknoloji kaynakli inovasyona ornek ise iPhone veya Nanoteknoloji ile aciklanabilir.

»Pazar trendleri kaynakli inovasyon ise pazardaki gelismeler 1siginda ortaya cikarilan _
inovasyondur. Global projelerin P/erelverswonlarlnl yapmak (birebir kopyasini degil) bu tip

Inovasyonlara en blyuk ornek olarak gostérilebilir.



3. GIRISIMCI DUSUNME YONTEMLERI

3.3.1. Inovasyon Kaynaklari

Hangi kaynaktan %kml§ inovasyon daha gecerlidir derseniz muster

odakli inovasyon

er zaman daha onde gozukse de kopyalanmasi

zor hibrit kaynakli inovasyonlar en uzun vadede ise yarar yenilik
kaynaklaridir. Bunun en buyuk ornedi ise iPhone dur. Hem teknoloji

anlaminda yapilan inovasyon halen tak

it edilememekte, hem de

musteri sorunlarina ¢ozuam Ureten bir yenilikcilik anlayisi

icermektedir. Pazar trendlerine ve geri

vildirimlere gore surekli

yenilenmesi de rekabette her gecen gun avantajlarini artirmaktadir.



4. TRENDLER

4.1. Pazar Takip Etme

Pazari takip etmek, cikan §iri§imlerin temsil ettigi akimlari anlamak
girisimcilere yeni firsatlar doguracaktir. Ornegin paylasim
ekonomisi kavrami son yillardaki pazar trendlerindén én
onemlilerinden biridir. Paylasim ekonomisi ile sahibi tarafindan
%uzde yuz kullanilmayan her'sey baskalarinin da kullanilabilecedi
nale gétirilerek hem ficari anlamda hem de verimlilik anlaminda
fayda saglanmaktadir.

Bu konuda evi paylasmak, evinizin ontinde atil durumdaki arabanizi

A

baylasmak, yazliginizi paylasmak, sik kullanmadlqlnlz bir techizati
Cala%/lagmak, ofisinizin kullanmadiginiz odasini paylasmak, yuzde yuz
0

u olmayan deponuzun bir bolumunt paylasmak, lojistiK filonuzun
kullanmadiginiz Kisimlarini paylasmak, isinize giderken kullandiginiz
servisi paylasmak gibi bircok ornek vardir.




4. TRENDLER

4.2. Jenerasyonlari Takip Etme

Ingiltere’de ve Amerika'da bircok yeni nesil banka bu jenerasyonlar
incelemis ve genclerin Facebook, Twitter, Snapchat gibi
uygulamalari daha rahat kullandigini gozlemledikleri icin klasik
bankacilik uygulamalarini kenara atip daha gorsel daha sosyal
bankacilik uygulamalari ¢cikarmaya baslamislardir. Bu da
jenerasyonlart anlamanin girisimcilik ve is gelistirme anlaminda ne
kadar onemli oldugunun en buyuk kanitidir.

Ornegin 1990l yillarda cocuk kitabi cikarmak belki firsat iken simdi
cocugun gelisim seviyesine gore hikayeyi degistiren, sesli ve
animasyonlu tablet uygulamalari girisimciler icin firsat
sayllmaktadir.




4. TRENDLER

4.3. Regulasyonlar Takip Etme

Devlet kurumlarinin ([;lkardlgl regﬂlatif kararlar bircok firsati
beraberinde getirebilmektedir. Ornegin Bankacilik Dizenleme ve
Denetleme Kurumunun cikardigi Odeme Kuruluslar lisansi ile
elektrik, su, dogalgaz odemelerini 6zel kuruluslarin da tahsil
etmesinin onunu acmistir. Enerji piyasasindaki gelismeler kucuk
isletmelerin %Uneg veya ruzgar engrjisi konusunda girisimci
olmasini saglayacak niteliktedir. Orne%in evinizin catisini enerji
panelleriyle donatip evinizin elektrigini buradan saglamak, hatta
fazla enerjiyi civardaki evlere satip buradan gelir elde etmek gibi
modeller hep reglilasyona dayali firsatlardir.




4. TRENDLER

4.4. Teknolojik Gelismeleri Takip Etme

Ui boyutlu yazici teknolojisi, yapay zeka teknolojileri, arttirilmig gerceklik
teknolojileri, nanoteknoloji alanindaki gelismeleri takip etmek, bu alanlardaki
gelismelerden dogabilecek firsatlar fark etmek girisimciler icin onemlidir.

Uc boyutlu yazicilar yayginlagsmadan once bir mobilyanin bir parcasi
kirildiginda o parcay! siparig edip belki bir ayda getirtip tekrar mobilyanizi
kullanilabilir hale getirirken, simdi o parcayi! u¢ boyutlu yazici ile basip iki Ugb
saat sonra bile mobilyaniza takabilirsiniz. Ayni sekilde bir fabrikada 6nemli bir

makinenin bir parcasinin klrlldlg[;ml ve iglerin aksadigini dusuntn, her gecen

saat o fabrikadaki o makine calismadigi icin zarar edecekler.

Akilli telefonlarin gucll iglemcileri sayesinde artik cok gelismis oyunlar bile
oynanabilir hale gelmiﬁtir. Bu da bircok oyun geligtiren yazilimci icin yeni bir
gazar anlamina gelmektedir. Bu teknolojik gelismeler mobil oyunCFazarmm

018 yilinda 70 milyar dolari asmasini saglayacak kadar onemlidir.



4. TRENDLER

4.4.1. Teknolojik Geligsmeleri Problemle Bulusturma

Teknolojik gelismelerle.fark ettiginiz gozlemlediginiz problemleri bulusturmak
girisimcinin gorevidir. Ornegin akilli Telefonlardan sonra hayatimiza giren akill
aatler ile milyonlarca kigi Eonullu olarak aslinda bileklerine kalp atisini da olcen
hatta gectigimiz gtinlerde Kalp ritmini de yapabilecek suriamleri cikti) saglik
cihazlar takmis oldular. Daha onceden Sadece saati gosteren bu akilli “saatler
artik takanlarin’saglik bilgilerini de olcmeye baslayacaklar.

Yeni model telefonlar karsilarindaki nesneleri de taniyabilecedi teknolojiyle
donatildilar. Bu teknolojiyi kullanarak gozleri gormeyenler icin géz olan bir
uyﬁulama bile gellgtlreblllrsmlz. Ornegin gozleri ggrineyen biri bu uygulamayi
kullanarak "karsinda agac var, sag tarafta yol var gibi bilgilerle yolun solundan

gidebilir. Yine ayni teknolojiyi kullanarak oyun da yapabilirsiniz. "Tamamen
gergek,hayatl kullanarak efrafinizdaki nesneleri gosterdikce puan topladiginiz
asit bir oyun da yapabilirsiniz.
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