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Bolium Kazanimlari Anahtar Kavramlar

» Kendi yetenekleri, becerileri ve
kaynaklari ile is fikrinin uyumlu olup
olmadigini belirleyebilecektir.

» Finansal, bilissel ve ekip bazinda aldig
riskleri hesaba katabilecektir.

> s fikrinin icinde bulundugu pazar ve
hedef kitleyi tarif edebilecek ve ilk
musteriler ile cogunlukmusteriler
arasinda ayrim yapabilecektir.
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> lhtiyac, istek ve talepler arasindaki farki
kavrayacak ve yenilik¢i is fikirlerini buna
gore degerlendirebilecektir.

Hedef pazar
Pazar buyuklugu
Pazar tipi

Yatirim cekiciligi
Kaynak yeterliligi
Ilk musteriler
Ihtiyac tipleri
Vizyon



1. KAYNAKLAR VE IS FIKRI UYUMU

Yeni fikirler Greten ve is sahibi olmayi isteyen bircok kiginin girisimcilik yoluna
girmekte cekinmesinin ve girisimciligi riskli gormesinin en buyuk sebebi kaynaklarin
sinirli olmasi, ihtiyaglarin ¢ok fazla olmasi ve halihazirda faaliyet gosteren firmalarin
cok buyuk kaynaklara sahip olmasidir. Buna ragmen yine de her gtin birgok yeni
girisim hayata ge¢mekte ve bu kisiler tek baslarina blylk emeklerle baslattiklari
girisimlerini bir sire sonra ¢ok blyuk igler basaran sirketler haline getirebilmektedir.
O halde belki de ayni fikre ve esit finansal sermayeye sahip bazi girisimciler blyuk
basarilarla islerini ilerletirken bazilari neden yeni iglere girismekte zorlanmakta ve
surekli bir kaynak ihtiyaci hissetmektedirler? Bunun kolay bir cevabi yoktur ancak
oncelikle kaynaklarin sermaye ile sinirli olmadigini ve akilli girisimcilerin ne olursa
olsun bir yol buldugunu belirtmek gereklidir. Basarli yatinmcilarin girisimlerde
aradiklan ozellikler sorgulandiginda proje ekibinin birinci sirada geldigini gormek
mumkundur. Sermaye, teknoloji ve hatta fikrin kendisi gibi diger konular isin basaris
sOz konusu oldugunda kurucu ekipten sonra gelmektedir.
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1. KAYNAKLAR VE IS FIKRI UYUMU

1.1. Girisimci EKkip

Bazi girisimler, tek bir kurucu ile hayata gecerken bazilari ise
kalabalik bir ekip calismasi ile ortaya cikarlar. Kurucu ekip ister
tek kisi olsun isterse iki veya daha fazla kisi, ekibin sahibi
oldugu kaynaklarin, yeteneklerin ve vizyonun is fikri ile uyumlu
olmasi oldukca onemlidir. Buna fikir-kurucu uyumu da
denmektedir. Is fikrini degerlendiren kisilerin ilk baktig
noktalardan biridir. Kurucular bu bolumde gecmis, vizyon, is
bolumu ve ortaklik olarak dort baslik altinda ele alinmaktadir.



1. KAYNAKLAR VE IS FIKRI UYUMU

1.1.1. Geemig . |

Herkes iyi Dir fikre sahip olabilir ama herkes bu fikri haP/at_a geglrecek dogru
KiSI olamaz. Mesela odeme sistemleri konusunda %/enl_lk | bir fikre sahip bir
Kisinin gegmisinde bankacllik, finans, perakende, fahsilat vb. konularda
teckrlube& olmasi ve ¢ozmek istedigi soruna ait bir deneyiminin olmasi
peklenir.

Ornek olarak bir pazarlama uzmani, bir tip doktoru, bir otel gorevlisi veya
bir makine teknisyeni daha once hi¢c deneyimi olmayan bir alanda ¢6zUm
Eelgtlrme< Istediginde yatirimcilar Karsisinda inandiriciliklart ve
redibiliteleri dlsuktir."Bu sebeple yeni bir fikri hayata gecirmek isteyen
kisinin is fikirleri olusturmak icin ilk"bakmasi gereken yer, kendi gecmisi
ve uzmanlik alani olmalidir. Cunkl bu konuda ayni isi yapmay!
planlayan digerlerine gore bu kisinin bir rekabet avantaji olacaktir. Bu
rekabét avantaji, uzmanlik, cevré gibi faktorler sebebiylé bu kisinin isi
digerlerine gore daha hizli hayata gecirmesine imkan verecektir.




Kariyerine 1999 yilinda Almanya'da telekom alaninda baslayan Barbaros Ozbugutu, ilerleyen
yillarda e-ticaret, operasyon wve Odeme sistemleri alanlarinda edindidgi tecriibe ile ddeme
sistemleri alaminda bir ihtiyag tespit etti. 2010 yilinda yine ddeme sistemleri alaninda calisan
Tahsin Isin ile tamsan Barbaros, bu ihtivaca yonelik bir goziim gelistirmek igin galismaya
basladi. Internet izerinden kredi karti ile 8deme alabilmek icin 6ncelikle bir bankanin sundudu
sanal posa sahip olmak gereklilifi, ilk defa e-ticarete girecekler veya ticari gegmisi olmayan yerni
girisimciler icin banka prosediirleri sebebiyle oldukca yorucu ve vakit aliciydi. Ustelik sanal pos
almak istenen her banka igin bu prosediirlerin hepsinin tekrar yapilmasi gerekiyordu. Farklh
bankalarla ugrasma zorunlulugu sebebiyle bu durum biiyik sirketlerin e-ticaret operasyonlarn
igin de bir sorun olusturuyordu. Tim bu =zorluklar, Tirkiye'de e-ticaretin gelisimini
yavaslatiyor ve Internet tizerinden kredi kart: kullamiminim yayginlasmasina engel oluyordu.

Bu sorunu gidermeyi alallarina koyan Barbaros ve Tahsin, Avrupa'da benzer soruna gdzim

bulan girisimlerden cesaret ve ilham alarak Iyzico isimli firmalarim kurdular. Iyzico, Internet
uzerinden kredi kart: ile tahsilat yvapmalk isteyenlere aym giin igerisinde tiim bankalarin sanal
poslarimi kullanmasina izin verecek bir altyap gelistirdi. 2012 yailinda faaliyete gecen Iy=zico,
2017 itibariyle 13.000'den fazla Giye igyeri ile galismakta ve 300.000'den fazla alt saticimin kredi
karti ile 6deme almasim sadlamaktadar.

Iyzico fikrinin bagarisinin arkasinda Barbaros ve Tahsin'in benzer bir alanda sahip alduklar:
deneyimin dnemi biyiuktiar. Benzer fikri bu deneyime hig sahip olmayan birinin hayata gegirmesi
gok daha zorlu ve gok daha riskli olacaktir. Ancak vizyon, kararhhk, uzun wvadeli bir balag agisi1ve
yodgun bir galisma ile bu da mimkiandir.




1. KAYNAKLAR VE IS FIKRI UYUMU

1.1.2. Vizyon

Gecmis tecrubeler ne kadar onemli ise gelecege dair kurulan
hayaller, koyulan hedefler ve bu {oldaki adanmislik da o kadar
onemlidir. Vizyon sadece hayal kurmakla degil bir hayale siki
sikiya sahip cE;)lkmakla mumkun olur. Bircok Kisi vizyona nasil
ulasacagini bildigini iddia eder ancak vizyona giden yol
bilinmezdir ve zaman iiinde sekillenir. O ylzden bircok kisi
vizyoner fikirlerden korkar, geri cekilir ve digerlerini vazgecirmeye
calisir. Bunun yerine kendilerini rahat hissettikleri coztmler
ararlar. Bunun adi ise plan veya hedeftir. Vizyon, bir hedef veya

plandan cok daha otesidir.




= GUnumuzln en popdler girisimcilerinden Tesla ve SpaceX kurucusu Elon Musk, Amazon kurucusu
Jeff Bezos, Apple kurucusu Steve Jobs ve Google kuruculari Larry Page ve Sergey Brin vizyon
sahibi olmanin bizi gotlrebilecegi yerleri gosteren en glizel orneklerdir. Turkiye de ise Simit Saray!
kurucusu Haluk Okutur, tlkemizde siklikla ve istahla tiketilen bir lezzet olan simiti, sokaklardan
cikarip keyifli bir ortamda tuketilen bir trlin haline getirmis ve bu vizyonunu sadece ulke i¢inde
degil dinyanin 23 llkesine de yayarak bine yakin bir zincir magaza sayisina ulagsmistir.

= Ancak Haluk Okutur, bu vizyona bir gecede sahip olmamistir. Bu vizyon, onun yillarca verdigi
ugraslarin bir sonucu olarak onu bulmustur. ODTU Isletme Bolimi mezunu olan ve perakende
alaninda bir is yapmay! kafasina koyan Haluk Okutur'un ilk projesi bakkallarin rekabet edebilmesi
icin bir rehber kitap hazirlamak olmustur. Gerekli gordtigu her bilgiyi icine koyup kitabi
zenginlestirmeye ugrasirken gecen zamanla kitabin kalinlagsmasi ve bilgilerin bir kisminin
gecerliligini yitirmesi ile alicisi olmayan bir isle ugrastigini farkeden Haluk Bey, Simit Sarayi fikrinin
cikis noktasinin insanlarin cebindeki en kiiclk paraya talip olmak oldugunu ifade ediyor. Vizyonu

ise McDonalds'in hamburger ile yaptigini simit ile diinyada yapmaktir. ne yakin bir zincir magaza
sayisina ulasmistir.



= Bircok kisi vizyona nasil ulasacagini bildigini iddia eder
ancak vizyona giden yol bilinmezdir ve zaman icinde
sekillenir. O ylzden bircok kisi vizyoner fikirlerden korkar,
geri cekilir ve digerlerini vazgecirmeye caligir. Bunun yerine
kendilerini rahat hissettikleri coztmler ararlar. Bunun ad
Ise plan veya hedeftir. Vizyon, bir hedef veya plandan ¢ok
daha otesidir. Super kahraman hikayelerinin hicbirinde
kahramanlar ¢ozllmez gorinen sorunun nasil ¢cozulecegini
bilmezler. Ama sorunu gidermeye olan adanmisliklariyla her
seferinde ¢ozulmez gorinen sorunlari asarlar.



= Dinyanin en hizli blyiyen yogurt markasi olan ve 2017 yiinda 1,5 milyar dolar ciroya ulasan Chobani
kurucusu Hamdi Ulukaya, girisiminin kurulug hikayesini anlatirken bir gtin ¢copte buldugu satilik yogurt
fabrikasi ilanindan bahseder ve aslinda 7 milyon dolar edecek bir fabrikanin 700 bin dolara satildigini
goriir. Hic parasi olmadigi halde Amerika’nin KOSGEB'i sayilabilecek kurumdan aldigi kredi ve hibe
desteklerle fabrikayr satin alir. Onceki fabrikanin ¢calisanlarindan kalan dort kisiyi ise alarak yaptigi ilk
toplantlda herkes kendisinden somut bir yol plani beklerken o hic¢bir plani olmadlgml ancak
Amerika'nin en iyi yogurdunu yapma vizyonu oldugunu anlatir. Peki ne yapacagiz diyenlere de ilk is
olarak fabrikanin otuz yildir bakimsiz kalan dis duvarini boyamayi onerir. Kendisiyle beraber tim
calisanlar ise fabrika duvarini boyamakla baslar. Herkesin kiiciimsedigi bu ilk hareket Chobani’'de
ortaya cikan fikirlerin baglangici olur. Sonraki ¢ sene fabrikadan hi¢ ¢citkmadigini ve sirekli
vizyonundaki yogurt tarifi izerine denemeler yaptigini anlatan Ulukaya, 2012 yilinda Ernst & Young
tarafindan diinyada yilin girisimcisi secilmis, 2007°de kurdugu Chobani de sirket olarak 2017 yilinda
Fast Company dergisi tarafindan dunyanin en inovatif on sirketinden biri olarak ifade edilmistir.
Ulukaya, Uludag Ekonomi Zirvesinde 2016 yilinda yaptig konusmasinda ilk gun sahip oldugu tek
seyin vizyon ve firsat oldugunu ifade ederken hicbir plani olmadlgl gin boyu boya yaparak ise
ba§lamalarln| Mevlana'nin bir s6ziine atifta bulunarak aktarmistir: “Yiriimeye basladiginizda yol
gorundr,
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1. KAYNAKLAR VE IS FIKRI UYUMU
1.1.3. Is Béliimu

lyi girisimlerde isin mutfagini bilen bir mihendis; pazarlama, Satlf ve finans {gibi isletme
Konularina hakim bir yonetici ve estetik, sanat bakisi ile tum bunlari bagdastirabilecek
bir tasarimci olmasi ise yarayan bir formuldur. Bu sekilde bir G¢linidn olmadig
durumlarda girisimcinin fek basina tum bu ozelliklere sahip olmasi ya da isin yalnizca
tek tip bir uzmanlik gerektirmesi gerekir. Ancak cogu zaman durum boyle degildir. Bu
sebeple akademik olarak cok bagarili_olan bir proje, gercek hayatta iyi bir tGrune ya da
basarili bir sirkete donusemez. Cunkl cogunlukla’ Ar-Ge’yapan bir eKipte mikemmel
Uranu yapma tutkusu olacak ve bu durum'is gelistirme véya musteri gelistirmeden
Z|yalc;le urtn gelistirme faaliyeti olarak kalacaktir. ' Bu duruma pazarlama miyoplugu adi
verilir

Pazarlama korlugine sahip firmalar trine odaklanirlar ancak misteriler tGrinu deéjil
urinun sagladigr faydayi satin alirlar. Ornek olarak bir kl?l cekic aldiginda, aslinda
ihtiyaci cekicin kendisi degildir. Ihtiyaci cekicin yerine getirécedi faydadir. Cekicli
duvara bir resim asmak icin kullanan bir Kisi aslinda c¢ekic degil duvardaki deligi satin
almaktadir. Bu bakis, pazarlamanin ve deger ¥]a,ratman|n temelini olusturur. Dolayisiyla
lyi bir takimda musteriyi dinleyen, magterinin ihtiyaclarini anlayan ve musteri ile iletiSim
Kuran bir dig dlnya insani, bu ihtiyaclari bir coztme ve bir driine ¢ceviren mutfaktaki
ascl ve buna yaraticilik katacak sanat¢i ruhu olmalidir. 11



1. KAYNAKLAR VE IS FIKRI UYUMU

1.1.4. Ortaklik ve sirket yapisi
Girisimin basarisinda bir diger onemli faktor de ortaklik ve sirket yapisinin
dogru formule edilmis olmasidir. Ortaklar, oncelikle birbirlerini tamamlayan
isleri yapmali ve zorlu %urlglmcmk olculugunda birbirlerine destek olmalidirlar.
rtaklar, koyduklari katki ve aldiklari risk oraninda hisse sahibi olmalidirlar.
Ortaklar arasinda oncelikle bir guven iliskisi olmali ve bunun otesinde kontrol
ve tesvik mekanizmalari da olmalidir. Bu sayede saglikli ve surdurulebilir
iligkiler kurulabilir. Halihazirda iyi iligkilerinizin oldugu arkadaslariniz velya
yakinlariniz ile ortaklik ya?mak Ise yuksek risk barindirir. Bu tip durumlarda ya
isiniz ya da iligkiniz risk altindadir. Ortaklik yapmadan once tum ihtimaller
en basta konusulmalidir. Birlikte (;allimanln gerektirdigi sartlar ve ortakligin

sonlandirilmasini gerektiren sartlar ilk glinden belirlenmélidir.

Ne yazik ki ortaklik yapisinin ba%tan yanlis kurulmasi %_]Qk Iyl is fikirlerinin
olu’dogmasina sebép olabilmektedir. Daha ilk glinden hissélerin o
paP/laglvamamaa veya yatirirmcilarin yuksek hisse oranlari talep etmesi isin
gelecegini olumsuz étkileyen faktorlerin basinda gelmektedir.
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1. KAYNAKLAR VE IS FIKRI UYUMU

1.2. Finansal yatirrm miktari, yatirbmin geri dénu?ﬂ ve finansal yeterlilik
Yeni fikirlerin ortaya cikmasi, desteklenmesi ve hatta girisimcilerin hizlica
ogrenmek Uzere basarisiz olmasi ve yeniden denemesi icin sermayenin roll
cok onemlidir, Hesapsiz, kulaktan dolma bilgiler ile girilen isler ne’yazik ki
?ansa ve dis faktorlere kalmaktadir. Girisimci ise bastan hesabini yapmali ve
arkll senaryolara gore hazirlikli olmalidir. Bunun |%|n yatirimcilar is planinda
[glrl imcilerin ilk yilicin aylik olmak tzere bes yillik finansal bir gelir gider
ablosu yapmalarini” isterler. Bu tur bir tablo hazirlamak girisimcinin bir takim
varsayimlara sahip olmasini ve tahminlerde bulunmasini gerektirir. Ayrica
irket” gelirlerinin yaptl% masraflari ne zaman karsilayacagini ongormek ve
una hazirlanmak icin agaba.g noktasi _hesabl yapmalidir. Basabas noktasi
hesabi nakit akisi acisindan onemli kritik bir agsamadir, Basabas noktasi,
girisimci hangi ayda ne kadar kigiye ne kadar ciro ile ulagirsa yatirdigi paray!
clkarabilecegini gosterir.
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1. KAYNAKLAR VE IS FIKRI UYUMU

1.3. Insan kaynag ve fikri yeterlilik

Is fikrinin hayata gecmesj icin gerekli kaynaklark%m geEjtli olsa
adlr,

a akla gelen ilk kaynak finansal sermaye olma

dir. Finansal

sermaye kesinlikle onemlidir ve gereklidir. Ancak eksikligi bir
isin hayata gecmemesi icin mazeret olmamalidir, lyi.bir girisimci

Kendi sahip olmadigi kaynaklara erisebilen

cisidir.”Orne

olarak bircok teknoloji sirketinin kurtcusunun bilgisayar

muhendisi olmasinin bir sebebi budur. Ozel
islerinde sermaye ihtiyacinin buyuk bolumu

ikle yazilim

Insan kaynagina

yatirilmaktadir. "Eger kurucu ortaklar yazilimci ise isin =
mutfagina girip kendileri trtnu gelistirebilir ve kisa vadeli
kazanclarindan fedakarlik ederek sermaye ihtiyacini ortadan

kaldirabilirler.
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Bogazigi Universitesi Elektronik Mihendisligi Bolimi mezunu olan Caglar Erol ile Bogazici
Universitesi Bilgisayar Mithendisligi Béliimii mezunu olan esi Nihan Colak Erol, insanlarin is
aglar1 1ginde birbirler: ile irtibat iginde olmalarinin gerekliligine inamyorlardi. Bu sayede 13
profesyonelleri, kartvizit degismek yerine cevrimici olarak birbirlerini aglarina ekleyebilirler
ve birbirleri ile profesyonel iliski gelistirebilirlerdi. Linkedin ve Xing gibi sirketler de benzer
ihtiyaclar ile ortaya ¢ikrmsti ancak yeni olmalar: sebebi ile Ttirkiye'de bir operasyonlari yoktu. Bu
sebeple Caglar ve Nihan, 2005 yilinda, Turkiye ye 0zgu gevrimicl 1s agi olan "cember.net"1 hayata
gecirmek uzere calismaya basladilar. O yillarda yatirim ekosistemi gelismemis olsa da yazilim
kendileri yaptiklar icin bir yatirim almadan bu fikirlerini hayata gecirmeyi basardilar. Bunu
yaparken aylar boyunca evden ¢ilkmadan yazilimla ugrasgtiklarini ve ¢evrelerinin kendilerinin
ne yaptigim anlamadiklarim ifade ediyorlar. Cember.net'in ig cevrelerinde deger kazanmasi
uzerine Avrupada etkin kullamlan 15 ag1 olan Xing, 2008 yilinda 5 milyon avro karsihiginda
cember.net'i satin ald.
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2. YATIRIM CEKICILIGI

Girisimcilik, sonu %elmeyen bir firsat arayisidir. Firsatlar, cogu
zaman yasanilan bir sikintidan, ihtiyactan tya da bir sorundan
ortaya cikar. Girisimci bu sorunla Karsilasfiginda yilginlik
gosterip moral bozan kisi degil soruna meydan okuyan ve bu
sorunu sadece kendisi icin degil tum insanlik icin cozmeyi
hedefleyen bir kahraman gibi yola cikar. Ayrica kisisel merak,
tutku, dilek, ideale ulasma arZusu veya trendleri takip etme gibi
yontemler de firsatlari” kesfetmeyi ve kovalamay saglar.
Aslinda girisimciligin en heyecanli kismi da burasidir, Firsati ve
cekiciligini kesfeden kigi daha isin basinda buytk bir heyecanla
ise baiar. Ancak islerin icine girdikce her seyin gorindugu
Kadar kolay olmadigini anlar ve bircok varsayiminin yanlis
oldugunu ve degistirmesi gerektigini fark eder.
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2. YATIRIM CEKICILIGI

Bunlar fark edemeyen veya fark etse de ¢cozemeyen
girisimciler ise 6lum vadisinden ¢cikamadan girisimine
veya girisimcilige veda eder. Bu oran %50'nin cok
Uzerindedir. Dolayisiyla ancak az sayida girisim olum
vadisini gecebilir. Bazi girisimler 6lum vadisine hig
ugramadan bazilar ise hizlica bir bakip ¢ikarak buradan
kurtulabilirler. Bunun en onemli yolu hi¢ stiphesiz girigim
yolculugunda nelerle karsilasacagdini bilip buna gore
hazirlik yapmaktir. Bu yolda girisimcinin en onemli
yardimcisi hizli 6grenme becerisi olacaktir. Hizli
ogrenmek, ancak hizli denemeler yapmak ile mumkin
olabilir. Girisimci, alti ay sonra, bir sene sonra, iki sene
sonra yasamasl muhtemel senaryolari hentz bugiinden
gercekmis gibi yasamali ve girmeyi planladidi is
ortamini kontrolll bir deney alani olarak gormeli ve buna
gore arastirmasini gerceklestirmelidir.

kil. Slim Vadisi
* &

Komdlatif
Celir / Gider

Zaman

: W
i Ticarilestirme Asamasi
1 1

. Olum Vadisi
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2. YATIRIM CEKICILIGI

2.1. Hedef Pazar buyuklugu ve cekiciligi o
Muhtemelen girisimcilerin en ¢ok zorlandigl alanlarin basinda hedef kitlenin ve
azarin tarif edilmesi gelmektedir. “Ben bu girisimle herkesi hedefliyorum.”
tarzi yaklasimlar pazarlamadan ve stratejik yonetimden oldukca uzak
ifadelerdir. Bunun yerine hedef pazari uc ayri kitle halinde dusunmek faydali

bir baglarlm\;?l olacaktir. Bunlar Toplam evcut_PazaréTMP), risilebilir Mevcut
Pazar (E P% ve llk Hedef Pazar (IHP) olarak ifade edilebilir.

Toplam Mevcut Pazar (TMP)
Tum pazar buyuklugu ne kadar?

Erisilebilir Mevcut Pazar (EMP)
Mevcut kaynaklanimla ne kadanna erisebilirim?

> ilk Hedef Pazar (EMP)
Ik musteri olmasi cn muhtemel grup kKimler?

18
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2. YATIRIM CEKICILIGI

= Toplam mevcut Pazar:

= Hedeflenen kitlenin olabilecek en biiyiik evrenini ifade eder. Buna gore Istanbul’daki
otellere yonelik hizmet gelistirmek isteyen bir girisimcinin evreni (toplam mevcut
pazari) Istanbul'daki otel sayisi kadar olacaktir. Ya da kadinlara yonelik canta ve
ayakkabi dreten bir firmanin toplam mevcut pazar bu tip trtinlere erisim guci olan
toplam kadin sayisi kadar olacaktir. Ote yandan, gerceklige baktigimizda her sey
yolunda gitse ve sonsuz kaynak kullanimi olsa bile toplam mevcut pazarin
tamamina ulasmak imkansizdir. Girisimcinin kendi cabalar ile ulasabilecegi kitlenin
bir limiti vardir. Bu durum ayni pazarda rekabet eden firmalarin hicbirinin (tekel
olanlar disinda) pazarin timiine hakim olmadigi ve ancak pazarin belli bir kismina
erisebildigi gercegi ile iligkilidir.
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2. YATIRIM CEKICILIGI

= Erisilebilir mevcut pazar,:

= Firmanin kaynaklan ile erigebilecegi hedef kitlenin adidir. Istanbul Il Kilttr Turizm
Midurliginin verilerine gore 2017 yili itibariyle Istanbul’da isletme belgeli 535 adet
konaklama tesisi bulunmaktadir. Ancak girisimci, dridntnt yalnizca dort yildiz tstu
otellerin ve butik tesislerin kullanacagini dislinmekte ise bu rakam 247’ye
dlismektedir. Bununla beraber ne olursa olsun tim oteller bu hizmeti satin
almayacaktir. Clnku bir kismi uluslararasi zincirler oldugu icin satin almayi
yurtdigindan yapacak, kimisi yeni bir ¢oztm ile ilgilenmeyecek, kimisinin yonetim
problemleri bulunacak vb. sebepler ortaya cikacaktir. lyimser bir varsayimla bu
otellerin ancak yarisi hizmeti almaya uygun olacaktir. Bu durumda verilen ornek icin
Erisilebilir Mevcut Pazar yaklasik 120 otelden olusacaktir. Bu rakam sirketin
onlndeki birkag yilda musteri olmasi muhtemel kesimi ifade eder. Geriye ¢cok 6nemli
bir soru kalmaktadir. Ilk misteri kim olacaktir? Baglangic icin asil hedef pazar bu ilk
musteri grubudur.

20



2. YATIRIM CEKICILIGI

: Turklye de girisimcilik denince akla gelen ilk orneklerden birisi hi¢ stphesiz
Turkiye'nin en bagarili Internet girisimi olma tGnvanini elinde tutan ve 2014 yilinda
589 milyon dolara Almanya merkezli Delivery Hero tarafindan satin alinan

"Yemeksepeti"dir. Yemeksepeti'ni hentiz Internetin baslangi¢ yillari olan 2001'de
kuran Nevzat Aydin ve Melih Odemis eve yemek siparisi vermenin daha kolay bir
yolu olmasi gerektigine inaniyorlardi. Telefonla siparis veren kisiler mentyd
telefondan sormak durumunda kaliyor, sipariste yanlis anlasilmalar oluyor, bu
sirada restoranlarda bir kisi telefonla siparis aldigi icin restorandaki islere
bakamiyordu. Bu isi daha verimli hale getirmek ve fark yaratmak igin telefonla
siparis isini web Uzerine tasiyan Yemeksepeti ortaya ciktl. Yemeksepeti, buglin
yalnizca Turklye nin her sehrinde degil yurtdisi operasyonlari ile beraber gtinlik
olarak iki yiz binden fazla yemek siparisine aracilik eden bir sirket haline geldi.
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= Yemeksepeti ile kullanicilar, binlerce restorana erisebiliyor, fiyatlari
gorunttleyebiliyor, restoranlar hakkinda yorum yapabiliyor, bu sayede fikir alabiliyor
ve Ustelik tum bunlari yaparken ekstra bir tcret 6demeden eve yemek siparisi
verebiliyor. Tum bunlarin karsiliginda Yemeksepeti, restoranlardan belli bir komisyon
talep ediyor. Peki, 2001 yilina geri gitsek ve Yemeksepeti fikrini ilk defa hayata
gecirmeye niyetlenen Nevzat ve Melih'in yerinde olsak hedef kitleyi nasil tanimlardik?

= Internet erigimi olan, 18-35 yas araliginda, 6grenci ve beyaz yakali bir kitle...

= Peki bu tanimlama hedef kitle tanimlarindan hangisine karsilik geliyor?
Yemeksepetinin ilk misterilere ulagsmasinda ve pazar biyikligini anlamasinda bu
tarif nasil yardimci olabilir?
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2. YATIRIM CEKICILIGI

= Yemeksepetinin ilk olarak Istanbul'da Bogazici Universitesi cevresinde ortaya
ciktigini dusunursek ilk mugsterilerin ve ilk anlagsmali restoranlarin da bu bolgede
olmasi gerektigini soyleyebiliriz. Peki hedef kitle hakkinda baska neler soyleyebiliriz?
Yemek pisirmeyi zahmet olarak goren, zamandan tasarruf etmek isteyen, farkl
lezzetleri tatmak isteyen fakat bunun icin restorana gitmek yerine evde yemek
isteyen kisiler olmasi muhtemel. Hatta buyUk bir ihtimalle hedef kitle zaten
halihazirda eve yemek siparigi veren kisiler olmali. Internette boyle bir hizmet
olmadigina gore bu kisiler telefonla siparis veriyor olmalilar. Ayrica, restoranlarda
da bu ise hizli baslamak icin halihazirda teslimat yapan ve kurye hizmeti veren
restoranlarla anlagsmak hizli bir baglangi¢ saglayabilir. Bir de aslinda uygun bir
¢Ozum olsa Internetten yemek siparisi verecek ancak henuz kendilerini ikna eden bir
cozdm olmadigr icin eve yemek siparigi vermeyen ve dogru hizmeti bekleyen bir
kitlenin varligini da varsaymak mumkun.
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2. YATIRIM CEKICILIGI

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

Erisilebilir Mevcut Pazar (EMP)

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

Zamandan tasarruf etmek isteyen

- Ik misterilerin deneyimlerinden
olumlu etkilenen

lk Hedef Pazar (EMP)
- Hali hazirda siparis veren ve internet erisimi olan
- Internetten alisveris yapma konusunda istekli
- 18-24 yas aras| agrenciler
- 24-35 yas arasi beyaz yakalilar
- Ozellikle Levent, Etiler, Maslak hattinda oturan
- Evde yivenler ve yemek pisirmeyenler

Sekil 3.2 Yemeksepeti icin pazar tammlan 24



2. YATIRIM CEKICILIGI

= Bu sekilde bir ayrimla, birkag soruya ayni anda cevap vermek mumkundur. Toplam mevcut pazar, ideal
durumda erigilebilecek en buylk hedef kitleyi vermesi bakimindan onemlidir. Ozellikle yatinmcilar, bir
isin gidebilecegi en ileri noktayl gormek igin pazar buyuklugunud hesaplarken bu veriye bakarlar. Ancak,
Isi hayata gecirmek acisindan toplam mevcut pazan tarif etmek baslangi¢ safhasi icin ¢cok fazla bir sey
soylememektedir. Yemeksepeti orneginde 2001 yilinda Internet kullanim oraninin %5 oldugunu ve
Istanbul nifusunun 12 milyon oldugunu dislinerek toplam mevcut pazarin 600 bin kisi oldugunu
soyleyebiliriz.

= Bu analiz tek bagina yaniltici olabilir ancak is en ug noktaya gittiginde pazarin cazip gorinup
goriinmemesi icin bir referans olacaktir. Ote yandan gecmis trendler ve internet kullanimi ile iLgili
gelecek prOJek5|yonlar| da analize dahil edilmelidir. Bugline geldigimizde Turk|ye de Internet erisimi
yaklasik olarak %70Q’lere ulasmis ve Yemeksepeti'nin hizmet bolgesi tiim Tiirkiye'ye genislemistir. Bu
durumda toplam mevcut pazar 80 milyonluk bir Turkiye ntfusu icin 56 milyon kisi demektir.
Yemeksepeti, pazarlama, satis ve promosyon faaliyetleri ile bu pazarin ancak belli bir kesimine
ulasabilir. Bu kesim erisilebilir mevcut pazar olarak tarif edilmelidir. Bunun icin yapilacak pazar
arastirmalari bu yiizdenin ne kadar oldugu hakkinda bir bilgi verebilir. Bu rakamin %15 oldugunu
varsayarsak Yemeksepetinin su anda yaklasik 8 milyon kullanicisi oldugu cikariminda bulunabiliriz.
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2. YATIRIM CEKICILIGI

2.2. llk musteriler ve cogunluk musteriler o
lIk gun itibariyle yeni bir ig Tikrinin musteri sayisi sifirdir. Dolayisiyla girisimcinin asil
mucadelesi sifiri bir yapmak uUzere olacaktir. Bunun icin gereken teknikleris
buyudugunde gereken strateji ve taktiklerden ¢ok farklidir. Bunlardan bir tanesi de ilk
musteriler ile sonradan musteri olacak ¢cogunluk arasindaki farktir. Bunun igin
azarlama ve girisimcilik literaturlerinde Yeniliklerin Benimsenmesi Teorisi oldukga
aydali bir bakis saglamaktadir (Rogers, 2003; Moore, 2014). Bu teoriye gore
yenilikler, bir anda gogunluk tarafindan kabul edilmez ve hedef kitle asamali bir
g_ekllde bu yeniligin alicisi olur. Sekil 3.3'te gosterilen bu grafige gore ozellikle yeni
Ir pazarda, yeni bir teknoloji ile faaliyet gostermek isteyen bir sirketin ilk musterileri
yenilikgiler ve erken benimseyenler olacaktir. Ote _Kandan cogunluk kitle olarak
musteri olmasi muhtemel grup, sundugunuz }/enlll belli bir seviyeye gelip
Ispatlanana kadar urununuzu kullanmayacakiir

Bu grafigi anlayan ve 6ztimseyen bir girisimci Urinidnl pazara sunma konusunda
oldukca onde olacaktir. Bu bakis sayesinde girisimciler ilk musterinin, cogunluk
musteriden farkll oldugunu kavrayacak ve baslangic asamasinda tum eforunu
yenilik¢ci musterilere vererek mustéri olma ihtimali cok disuk olan cogunluk
grubundan uzak duracaktir. ”



Pragmatistler Neme lazimcilar
Suruden ayriimayalim Sadece gerekli oldugunda
hareket edelim

/ Kuskucular

imkani yok

Vizyonerler
Surunun énunde gidelim

Kuskucular

imkani vok
A Erken . . .
Yenilikciler Erken Cogunluk Geg¢ Cogunluk  Geriden Gelenler

Benimseyenler

Kucuk Ucurum Buyuk Ucurum

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

= Bu grafikte dikkat edilmesi gereken onemli iki yer vardir. Birincisi yenilikgiler ve erken benlmseyenler
arasindaki kticuk ucurum, digeri ise erken benimseyenler ile erken cogunluk arasindaki buytk
ucurumdur. Buralarin ucurum olarak tarif edilmesinin sebebi bu kitlelerin birbirinden farkli beklentilere,
isteklere ve ihtiyaclara sahip olmasidir. Bu sebeple isin en baginda sunulan trtn ve hizmeti kullanan
kesim ile ilerleyen zamanda bu triini kullanacak kesim arasinda ciddi bir fark olacaktir. Isin blylimesi
icin cogunluga erismek gerekir ancak cogunluga erismek isi basariya ulastiran ¢ozumu daha guvenilir
hale getirmek Uzere gelistirmek ve Urlnlestirmek anlamina gelir. Pragmatistler olarak ifade edilen erken
cogunluk strt psikolojisi ile hareket eder ve kendisine benzer yapilarin veya ornek aldigi kigilerin
urindndzud kullanmis olmasini ve referans gormeyi ister. Yeni trtinleri denemek icin risk almaktan
kacinan kurumsal yapilar boyledir. Blyuk firmalarla ilk glinden ortaklik yapmanin ya da kurumsal
firmalara ilk glinden drtin satmanin oldukca zor olmasinin sebebi budur. Dolayisiyla girisimci ilk giinkt
hedef kitlesini yenilikci grup Uzerine kurgulamali ve bu grup sayesinde bir basari hikayesi elde
etmelidir. Sonra da zamani geldiginde once klctk ucurumu atlayip erken benimseyen kitlenin strindn
onunde gitmesini saglamali ve yine burada edindigi basari hikayesi ile erken cogunlugun strtyu takip
etmesine yonelik giiven vermelidir. Burada anlatilan strecin anlagilmasi, ozellikle yeni pazarlara hitap
eden teknoloji sirketleri ve mevcut pazarlari gelistiren girketler icin oldukca onemlidir.
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2. YATIRIM CEKICILIGI

2.3. Ihtiyag, istek ve talepleri anlamak
Deger uretmenin temelini olusturan bu kgvramlar, is fikrinizin de ne
kadar kabul gorecegine dair yol 8oster|r. lyi bir ig fikri, insanlarin
temel bir intiyacini yenilikgi sekilde karsilayarak rekabette sizi daha
guclu bir konuma getirir veya pazari yeniden tanimlayarak mevcut
azarda rekabeti anlamsiz hale getirir. Mesela Pegasus
avayollarinin ucuz havayolu tagsimaciligi d\e{ger onerisi ile pazara
girmesi buna ornektir. Pegasus, Turk Hava Yollari ile rekabet etmek
erine otobus firmalari ile benzer seviyede olan fiyatlari ile
alihazirda karayolu ile giden bircok yolcuyu havayolu ile seyahat
etmeye Ikna etmistir. Bunu yaparken insanlarin ulasim ihtiyacina

yenilikci bir sekilde karsilik vermistir.
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Genel bir kani olarak
pazarlamanin ihtiyac
yarattigina dair bir iddia vardir.
Aslinda, pazarlama var olan
ihtiyaclara cevap verir veya
bazen hic ihtiyacimiz olmayan
Urtnler ve hizmetler icin istek
%aratlr. Maslowun ihtiyaclar

lyerarsisinde bahsettigi
guvenlik, barinma, yeme, icme,
ulasim, ait olma, kendini ifade
etme gibi temel ihtiyaclar
sabittir.

e Kendini gerceklestirme

, Prestij, Basari,

Saygl gorme

‘g Aitolma, Sevilme

‘o Guvenlik

Mefes alma, Yeme,
icme, Barinma

Sekil 3.4 Maslow'un ihtiyaglar hiyerargisi
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Bunlarin disinda icinde yasadigimiz toplumlarin so.syolowg yapilari
geredi olusan veya sahip oldugumuz seylerin de biZe sahip

olmasiyla karsi

amamiz gereken bircok ihtiyac mevcuttur.

DolayiSiyla pazarlamanin elestirilmesi gereken kismi, ihtiyac

yaratmasi deqi
aratmasidir.

| kisinin hi¢ ihtiyaci olmadigi halde istek™ |
alep ise mevcut bir pazarda bir Grun veya hizmetin

tercih edilmesi ve satin alim guctnun olmasidir. Kisi bir trund
Istiyor ancak satin alim gucu yetersiz kaliyorsa o zaman bu bir

talép ¢

egil istek o

ur. Istegin talep olmasi icin hedef kitlenin

musteri olmak icin yeterli alim glicinun olmasi gerekir. Pazar

olan is

er, talebi o

an isglerdir, Hi¢ talebin ve istegin olmadigi isler

Ise ya pazarl olmayan’islerdir ya da kimsenin farkinda olmadigi
izli bir ihtiyaci_karsilayan yenilik¢i bir Urdntin pazara girmesini
ekleyen iglerdir. Yéni urun gelistirirken ihtiyac tiplerini anlamak

ve cozmek istediginiz problemin ne oldugunu dogru sekilde tarif

edebilmek oldukca onemlidir. .




3. Sabit ihtiyacg

Memnuniyet
1. Gizli ihtiyacg

2. Dogrusal ihtiyvac

» ihtiyaci karsilama derecesi

4. Zorunlu ihtiyacg

Sekil 3.5 Ihtiyac tipleri
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Sabit ihtiyaclar icin ihtiyac karsilandigi stirece ihtiyacin
nasil karsilandiginin bir onemi yoktur. Kisinin susadigi
zaman su icmesi gibi bir ihtiya¢ tipinde kisi kitlik
psikolojisindedir. Yalnizca drunu veya hizmeti elde
etmek ister. Henry Ford, araba Uretimine basladiginda
tek ya tlg“il is urefimi talebe yetistirmek olmustur ve
bununla ilgili su sozu soylemistir: "Herkes diledigi renkt
araba tercih edebilir, arabanin gengi siyah oldugu sirec
herkes arabasina kavusacaktir.” O donemde arabanin
renginden ziyade musteriler bir araba sahibi olmakla
ilgileniyorlardi. Glnumuzde Tesla nin Uretim kapasitesir
artirmaya calisan Elon Musk da elektrikli arabalar icin
ayni seyi yapmaya calistyor. Yeni trettigi “Tesla Model
37U diger elektrikli arabalarin )éarlsmdan az bir bir fiyat:
sunma iddiasinda olan Tesla, bunun icin bir milyona

akin kisiden on S|par|? almayl basarmistir. Dolayisiyla

u ihtiyac tipinde arz, talepten daha azdir ve onceélikll
olan sey uretimdir. Bahsedilen orneklerde ozellikle
yenilik¢l gruptaki insanlar bu tur ihtiyacg icin siraya
girmiglerdir.

Memnuniyet
1. Gizli ihtiyag

/2‘ Dogrusal ihtiyac

/ 4. Zorunlu ihtiyacg
A

/'--____

Sekil 3.5 Ihtiyag tipleri
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Ikinci ihtiyac tipi dogrusal ihtiyaclardir. Dogrusal ihtiyaclarin kargilanmasi pazardaki
rekabete dayalidir. Kim daha ucuz, daha hizli ve daha iyi bir Grtn uretir veya hizmet
sunarsa, onun tercih edilme ihtimali daha fazla olacak ve musteri memnuniyeti
artacaktir. Bu ihtiyac tipi icin yarismak rekabetci olmayi ve savasmayi gerektirir.
Mevcut pazardaki trtnlerin bircogu dogrusal ihtiyaclar icin yarigmaktadir. Ayni
bolgedeki iki restoranin musteri kapma savasi, alisveris merkezindeki magazalarin
birbirleri ile olan micadelesi, ayni pazarda faaliyet gosteren firmalarin pazar payi

Kapma yarisl, vb. bu duruma ornektir. Guinumizde bu alanda rekabet oldukca ileri
boyutlardadir ve giderek daha da zorl_agmaktadlr.

emnuniye

1. Gizli ihtiyac
2. Dogrusal ihtiya
3. Sabit ihtiyag
< htiyaci iflama
/ 4. Zorunlu ihtivag
v

Sekil 3.5 Thtiyag tipleri
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Ucincd tip ihtiyag karsilanmasi zorunlu olan
faktorleri ifade eder ve ayni zamanda hijyen
faktord olarak da ifade edilir. Zorunlu ihtiyaclar,
endustri standardi haline gelmis ve karsilanmasi
ekstra memnuniyet yaratmayan ancak eksikligi
blaylk memnuniyetsizlik doguran faktorlerdir.
Mesela bir alisveris merkezinden, bir okuldan veye
hastaneden temiz olmasini bir havayolu sirketinde
de guvenli olmasini bekleriz. Ancak okul temiz
oldugu icin ya da havayolu sirketi givenli oldugu
icin ekstra bir memnuniyet duymayiz. Ote yandan
okulu temiz, havayolunu givenli bulmadigimiz

durumlarda, asirt memnuniyetsiz oluruz. Dolayisiyla

bu tip ihtiyaclan kargilamak bir zorunluluktur.
Ancak karsilanmasi da firmaya ekstra bir kazang
saglamaz.

/'--____
4,

Sekil 3.5 Ihtiyag tipl

Zorunlu

1. Gizli ihtiyag
/2‘ Dogrusal ihtiyac

» ihtiyaci karsilama derecesi

ihtiyag
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Yenilikci fikirler gelistirmek isteyen girisimcileri en cok ilgilendiren

ihtiyac tipi ise gizli ihtiﬁ/a(;lardlr. Bu tip ihtiyaclar bulmak, ortaya

clkarmak ve kesfetmek zordur. Ancak ortaya cikardiktan sonra

rekabeti anlamsiz hale getirmek mumkundur. Gizli ihtiyaclari

karsilayan bir hizmet veya Utrtin olmadig! slrece kimse bundan

memnuniyetsiz degildir. Ancak kimsenin farkinda olmadigi, gizli Memnuniyet
bir ihtiyaci kesfeden ve bunu karsilamaya yonelik is %\ﬁligtiren 1 o
giri?imlerin musteri memnuniyet orani ¢ok yuksektir. Modern /wogmsanhfyag
toplumun refah seviyesinin artmasi bu tip gizli ihtiyaclarin acige

cikmasi ile beraber bunu karsilayan hizmet verenlerin olmasi il )
olmustur. Pegasus orneginde oldugu gibi daha once karayolu il ) —
giden kesim, havayolu ile daha sik ve daha uzun mesafelere / 4 Zorunlu intivac

3. Sabit ihtiyag

» ihtiyaci karsilama derecesi

seyahat edebilir hale gelmistir ya da Yemeksepeti orneginde
oldugu gibi daha once eve siparisi zahmetli bulan bir kesim, |
kolaylikla restoranlar hakkinda bilgi sahibi olup evine yemek Sakil 3.5 fhtipagp tipler
siparisi vermekte ve zamandan tasarruf saglamaktadir. Ancak bir
eyin izlili?i kalktiginda ve bununla ilgili farkindalik olustugunda
agkalari da daha once gizli olan bu intiyaci kargilamaya
giristiginden bir stire sonra rekabetin dogasi geregi gizli intiyaclar
aciga cikmistir. Dolayisiyla bu ihtiyaclar once talep edilen
dogrusal ihtiyaclar haline sonra da olmasi zorunlu veya sabit
ihtiyag haline gelmektedir. 36




2. YATIRIM CEKICILIGI
2.4. Trendler

Hedef kitlenin aligkanliklari, intiyaclari, istekleri ve talepleri arasindaki farklari
anlaé/an_ ve urununu gelistirirken bunlari dikkate alan bir girisimci ayni zamanda
trendleri de takip edecek ve is planini buna goére gelistirecektir. Yemeksepeti
kurucularinin Internet kullaniminin yayginlasacagina olan inanclar ve bunu

veriyle desteklemeleri senelerce is “fikirlerinin arkasinda durmalarin; sagladi.
Bunun icin diger Ulkelerdeki veya benzer pazarlardaki trendleri incelemek faydali
olacaktir. Girisimcinin, girmek istedigi pazarda kiyaslanabilir diger ulkelerde’ne gibi
gelismeler oldugunu ve bunun yansimalarinin nasil olacagini ongormesi ve buna
gore varsayimlarda bulunmasi “gerekir.

Ayrica spesifik ve konunun uzmani kisilerin arastirma ile bulabilecegi alanlar
disinda gindmuizde bazi megatrendler mevcuttur. Megatrend tabiri tum dunyayi
et |leP/en_,ve toplumsal degisikliklere neden olacak bazi gelismeleri ifade eder.
Mesela tim dinyada bir suredir dogal yasami destekleyen, saglikli, organik,
surdurdlebilir, cévreci ve toplumsal uriinler giindemdedir. Dola%/|5|y[a bu alanlarda
cOzum dreten is modellerinin ond acik olacaktir. Sagliksiz beslenme ile
Ozdeslesen hizli yemek Kultlrt de bundan etkilenmekte ve kendini dontsturmek
icin saglikli drdnleri menglerine dahil etmektedir. Paylagim ekonomisi ve kiralama
Kualtird de gunumuzdeki bir diger megatrenddir. 37



1989 yilinda Isvicre'ye giderek cep telefonu teknolojisi ile tamisan is adami Murat Varg,
Turkiye ye donerek buyuk holdinglerin biri ile anlagmay: ve bir GSM operatoru sirket: kurmay
hedefler. Bunun igin 6nce Kog, Sabanci, Ozyedin gibi sirketlerle goriusur. Sakip Sabanci'min ve
Huisni Ozyegin'in sonradan girmedikleri i¢in ¢ok hayiflandiklar: ve en biiyiik basarisizhiklan
olarak anlattiklar bu isteki trendi ve firsati, Mehmet Emin Karamehmet gérmiis ve Turkcell'i
kurmustur. Diger biyiik holdinglerin bu firsat1 kagirmasindaki sebep baz istasyonlar icin
yapilacak yatirimin o zaman igin biiylik meblaglar olmasi fakat bunun karsihifinda yeterince
mobil abone olmamasindan endise etmeleridir. Bugun bakinca ok yersiz gelen bu kararin
en buyuk sebebi gercekten de o donemde bu yatirimin geri donusunu kisa vadede almanin
mimkin gorinmemesi ve ileriye donuk gelir beklentilerinin belirsiz olmasiydi. Ilerleyen
yillarda teknoloji hizla gelisti ve cep telefonu sahibi olmak bir liksten cikarak bir zorunluluk
haline geldi ve her blit¢ceye uygun telefonlar iiretilmeye baslandh.
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Bununla beraber trendleri, moda veya heves ile de karistirmamak
gerekir. Bazi drunler bir anda ¢ok hizli bir talebe sahip olup bir
anda da bu talebi kaybedebilirler. Bunun icin yatirim yapan bir
girisimci bu trtnln gecici heves oldugunun farkina varmazsa
bosuna bir yatinm yapmis olabilir. Ahizeli telefon kulakliklari
buna bir ornek olarak verilebilir. Bir stire boyunca herkes bu
Urtine talep gosterdi ancak kisa bir sire sonra insanlar basgka
heveslere yoneldiler. Boyle yatinmlarin bosuna olmasindan
rahatsiz olan girisimciler, strekli heves trtnlerini bulup kisa SUrell  sess e gomon ks oero st oot itarman sagiapan i s v pite
pazarlama Ve yen|ler|n| getlrmek uzere b|r |§ modeh de olmug ancak sonrasinda talebi ani gekilde azalmigtir. Bu tip {iriinler "heves" (fad) olarak ifade edilmektedir.
kurgulayabilir. Tirkiye'de "Buldumbuldum” isimli firma tam olarak
bunu yapmaktadir. Moda urinler ise belirsiz dongulere sahiptir.
Belli zamanlarda ¢ok popdler olan Grtnler, uzun zaman boyunca
kimsenin yuztne bakmayacag Urtnlere donusebilir. Bu tip
urdnlerde neyin ne zaman moda olacagini bilmek gerekir. R
Trendler ise ne hevese benzer ne de modaya. Irendler, moda ve m Moda
heves Urlinlere gore talebin hangi hizla ne tarafa dogru = frend
ilerleyecegini ongormeyi daha fazla mumkun kilar. Bu sayede
girisimci ileriye dontk plan yapabilir.

Talep

» Zaman

Sekil 3.7 Heves, moda ve trend tiriinlerin talebinin zamana gére dedigimi



2. YATIRIM CEKICILIGI

2.5. Teknoloji .

Teknoloji ézejllikl,e son on yilda mithis bir hizla ilerliyor. Onceden teknolojik gelismeler
bizi sasirtirken %lmdl her giin o kadar inanilmaz geliSmelere sahit oluyoruz ki teknolojinin
%eldlgl noktayl hayal dahi edemiyoruz. Bu gelisimin arkasinda 1964 yilinda Intel firmasini
Kuran Gordon Moore un ortaya attigi bir teori var. Buna gore mikrocipler her iki yilda bir
icindeki transistor sayisini iklye katlayacakti. Guinimuzde artik mikrocipler nano
boyutlarda bir milyardan fazla transistor barindirmakta ve bir sonraki'asama i¢in kuantum
seviyesinde calisan mikrocipler hayatimiza girmek tzeredir. Bunun bize yansimasi ise
teknolojinin “iki arti iki artl ‘iki ..." seklinde Ust Uste ekleyerek dogrusal ilerlemesi degil, "iki

Uzeri iki Gzeri iki..." seklinde katlamali olarak gelismesidir.

Moore Kanunu, gelisimi katlamali olarak tarif eder. Ancak, insan zihni, dogrusal ilerlemeyi
anlamaya daha meyillidir. Bunu anlamak icin dogrusal ilerleme ile katlamali ilerlemeyi
kiyaslamakta fayda vardir. Dogrusal ilerleme, bugtintin sartlar ile ileriyi anlamaya
&allgtlglmzda buguntn varsayimlariyla ileride kisinin olacagini distindugu yerdir.

atlamali ilerleme ise ayni anda bircok faktorin bir araya gelmesi ve birbirlerin
tetiklemeleri sonucu olusan sinerji vé etkilesim ile ortaya ¢cikmaktadir. Dolayisiyla
gelecege donuk beklenti've analizler bugtinun varsayimlarindan cok farkli bir noktaya
gelebilir. Iki beklenti arasindaki bu farka "katlamali gelisim strpriz faktort™ adi verilir.
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llerleme Ongoriulemeyen .
katlamal gelisim s

Katlamalh gelisim
surpriz faktérua
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Beklenen
dogrusal gelisim

=  Faman

Sekil 3.8 Teknolojinin éngoériilemeyen bir hizla ilerlemesi ve belirsizliklerden dogan yeni
gelismeler ile olusan katlamah gelisim ile beklenen dogrusal gelisim arasindaki fark
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2. YATIRIM CEKICILIGI

5. Teknoloji

2.
Ornek olarak kuantum bilgisayarlar ve Blockchain teknolojisi bu
tip bir katlamali gelisimin beklendigi alanlardan bazilarndir.

Bugunden bakildiginda bu teknolojilerin nasil bir kullanima sahip

olacagini ve ne zaman, nasil bir hizla |
defglg,t,lreceglnj.o,ngormek cok zordur. Ote yandan o gin
d e degisim bir anda cok hizli

abul ettigimiz bircok varsayimi
durumda ancak yeni dizene hazirlik
Tarih, bu tip devrimsel ve yikici yenili

eldiginde

mevcut sistemleri

gerceklesip su anda temel

KOokunden degistirebilir. Bu
Kapanlar ayakta kalabilir.

lerin ani donusturucu etkisi

ile doludur. Bunu soylemisken sunu da hatirlatmak gerekir. lyi bir
girisimci bugun ile yakin gelecegi birb

cozer ancak gelecé

K vizyonunu surek

irine baglayan sorunlari

| gelistirerek muhtemel

yenilikleri ve teknolojilerl adapte etmeye hazir olur. Yoksa surekli

oelecekte yasayan

oIr Kigl icin gelecek hicbir zaman gelmeyecek

ve firsatlar hicbir zaman degerlendirilemeyecektir. .
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