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Eger yaratici biriyseniz ve kendi iginizi
kurmak istiyorsaniz, bu egitim seti size
yardimci olabilir. ‘Kendi Yaratici Iginizi
Basariyla Kurun’ seti, is fikrinizi ayrintili
bicimde ele almaniza ve amaclariniza
uygun bir is modeli olusturmaniza imkan
verecek bir cerceve sunuyor.

Hedefler
Bu bolumde ele alinan
basliklar:

— Bu egitim seti kimlere
yonelik

— is kurmaya yénelik
diger egitim
setlerinden nigin
farkl

— Size nasil yardimci
olabilir

— Bu surecin sonunda
ne elde etmeyi
beklemelisiniz

Yeni Ufuklar
Bu boélumde ele alinan
basliklar:

— Ne tar bir girket
kurmalisiniz

— Bir sonraki agsamaya
ilerlemenizde size
destek olacak faydall
kurumlara dair
bilgiler

www.nesta.org.uk
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BU EGITIM SETI

KIMLERE YONELIK?

Hedefler

‘Kendi Yaratici isinizi Basariyla Kurun’ kitapgiklarinda
yaratici kisilerin is fikirlerini incelemelerine ve
gelistirmelerine yardimci olacak, kendi is ‘dykulerini’
anlatabilmelerine katki saglayacak bilgiler, neriler,
cesitli alistirmalar ve aktiviteler yer aliyor. Bu egitim
setinin son sayfalarina geldiginizde asagidaki temel
sorulara cevap verebileceksiniz:

— Isimin basariya ulasmasi igin neler yapmam
gerekiyor?

— Kuracagim is, misterilerimin ne agidan ilgisini
cekebilir; onlara ne gibi bir fayda saglar?

— Isimin kalict olmasini saglamak igin nasil para
kazanabilirim?

is fikrinizi gercege dénistiiriirken bir takim riskler
almaniz, karsilastiginiz sorunlari ¢ézmeniz ve
distincelerinizi hayata gegirmeniz gerekir. is hayatina
atilmak, “Firsatlar gérmek, yeni fikirler yaratmak ve
bu fikirleri somut gercege dénlstirmek igin gereken
glivene ve kabiliyetlere sahip olmaktir” (Nixon, 2004).

is kurmak goziiniizii korkutabilir. is diinyasinin diline
ve sureglerine asina olmak hayatinizi kolaylastiracak,
ortaklar, tedarikgiler, mUsteriler ve ticari destek
ajanslar nezdinde fikirlerinizi gtivenle ortaya
koymanizi ve tartismanizi saglayacaktir.

Geleneksel olarak, is kurma sirecinde banka
y6neticileriyle, ticari destek ajanslariyla, ailenizle

ve arkadaslarinizla dogrudan temas halinde
olmaniz beklenir. Blytk ihtimalle her biri - 6zellikle
fikrinize yatinm yapmadan énce - sizden bir is plani
gelistirmenizi isteyecektir.

Yolculuga baglamadan 6nce



03

BU EGITiM SETINI

FARKLI KILAN

0ZELLIKLER is planlamasi, isinizi tanimlamaniza yarayan stirecin

NELERDIR 2 katl, tekdlize olmasindan dolayi ilk bakista sizi
yabancilastiran bir stire¢ olarak gérilebilir. Biz bunu
farkli sekilde ele aldik. “Kendi Yaratici Isinizi Basariyla
Kurun” setinde isinizi planlarken yaratici becerilerinizi
6n plana ¢ikaracak cesitli yaklagimlari bir araya
getirdik. iste dort ana baslik:

01 Pratik Kitapciklar

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

02 Cizelgeler

Her kitapgikta modelleme asamasinda isinizle ilgili
temel bazi konulari masaya yatirmaniza yardimci
olacak iki ya da U¢ adet gizelge ve yapiskanh kagitlar
yer aliyor.

03 Basan Ornekleri

Bu cizelgeleri ve alistirmalari kendi iglerini
sekillendirirken basariyla kullanmis gercek
girisimcilerin 6érnek ¢alismalari ele aliniyor.

04 Egitmen Notlar

Bu materyallerin 6grencilere ve mezunlara yonelik
egitimlerde kullanilabilmesi icin Egitmen Notlari
hazirlandi.

‘YEN IBIR IS KURMANIN

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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BU EGITIM SETINI

FARKLI KILAN

OZELLIKLER

NELERDIR?

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 slreci belli bir mantik
gercevesi icinde takip edebilirsiniz.

‘Kanatlanmaya hazirlanmak: Yaratici bir

is kurarken atmaniz gereken ilk adimlar’
kitapciginda, isinizin temsil etmesini istediginiz
degerleri tanimlayacak ve sirketinizin misyonunu
kaleme alacaksiniz. Daha sonra is fikrinizi, tagidigi
ticari firsati ve potansiyel misterileri g6z 6niinde
bulundurarak masaya yatiracaksiniz.

‘Rotanmizi belirlemek: isinizi basariya
ulastirmak icin yapmaniz gerekenler’
kitapgiginda temas kurmaniz ve iligki icinde
olmaniz gereken kisileri belirleyeceksiniz.
isinizin farkli pargalarini, bu pargalarin nasil i
ice gectigini ve parcalarin islerlik kazanmasi
icin hangi noktalarda baska insanlardan destek
almaniz gerekecegini inceleyeceksiniz.

‘Uzun mesafe ucabilmek: Miisterilerle
konusmak ve isinizde kalici olmak’ kitapgiginda
musterilerinizle iletisim kurmanin ve satiglarinizi
artirmanin farkl yollarini inceleyeceksiniz. Ayrica
hesaplarinizin tutmasi i¢in nakit akigini nasil
yénetmeniz gerektigini géreceksiniz.

‘isimin sadece para kazanmaktan ibaret
olmadigini fark ettim; isim benim ayrilmaz bir
parcam. Baska bir sey olmak ya da yapmak
istemiyorum. Yoksa ben, ben olmaktan cikarim!

Carrie Ann Black, Mucevher Tasarimcisi

Hedefler

Yolculuga baglamadan 6nce
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Cizelgeler

Modelleme, herhangi bir seyin gdrsel olarak ifade
edilmesi, gercekligin, grafik, resim, nesne ya da
matematiksel sembol gibi araclar kullanilarak
betimlenmesi olarak tanimlanir. Kitapgiklarda yer alan
cizelgeler, isinizin farkl boyutlarina yénelik ¢esitli
modeller gelistirmenizde size yardimci olacak sekilde
tasarlandi. Bu modeller sayesinde isinizi bagariya
ulastirmak icin neler yapmaniz gerektigini anlayabilir,
tanimlayabilir ve 6ngérebilirsiniz. Fikirlerinizi,
insanlarin talep edecegi Urlin ve hizmetlere
dénustirebilmek icin ihtiyag duyacaginiz faaliyetleri
belirlerken bu modellerden yararlanabilirsiniz.
Modeller, sundugunuz Grtin\hizmeti ve hedef kitlenizi
derinlemesine incelemenize yardimci olur; bu kitleye
ulagsmanizi ve iginizi karl bir ise dénlstirmenizi
kolaylastirir.

Cizelgeler, isinize dair asagidaki basliklar ayrintili
bicimde ele almaniza yardimci olacak:

— Degerleriniz

— Isinizin gelecekte diinyayi nasil etkileyebilecegini
gOsteren Kanita Dayall Modelleme

— Musterileriniz

— Isinizin nasil yuritilecegdini gorsel olarak ifade
eden Sablon Modellemesi

— Isinizi basariya ulagtirmak icin kimlerle birlikte
calismaniz gerektigini ortaya koyan lligki
Modellemesi

- Pazarlama Bilegenleri

— Kritik Pazarlama Gorevleri

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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BU EGITIM SETINI

FARKLI KILAN

0ZELLIKLER

NELERDIR?

Her bir ¢izelge isinizle ilgili énemli sorular kendinize
sormanizi saglar. Cizelgelerin lizerinde yapacaginiz
alistirmalar kendiniz ve bagkalari igin iginizin
gelecegine dair inandirici bir resim gizebilmenize
olanak verir. Gizelgeleri tek basiniza, ortaklarinizla
ya da is arkadaslarinizla kullanabilirsiniz. Gizelgeler
kopyalayabileceginiz, daha sonra (lizerinde gesitli
degisiklikler ve giincellemeler yapabileceginiz
sekilde tasarlandi. Elbette dogrudan lzerlerine

de yazabilirsiniz ancak yapiskanli kagit kullanmak
cizelgelerin temiz kalmasini ve daha sonra yeniden
kullanilabilmesini saglar.

‘Alistirmalar beni uzun vadeli planlarim ve
isimin ana fikri Uzerinde etraflica dislinmeye
yonlendirdi... yaptigim isten keyif almamaya
basladigim an, bu ise bu kadar vakit ayirmaya
eskisi kadar hevesli oimayacagimi fark ettim.’

Nadia Yousuf, Ozel Dikim Gelinlik ve Abiye Tasarimcisi

Hedefler

Basari Ornekleri

Basar 6rnekleri, “Kendi Yaratici isinizi Basariyla
Kurun” setinde yer alan gizelgeleri ve aligstirmalari
kullanarak fikirlerini hayata gecgirmis gercek
girisimcilerin hikayelerinden olusuyor. Ornekler,

farkl sektorlerde faaliyet gosteren yaratici sirketleri
kapsiyor: moda, micevher, teknoloji ve Urlin tasanmi.

Yolculuga baglamadan 6nce
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BU EGITIiM SETi BANA

NASIL YARDIMCI

OLABILIR? insan, aklindan gegen dustinceleri bir is fikrine
donustirirken farkh asamalardan gecger:

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...” ya da “Sdyle olsa
daha mu iyi olurdu?” dedigimiz anlardir bunlar. Bu
kurgulama asamasinda ele almaya hatta gelistirmeye
deger bir fikir vardir aklimizda.

Gorsellestirme: Bu asamada gergeklestirmek
istedikleriniz, kuracaginiz is sayesinde sunacaginiz
Urdn\hizmet, bu Uriin\hizmeti satin almak
isteyebilecek kisiler ve bitun bunlari hayata gecgirme
planlariniz kafanizda az ¢ok netlesmistir. Ancak
fikrinizi daha da gelistirebilmek icin, potansiyel ihtiyac
ya da talep arastirmasi dahil olmak (izere incelemeniz
gereken konular hala olabilir.

Canlandirma: Bu asamada isinizin surdurdlebilir,
kalici bir is olup olmayacagini anlamak igin fikrinizi
sinyorsunuz. Msterilerinize nasil ulasacaginizi,
hedeflerinizi gerceklestirebilmek i¢in kimlerle ortaklik
kurmaniz ya da birlikte galismaniz gerektigini,
maliyetleri nasil 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, Uriin Tasarimcisi

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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BU EGITIM SETi BANA

NASIL YARDIMCI

OLABILIR?

BU SURECIN SONUNDA

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

Tazeleme: Belli bir slire ¢alistiktan sonra, isinizin
performansini 8lgebilir hale geleceksiniz. Bu
asamada musterileriniz igin Urettiginiz degeri, bu
degerin yarattigi kari gézden gecirmek, boylelikle
gelecege yodnelik adimlarinizi belirlemek gerekebilir.
Faaliyet gdsterdiginiz ortamin kosullari ve fikirleriniz
surekli degisim halinde olacak; dolayisiyla ilk
bastaki fikirlerinizi musterileriniz, isiniz ve finansal
modellerinize bakarak tazelemeniz 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 gizdiginiz
modelin piyasa kosullarindaki ve is ortamindaki
degisimler karsisinda gecerliligini koruyup
korumadigini sirekli olarak kontrol etmelisiniz.

NE ELDE ETMEYI

BEKLEYEBILIRIM?

Hedefler

Bu egitim setinin ¢ekirdegini olusturan Ug¢ pratik
kitapcik sizi gorsellestirme ve canlandirma
asamalarinda desteklemeyi ve uygulama asamasina
hazirlamayi amaglyor. Her kitapgigin pratik bir takim
ciktilan var:

Kanatlanmaya Hazirlanmak - Ciktilar

02 numaral kitapgikta iginizin temellerini
tanimlamaniza yardimci olacak yapi taglarini ele
alacaksiniz. Bunun sonucunda elde edeceginiz ciktilar:

— Fikrinizin bir ig fikri olarak uygulanabilirligini
incelemek icin temel bazi ticari verilerin
kullaniimasi.

— Fikri mulkiyetinizi nasil tanimlayacaginiz,
koruyacaginiz ve kullanacaginizin 8grenilmesi.

Yolculuga baglamadan 6nce
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— Is fikrinizi temellendiren degerlerin belirlenmesi.
isiniz ile baskalarinin yaptiklari arasindaki fark
ortaya koyacak olan- enerjiniz ve kararliliginizla
birlikte - benimsediginiz bu degerlerdir. Tutku,
yetenek ve ekonomik hedefleri dengede tutmak
isinizin basarili ve slirdurdlebilir olma olasiligini
ylkseltecektir.

— Yaratmak istediginiz etkiyi 6zetleyen Sirket
Misyonunuzun hazirlanmasi.

— Kanita Dayali Modelleme ve gelecege dair
kanitlardan yararlanarak isinizin ilerleyen
tarihlerde nasil bir gériiniim alacaginin
belirlenmesi ve basarinin sizin aginizdan
anlaminin ifade edilmesi.

— Sirketinizin stratejik olarak nerede
konumlanacag@ini gosteren SWOT* analizinin
yapllmasi, boylelikle hem sirketinize dair ele
alinmasi gereken zayif noktalarin ve tehditlerin
hem de degerlendirilmesi gereken gigli
noktalarin ve firsatlarin tanimlanmasi.

Rotanizi Belirlemek - Ciktilar

is fikrinizi biraz sekillendirdikten ve gelistiriimesi icin
atilmasi gereken temel adimlari ortaya koyduktan
sonra bu kitapgikta musterilerinizi tanimlamaya,
isinizin farkli boyutlarini birbirine baglayan unsurlari
ve isinizi ileriye tasiyabilmek, tGrlin\hizmetlerinizi
musteriye ulastirabilmek igin ihtiya¢ duydugunuz
kisileri belirlemeye basliyorsunuz. Elde edeceginiz
ana ciktilar:

— Mdasteri tabaninin belirlenmesi, sundugunuz
Urin\hizmet icin potansiyel bir ihtiyacin olup
olmadiginin anlagiimasi. Uriin\hizmetiniz igin
belirlediginiz fiyati 6demeye hazir yeterli sayida
musteri olup olmadidina karar vereceksiniz.

— Vizyonunuz, musterilerin beklentileri ve trin\
hizmetinizin nitelikleri arasindaki bagin, ticari
faaliyetinizin 6ztnd olusturdugunun anlasiimasi.

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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BU SURECIN SONUNDA

NE ELDE ETMEYI

BEKLEYEBILIRIM? — Sablon Modellemesi daha ayrintili bir
operasyonel plan hazirlamaniza ve Urin\
hizmetlerinizi musterilerinize ulastirabilmek

icin ilave kaynaklara ve uzmanlara ihtiya¢
duyabileceginiz alanlar tanimlamaniza yardimci
olacak.

— liski Modellemesi, ticari faaliyeti yuriiten
dort temel unsuru ortaya koyuyor: Yaratici,
Gerceklestirici, Dagrtici ve Misteri. Uriin\
hizmetinizi musteriye uygun bir sekilde
gelistirebilmeniz icin ihtiyag duydugunuz farkl
iliski bicimlerini tanimlayabileceksiniz.

Uzun Mesafe Ucabilmek - Ciktilar

Musterilerinize 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 misterilerinizle baglanti
kurabilmeniz i¢in gerekli olan bir takim unsurlar
igeren gerceveyi sunuyor. Bu unsurlar Uriin,
Mekan, Fiyat, Tanitim, insan, Sireg ve Fiziksel
Kosullar olarak siralanabilir ve ingilizce’deki
sézcuklerin ilk harflerinden 6ttrti Pazarlamanin 7
P’si olarak anilr.

— Pazarlama Bilesgenleri iletisim faaliyetlerini
planlarken ihtiyag duyacaginiz genel gergeveyi
sunar.

— lletisim stratejinizi, musterilerle paylastiginiz her
tirden bilginin yaratacagi etkiyi en Ust seviyeye
tasiyacak sekilde hazirlamaniza olanak verir; bu
dogrultuda gelistireceginiz pazarlama planinin
yapisini ve formatini sunar.

Hedefler Yolculuga baglamadan énce
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— Finansal Modelleme, finansin, ticari faaliyetlerinizi
denetlemenizde oynadigi hayati roll ortaya
koyar. Bu, meydana gelebilecek sorunlari
6nceden tahmin edebilmeniz ve isinizin zarar
etmesini engelleyebilmeniz igin son derece
onemli.

— Nakit akisgl, isinizdeki para giris-¢ikis hareketlerini
anlayabilmenizi kolaylastirmaya y&nelik bir arac.
Bu sayede sirketinizin mali durumunu tamamen
denetim altinda tutabilir, isinizi hedeflerinize
uygun, saglkl ve strdurilebilir bir bicimde
yirUtebilirsiniz.

Cikacaginiz yolculugun heniiz bagindasiniz- iginizi
sekillendirmek, tanimlamak, aciklamak, duyurmak ve
kontrol etmek icin ihtiyac duyacaginiz butin temel
araclar elinizin altinda. Artik yapmaniz gereken tek
sey kollar sivamak!

Bu kitap¢igin sonunda yer alan “Yeni Ufuklar”
bélimunde isinizi kurarken size destek olabilecek
kuruluslarin listesini bulabilirsiniz.

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish



Simdiye dek uc¢ kitapcik lizerinde de
calistiniz, alistirmalari ve cizelgeleri
tamamladiniz; kafanizdaki fikri bir is
projesine donustiirecek, daha sonra
bunun basaril bir sirkete evrilmesini
saglayacak yapitaslarini olusturdunuz.

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

Yeni Ufuklar isinizi hangi noktaya tagimak istiyorsunuz?



Bu yolculugun basinda asagidaki sorulara glivenle
cevap verebiliyor olmaniz gerekir:

isimin basariya ulasmasi icin neler yapmam
gerekiyor?

Kuracagim is, musterilerimin ne agidan 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 kilometrelerini geride biraktiniz. “Kendi
Yaratici isinizi Basariyla Kurun” setinde énerilen
suregleri izleyerek kafanizdaki soyut fikri, somut bir is
fikrine dénustirebilmeli, isinizi desteklemeyi distinen
her kisi ve kurumun sorabilecegi bir dizi soruyu
cevaplayabilir durumda olmalisiniz. Bu sorularin bazilari
cevaplanmasi zor sorular olabilir; dolayisiyla is kurmak
icin somut adim atmaya baslamadan énce bu sorulari
kendinize de sormalisiniz. Hatta bu silrecin sonunda
cevaplardan ¢ok yeni sorulara ulastiginizi gorebilirsiniz.
isinizin basariya ulasmasi igin gereken zamani, enerijiyi
ve duygusal yatinmi yapmaya hazir olup olmadiginizi
g6zden gegirmelisiniz. Ayrica, bdyle bir ise girismek
icin hayatinizda dogru zaman mi, baska bir is bulmak
yerine kendi isinizi yapmayi ya da sirket kurmayi

neden tercih ediyorsunuz gibi sorulari da kendinize
sormalisiniz.

isinizi kurabilecek noktaya gelmeden 6nce hala
yapmaniz gereken arastirma ve gelistirme calismalari
olabilir.

Hevesli girisimcilere destek olmaya hazir pek ¢ok

kisi ve kurum oldugunu unutmayin. Ustelik bu destek
blylk oranda Ucretsiz veriliyor. Sizin igin neyin daha
faydali olacagina, alacaginiz destegi en iyi sekilde
nasil degerlendireceginize karar vermeniz gerekiyor.
Bu kitapg¢igin sonunda destek veren kurumlarin bir
listesini bulacaksiniz. Liste, herkesi kapsamiyor,
zaman iginde degismesi de muhtemel; o nedenle
meydana gelebilecek degisimlerin nabzini tutabilmek
icin sektdrdeki kisilerle yakin temas halinde olmanizda
yarar var.

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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Yeni Ufuklar

Uzerinde calisti@iniz modelleri ve alistirmalari zaman
zaman gozden gecirmenizi dneririz. Kisa ve uzun
vadeli ticari hedeflerinizi gerceklestirebilmeniz icin
is ve pazarlama planlarini diizenli araliklarla yeniden
ele almali, performansiniza bagl olarak gerektigi
durumlarda degisiklikler yapmalisiniz.

is planiniz gelistikge, kaginilmaz olarak degisim ve
dénlsiimlere ugrayacak; dolayisiyla arada bir planin
temelini olusturan unsurlari yeniden degerlendirmek ve
dogru yonde ilerlediginizi teyit etmekte fayda var.

Ne tir bir sirket kuracaginiza karar vermeniz ¢ok
onemli. Asagida belli bagh sirket tirlerinin 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 bittin sorumluluk sahsen size aittir.

Adi Ortaklik \ Adi Sirket

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

Sinirli Sorumlu Ortakhik

Sinirli sorumlu ortaklik yapisina sahip olan igletmeler
ortakligin getirdigi esneklikten ve sinirli sorumlu
olmanin getirdigi avantajlardan yararlanir. Sahsi finansal
riskiniz, ise yaptiginiz yatirrmin ve finansman bulmak

isinizi hangi noktaya tagimak istiyorsunuz?



icin vermis oldugunuz teminatin miktariyla sinirlidir.

Bu tur sirketlerin bir takim yasal yikimlalGkleri bulunur.
Ornegin, halka agik bilgileri limitet sirkete benzer bir
bicimde kayit altinda tutmalar zorunludur.

Sinirlh Sorumlu Sirket \ Limitet Sirket

Sinirl Sorumlu Sirket, ticaret sicil kaydi yapilmig, ayri
bir tizel kisiliktir. Hissedarlarin (tyelerin ve sahiplerinin)
tasidigi finansal risk, sahip olduklar hisselerin ya da
verdikleri teminatlarin degeri ile sinirhdir.

Bu tur sirketlerin yasal yukumlultikleri serbest meslek
mensuplarindan ya da ortaklik yapilarindan ¢cok daha
fazladir. Limitet sirketlerin her yil muhasebe raporlarini
ilgili kurumlarla paylasmalari gerekir. isimlerinde ‘limitet’
sb6zcugunun kullaniimasi sarttir.

Sosyal Girisim \ Vakif

Sosyal girisimler, sosyal bir amag ugruna ticari faaliyet
yiriten igletmelerdir. Elde edilen kar ya da arti deger,
hissedarlara ve sirket sahiplerine dagitiimak yerine,
genellikle sirkete ya da topluma yatirim olarak geri
doéndurdlir. Vergi muafiyetinden yararlanmak icin vakif
olarak da kurulabilir ancak vakif statiisii kazanabilmek
icin daha fazla yasal kosulu yerine getirmek gerekir.

Kooperatif

Kooperatif sirket, iscilerin ve\veya tiketicilerin mulkiyeti
ve idaresinde olan sirket turtdur; 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 tirleri ile kooperatifler arasindaki en temel fark,
kooperatiflerin ortak fayda amaciyla érgttlenmis
olmasidir. O nedenle Uyelerin tamami operasyonu
ybnetme ve Uretilen degeri paylasma konusunda
birbiriyle esittir.

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish



Tesekkdrler

Bu egitim seti, Birlesik Krallik’ta yasayan kisilere yonelik
olarak hazirlandi; ancak biz, ele alinan yaklagimlarin
dunyanin her yerindeki yaratici isletmelere uygun
olduguna inaniyoruz.

Bu kitapcigin icerigi ilkin 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 katilimcilardan gelen geribildirimler
sonrasinda igerik gézden gecirildi ve yeniliklerle
zenginlestirildi. Modeller, alistirmalar ve fikirler cesitli
kaynaklarin katkilariyla derlendi. Bunlarin bir bélimini
asagidaki listede bulabilirsiniz.

Modelleme ve sirket modellerine iligkin tanimlara
Alexander Osterwalder’in calismasi temel teskil etti
http:// business-model-design.blogspot.com.

“Tutkular, yetenekler ve ekonomik hedefler” baslikli
gorsel, Jim Collins tarafindan yazilan ve Randon House
Business Books tarafindan yayinlanmis olan Good to
Great kitabindaki “Kirpi Konsepti: Kesisen Ug Kiime”
kavramindan esinlenerek hazirlandi. (Kitap, iyiden
Mukemmel Sirkete adiyla Tirkge olarak Boyner Yayinlari
tarafindan Tirkiye’de de yayinlandi).

Degerler Gizelgesi: igerik ve yaklagim - Egitmen, Kog
ve Is Danismani olan- Joanna Woodford tarafindan
gelistirildi ve bizimle paylagsild.

Musterileriniz: Bu gizelgenin igerigi Cultural Enterprise
Office’ten temin edildi.

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

iliski Modellemesi: Bu béliimde kullanilan igerik,
Designersblock tarafindan ortaya atiimig 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 adli kitabindaki bazi fikirlerden yola cikarak
gelistirildi. Kitap, John Wiley & Sons tarafindan
yayinlandi.

Egitim setinin tamamini yiklemek igin:

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

Finansal Modelleme: Bu model, Andy Chapman
tarafindan gelistirildi ve NESTA’ya lisanslandi.

Katkida Bulunanlarin Listesi:

NESTA asagida isimleri yer alan kisi ve kurumlara bu
kitapgigin iceriginin gelistiriimesi slrecine verdikleri
destek ve katkilardan dolayi tesekkiri bir borg bilir.

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

Jenny Rutter- Yaratici ve Dijital Sirketler Danigmani
Joanna Woodford -Egitmen, Kog ve is Danismani

Journey Associates- Catherine Docherty www.
journeyassociates.com

Martach- Colin Burns

Own-it www.own-it.org

Percy Emmett www.perceyemmett.com
The Value Innovators Ltd. www.tvi-Itd.co.uk
Tbp! www.bebetter.co.uk

Birlesik Krallik’ta Faaliyet Gésteren Bazi Faydali
Kurumlarin Listesi (kitap¢igin yayina verildigi tarihte
gecerli olmak lizere)

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 Muilkiyet 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

Turkge: www.britishcouncil.org.tr/programmes/arts/creative-industries-nesta-toolkit

Ingilizce: www.nesta.org.uk/enterprise-toolkit
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Isinizi tanimlamak icin cikacaginiz
yolculukta size eslik edecek olan ‘Kendi
Yaratici Isinizi Basariyla Kurun’ setinin 02
numarah Kitapcigi, atacaginiz adimlarin
temel unsurlarini ve kaynaklarini
incelemenize yardimci olacak. Bunlar,
isinizin gelecegini sekillendirmenize katki

saglayacak yapitaslari.

Is Hayatinin Gergekleri
lyi bir fikriniz mi var
yoksa iyi bir ig fikriniz mi?

Fikri Milkiyet
Fikri mulkiyet hakkinizi
nasil tanimlar, korur ve
kullanirsiniz?

Degerler
Isinize dayanak olusturan
degerleri tanimlayin.

Sirket Misyonunuz
isiniz sayesinde
yaratmak istediginiz
etkiyi 6zetleyin.

Kanit

Kanita dayali modelleme
ve gelecege dair kanit
yontemini kullanarak
basarinin sizin aginizdan
anlamini gosterin.

www.nesta.org.uk
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IS HAYATININ

GERCEKLERI

Kanatlanmaya hazirlanmak

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

— Ben ne is yapiyorum?
— Isim miisterilerimin ne acidan ilgisini cekebilir?

Bir ka¢ dakikada yaptiginiz isi 6zetleyen kisa bir cimle
yazin. Daha sonra musterilerinizin ne agidan ilgisini
cekecegini anlatan bir cimle daha yazin. Buna ‘asansoér
konusmas!’ deniyor. Kisa climleler kurmak 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 tasarim firmasi igletiyorum.

isim miisterilerimin ne acidan ilgisini cekebilir?
Sundugum yaratici hizmet sayesinde musterilerimin
Urdnlerinin daha cazip gérinmesini, bdylelikle daha
fazla satig yapmalarini sagliyorum.

Bu iki soruyu daha derinlemesine irdeleyebilmek icin
g6z 6nuinde bulundurmaniz gereken is hayatina dair bir
takim gercekler var:

01 Miisteriler sizin sundugunuz iriin\hizmeti
istiyor olmali

Herhangi bir igsletmenin ayakta kalmasi i¢in gelire
ihtiyaci var; gelir, Griin\hizmetinize yonelik talebe bagl.
Pazar arastirmasi, bdyle bir talep ya da potansiyel olup
olmadigini anlamaniza yardim edebilir. Sayfa 05’te talep
firsatlarini kesfetmekten s6z edecegiz.

02 Bu talebi nasil karsilayacaginizi séylemelisiniz

Urlin\hizmetinizin musterilerin ihtiyaglarini nasil
karsilayacagini aciklamaniz gerekir. Ozelliklerinden ya
da islevinden bahsetmek yerine saglayacagi faydalar
vurgulayin. Misteri memnuniyet anketleri yaptirarak
Urinuin faydalarini test edebilirsiniz. Misterilerin
gelecekte de sizden aligveris yapmasini istediginize
gore, onlarn ihtiyaglarina kulak vermeniz énemli.

Yaratici bir is kurarken atmaniz gereken ilk adimlar
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03 Bu talebe hitap etmeye devam edebilmelisiniz

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

04 Rekabet edebilmek ve ayakta kalabilmek i¢in
siireklik inovasyon yapmalisiniz

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

01 Isinizin merkezinde musterileriniz var, siz degil.

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

03 Sundugunuz Urin\hizmeti konumlandirabilmek igin
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 élgebilmelisiniz; bazi kritik
ddnemeclerde bu dlgimi ancak para cinsinden
yapabileceginizi unutmayin.

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

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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HARIKA BiR FiKIiR Mi
YOKSA HARIKA BIR IS
FIKRI M2 Fikirlerimizin merkezinde, kisisel diglincelerimiz

ve isteklerimiz yer alir. Ancak is fikrinin merkezinde
tiketiciler, musteriler ya da hedef kitlesi yer almali.
is fikrini alelade bir yaratici fikirden ayiran baslica tic
etmenden s6z edilebilir:

01 Uriin\hizmetinize yénelik net bir ihtiyag olmali (ya
da bu ihtiyaci siz yaratmalisiniz) ve bu ihtiyaci
gidermek igin yeni ya da mevcut olanlardan daha
iyi bir ¢6zum gelistirmis olmalisiniz.

02 Bu ihtiyacin talep yaratmaya yetecek bir
potansiyeli olmal.

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

Uriin Ornegi: Dyson

Mucit James Dyson, geleneksel elektrikli stipurgelerden daha fazla emis giictine
sahip, dolayisiyla hallarinizi daha iyi temizleyecek torbasiz elektrikli stiplrgeyi
gelistirdi. Yeni Dyson supurgeler icin talep olusmasina yetecek kadar sayida kisi
mevcut stpurgelerinden sikayetciydi. Sirketin kazanci, masraflarini kargilamanin
otesinde, Uriin portfdylini genisletmeye ve gesitlendirmeye yetecek miktarda
para kazanmis 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 disurilmesi fikriyle yola gikmisti. Tliketiciden gelen
talep, sirketin basarisini katladi. Kazanci, su anda Avrupa’nin en biyik havayolu
sirketlerinden biri olmasi ve 2000 yilindan beri hisselerinin Londra Borsasi’nda
islem gérmesi.

Kanatlanmaya hazirlanmak Yaratici bir is kurarken atmaniz gereken ilk adimlar
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Firsatlan Kesfetmek

Yenilikci bir Griin\hizmete sahip olmak, daha dnce

var olmayan pazarlarin agiimasina, mevcut rekabet
ortaminin sarsiimasina neden olabilir. Bu, herhangi

bir rekabetle karsilagsmadan biytumenize, (kisa sureli
de olsa) yeni bir tekel olusturmaniza imkan verebilir.
Ancak dikkatli olun! Pazarda ilkleri gerceklestiren
yenilikgiler genelde olumsuz deneyimler yasamislar ve
para kaybetmislerdir. Onlari takip edenlerse ganimeti
toplamiglardir: UrGin\hizmetin artik taniniyor olmasinin
getirdigi avantajlardan yararlanmig, Urtiniin daha
gelismis versiyonunu piyasaya surerek hem baslangicta
yasanan sikintilar bertaraf etmis hem de fikri milkiyet
hakkiyla ilgili sorun yagsamaktan kurtulmuslardir.

Dolayisiyla “Ben ne is yapiyorum?” ve “Musterilerimin
ne agidan ilgisini gekebilir?” sorularinin yani sira,
kendinize sunlari da sormalisiniz:

— Sundugum Uriin\hizmete yoénelik bir ihtiyac var mi?
- Yeterince talep gérecek mi?

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

Fikri Miilkiyet Nedir?'

Firsata dénusebilecedini diisiindiigiiniz bir proje ya da
fikriniz varsa fikri milkiyet meselesini dikkate almalisiniz.

Mizik. Kitaplar. Bilgisayar yazilimlari. GUnlUk hayatta
kullandigimiz Grdnler... her biri insanin yaraticiiginin
{riind ve bu yaraticilik koruma altina aliniyor. insanin
zihnindeki yaratici bir fikrin somut olarak ifade bulmus
bicimine fikri mulkiyet diyoruz.

Buradaki kilit s6zclk, “ifade bulmus”. Birlesik Krallik’ta
dustnceler veya kavramlar, fikri mulkiyet hakki
kapsaminda degerlendirilmiyor; yalnizca bu fikirlerin,
kavramlarin somut olarak ifade bulmus bicimi koruma
kapsamina aliniyor.

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

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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HARIKA BIR FIKIR Mi

YOKSA HARIKA BIR IS

FIKRI Mi2

Kanatlanmaya hazirlanmak

Belli faaliyet alanlarinda en yaygin fikri mulkiyet
hakki tdrleri:

— Patentler ve Tasarim Haklan \ teknik ¢dziimler,
yeni icatlar ve Uriinler

- Telif Hakki \ edebi, sanatsal, tiyatral eserler ve
muzik eserleri

— Ticari Marka Tescili \ marka adlar, s6zcikler,
sesler ve (¢cok nadiren) kokular igin

is hayatinda tasarimlarinizdan, yaziimlariniza,
markanizdan ambalajiniza, logonuza kadar her

sey koruma altina alinmali. Kisacasl, beyninizin ve
yaraticiliginizin sonucu ortaya ¢ikan her sey elle tutulur
ticari Urline donistirulebilir; siz de bu ticari Uriinlere
dair haklarinizi ruhsatlandirabilir, am satimini yapabilir,
bélebilir ya da muhafaza edebilirsiniz.

Fikri mulkiyet hakkinizi nasil koruyacaginizi,
kullanacaginizi ve etkin bicimde ydneteceginizi bilmek
son derece énemli.

Fikri Miilkiyetinizi Yonetmek ve Yaraticiliginizin
Degerini Ortaya Cikarmak

Asagida yazilanlarin bazilar, daha 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
calismalarinizin yeni ve 6zgiin oldugunu kontrol
edin.

Yaratici bir is kurarken atmaniz gereken ilk adimlar
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2. Adim - Fikri Miilkiyetinizi Koruma Altina Alin

— Musterilerle, potansiyel Ureticilerle ya da
yatinmeilarla 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 anlagmasi,
(fabrikanin sizin talimatlariniz dogrultusunda érnek
Uretim yapmasini 6ngdren) prototip anlagsmasi,
anlagsmanin ana basliklari, imalat sézlesmesi gibi
anlasmalarin sartlarini yaziya dékin.

— Devam etmekte olan projeler dahil her seyin
kaydini iyi tutun. Bu, misveddeleriniz, notlariniz,
taslak cizimleriniz, diyagramlariniz, sézlesmeleriniz,
mektuplariniz ve e-posta yazismalarinizi kapsiyor.

— Calismalarinizin her bir nishasinin Gzerine yazar\
yayincl ya da yaraticinin adini, tarihi ve Ulkeyi yazin.
© (Sahibinin adi) (Yaratim yili)..

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

3. Adim - Fikri Miilkiyetinizi Kullanin

— Tescil ettirdiginiz ya da basvuruda bulundugunuz
tasanmlarin, ticari markalarin ve patentlerin
piyasaya surmeye hazirlandiklarinizla ayni
oldugundan emin olun.

— Tasarim hakki numaranizi bitiin ambalajlariniza
koyun ve pazardaki konumunuzu glglendirmek igin,
tescilli bir markaniz varsa ® isaretiyle g&sterin.

— Farkl tlkelerde ve bigimlerde fikri mulkiyetinizi
kullanabilmek ve en Ust dlizeyde getiri saglamak
istiyorsaniz haklarinizi bir batin olarak ya da
ayri ayri ruhsatlandirin- bdylece haklardan para
kazanirken onlar muhafaza etmis de olursunuz.

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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HARIKA BIR FIKIR Mi

YOKSA HARIKA BIR IS

FIKRI Mi2

Kanatlanmaya hazirlanmak

— Eger musteri, haklariniz talep ederse, bir devir
temlik Gcreti uygulayin ve devir 6ncesinde mutlaka
bagimsiz bir danismandan goérus alin.

— Fikri mulkiyetinizi (minhasir ya da gayri minhasir
olarak) ruhsatlandirin. Miinhasiran sadece imtiyaz
sahibine veya gayri minhasir olarak imtiyaz sahibi
ya da tercih ettiginiz herhangi bir kisiye ruhsat
verebilirsiniz. Gogaltma veya dagitim haklarini,
kira haklarini ruhsatlandirabilirsiniz. Neyi (ticari
markaniz, telif hakkiniz, tasarim haklariniz), hangi
bicimde (munhasir veya gayri miinhasir olarak)
ve ne sureligine (sabit sireli, stresiz ya da gegici)
ve son olarak diinyanin neresinde ruhsatlandirma
yapacagdiniza karar verin.

Telif Ucreti mi, lisans Ucreti mi yoksa her ikisini de mi
talep edeceginize karar verin (Telif 6demeleri yaratici
is\sektdre bagli olarak %4 ile 14 arasinda degisir).

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

Emeginizin karsiliginda hakkaniyetli bir tcret
almaniz cok 6nemli. Ornegin ses kaydi isi
yapiyorsaniz, telif Ucreti almalisiniz. Kitap
yazdiysaniz, kiralama imtiyazina ek olarak
yayincidan telif Gcreti almalisiniz.

Fikri mulkiyetinizi yénetmek ve paylagsmak
istiyorsaniz Creative Commons lisansini
kullanabilirsiniz. Calismanizin gcogaltiimasina izin
verebilir ancak ticari amagla ya da diger amaglarla
kullanimina izin vermeyebilirsiniz. Bdylece butiin
haklar degil bir bélimi sakh tutulmus olur.

Yaratici bir is kurarken atmaniz gereken ilk adimlar
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4. Adim - Fikri Miilkiyet Hakkinizi Uygulayin

Buyik kurumlar bile zaman zaman fikri mulkiyet
haklarini uygularken sorunlar yasayabilir. Korsan DVD
sektdrundn film enddstrisine, internetten yasadisi
mizik indirmenin muzik endUstrisine muazzam bir
maliyeti var. Peki fikri mulkiyet hakkinizi etkin bir
sekilde nasil uygulayabilirsiniz?

— Rakiplerin ve pazara yeni girenlerin yaptiklarini
yakindan izleyin. Glncel haber kaynaklarina,
sektorel biltenlere abone olun; fikri muilkiyet haklari
ile ilgili resmi kurumlarin internet sitelerini takip edin,
yeni ¢cikan markalari inceleyin. Birileri haklarinizi ihlal
edecek olursa, duyurusu yapilir yapilmaz itirazda
bulunabilirsiniz.

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

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

icin Fikri Mulkiyet Onerileri gibi kurumlara
basvurabilirsiniz.

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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DEGERLER

Degerler

Kendi isinizi ydnetirken, kontrol sizin elinizde. Neye
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
olmaniz, isinize tutkuyla sarilmanizi saglayan seylerden
s6z ediyoruz. Bagkalarina hizmet etmenin en ylice deger
oldugunu dustnenler olabilir; bir bagkasi, degerlerini
yaraticilik ve yenilikgilik olarak tanimlayabilir; seyahat,
maceraperestlik ya da kesfetmek diye siralayanlar
cikabilir.

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

ve hevesli hissedersiniz. isi kurarken ve yiiriitiirken
karsilasacaginiz giiclikleri daha azimli ve etkili bir
sekilde asabilirsiniz.

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

“Zaman baskisi altinda degerlerimi bulmakta
zorlanmis olsam da, isimi degerlerimle baglantil
olarak diisiinmem gerektigini gérmek gelecege
tastyacagim bir ders oldu”

Tom Dowding, Mobil igerik Tasarimcisi, Mobile Pie

Kanatlanmaya hazirlanmak Yaratici bir is kurarken atmaniz gereken ilk adimlar
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Degerler inancglardan farkhdir. Yaratici Egitim Uzmani ve
yazar Abi Yardimci séyle acikliyor:

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

‘Cizelge 02a: Degerleriniz’ alistirmasindan yararlanarak
degerlerinizi belirleyin, 6nceliklendirin ve is planlariniza
yansitin. Yapigkanl kagitlara sizin igin dnemli olan
degerleri yazin. Bir sonraki sayfada baslangic icin size
fikir verebilecek bir degerler listesi yer aliyor.

023 Her Zaman Onemli Bazen Onemli Nadiren Onemli Higbir Zaman Gnemli Degil
Degerleriniz

NESTA i3

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

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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DEGERLER
L IViIa i viLy

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

Basan Ozgiirliik Yalniz calismak
ilerleme ve terfi Kisisel gelisim Saygi
Baskalarini Anlaml bir is ¢cikarmak Uyum
etkileyebilmek

Para Estetik
Bagimsizlik

Gii¢ ve otorite Mizah
Duristlik

Topluma yardim etmek

Baska insanlara yardim
etmek

Bliyiimek

Maddi kazan¢

Sohret

Dogruluk

Yenilikgilik

Pazardaki konum

Kamu hizmeti

is-Ozel hayat dengesi

icinde yer aldigim islerin
kalitesi

Takdir

itibar

Bagkalarini yénetmek

Stati

istikrar

Kendime olan saygim

Sorumluluk ve hesap

Liderlik verebilirlik
Bilgi Zamana bagimh
. olmamak
Iste huzur
Bilgelik

Entelektiiel statii

Fiziksel olarak
zorlanmak

Baski altinda calismak

Baskalariyla calismak

Kanatlanmaya hazirlanmak

Heyecan

Miikkemmeliyetgilik

Ekonomik giivence

Kararhhk

Cevre bilinci

Yaraticiik

isbirligi

Rekabet

Topluluk

Yetkinlik

Degisim ve cesitlilik

Cetin problemler

Sanat

Yaratici bir is kurarken atmaniz gereken ilk adimlar
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Degerler Nigin Onemli?

Degerlerinizi belirlediginize gore, farkh sekillerde
kullanabilirsiniz. isinizi ve hayatinizin diger alanlarini
gbzden gecirmenizi saglayacak bir radar gibi diistiniin
degerlerinizi; hangi alanlarda gergek bir tatmin duygusu
ve heyecan hissettiginizi (hangilerinde hissetmediginizi)
tartmaya calisin.

Degerleriniz size su konularda yardimci olur:

— Is fikrinizin degerlerinizle ne kadar &rtiistigini
kiyaslayabilirsiniz,

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

— Isinizin daha tekdlize kisimlaryla ilgilenirken veya
sikintilar bas g&stermisken hevesinizi yitirmezsiniz,

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

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

Kisisel deg@erleriniz ile is degerleriniz arasinda gerilim
olmasi da miimkiin. Ornegin, parayr umursamiyor
olabilirsiniz ama kar etmek herhangi bir isin
surdurulebilirligi agisindan kacinilmaz. Peki kisisel
degerlerinizi isinize ilham vermek ve yol géstermek

igin nasil kullanabilirsiniz? Isinizin gesitli boyutlarini ele
alarak hangi degerlerinizin hangi boyut i¢in vazgecilmez
olduguna karar vermek yontemlerden biri olabilir.

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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DEGERLER

Degerleriniz markanizi olustururken de hayati 6nem tasir
ve attiginiz adimlarla tutarli olmalidir. Misterilerinizin
anladigi sekliyle deg@erlerinize ters disecek bicimde
hareket ederseniz bunun ciddi hatta geri déntsu
olmayan sonuglari olabilir. Coca Cola ile gegenlerde
anlasma imzalayan Innocent Drinks sirketinin basina
gelen tam da buydu.

Innocent markasi

Innocent 10 yil dnce kuruldu ve saglikli icecekleriyle, etik degerleriyle- karinin
%10’unu hayir islerine bagislamasiyla- tinlendi. Coca Cola’nin sirketin
hisselerinden bir bélimini satin aldigi duyulunca ¢ok sayidaki musterisi
veryansin etti. Onlara gére Innocent, seytanla isbirligi yapsa yeriydi. iclerinden
biri zehir zemberek bir agiklamada bulundu: “Ruhunuzu seytana sattiniz. Bundan
sonra tek bir Griniiniizi bile satin almayiz”. Baska musteriler de, “Neseli blog

yazilariniz, sirin epostalariniz, kdy evi manzaral ziyafet sofralan ve tatl mesajlarla
bezeli karton ambalajlariniz size kalsin. Bunlar marka imajinizla értismuyor artik”
diyerek peri masalinin sonunu ilan ettiler.

Innocent’in kuruculari firmalarinin temsil ettigi degerlerle — saglik ve toplumsal
degerler- kuresel kapitalizmin lokomotiflerinden olan Coca Cola’nin konumu
arasindaki bariz c¢eligkinin farkinda degilmis gibi gértnuyor.

(Kaynak: business.timesonline.co.uk)

Kanatlanmaya hazirlanmak Yaratici bir is kurarken atmaniz gereken ilk adimlar
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Basarili olabilmek icin sizi is kurmaya tegvik eden
nedenler ile diger dncelikleri dengelemeniz gerekir.

SiZi IS KURMAYA
TESVIK EDEN
NEDENLER NELER?

Eger bir isletme sadece fikirlerden besleniyor ancak
herhangi ticari bir kaygi giitmuyorsa, kalici olamaz.
Ayni sekilde, bir isletme, yaraticilik ve yenilik¢ilik gibi
degerleri Bnemsemeksizin yalnizca ticari kaygilarla
hareket ediyorsa, uzun vadede etkinligini sirdiremez.
Tutkular, yetenekler ve ekonomik hedefler arasinda bir
denge kurmak ¢cok dnemli.

“Benim icin, kendimi, ideallerimi, duygularimi ve
isimin yaratacag etkiyi diisiinmek bir sirkette iglerin
nasil yuradiugini 6grenmekten daha kiymetliydi.”

Holly Mclntyre, Yaratici Uzmanlar igin Online ise Alm Uzmani

Tutkular

Yetenekler

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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SiZi IS KURMAYA

TESVIK EDEN

NEDENLER NELER?

Kanatlanmaya hazirlanmak

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 surdurdlebilir kilmanin dneminin farkindalar.

Tutkularinizi tanimlamak blyuk ihtimalle isin en kolay!.
Degerlerinizi belirlerken tutkularinizi da biyuk 6lglde ele
almis oldunuz. Bu kitapcik sizi tegvik eden nedenlerle,

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

Sirket Misyonunuz

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

Sirket misyonu, herhangi bir igletmenin 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. Fikir vermesi icin bagka sirketlerin
misyonlarina bakabilirsiniz.

Sirket misyonunuzun motive edici, gergcekgi ve 3-4
cimleyi gegcmeyecek uzunlukta olmasi idealdir.
Sirketinizi, faaliyet alaninizi, hedeflerinizi ve o isi yapma
sebebinizi ortaya koyan yonetici 6zetine benzer. Virgin
Atlantic sirketinin misyonu séyledir:

insanlarin birlikte ugmaktan ve calismaktan keyif
aldigi kérh bir havayolu sirketi olarak biiylimek.

Yaratici bir is kurarken atmaniz gereken ilk adimlar
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MODELLEME

Bir girisimci olarak kendinize ve iginize yonelik bir vizyon
belirlerken genellikle zorlanmazsiniz. Zaten tutkuyla
sahip ¢iktiginiz bir fikriniz var ve bunu gergeklestirmeye
kararlisiniz. Peki bu vizyonu sézcuklere dokebilir
misiniz? Tarif edebilir ya da resmini gizebilir misiniz;
daha da énemlisi vizyonunuzu isiniz sayesinde nasil
gercege donUstlrebilecedinizi biliyor musunuz?

Bu sorulara cevap vermek icin Marshall McLuhan’in
arastirmalarindan dogan Kanita Dayali Modelleme
surecini kullanabilirsiniz. Bir akademisyen olan
McLuhan, kulaga oldugundan karmasik gelen Tetrad,
yani Dortli Model Teorisi’ni gelistirdi. Fikrinizi test etmek
icin kendinize sorabileceginiz dért soru éneriyor:

01 Neyi gelistiriyor?

02 Neyin yerini aliyor\daha az talep
edilmesine yol aciyor?
Ornegin online haber siteleri, bloglar vs. geleneksel
gazetelerin daha az talep gérmesine yol agiyor.

03 Neyi canlandinyor?
Yeni fikirler eski fikirleri algilama ve degerlendirme
seklimizi degistirebilir. Ornegin insanlar artik daha
¢ok dijital miizik satin aldidi igin eskiden yaygin
olan tas plaklar nadiren kullaniimaya baslandi.
Ancak bu durum tag plaklarin blyik paralara alinip
satilan kiymetli koleksiyon pargalarina dénismesini
sagladi.

04 Olumsuz etkisi ne olabilir\ne ters tepebilir?
Bir fikir asir basarili oldugu i¢in olumsuz sonuglar
dogurabilir mi? Ornegin, arac paylasma fikri cok iyi
uygulandigi taktirde insanlari toplu tasima araglarini
kullanmaktan caydirabilir, bu da trafik sikisikligini
artirnir. Béylece basaril bir fikir olumsuz bir etki
dogurmus olur.

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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KANITA DAYALI

MODELLEME

Kanita Dayali Modelleme, Burberry’nin yarattigi
basarinin ug boyutlara vardigi durumda neler
olabilecegini gbsteriyor:

Burberry markasi

Burberry 1990’larin sonunda markayi yeniden konumlandirma surecinde elde ettigi
muazzam basariyla tnlendi. 150 yillik bir marka olarak herkesge bilinen trengkotu ve
ekose deseniyle ingiliz Uist sinifiyla 6zdeslestiriliyordu. 1980’lere gelindiginde marka kan
kaybetmeye ve yeni nesillere hitap edememeye baslamisti. 1997’de kari 37 milyondan 25
milyon ingiliz Sterline diistti. Yeni CEO’su Rose Marie Bravo markay! diizliige cikarmasi
umuduyla géreve getirildi. Bravo, yeni tasarimcilari ise aldi; onlar da giyim portféyini
glincelledi ve yeni Urlnler gelistirdi. Burberry’nin marka ylzu haline gelen Kate Moss gibi

Unltlerin kullanildidi yeni bir reklam kampanyasi basglatild.

Burberry, kalite ve ayricalikli olma gibi temel degerlerini modern bir bakisla yeniden
yorumladi. Yeni magazalar agildi, kar etmeyenler kapatildi ve yeni strateji dogrultusunda
aksesuar ve hediyelik esyalara agirlik verildi. 2005°te sirketin kan alti kat artmisti. Bunun
olumsuz etkisi, markanin zevksiz bazi musteriler ve rikls olarak tanimlanan kesimlerce
de sahiplenilmesi, ayrica bir surl taklidinin Uretilmesi oldu. Burberry buna cevap olarak,
taklitcilere karsi savas acti, marka ile 6zdeslesen ekoseli deseni daha az kullanmaya
basladi ve Burberry sapkalarinin satisini durdurdu.

Markanin yeniden konumlandirniimasi

neyi gelistirdi?

— markanin énemini ve itibarini

— ekoseli desenin statli semboll olarak kullanimini

Neyin yerini aldi\daha az talep edilmesine yol acti?
— eskiden lUks olan Uriin genele hitap etmeye bagladi,
ayricalikli imajini kaybetti.

Neyi canlandirdi?
— ekoseli desene talep yaratti
— eski tarz Urlnlerin yeniden moda olmasini sagladi

Ne ters tepti?

— zevksiz ve rikUs kesimlerin markayl benimsemesi
degerini dustrdi

— taklit Grinler piyasaya hakim oldu

Kanatlanmaya hazirlanmak Yaratici bir is kurarken atmaniz gereken ilk adimlar
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Gelecekteki Basarinizin Kanitlarini Arastirmak

Kanitlar, fikrinizin ne kadar uygulanabilir oldugunu
ispatlamaniza yardim eder. Vizyonunuz basariya
ulasirsa isinizin nasll ilerleyecegini hayal edin. Daha
sonra bu basariya kanit olusturabilecek bir takim seyler
dislinun. ‘Cizelge 02b: Kanita Dayall Modelleme’yi
kullanin. Isinizin gelecegini hayal edin, sézclikler ve
resimler yardimiyla bu gelecegi tarif edin. Dort soruya
cevap verirken dilediginiz kadar yapiskanh kagit
kullanabilirsiniz. Baglamadan énce kendinize sunu
sorun:

“Eger isim gelecekte basariya ulasirsa, bu basariyi
nasil tanimlarim?”

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

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

— Dlnyaya etkisi (olabildigince genis diistiniin)

— Sektdriiniz\uzmanlik alaniniza etkisi (6rnegin,
mevcut sektdrel uygulamalari nasil etkileyebilir)

— Musterilerinize etkisi (onlara ne gibi faydalar
saglayabilir)

— Size etkisi (isinize\hayatiniza nasil etki edebilir)

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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KANITA DAYALI

MODELLEME

Asagidaki 6rnek, bir girisimcinin Kanita Dayali
Modelleme’yi kullanarak isinin doguracagi sonuglari
nasil analiz ettigini gosteriyor.

\ i T -
s st i Mol AATAES Bak TY \\
| Bupiace thebel \ frw.@. Feebinl, faCEns . ! )
Db SuTndEoamD =
dawiel suladamel . co.uk ‘ RedemSES I
.‘.'.' - / g A |
E e
/ ey fe ConbbElED
0 & WNEGATVE
| Towsebs SeLadT )
FldbinG, | s
‘4’“'“ ] L
N
\\.\_\____.

GELECEGE DAIR

KANIT

isinizin gelecegini hayal ettikten sonra, basarisinin
kanitlarini olusturmak kolaylasacak.

Ornegin, arag paylasimina dayall yeni bir ulagtirma
hizmeti planliyorsaniz, bunun sigortacilik sektériine
etkisi ne olabilir? Bir sigorta sirketinin sunacag tiirden
bir teklif hazirlayarak otomobili paylasacak doért kiginin
tek bir sigorta primi kapsamina nasil alinacagini
gosterebilirsiniz.

Fikrinizi desteklemek icin kendi gérsel argiimaninizi
inandirici bicimde olusturun. Bu, gelecekte sizin icin
6nemli bir satis argiimanina dénisebilir. GUglu bir
arglimaninizin olmasi vizyonunuzu gerceklestirirken
sizinle isbirligi yapacak ortaklar bulmanizi ve
musterilerinizin Grin\hizmetlerinize daha fazla ragbet
etmesini saglar.

Kanatlanmaya hazirlanmak Yaratici bir is kurarken atmaniz gereken ilk adimlar
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Geleceg@e Dair Kanit alistirmasi kapsaminda bazi
girisimcilerin hazirladiklar kanitlardan érnekler:

OPINIONS MEAN EVERYTHING
IN SiLicom vALLEY

FALE EviDEnce Folt NE]TR 13
(Homavoitic &4y
“Beyaz Saray’in anahtarlarini Sapien Bir Giiliiciik Sayesinde 100 milyon dolar
anahtarliklarda taglyorum” Kazanmak..
Silikon Vadisi’nde Fikirler Her Seydir
NESTA 6devi igin uydurma kanit ( 6dev #1)

Gelecege Dair Kanitinizdan hem isinizi planlarken

hem de fikrinizi potansiyel destekgilerinize anlatirken
yararlanabilirsiniz. Ayrica nakit akigl tahminleri gibi
isinizle ilgili standart bazi dngdérulerde bulunurken
kullanabilirsiniz. Neticede nakit akisl, fikrinizi hayata
gecirmenin maliyetini, Griin\hizmetinizi kaga satacaginizi
ve kag adet satmaniz gerektigini bildiginizi gdsteren
standart bir 6ngoéru.

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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SWOT ANALIZI

isiniz cok basarili oldugu taktirde nasil bir tablo ortaya
cikacagini incelediniz; artik SWOT analizi yapmanin
vakti geldi. SWOT, gii¢li yanlar, zayif yanlar, firsatlar

ve tehditlerin kisaltmasi. SWOT analizi, bu boyutlariyla
sirketinizin stratejik konumunu degerlendirmenizi saglar.
Guglu 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 giigli
yanlara, tehditleri firsata dénlstirmenize yardimci
olmaktir.

SWOT analizi 6rnekteki gibi yapilabilir:

GUCLIU YANLAR ZAYIF YANLAR
(ic Faktérler) (ic Faktorler)
— lyi egitimli bir ekip — Pazarda az taninma
— Ozgiin patentli fikir — Cironun olmamasi
— BuylUk musterinin olmamasi

FIRSATLAR TEHNDITLER
(Dis Faktorler) (Dis Faktorler)
— Net pazar firsati — Yeni rakiplerin pazara girmesi

— Rakip (rtintin eskimis olmasi — Bagkas! Urlinlin daha iyisini
yapmadan 6nce degerlendirilecek

firsat

Kanatlanmaya hazirlanmak Yaratici bir is kurarken atmaniz gereken ilk adimlar
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ONCE

Fikrinizi, tasididi is potansiyeli bakimindan
degerlendirmenize ve sekillendirmenize yardimci olan
pek ¢ok alistirma yaptik. Simdiye dek yaptiklarimizi
6zetlemek gerekirse:

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

— Fikri malkiyetinizi 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 basari ve
surdurulebilirlik sansini artirdigini gérdiiniiz.

- Sirket misyonunuzun hedeflerinizi 6zet olarak
ifade ettigini ve faaliyetlerinizi planlarken size yol
gOsterebilecegini 6grendiniz.

— Kanita Dayali Modelleme sayesinde isiniz
¢ok basarili oldugu durumda nelerin
gerceklesebilecegini incelediniz. Bu, vizyonunuzu
sorgulamaniza, fikrinizi tanimlayip baskalarina
aktarmaniza ve onlardan géris almaniza katki
sagladi.

- Basarinin sizin aginizdan ne ifade ettigini gdstermek
icin Gelecege Dair Kanit olusturdunuz.

- SWOT analizi sirketinizin stratejik konumunu
incelemenizi, muhtemel zayif yanlarini, tehditleri,
gUcll yanlarini ve firsatlarn tespit etmenizi saglad..

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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DEVAM ETMEDEN

ONCE
NCE

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

Simdiki adimimiz Kitapgik 03 /Rotamizi belirlemek.
Odaklanacagimiz konular:

— Musterilerinizi tanimlamak,

— Isinizin ilerlemesine destek olacak farkli kisilerle
iliskiler gelistirmek,

— Urlin\hizmetlerinizi misteriye ulastirmak icin isinizi
nasil ylrlteceginizi incelemek.

K imaya hazir ' Yaratici bir is kurarken atmaniz gereken ilk adimlar
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Rotanizi
belirlemek
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Is fikrinizi bir lciide sekillendirdiniz ve
gelistirmeniz i¢in gereken temel ilkeleri
belirlediniz. ‘Kendi Yaratici Iginizi Basariyla
Kurun’ setinin bu kitapc¢iginda isinizin
basariyla yluriimesini saglayacak farkl
etmenleri inceleyeceksiniz.

Uc ana konuyu ele
alacaksiniz...

Musteriler

Kimin, hangi nedenlerle
Urinuniizi satin aldigini
tanimlayacaksiniz.

Is siireciniz

Isinizi olusturan farkli

unsurlan ele alacaksiniz.

iliskiler

Uriin\hizmetinizi
musgterilerinize ulagtirmak
icin kurmaniz gereken
farkh is baglantilarini
ortaya koyacaksiniz.

www.nesta.org.uk
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KiM SATIN ALIYOR?

Rotanizi belirlemek

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 agidan ilgisini gekebilir?

— Sundugum Uriin\hizmete yonelik bir ihtiyag var mi?
- Yeterince talep goérecek mi?

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

Bu sorulara cevap ararken sadece i¢inizden gelen sese
kulak vermek, isinizin gelecegi agisindan biraz riskli
olabilir; somut bir takim kanitlar toplamaniz gerekir.
Kanit toplama sirecine ise pazar arastirmasi diyoruz.

Bu agsamada g6z 6niinde bulundurmaniz gereken iki sey
var: misteriniz kim ve Urtin\hizmetiniz onun ne agidan
isine yarayabilir?

01 Miisterinizi Tanimlamak

Oncelikle Uriin\hizmetinizi kimin satin almak
isteyebilecegini belirleyin. Musterinize nasil
davranacaginiza karar vermeden énce kim olduklarini
tanimlamak énemli. Musteriler birbirlerinden farkl
ozellikler tasir; o nedenle her birine hitap edebilmelisiniz.
Mdsteri turleriyle ilgili olabildigince kapsamli bir liste
hazirlayin ve bu musterilerden kag tanesinin sizin Griin\
hizmetinizle ilgilenebilecegini tahmin etmeye caligin.

isinizi basariya ulastirmak igin yapmaniz gerekenler
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02 Miisterilerinizin Ne Agindan isine
Yarayacagini Belirlemek

Daha sonra Griin\hizmetinizin her misteri tlrinin hangi
bakimdan isine yarayacagini agik¢a ortaya koyun.
Ornegin:
Ben A ihtiyacinin hi¢ kimse tarafindan (tam olarak)
karsilanmadigini saptadim. Bu ihtiyaca ¢éziim olarak
B’yi 6neriyorum. Misterimin C acgisindan isine
yarayacak ve bunun karsiliginda D miktarda fiyat
belirlemeyi disiniyorum.

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

Masa Basi Alistirma: interneti kullanarak rakiplerinizin
Urin\hizmetlerini arastirin; faaliyetlerini, onlara dair
haberleri, musteri glinlerini ve vaka ¢calismalarini
yakindan izleyin. Bdylece musterilerin neler satin aldig,
ne kadar para 6dedikleri ve sizin Griin\hizmetinizin yeni
ya da farkli bir sey sunup sunmadigi konusunda fikir
sahibi olursunuz.

Yayinlanmis Pazar Arastirmalari: Genel trendlerle ilgili
bir takim bilgilere Ucretsiz ulasmak mimkun. Ayrica
farkl ticari kaynaklardan pazar trendleri ile ilgili raporlar
satin alabilirsiniz. Bu, Grtin\hizmetinize yonelik talep

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

 “BIR ISTE
SAHIP OLMANIZ " )\ Saha Arastirmasi: Hem kalitatif hem de kantitatif
GEREKEN TEK SEY ' rastirmayi kapsar. Kalitatif arastirma, kisinin herhangi
MUSTERi' Griin\hizmete kargi duygularini ve tavrini dlgmeye
= ! r ve iyilestiriimesi gereken &zellikleri ortaya koyar.
- E.("ER . atita?if);r:\ztlrmae;egi:tiltiztiIg tilgi \(/aeri?; ;‘Bﬁeg%ya
MUSTERINIZ YOKSA, tane potansiyel miisteriniz var, sosyoekonomik
iSiNiZ DE YOK umlari, yaslari ne ve satin alma aligkanliklari nasil.
DEMEKTIR. '
 SIZINKINE OLSA OLSA
HOBI DENIR.”

Dean Brown, Uriin Tasarimcisi

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish



04

KIM SATIN ALIYOR?

Kalitatif arastirmada sistemli bir odak grup ¢alismasi
yapabilir ya da Innocent Smoothies’in yaptigi gibi daha
az resmi bir yéntem kullanabilirsiniz.

Innocent Smoothies

Ug uiniversite mezunu meyveli iceceklerini Londra’da bir miizik festivalinde
test ettiler. Daha sonra insanlardan bos karton bardaklarini, icecegi begenip

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

Uriin\hizmetinizin karsilayacag ihtiyaglan ve faydalarini
tanimlayabilmek i¢in dnceki kitapgikta yer alan Kanita
Dayali Modellemeyi kullanin. ‘Cizelge 03a: Musterileriniz’
alistirmasinda her muisteri grubu i¢in doldurabileceginiz
bir tablo var. Bu, farkl musteri gruplari icin gercekgi bir
gelir akisi grafigi olusturmaniza da yardimci olur.

Cizelge 03a: Musterileriniz

03a Bu milsteri grubunu nas isimlendirirsiniz?

Miisterileriniz

Alistirma

‘Yazmak i
Kullanin ve cizel
Daha sonra fiki iz
Kagich gikanp yerine yenisini
yapistrabilrsiniz.

iz onlara ne sunuyorsunuz?

ine agik
‘gelmenis bir
getirebilrler.

Kag Ksiler?

iz par Potansiyel toplam gelir?
ulasacaksiniz? deyecekler?

Rotanizi belirlemek isinizi bagariya ulastirmak igin yapmaniz gerekenler
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Arkadaslarinizla ve ailenizle konusarak tabloyu
doldurmaya baglayabilirsiniz ancak ideal olani potansiyel
mdusterilerinizle, Grlin\hizmetlerinizin tedarikgileriyle de
konusmaniz.

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

Arastirma sirasinda soracaginiz sorular isinizin kendine
6zgl 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
ylksek mi?

Eger talep, sizin ihtiyaglarinizi karsilayacak kadar
ylksekse o zaman yolunuza devam edebilirsiniz.
Degilse, yeniden degerlendirme vakti gelmis demektir.
Fikrinizi gelistirebilirsiniz ya da sundugunuz Grin\
hizmetin kapsamini genigleterek daha fazla insana
ulasmaya odaklanabilirsiniz.

Pazar arastirmasi epey cetrefil bir stirec olabilir;
neticede is fikrinizi yorumlara ve elestiriye agik hale
getiriyorsunuz- yeterince talep olmadigini ya da isinizi
surdirmeye yetecek kadar ¢ok insanin satin almaya
yanasmayacagini 6grenme ihtimaliniz de var.

Ancak bu sireci es gegmeye kalkmayin. Eger pazar
potansiyelinizle ilgili analiziniz bastan kusurlu ise, is
tasanminiz da blyUk olasilikla kusurlu olacaktir.

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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KIM SATIN ALIYOR?

Nesnel olmaya calisin. Amacin fikrinizin gercekten ticari
bir potansiyel tasiyip tagimadigini test etmek oldugunu
unutmayin. Bu agsamada fikrinizi elden gegirmek, daha
da gelistirmek, hatta tamamen vazgegmek ve sifirdan
baslamak hala mimkin. Zaman ilerledikge bu gibi
degisiklikleri yapmak daha da zorlasir ¢linkii onca para
ve vakti coktan harcamigsinizdir.

SURDURULEBILIR
BiR IS KURMAK

Sirdurdlebilir bir is kurmanin G¢ ana boyutu var:

01 isinizin neyi gergeklestirmesini istediginizi net bir
sekilde bilmek.

02 Sunacaginiz Griin\hizmetin bir hedef kitlesi ya da
pazar oldugundan emin olmak.

03 Bu urtin\hizmeti muisterilerinize ulastirmaniza
ve Uretim maliyetinden daha yiksek bir fiyata
satmaniza imkan verecek bir is slireci gelistirmek.

“ |s kurmak yildirici ancak heyecan verici bir siirectir.
Devasa bir gorevle karsi karsiya kalip nereden
baslayacagimi bilememek yerine neyi, ne zaman
yapmaniz gerektigini adim adim incelemenizi
saglayan araclarla donatiimak, isimin gereksinimlerini
tek tek ele almama yardimci oldu.”

Rachel Horrocks, Urtin Tasarimcisi

Rotanizi belirlemek isinizi bagariya ulastirmak igin yapmaniz gerekenler
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Simdiye dek 01’i dederlendirmek 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 yiradigunu
anlamanin yollarindan biri musteriye verdiginiz vaatlere
odaklanmaktir:

— Musterilerinize bir Grin\hizmeti sunmayi vaat
edersiniz,

— Mdsterileriniz bu vaadin yerine getirilmesini bekler,

— Siz de bu vaadin yerine getiriimesini mimkun
kilacak kigilerle caligirsiniz.

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

Vaat Ucgeni

Siz ve ig vizyonunuz

Ticari

faaliyet

l'_.:lr[]n\Hizmetin L Musteriler ve
Ozellikleri &—— Vaadiyerine —— beklentileri
getirmek

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

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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SURDURULEBILIR

BIR IS KURMAK

Rotanizi belirlemek

Yenilikgi kisilerin cogu islerine yon verirken
yaraticiliklarina glvenir; ticari faaliyetlerin tamamini
kendileri kontrol etmek ister. Bunun gerektirdigi enerjiyi
ve kontrol diizeyini stirdiirmek zor oldugu icin bu
yaklagim hem sizin hem de isinizi selameti icin hayirl
olmayabilir. Ustelik biy(ik ihtimalle iginizin gerektirdigi
ilgi, beceri ve uzmanliga kismen sahipsiniz. Bitin
alanlarda uzmanlagmaya ¢alismak da para ve zaman
acisindan son derece maliyetli olacaktir.

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

- Kisisel becerileriniz ve ilgi alanlarinizin isinizle
nerelerde ortlstiguni tespit edin;

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

— Isinizi basariya ulastirmak icin kimlerle, hangi
firmalarla iligkilerinizi gelistirmeniz gerektigini
belirleyin.

Sablon Modellemesi ve iliski Modellemesi olarak
adlandirdigimiz teknikler size yardimci olacak.
Sablon Modellemesi is siirecinizi tarif etmenize, iligki
Modellemesi ise isinizi desteklemek icin degisik roller
ve iligkiler tanimlayabileceginiz doért faaliyet alani
belirlemenize yardim eder.

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

iliski Modellemesi’ni derinlemesine incelemeden

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

isinizi basariya ulastirmak igin yapmaniz gerekenler
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MODELLEMESI

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

“Sablon Modellemesi gerceklestirmek istedigimiz
hedeflerin alt kinlimlarini gormemize yarayan
miuthis faydal (hayatinizi degistirecek!) bir

arac. Cok basit bir yontem ancak yaratici

ve mukemmelliyetciyseniz inanilmaz iginize

yarayacak!”

Zoe Sinclair, Sanatgi

Kendi is sablonunuzu olusturmaya baglamadan énce
g6z 6nuinde bulundurmaniz gereken bazi operasyonel
faktorler var:

Cok farkl faaliyetlerde uzmanlasan cesitli sirket turleri
var. Ornegin, bir miicevhercinin isleyis bicimi, film ya
da TV yapim sirketinin isleyisinden ¢ok farkli. Ancak bu
érneklerin bile benzer yanlar var. Ister iriin ister hizmet
odakli olsun, butun isletmeler belli bir stirece goére isler.
Bu sire¢c musterilerle temas kurma asamasi, gelistirme
asamasi ve ulastirma asamasindan olusuyor.

Temas Kurma: Muhtemel musterilerinizin kim oldugunu
planlamak ve onlari sizin Griin\hizmetlerinizi almaya ikna
etmek icin gereken stre.

Gelistirme Asamasi: Musterilerinize sundugunuz Grin\
hizmeti gelistirmek icin gereken sure.

Ulastirma Asamasi: Uriin\hizmetinizi miisteriyle
bulusturuncaya kadar gegen siire.

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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SABLON

MODELLEMESI

Rotanizi belirlemek

03b

Bu faaliyetlerin tamami ya musterinin gézinin
éniinde, bizim deyisimizle “Sahne Oniinde” ya da
misterinin 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 dtesine
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 gergeklesmesi gerektigini, temas kurma
adimindan ulastirma adimina kadar slrecin neresinde
konumlandigini yapiskanl kagitlar kullanarak belirtin.

PartA PartB

ablon

Backstage Onstage Starting here

odellemesi

Do

time that it takes to plan who
your prospective customers are
and how t

buy from you.

Engagement

‘e.g. things like customer and market research .. things like networking or exhibiting at trade-shows

The time

Development

g .. things like showing customers early prototypes.

Delivery

&.g. things like design revi ing deci e.g.things I i o lient

Finishing here

isinizi basariya ulastirmak igin yapmaniz gerekenler
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Sablon Gizmek

Uriin\hizmetlerinizi miisterilerinize nasil ulastiracaginizi
anlamanin basit yollarindan biri akis diyagramlari
kullanarak bir GrGin\hizmetin yaratim, gerceklestirme
ve dagitim agsamalarini tanimlamaktir. Fikrinizi

nasil olusturdugunuzu, bu fikri nasil gercege
dénustireceginizi ve daha sonra misterinize nasil
ulastiracaginizi izah eden bir sablon olusturmanizi
6ngordr.

Asagidaki sorulara cevap vererek baslayabilirsiniz:
- Isimin ne sekilde isleyecegini hayal ediyorum?

- Musterilerimi nasil bulacagim; onlarla nasil
temas kuracagim?

- Onlanin talep ettikleri seyi nasil yaratacagim?
- Yarattigim seyi nasil ulastiracagim?

Uriin\hizmetinizi miisteriye ulastirdiginiz son agamadan
baslayarak geriye dogru adimlar tanimlamak daha kolay
olabilir.

Her cizim ya da sirket sablonu digerinden farkhdir.
Sonraki sayfalarda iki drnek gbreceksiniz; biri mobilya
tasarim firmasina ait bir sablon. Obiirii ise cok daha
ayrintili bir ¢izim: havaalanina gidisi ve ugaga binisi
kapsayan surecte yapillmasi gereken ayrintili igler ve
dahil olan farkl kigiler sablonda gdsteriliyor.

1 Sablon modellemesi Bill ve Gillian Hollins’in Wiley tarafindan yayinlanmis olan Over the Horizon
kitaplarina atifla gelistirilmistir.

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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SABLON

MODELLEMESI

Rotanizi belirlemek

Diyagram 01

Uriin odakli bir mobilya
firmasi icin basitlestiriimis
is sablonu.

Tasarim

Prototip Olusturma

imalatci ile temas

Sandalye iiretme

Perakendeci bulma

Perakendecilere satma

Bu akig diyagramlarinin amaglari:

— Isinizin her safhasinda yerine getiriimesi gereken
gbrevleri ve

— Bu gorevlerin yerine getiriimesinden sorumlu kisileri
tanimlamak.

Bu uygulama, kritik adimlarin neler oldugunu,
darbogazlarin nerelerde yasanabilecegini, yeterince
tecrlibeye ve kaynaklara sahip olmadiginiz i¢in slrecin
nerelerde sekteye ugrayabileceginizi gérmenizi saglar.
isinizin ne kadarini gelistirmeniz ve yénetmeniz
gerektigini tespit etmenize imkan verir.

isinizi basariya ulastirmak igin yapmaniz gerekenler
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SABLON

MODELLEMESI

Sablon Modellemesi Ornek 1

is Sablonunuzu Olusturmak

Sablon olusturmanin ¢ kurall var:
— Kuguk adimlarla ilerleyin
— Butuin strecin kapsamli haritasini ¢ikarin
— MUmkiin oldugunca ayrintiya yer verin.

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

isinizde ayni anda isleyen pek cok stireg var; o nedenle
resmi tamamlamak icin birden fazla sablona ihtiyaciniz
olabilir.

Rotanizi belirlemek

ig.inizi basariya ulastirmak icin yapmaniz gerekenler
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‘Cizelge 03b Operasyonel Adimlar: Bélium A’ya bakarak
isinize dair hangi faaliyetlerin misterinin gézinin
onlnde hangilerinin ise arka planda gerceklestigini
belirleyin. Daha sonra sahne 6ni ve sahne arkasi
faaliyetler icin ayn sablonlar cizebilirsiniz ve bu bilgileri
mevcut sablonunuzla értiistiirebilirsiniz. isinizin tam
olarak nasll igleyecegini gérmenize isik tutacaktir.

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

Sablon Modellemesi Ornek 2
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iLiSKI

MODELLEMESI

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

— Size yardim edecek insanlari nasil bulacaksiniz?
— Neden insanlar size yardim etmek istesin?
- Ne tirden bir anlagsmaya 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;
konsept gelistirme ve tasarim. Bu rol, fikirlerin
sekillendiriimesi ve sentezlenmesini kapsiyor. Yaraticilik
ve konsept gelistirme bakimindan dnemli bir rol. Size en
tanidik gelen, kendinizi en gl¢lu hissettiginiz, en fazla
zaman ayirmak istediginiz alan blyUk ihtimalle bu.

Gerceklestirici: temel faaliyetler fikirlerin nihai trinlere,
hizmetlere ya da deneyimlere dénusturtimesini, imalati
ve icerik Uretimini kapsiyor. Bu rol, film senaryosu,
muzik parcalar ya da fiziksel bazi malzemeler

gibi hammaddeleri ya da fikirleri bitmis bir trline
ddénustirme sirecini tarif ediyor.

Dagitici: temel faaliyetler bitmig Grlinlerin, hizmetlerin
ve deneyimlerin dagitiimasini, ulastirmasini, satis ve
pazarlama uygulamalarini kapsiyor. Bu rol, bitmis Grin\
hizmetlerin daha sonra satiimak tzere satin alinmasini
ya da nihai trin\hizmetlerin esgidimuni ve dagitimini
tanimliyor.

Rotanizi belirlemek isinizi bagariya ulastirmak igin yapmaniz gerekenler
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Misteri: temel faaliyetler Griin\hizmetin satin alinmasi,
tiketilmesi, kullaniimasi ya da deneyimlenmesini
kapsiyor. Bu rol belli bir Grlin ya da hizmeti teslim ya da
satin almayi veya tliketmeyi iceriyor.

isinizin ayakta kalabilmesi icin dort faaliyetin de igler
durumda olmasi gerekiyor. Ne var ki bitiin bu goérevleri
kendi biinyenizde Ustlenmek zorunda degilsiniz;
kuracaginiz is iligkileri sayesinde bir takim faaliyetleri
bagkalarina yaptirabilirsiniz.

Bu alanlar sablonunuzda tanimladiginiz faaliyetlerle
de ortisebilir. Asagidaki diyagram, 12. sayfada
inceledigimiz mobilya tasanm firmasinin
sablonunda yer alan faaliyetlerle bu dort alanin nasil
OrtUstirdlebilecegini gdsteriyor.

Diyagram 03: is Faaliyet Alanlar

Tasarim Prototip Gelistirme
imalatciyla temas kurma
Sandalye Uretme

Yaratici Gerceklestirici

Perakendeci bulma

Perakendecilere satma

Dagitici

Gordigiiniz gibi mobilya tasarim firmasinin dort faaliyet
alanindan sadece Uc¢u yukarida tanimlanan rollerle
ortisti. Bu firma dogrudan musteriye satis yapmiyor;
aracilar ve dagitimcilar tzerinden galisiyor. O nedenle
‘musteri’ kutusuna yerlestiriimis bir faaliyet yok.

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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iLiSKI

MODELLEMESI

Rotanizi belirlemek

Bu, 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 butin Ulkeyi kapsayabilir (film sektérindeki
gibi); bazilan ise hedef odakl ¢alisiyor olabilir (moda
perakendecilerinde oldugu gibi). Urliniiniziin yapisi
ve dagitiminin nasil yapildigi, tek bir firmayla mi yoksa
birden fazla ¢6zim ortagiyla mi galisacaginizi belirler.

Kurdugunuz isin turd, bu isi ylritme big¢iminiz hangi
faaliyet alanlarini 6n plana gikaracaginiza etki eder.

iliskilerinizi Tanimlamak

‘Gizelge 03c: lliski Modellemesi: Bsliim B'yi kullanarak
Sablon Modelinizde tanimladiginiz faaliyetlerden
hangilerinin yukardaki dért rol ile 6rtlistigini belirleyin
(yaratici, gerceklestirici, dagitici ve musteri).

Becerilerinizin ve ilgi alanlarinizin neye yonelik oldugunu
tespit edin.

Kendinize sorun:

— Diger alanlari da kapsamak igin kimlerle iligki
kurmaniz gerekecek?

- Bu iligkilerin her birinde parayi verenler ve alanlar
kimlerdir?

- Bu iligki aglarinin trin\hizmetinizin fiyatina ve sizin
hangi asamada 6¢deme alacaginiza nasil bir etkisi
olabilir?

- Bu sekilde idare etmeniz mimkin mi? Degilse,
bagka ne gibi ilave kaynaklara ihtiyaciniz olabilir?

Fikrinizle en ¢ok &rtlisen senaryolar Uizerinde ¢aligin.

Bu asamada isinizin prototipini olusturdugunuz igin is
modelinize dair gok sayida farkli tasarimi incelemek son
derece faydali.

isinizi basariya ulastirmak igin yapmaniz gerekenler



20

iliskiler Kurmak

Butun isletmeler ayakta kalmak igin bagkalarinin
destegine muhtactir. Bagkalarindan trin\hizmetler 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 Uggeni’nize kimin ne kadar katkida
bulundugunu anlamak son derece énemli.

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

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

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

Neden insanlar isinizi yiiritiirken size yardim etmek
istesin?

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

Bir tedarikci ya da distribitér ile aranizdaki iligkiyi diger
insanlarin ayni tedarikgiyle olan iligkilerinden farkl kilan
unsur tecribedir. Olumlu bir tecribe iligkinin dmriind
uzatir ve gugclendirir; kétl bir tecrtibe ise iligkinin
sorgulanmasina yol acgar.

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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iLiSKI

MODELLEMESI

Rotanizi belirlemek

Gecmiste is iligkileri aim-satim islemlerden ibaret
gorilirdd. Uretici, migsterilerin ihtiyaglarini ve isteklerini
blylk dlgtide gbz ardi ederdi. Artik durum boyle degil;
her sirketin aralarindan segim yapabilecegdi pek ¢ok
potansiyel ortagi var.

Saglam iliskiler kurabilmek igin g6z éniinde
bulundurmaniz gereken bazi faktérler:

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

— lligki sirf siz 8yle istediniz diye kendiliginden
kurulmaz. lki tarafin katihmiyla kurulur.

— iliskiler davranislardan beslenir. ik etapta karsilikli
glven ve durUstlik tesis edilir; daha sonra iki
tarafin da iradesiyle baglar kurulur ve gelecege
tasinir.

— lliskiler ortak bir diistince platformu yaratir ve bunun
derinligi iliskinin suresine, sikligina ve niteligine bagl
olarak artar.

Bir iliskiyi kurarken musteri, kurulacak isbirligi
sayesinde iki taraf i¢in de deger yaratacak bir ¢6zimun
gelistiriimesini saglayan bir kaynak olarak gériimeli.
Ortaklar, tedarikgiler ve diger arabulucular agisindan
sirketler kazan-kaybet prensibiyle degil kazan-kazan
prensibiyle galisirlar; bdylelikle bu iliskiden ortaklar
olarak iki taraf da kazangh ¢ikmig olur.

isinizi basariya ulastirmak igin yapmaniz gerekenler
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Kendi durumunuzu distiniin ve asagidaki sorulari
cevaplayin:

— siniz tanimladiginiz dért role ne agidan hitap ediyor:
Yaraticiya?
Gerceklestiriciye?
Dagiticiya?
Mdusteriye?
— Onlara halihazirda ne sunabiliyorsunuz?

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

— Bunu gergeklestirmek icin ne yapmalisiniz?

— Bu amaca ulagsmak igin daha bagka 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 gésterebilmeniz hayati 6nem tagir.
Goriintste basarili pek ¢ok isletme ilk yillarinda tdkezler
¢lnku tedarikgilerine borg¢ludurlar; kendi alacaklarini
tahsil edemedikleri i¢in borglarini 6deyememisglerdir. O
nedenle nakit akisina dahil olan herkesin net bir bicimde
tanimlanmasi gok énemli.

Ne tiirden bir anlagsmaya varabilirsiniz?

Potansiyel ortaklarla ve tedarikgilerle iligki ya da
temas kurmaya galigirken asagidaki sorulara agiklik
getirmelisiniz:

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

— Onlar bu iliskiden neden kazangh gikacak.

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish
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SOZLESMELER VE
) NAD ]
SUZLEMELER VE

ANLASMALAR

Rotanizi belirlemek

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

Talimatname
Bu belgede yer almasi gerekenler:

- Musteriden gelen bilgilere dayali olarak projenin tarif
edilmesi

— Tamamlanmasi icin ne kadar zamana ihtiyaciniz
oldugu

— llerleme raporlarini ya da devam eden calismalarin
geldigi asamay: bildirme takvimi

— Musterinin ilave tcret 6demeksizin ne kadar
degisiklik isteyebilecegi

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

- Projeyi takvime uygun teslim edemediginiz taktirde
ne gibi yaptinmlara maruz kalacaginiz

— Y6netim giderleri, baski maliyetleri, KDV gibi
projenin butin parcalarinin fiyatinin ayrintilar

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

Odeme Sartlar

Odeme sartlarinizin agik bir sekilde belirtilmesi son
derece 6nemli glinkl pek ¢ok kicuk isletme nakit akigi
yonetimindeki sikintilardan dolayi iflas ediyor. Ne zaman
ve ne kadar 6deme alacaginizi bilmeniz son derece
énemli.

Eger isin tamamlanmasi uzun sirecekse, taksitli
6deme takvimi olusturulabilir; drnegin proje onaylanir
onaylanmaz toplam meblagin %40’1, ara dénemde
%30’u ve tamamlandiktan sonra kalan %30’u
6denebilir.

isinizi basariya ulastirmak igin yapmaniz gerekenler



24

Eger pahali malzemeler satin almaniz gerekiyorsa
musteriden bunlarin parasini pegin édemesini isteyin;
kalanini taksitlere bélerek ya da proje bitiminde tahsil
edebilirsiniz.

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

ise 6deme sartlarini, ‘7 giin ya da 30 giin vadeyle’ gibi
ifadelerle, net olarak belirtin. Gonderdiginiz faturalarin,
tahsilat tarihlerinin, vade dolum sirelerinin kaydini
tutun. Herhangi bir musteriye, 6denmemis borcunu ne
zaman hatirlatacaginiza kendi hissiyatiniza gére karar
verin ancak bunu ihmal etmeyin. Unutmayin- isi teslim
ettiyseniz, misteriniz size borcunu édemeli!

Sozlesme\Anlagmalarin imzalanmasi

Sdzlesme\anlasmanin iki nishasini imzalamasi igin
miisterinize génderin. imzalanmis niisha size geri
gonderilinceye dek ise baglamayacaginizi agikga ifade
edin. Boylelikle iki taraf icin de sartlan net bicimde
tanimlanmis yasal olarak baglayici bir belge ortaya
¢cikmig olur.

Musteriye gore lzerinde degisiklikler yapabileceginiz
bitin bu hususlarn kapsayan standart bir sézlesme
metni hazirlamasi i¢in bir avukattan yardim alabilirsiniz.
Ya da ticaret odalarindan érnek sézlesme metinleri
talep edebilirsiniz. Unutmayin, bu sézlesmeyi kendinizi
ve musterilerinizi yanhs anlagiimalara, ihtilaflara ve
uzlagmazliklara karsi korumak icin hazirlyorsunuz.

Konsinye Satis

Bir galeri ya da magaza ile satis fiyatini pazarlik ettiginiz
asama burasi. Bu sistemde, misterinizin Grettiginiz
Urindn satiimasinin ardindan kendi payini ayirdiktan
sonra kalan bakiyeyi size 6demesi esastir. Bu durumda
siz gereken bltlin malzemeleri ilk etapta satin alirsiniz.

Galeriler ve magazalar en bastan satin almayi taahhtt

etmek yerine Uriinlinlizin satip satmayacagini gérmek
isterler, o nedenle konsinye satis ydntemini cogunlukla
tercih ederler. Konsinye satiga tabi olacak urln sayinizi
sinirlandirmanizi éneririz.
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DEVAM ETMEDEN

ONCE

Rotanizi belirlemek

Bu kitapgiktaki aktiviteler ve alistirmalar mugterilerinizi
tanimlamaniza, isinizin birbiriyle baglantili farkh
boyutlarini ve isinizi ileriye tagimak igin kurmaniz
gereken iligkileri kesfetmenize yardimci oldu.

Ozetle:

— Mdsteri tabaninizi tanimladiniz ve belirlemek
istediginiz fiyat Gzerinden Urlin\hizmetinize yonelik
bir ihtiyag olup olmadigi incelediniz.

— s vizyonunuz, misterilerinizin beklentileri ve
Urin\hizmetinizin kalitesi arasindaki baglantilar
kavradiniz.

- Sablon Modellemesi, taslak operasyonel planinizi
daha ayrintili bir resme dénustirmenize yardim etti.

— lliski Modellemesi dért farkli faaliyet alaninda
gelistirmeniz gereken iligki tirlerini ortaya koydu:
Yaratici, Gergeklestirici, Dagitici ve MUsteri.

— Ihtiyaglariniza uygun 6deme sartlarinin sézlesmeye
nasil yansitilacagini degerlendirdiniz.

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

iliski modelinizdeki iliskileri nasil gelistireceginizi

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

Kitapgik 04: Uzun mesafe ugabilmek adiminda
odaklanacagimiz konular:

— Pazarlama bilesenlerini kullanarak musterilerle
iletisim kurmanin farkh yéntemleri.

— Pazarlama plani hazirlanmasi

— Hedeflerinizle 6rtlisen surdirulebilir bir ise sahip
olmak icin finansal durumunuzun ydnetilmesi.

isinizi basariya ulastirmak igin yapmaniz gerekenler
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04,

Uzun mesafe
ucabilmek

MUSTERILERLE KONUSMAK VE
ISINIZDE KALICI OLMAK



Artik sirketinizin nasil isleyecegini, kimin,
hangi sorumluluklar tistelenecegini

ve ne gibi ticari iligkiler gelistirmeniz
gerektigini biliyorsunuz. ‘Kendi Yaratici
Isinizi Basariyla Kurun’ setinin simdiki
adiminda mesajinizi musterilerinize nasil
ulastiracaginiza ve finansal rakamlarinizin
ticari acidan surdirulebilir oimasini nasil
saglayabileceginize odaklanacagiz.

Ele alacagimiz ana
basliklar:

Pazarlamanin 7P’si olarak
bilinen bilegsenler ve

uyarlanmasi

Pazarlama faaliyetlerini
planlarken g6z 6niinde

bulundurmaniz gereken
temel unsurlar

Ticari faaliyetlerinizi
planladiginiz gibi
surdirebilmeniz icin
nakit akigi dahil olmak
Uzere iginizin yeterince
para kazandirmasinin
saglanmasi.
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Uzun mesafe ugabilmek

Chartered Institute of Marketing kurumuna gore:
Pazarlama, musterinin gereksinimlerinin
tanimlanmasi, tahmin edilmesi ve karh bir bicimde
karsilanmasindan sorumlu y6netim siirecidir.

Bir is kurduysaniz, Urlin ya da hizmetinizi satmaniz
gerekir. Onlari satin alacak birine ihtiyaciniz var demektir.
Kalabalik ve guriltili piyasa ortaminda sesinizi
duyurabilmeniz, kendinizi géstermeniz gerekir. ister Bill
Gates olun, ister tek kisilik bir sirket, Griiniinizt dogru
muUsteriye basarili, karl bir sekilde satmanizi saglayacak
teknikler ayni.

Bu bsliimde ingilizcedeki kisaltmasindan 6ttir(
pazarlamanin 7P’si olarak bilinen bilesenleri ele alacagiz.
Bunlara Pazarlama Bilesenleri adi veriliyor. Daha sonra
pazarlama planinin nasil hazirlanacagini inceleyecegiz.

Pazarlamanin 7 Bileseni

Bu bilesenler sayesinde Urlin\hizmetinizin sirketinizin
ticari ve pazarlama planlariyla uyumlu olmasini
saglayabilirsiniz.

01 Uriin

02 Mekan

03 Fiyat

04 Tanitim

05 insan

06 Siire¢

07 Fiziksel Kosullar

01 Urin

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

Musterilerle konusmak ve isinizde kalici olmak



Talebi Olgmek

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

Musterilerin ihtiyaclarini ve isteklerini anlamak

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

Uriiniiniize yénelik talep\istek var mi?
Uriniinlize yénelik talep\istek yeterli diizeyde mi?

Bu basliklari musterilerinizi tanimladiginiz Kitapgik 02'de
buyik élctde ele aldiniz.

Benzersiz Satis Teklifi (BST)

Benzersiz Satig Teklifi, Griin\hizmetinizi rakiplerinden
farkl kilan 6zellikleri ve faydalari net bir bigimde ortaya
koyar. Ornegin enerii verimliligi yliksek mi? Daha kaliteli
malzemelerden mi Uretildi? Daha dayanikli mi? Daha
ayricalikli hissettiriyor mu? Ya da pazarda esi benzeri
yok mu?

Uriiniiniiz bagka Griinlerle benzerlik gésterebilir; drnegin
butin meyveli igecekler meyveden Uretilir ve igilebilir.
Sizin UrinUnlUzln ayirt edici 6zelligi cilde iyi gelmesi
olabilir. Pazarda bu faydayi sunan bagka bir icecek
yoksa, bu sizin BST’niz olabilir.

BST zaman iginde isinizle birlikte degisebilir; farkli
Urlinler ve musteriler icin farkli BST’ler de gecerli olabilir.
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PAZARLAMA
BILESENLERI

02 Mekan

Mekan, Urlin\hizmetinizin misterilere satilacagi yeri ifade
eder. Urlinliniiziin satilacag! yer kadar dagitiminin nasil
yapilacagini da etraflica degerlendirmeniz gerekir ¢linki
bunun maliyetlere etkisi olacaktir.

Toptancilar, aracilar ya da acenteler Uzerinden
calisacaksaniz, onlara da 6deme yapmaniz gerekecek.
Genellikle Urin fiyatinin Gzerine kar koyarak calisirlar.
Uriin\hizmetinizi son kullanicilara nasil tanitacaginiza da
karar vermelisiniz.

Uriin bilylikse, depolama maliyetini de géz éniinde
bulundurmaniz gerekecek. Sonug olarak fiyat stratejinizi
etkileyen faktoérler:

— Uretim\nakliye maliyeti

~ Kar mariji

— Depolama ve stok kontroll

Uzun mesafe ugabilmek Musterilerle konusmak ve isinizde kalici olmak



zaman, malzeme ve
genel giderler dahil
olmak lizere liretimin
maliyeti

Johanna Basford,
Tasarimei \ ilistrator

03 Fiyat

Pazarlama bilesenlerinin fiyat disindaki bitiin unsurlari
maliyet kalemiyken Urtin\hizmetin fiyati gelir, daha da
onemlisi kar getiren tek bilesen. O nedenle fiyat, maliyet
ve kar arasindaki iligkiyi dogru anlamaniz gok énemli.

Bu iliski asagida gosteriliyor:

Deger ve maliyete bagh = Fiyat - Maliyet
olarak uriin\hizmetinize
karsilik olarak
6denmesini istediginiz
para

Uriin\hizmetinizin fiyati piyasanin kabul edebilecegi bir
seviyede olmali. Liks bir Griin mi yoksa pazarin geneline
mi hitap ediyor, rakiplerinizin benzer Griin\hizmetlerinin
fiyatlar nasil gibi sorulara da yanit aramalisiniz.

Ote yandan fiyati cok diisiik tutarsaniz maliyetinizi
karsilamayabilir ve isinizin strdurilebilirligini tehlikeye
atabilirsiniz. Ucuz olmasi kalitesinin dustk ya da Griinin
adi oldugu algisini da yaratabilir.

Uriin\hizmetinizin fiyat, hem Uretim maliyetini hem de
Mekan bagliginda tartistigimiz satis stirecinde ortaya
¢ikan ilave masraflan icermeli.
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04 Tanitim

Urin\hizmetinizi tanitmaya yénelik dogru araglari
secmek igin migterinizin kim oldugunu ve onlara nasil
ulagabileceginizi bilmeniz gerekir.

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

Ornegin, eger hane ici tilketime yénelik enerji kontrol
cihazlarini pazarlamak istiyorsaniz, musterilerinizi

yasa gore gruplandirabilirsiniz. Yagh tlketicilerin

enerji faturalarini kontrol altinda tutma amaciyla bu

Urline ragbet etme ihtimali daha mi ylksek? Ya da

geng tuketiciler gevre konusunda duyarli olduklari

icin bu Uriint 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 faktorler: meslek, gelir diizeyi,
yasadigi yer, satin alma aliskanliklar\baglilik, yas ve
cinsiyet

Pazar segmentasyonu yaparken asagidaki unsurlar da
dikkate alabilirsiniz:

Sirketin biyiikliigi: kiicUk, orta veya blyik

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

Yer: mahalle, iskogya, Birlesik Krallik, kita Avrupasi

Uzun mesafe ugabilmek Musterilerle konusmak ve isinizde kalici olmak



Pazarlama ve Tanitim Araclan

Urlintiniiz ve potansiyel miisterilerinizle ilgili bir takim
verileri derledikten sonra isinizin ve Urtinintzin fark
edilmesi igin neler yapmak gerektigine odaklanmalisiniz.

Butun iletisim yéntemleri sizin i¢in dogru yéntem
olmayabilir. Kullandiginiz yéntemler isiniz blylUdikce,
gelistikge degisebilir.

Tanitim faaliyetlerine girismeden énce bilmeniz
gerekenler:

Hangi mesajlan iletmek istiyorum?

Hedef kitlem kim?

Onlarla iletigsim kurmanin en iyi yolu nedir?
Bitcem ne kadar?

Basarimi élgmek icin ne gibi araclar kullanabilirim?

Bazi tanitim faaliyetleri pahalidir; sadece belli Griinlerde,
belli musteri gruplarinda ve Uriinin yasam ddngusinin
belli déniim noktalarinda uygulanmalidir. Misterileriniz
Urdnlerinizi internetten satin alacaksa bir moda dergisine
binlerce liralik reklam vermek pek anlamli olmaz.

isinizi ve (rtin\hizmetinizi tanitirken kullanabileceginiz alti
temel arag var:

Halkla iligkiler (PR)
Reklam verme

internet ve e-pazarlama
Dogrudan pazarlama
Satis promosyonu

Kisisel satis
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Uzun mesafe ugabilmek

Halkla iligkiler

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

Basin yoluyla yarattiginiz izlenimin gérundrligi yuksek
ve uzun sirelidir. 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 trtniindzle ilgili bir bilgiyi
sizin dnemli bulmaniz onun haber degeri tasidigi anlamina
gelmez. Medyada yer bulabilmesi igin kamuoyunun ya da
halkin belli bir béliminin ilgisini cekebilecek mahiyette
olmasi gerekir; 6rnegin yeni bir Grtin, yeni bir ise alim,
yatinm, ya da yeni bir anlasma gibi..

Bitip tikenmeyen basin biltenleri 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 igin basin bulteni
gOnderirseniz, itibariniza zarar verebilirsiniz.

Musterilerle konusmak ve isinizde kalici olmak



Gazetecilere her glin ylzlerce basin bulteni gider; o
ylzden dogru gazetecilere, ilgilerini gekebilecek dogru
mesajlarla ulasmak cok dnemli.

Eger profesyonel PR destegi alacak bltceniz yoksa,
mesajinizi basin bilteni araciligiyla nasil iletebilecegdiniz
konusunda SOLAADS kurallari yol gésterebilir.

onu: Hikayenin konusu ne?
urum: Hikaye hangi kurumdan geliyor?
er: Yeri neresi?

vantajlari: Bu hikaye kamuoyuna ve\veya sirkete
ne gibi avantajlar sagliyor?

ygulama Ne ise yarar, kim kullanabilir ya da kimin
alanlar: isine yarayabilir?

yrintilar: ince ayrintilar (bir kisi hakkindaysa,
biyografik ayrintilar; Griin hakkindaysa
boyutlari, bedeni, élgegi vs.)?

aynak: Basin bultenini kim goénderdi; iletisim
bilgileri neler?

ingilizce kisaltmasindan &tiirli SOLAADS olarak

ifade edilen kurallari uygulayarak hikayenin kendisine
odaklanabilirsiniz. Ayrica hikayenin bitin ana unsurlarina
ilk paragrafta yer verin; bdylelikle basin bilteninizi bir
haber editdri okuyacak olursa, daha ilk paragrafta ilgisini
ceker ve dnemli bitln bilgileri en basta edinmis olur.
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Uzun mesafe ugabilmek

Reklam Verme
Uc sebepten étiirli reklam verilir:
Hedef kitlenizde biling yaratmak igin

Urlinliniiziin faydalarini 6n plana gikararak miigterileri
almaya ikna etmek icin

Sirketinizin akilda kalmasi igin

Etkili olabilmek i¢cin dizenli araliklarla ve sizinle
6zdeslestirilebilecek sekilde reklam vermelisiniz. TV,
basin ya da radyo, hangi yolla yapllirsa yapilsin reklam
vermek pahalidir; Ustelik tasarim, yayinlama zamani ve
prodiiksiyon maliyetlerine ek olarak araci firmaya da
harcadiklari zamana ve verdikleri katkinin miktarina gére
6deme yapmaniz gerekir.

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

internette reklam vermek genellikle diger mecralardan
daha ucuzdur. Herhangi bir araci olmaksizin Google’a
kendiniz reklam verebilirsiniz.

Online reklamlar kolayca ve gabucak degistirilebilir ancak
pop-up reklamlar miinasebetsiz ve can sikici bulunabilir.
Online reklamlar arastirma motorundaki siralamanizi da
olumlu yénde etkileyebilir, Griiniinlize dair bilinci artirip
tarayicilarin diger websiteleri yerine sizinkine yénelmesini
saglayabilir.

Basili bir kupon ya da promosyon etiketi gibi bir 6lgiim
araci kullanmadiginiz taktirde reklamin etkisini takip
etmek zordur. Online reklamlar, reklamin ya da sitenizin
tiklanma sayisina bakarak degerlendirilebilir ama bu
rakamlar mutlaka satislarda da artis yasanacagdi anlamina
gelmez.

Musterilerle konusmak ve isinizde kalici olmak



Internet ve Online Tanitim

iyi tasarlanmis ve iyi yénetilen bir internet sitesi

herhangi bir buyuklUkteki sirketin dlinyanin her yerinden
musgterilere ulasmasina imkan verebilir. Basin bilteni,
duyurular, trtin bilgisi ve satistaki Urlinler gibi cok cesitli
bilgilere yer verebilir. Arama motoru siralamanizi en
Ustlere tagimak ve ortaklarinizin internetsitelerine baglanti
vermek ¢ok énemli.

Urtin\hizmetinizi internet tizerinden satmak istiyorsaniz,
internet sitenizin mimarisi ve iglevleri vaatlerinizi yerine
getirmenize, siparigleri karsilamaniza imkan verecek
sekilde diizenlenmeli. internetsitenizi planlamaya ve test
etmeye yatinm yapin- bu yatinmi yapanlar yapmayanlara
gore sonradan ¢ikan sorunlar gidermeye yaklasik Ugte iki
oraninda daha az zaman harciyor (Kaynak: Accenture).

Dogrudan Pazarlama

E-posta Gonderme kurumsal satis yaparken
faydall bir arag¢ olabilir; mesajinizi hedefe uygun

ve kisisellestiriimis sekilde aktarmanizi saglar.

Ancak nihai tiketicilere génderirken dikkatli olun-
“Istenmeyen Mesaj” gibi gériinmek ya da arada
kaybolup gitmek istemezsiniz. Etkili olabilmek

icin veri tabanlarinizi diizenli olarak gtincelleyin.
Kendi arastirmalarinizdan yararlanin ya da gtivenilir
kaynaklardan en guincel hedef musteri listelerini satin
alin.

Telepazarlama Uriin\hizmetlerin tanitiminda ya
da satisinda kullanilabilir. Hedefinizdeki kurumsal
muUsterilerle ilgili topladiginiz bilgiler, mevcut ve
potansiyel muisterilerinize dair kapsaml, giincel
bir veri tabani olusturmanizi saglar. Bu listeden
yararlanarak e-posta, mektup veya brosur
gonderdiginiz potansiyel misterilerinizi takip
edebilirsiniz.
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Uzun mesafe ucabilmek

E-posta yoluyla pazarlama dolaysiz, maliyet-etkin
ve hedef odakli bir reklam stratejisidir. Epostalar,
okunup okunmadigini, hangi baglantilarin tiklandigini
gosteren belli yazimlarla takip edilebilir. EKli dosya
gbéndermemekte fayda var ¢linkii bu dosyalar alicinin
sunucusu tarafindan bloke edilebilir ya da alici
dosyayl agmak istemeyebilir.

E-postalar sadece sizden bilgi almayi kabul etmis
olan kigilere géndermek ¢ok énemli; drnegin
bllteninize abone olmuslarsa, ya da sizin eski

bir misterinizse ya da Urunlerinizle ilgili bir soru
sormussa. E-posta génderimleriyle ilgili kati yasal
kurallar var ve iletisimi diizenleyen Avrupa Birligi
yOnergelerine uymaniz zorunlu. Yeni kurulan
sirketlere danismanlik veren yerel kuruluglar bu
konuda sizi bilgilendirebilir. Bu tirden kuruluslarin bir
listesi Kitapgik 01’de Yeni Ufuklar kisminda yer aliyor.

Satis Promosyonu

Promosyonlar, musterileri Grintnlzu almaya tesvik
etmek ve satiglan sinirli bir sire i¢in artirmak amaciyla
yapilan kisa dénemli faaliyetler olarak tanimlanabilir.
Fiyat indirimleri, indirim kuponlari, bir alana bir bedava,
simdi al sonra 6de ve garanti surelerinin uzatiimasi gibi
promosyonlar yapilabilir. Ancak stirekli indirim yapmak
UrGin\hizmetinizin imajina zarar verebilir.

Kisisel Satis

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

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

Miisterilerle konusmak ve isinizde kalici olmak



05 insan

Siz ve galisanlariniz iginizin en énemli varligi. Olumlu bir
imaj ¢cizmek ve musterilerinizi mutlu etmek istiyorsunuz.
Markanizi olustururken ve musteri baghligini korumak igin
misterinize gosterdiginiz 6zen ve satis sonrasi hizmetin
kalitesine 6ncelik vermelisiniz.

06 Siirec

Sirketinizin Grtin\hizmetinizi ulastirrken kullandigi
prosediirler miisterinin (izerinde bir etki birakir. Uriin
bilgisinin sunulmasindan fiyat teklifi veriimesine, siparigin
alinmasindan stok bulunurluguna, siparisin takibinden
UrGin\hizmetin teslimatina kadar atilacak her adim olumiu
ya da olumsuz bir izlenim yaratmak icin birer firsattir.
Musteri hizmetlerinde ylksek bir standart belirlemek

ve kaliteyi slrekli denetlemek suiregten kaynaklanan
herhangi bir sikinti ya da sikayeti daha etkin bir sekilde
¢6ziime kavusturmanizi saglar.

07 Fiziksel Kosullar

s yerinizin misterilerinizde, tedarikcilerinizde ve
¢alisanlarinizda iyi bir izlenim yaratmasi cok énemli.

is yerinizin daginik ve diizensiz olmasi potansiyel
mdusterilerinize 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. Basil ya da elektronik formattaki sirket
tanitim materyalleri igin bir takim basit kurallar belirlemeli
ve hepsinde tutarli bir imaj cizmelisiniz. Ornegin

bltiin 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.
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Pazarlama Plani Olusturmak

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 kagini daha énce ele aldik. Bu
unsurlar:

01 Sirket Misyonunuz
02 SWOT Analizi

03 Pazarlama Hedefleri
04 Pazarlama Stratejileri
05 Planin Uygulanmasi

06 Planin Olglimesi ve Denetlenmesi

01 Sirket Misyonunuz

Sirket misyonunuz, sirketinizin varlik sebebini ve
gelecege dair hedeflerini net bir dille 6zetleyen kisa
bir metindir. ‘Kitapc¢ik 02 Kanatlanmaya hazirlanmak’
bélimiinde bunu ele almigtik.

02 SWOT Analizi

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

Uzun mesafe ugabilmek Musterilerle konusmak ve isinizde kalici olmak



03 Pazarlama Hedefleri

Pazarlama hedefleriniz isinizin gucli ve zayif yanlarina
gore belirlenir; is planinizin temel pargalarindan birini
olusturur ve belli bir takvime baglidir. Hedefleriniz
asagidaki nitelikleri tasimalr:

Net: drnegin, satislar %10 artirmak
Sayiya dokiilebilir: satislan %10 artirmak

Gerceklestirilebilir: hedefleri gerceklestirmek icin
yeterince c¢aliganiniz ve mali kaynaginiz olmali

Gercekgi: hedefleri gerceklestirmek mimkin olmal

Zamana duyarh: takvim ve zaman sinirlari
belirlenmeli

04 Pazarlama Stratejileri

Pazarlama stratejileri pazarlama hedeflerinin
gerceklestiriimesine yarayan araglardir.

Pazarlamanin 7 bileseniyle i¢ icedir: Uriiniin BTS’si,
satacaginiz Mekan, belirleyeceginiz Fiyat, Tanitim
yoénteminiz, birlikte calisacaginiz insanlar, tretmek,
satmak ve dagitmak igin uygulayacaginiz Sureg ve
calisma ortaminizi belirleyen Fiziksel Kosullar.

05 Planin Uygulanmasi
Pazarlama planinda:
Hedefleriniz,
Her bir hedefin nasil ve

Hangi araclarla gerceklestirilecegi yer almal.

Faaliyetlerinizi planlamak ve yénlendirmek igin Kritik
Pazarlama Gérevleri Tablosu olusturun. Bu tabloda,
yapilmasi gereken biitiin igler, takvimler ve iglerin
tamamlanmasindan sorumlu Kisiler listelenir. Bu
faaliyetlerin maliyeti ise bltcede yer alrr.
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Faaliyet Takvim
Sirket Bulteni Nisan 2010
hazirla &

gbnder

E-posta Mayis 2010
kampanyasi

Edinburgh Eylal 2010
Fuarn

Uzun mesafe ugabilmek

Asagidaki 6rnekten yararlanabilirsiniz. ‘Cizelge 04b: Kritik
Pazarlama Gorevleri’ pazarlama planinizi olusturmaniza
ve uygulamaniza yardimci olur.

Sorumlu Biitce Degerlendirme
Ann 500 TL Mdisteriden
geribildirim

John saati 25TL’den  Musteriden
Yari zamanli 4 saat geribildirim
sozlesmeli

Satig gorevlisi 2400TL Satis miktan ve
(Jane) + seyahat edinilen satis

masraflari tavsiyelerinin degeri

06 Planin Olgiilmesi ve Denetlenmesi

is planinizda oldugu gibi, pazarlama faaliyetlerinizin
seyrini gerek insan kaynagi gerekse butce kullanimi
bakimindan dizenli olarak gdézden gegirmeli ve
degerlendirmelisiniz. Devam etmekte olan projeleri ve
elde edilen sonuclari takip etmek lzere bir Kisinin proje
ybneticisi gérevini 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 bitiinlestiginde
planin etkin bir sekilde denetlenmesini ve gdzden
gegcirilmesini saglar.

Musterilerle konusmak ve isinizde kalici olmak



isle ilgili alacaginiz kararlar, her zaman bir takim finansal
sonuglar dogurur. Bazilarinin etkisi digerlerinden ¢ok
daha bilyiik olur. isinizi nerede konumlandirdiginiz, Griin\
hizmetinizi nasll fiyatlandirdiginiz, tedarikgi olarak kimlerle
calisacaginiz, ne kadar reklam yapacaginiz gibi kararlar
onemli finansal sonuglara yol acar.

isinizin kontroltinti tam olarak saglayabilmek igin
kararlarinizin muhtemel finansal sonuglarini 5nceden
kestirmeniz ve is dlinyasindaki bir takim degisimlerin
sirketinize etkilerini hesap etmeniz gcok énemli. Ayni
zamanda isinizin performansini, Ucretler, genel giderler
ve maliyetleri distlkten sonra kalan arti deger veya kar
orani Uzerinden 6lgmelisiniz.

Johanna Basford, Tasarimei \ iliistrator

Asagidaki sorulara vereceginiz yanitlar tizerinde diistnin.
Bu sorular isiniz ve yaraticiiginiz kadar yasam tarzinizla
da ilintili. Gorugleriniz zaman iginde blyuk ihtimalle
degisecektir.

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

Baska insanlar ise alma ya da ortak bulma
konusundaki diistincem nedir?

Risk almaya yaklagimim nedir?

isimi kurma stirecinde 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 edersem
isimin tam olarak oturduguna ikna olurum?

Rakiplerimin drtin\hizmetleri i¢in belirledikleri fiyat ne
kadar?

Ben kendi Urlin\hizmetim icin nasil bir fiyat belirlemeyi
dustindyorum?

istedigim satis hacmine nasil ulaginm?

Carrie Ann Black, Modern Miicevherci

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

Dogrudan Maliyetler

Bunlar bir Griin( Gretme ya da hizmeti satmanin stirecinin
ortaya cikardigi maliyetlerdir; 6rnegin hammadde, isgiicl
ve reklam maliyetleri. Asagidaki sorular kendinize sorun:

Eger belli bir Grin Uretiyor ve satiyorsam, her bir
birim GrGnl imal etmenin dogrudan maliyeti nedir
(malzeme, isgiicl, dagitim, tasarim, reklam verme ve
pazarlama)?

Eger hizmet sektdriinde galisiyorsam, harcadigim
zamana karsilik nasil bir fiyat belirleyecegim ve
bunun ne kadarini sundugum hizmetin gelistiriimesi
ve pazarlanmasi icin kullanabilirim?

Uzun mesafe ugabilmek Musterilerle konusmak ve isinizde kalici olmak



Dolayl Maliyetler ya da Genel Giderler

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

Kendime ne kadar maas 6deyecegim?

isimi nerede kuracadim, ne gibi masraflarla karsi
karsiya kalacagim (kira, telefon, internet baglatma,
sigorta, elektrik-su-1sinma 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 6deyecegim?

Ekipman, makine ya da bilgisayarlar i¢in de para
harcamaniz gerekebilir ; bunlar sirketin demirbaslandir.
Buna Sermaye Harcamalar ya da Sermaye Yatirnmi denir.
Onemli bir soru:

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

Kar etmeye baslayincaya dek biraz vakit gecebilir.

Bu arada isinizi bir sekilde finanse etmeniz gerekir.
Arkadaslardan ya da aileden borg almak, banka kredisi
ya da aclk hesap kullanmak nakit ihtiyacini kargilamanin
en yaygin yéntemleri. Bu sorular 6nemli:

Kar etmeye baslayincaya kadar isimi nasil finanse
edecegim?

Bu dénem ne kadar devam edecek?
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Uzun mesafe ugabilmek

BUtun sirketler, rakiplere is kaptirmak, tedarikcilerinden
birinin kepenk kapatmasi ya da ulastirma maliyetlerinin
artmasi gibi gesitli risklerle karsi karsiyadir. isinizin
karsilasabilecegi risklerin bilincinde olmak son derece
onemli. Asagidaki sorulari 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?

Bu sorular biraz can sikici gelebilir ancak amag
mikemmel cevaplar bulmak degil. Zaten mikemmel
cevap diye bir sey yok- kimse gelecegi dngéremez.
Sorular sizi kararlarinizin finansal sonuglari tizerinde
dustinmeye yonlendirir ve 6rnegin banka maduri gibi
kisilerin sorabilecedi sorulara énceden hazirlikli olmanizi
sagdlar. Farkli fiyatlandirma yapilarini deneyebilir, satis
tahmini ve pazarlama maliyeti senaryolar Uzerinde
calisarak her birinin isinize etkisini degerlendirebilirsiniz.

Bu stirecte yardima ihtiyaciniz olursa bulundugunuz
yerdeki ticari destek ajanslari ile temasa gegebilir, bilgi ve
tavsiye alabilirsiniz- Kitapcik 01 Yeni Ufuklar bdliminde
yer alan faydall kurumlar listesini inceleyebilirsiniz.

Nakit Akisi

Nakit akisi belli bir zaman diliminde isinizde ne kadar
para girisi ve ¢ikisi oldugunu gdsterir. Nakit akisinin nasil
oldugunu bilirseniz, faturalarin ne zaman geldigini, daha
da dnemlisi hesabinizda faturalar 6demeye yetecek
paranin olup olmadigini takip edebilirsiniz. Nakit akisinizi
planlayarak muhtemel problemleri &nceden tespit
edebilir, nasil ¢dzebileceginize karar verebilirsiniz.

Musterilerle konusmak ve isinizde kalici olmak



is akisiniza dair hazirladiginiz Sablon Modellemesine
geri donln. Sablonda operasyonel faaliyetlerinizi belli
bir cerceve icinde tanimladiniz. Bu faaliyetlerin her biri
icin kaynak gerekir, kaynak da maliyet demektir. Belli

bir zaman zarfi icinde gider kalemi olarak maliyetleri

ve satiglardan elde edilen gelirleri kaydetmeye
baslayarak ¢ok temel diizeyde nakit akisinizi ydnetmeye
baglayabilirsiniz. Aylik gelirleri ve giderleri gdsteren

12 aylik dékim, satis ve maliyetlerde sezonluk
dalgalanmalari gérmenize de yardimci olur.

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

Giren Para:
Satis gelirleri.

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

Nakit fazlasindan elde edilen faiz gelirleri.
Cikan Para:

Uriine dayall bir sirketseniz dogrudan iretim
maliyetleri (drnedin malzeme, isglicli, ambalaj,
reklam- Urtnlerin imal edilmesi ve satigi ile dogrudan
baglantili olan her sey).

Dolayl maliyetler (6rnegin kira, faturalar, sigorta

ve herhangi bir Grin\hizmet Uretmeseniz ya da
satmasaniz bile karsilamak zorunda oldugunuz diger
masraflar).

Sermaye yatinmlar (bilgisayar, makine ya da ekipman
alimlari dahil)

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

Diyagram 01 Temel nakit akisi siireci.

Buradaki gizime yeterince gelir elde etmeniz durumunda
6deyeceginiz Katma Deger Vergisi (KDV) ya da Kurumlar
Vergisi dahil edilmemigtir.

| PARA GIRIST %

- Satig
— Finansman
~ Yatinm

NET OPERASYONEL
: NAKIT AKISI

- Dogrudan
Maliyetler

— Dolayh
Maliyetler
(genel giderler)

— Sermaye Yatinnmi

— Oz sermaye
yatirimi Gizerinden
temettii

O

ISINIZ

Uzun mesafe ugabilmek Musterilerle konusmak ve isinizde kalici olmak



Nakit Akisinin Olusturulmasi

Sayfa 26 ve 27°de belli GrUnler imal eden ve satan, ayrica
lisans Ucretleri ve hizmetlerden de para kazanan hayali bir
isletmenin Excel Gzerinde hazirlanmig nakit akis tablosu
yer aliyor. Bu, kendi Urettiklerini satan ayni zamanda
danismanlik yapan bir tasarimcinin isi olabilir drnegin.
(Musterileriniz ve iliski Modeliniz isinizin gelir kaynaklarini
ortaya koyuyor). Benzer bir formati kullanarak kendi nakit
akis tablonuzu olusturabilirsiniz.

Nakit akisI tablosunda bulunmasi gerekenler:

Acik gri alan: Nakit Girisleri

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

Pembe alan: Nakit Cikislari 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
yapilacagi ay.

Koyu gri alan: Finansman Maliyetleri \ Getiriler
Ticari hesaptaki arti bakiyeden elde edilecek
ortalama faiz geliri ve agik hesaplarda isleyen faizin
6demelerine dair varsayimlar.
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Ongoériiler ilk yil icin aylik, takip eden iki yil icinse yillik
olarak ifade ediliyor. Boylelikle kisa vadeye yonelik daha
ayrintil bir perspektif sunuluyor, muhtemel nakit akigi
sikintilarinin daha ¢gabuk saptanmasi ve giderilmesi
amaglaniyor. Sunulan uzun vadeli perspektif ise isin
gelecekteki potansiyelini gergekgi bir bicimde gérmenizi
sagliyor.

Nakit akisini hesaplamaniza yarayacak tablolar
bélgenizdeki 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 gikarmak, etkisini modellemek kolay
degildir. Piyasa ile ilgili tahminlerinizin dogrulugundan
mumkiin oldugunca emin olmalisiniz. insanlar genellikle
kendi Urlin\hizmetlerinin satiimaya baglanmasi igin
gereken slreyi azimsar, satiimasini bekledigi triin
miktarini da abartir. Ne kadar ¢ok arastirma yaparsaniz,
tahminlerinizin dogru olma ihtimali o kadar artar.

Bu cok erken asamada rakamlar uydurdugunuz

hissine kapilabilirsiniz. ilk yilinizda kag tane (riin
satacaginizi bilemeyebilirsiniz ama mimkin oldugunca
isabetli tahminlerde bulunmak faydalidir. Ancak ticari
faaliyetleriniz basladiktan sonra ortaya ¢ikacak rakamlar
daha dogru ve anlamli olacaktir. Bu rakamlar kaydetmek
¢ok 6nemli; bu sayede isinizin gidisatini takip etmeye
baslayabilirsiniz.

Uzun mesafe ugabilmek Musterilerle konusmak ve isinizde kalici olmak



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

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

Kar ve Zarar: belli bir zaman diliminde, 6rnegin yilin 3
ya da 12 aylik ddneminde, bir faturanin yazildigi tarih
itibaryla sirketin elde ettigi kar ve zararin muhasebe
kayitlarindaki ifadesidir (6demenin alindig tarih
gegerli degildir; o, nakit akigini etkiler). Demirbaslar ve
amortisman gibi ayni bazi kalemleri de kapsar.

Bilanco: belli bir tarihte sirketin aktif ve pasiflerinin
dékimuddr.

Finansal verilerle ugragsmak Urkiticl ya da sikici gelebilir
ancak nakit akisinizi bilirseniz ne kazandiginizi, ne kadar

borcunuz oldugunu ve en énemlisi, kar edip etmediginizi
gorirsunuz.

Baslangi¢ olarak, her bir ay\yili gikarmaniza yetecek
miktari belirlemek icin bir “hin-i hacet akgesi” olusturun.
Hayatta kalmak icin ddemeniz gereken bltiin masraflar,
kira\mortgage, faturalari, belediye vergisi, kredi karti
o6demeleri, tasit ve diger gecim harcamalarini toplayin.
Bu hesabl yaptiginizda hayatta kalmak ve biytmek

icin ne kadar para kazanmaniz gerektigini gorurstiniz-
bu da gelecege ybnelik daha iyi bir finansal planlama
yapmaniza yardimci olur.

Sirketinizin nasil ylridigini takip etmenizi saglayan
finansal sistemler kurar ve bunlar diizenli olarak gézden
gegirirseniz iginizi strddrdlebilir kilmig olursunuz.

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish



Nakit Akisi Ongoriisii

Nakit Girigleri .
Urlin Satiglari
Lisans telif tcretleri
Danigsmanlik geliri
Ticari banka kredisi
Is kurmak igin hibe
Verilen egitim \ seminer geliri

Toplam Nakit Girigi

Nakit Cikiglan
Dogrudan Maliyetler
Malzeme
Dogrudan is glict
Teslimat \ Gonderim
Pazarlama

Dogrudan Maliyetler Toplami

Genel Giderler
Maas
Ofis \ Magaza kirasi
Yazilim \ Web hizmetleri
Telefon
Faturalar
Seyahat
Baski
Ekipman kirasi
Muhasebe
Hukuki
Sigorta
Onarim \ Bakim
Ofis Malzemeleri
Posta
Banka Ucretleri
Egitim ve gelisim
Diger
Genel Giderler Toplami
Sermaye Harcamalar
Tasitlar

Makine ve ekipman
Bilgisayar ve diger BT ekipman

Sermaye Harcamalari Toplami
Finansal Maliyetler \ Getiriler
Geri 6denmis krediler: Kapandi
Odenen / (alinan) faiz
Finansal Maliyetler Toplami
Toplam Nakit Cikisi
Net Nakit Akisi

Acilis Bakiyesi
Kapanis Bakiyesi

Uzun mesafe ugabilmek

Nakit Akisi Ongoriisii Ornegi

Oca 10 Sub 10 Mar 10 Nis 10 May 10 Haz 10 Tem 10
£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
£13,750 £0 £0 £10,750 £2,000 £2,000 £13,750
£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 -£2,120

-£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 -2£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 -£156 -£156 -£15

-£5 -£5 -£5 -£5 -£5 -£5 -£5
-£50 -£50 -£50 -£50 -£50 -£50 -£50
-£30 -£30 -£30 -£30 -£30 -£30 -£30

-£2,320 -£2,320 -£2,320 -£2,320 -£2,320 -£2,320 -£2,320
£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 -£1,000 £0 -£7,000 £0 £0
£0 £0 £0 £0 £0 £0 £0
£0 £29 £23 £15 £36 £18 £17
£0 £29 £23 £15 £36 £18 £17

-£2,320 -£2,291  -£3,297 -£2,305 -£9,284 -£2,302 -£4,423

£11,430 -£2,291  -£3,297 £8,445  -£7,284 -£302 £9,327
£0 £11,430 £9,139 £5,842  £14,287 £7,003 £6,701
£11,430 £9,139 £5,842 £14,287 £7,003 £6,701 £16,028

Musterilerle konusmak ve isinizde kalici olmak



Agu 10 Eyl 10 Eki 10 Kas 10 Ara 10 1.Yil Toplami 2.Yi 3.Yil

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
£5,000 £5,700 £14,450 £5,700 £5,700 £78,800 £49,600 £62,000
-£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 -£2,120 -£2,120 -£2,120 -£12,720 -£13,356 -£14,024
-£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
-£2,320 -£2,320 -£2,320 -£2,320 -£2,320 -£27,840 -£29,232 -£30,694
£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 -£8,000 -£3,000 -£3,000

£0 -£400 -£400 -£400 -£400 -£1,600 -£3,400 £0

£40 £42 £44 £68 £70 £402 £871 £916
£40 -£358 -£356 -£332 -£330 -£1,198 -£2,529 £916
-£4,400 -£4,798 -£4,796 -£4,772 -£4,770 -£49,758 -£48,117 -£46,802
£600 £902 £9,654 £928 £930 £29,042 £1,483 £15,198
£16,028 £16,628 £17,530 £27,184 £28,112 £0 £29,042 £30,525
£16,628 £17,530 £27,184  £28,112 £29,042 £29,042 £30,525 £45,723

www.nesta.org.uk Making Innovation Flourish



Bu kitapciktaki bilgiler ve érnekler misterilerinizle
nasil iletisim kuracaginizi, iletisim faaliyetlerinizi nasil
planlayacaginizi ve isinizin finansal boyutlarini nasil ele
alacaginizi incelemenize yardimei oldu. Ozetlemek
gerekirse:

Pazarlama Bilesenleri misterinizle temasa gecerken
dikkat etmeniz gereken temel unsurlari bir gergeve
halinde ortaya koyar. Bunlar Pazarlamanin 7P’si olarak
bilinir: Uriin, Mekan, Fiyat, Tanitim, insan, Sireg ve
Fiziksel Kosullar.

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

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

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

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

‘Kitapgik 01: Hedefler ve Yeni Ufuklar’- Yeni Ufuklar
bolimiinde farkl sirket turleriyle ilgili bilgi edinebilir,
yeni is kuracaklara yardim ve destek veren kurum ve
kuruluslarin listesine ulasabilirsiniz.

Uzun mesafe ugabilmek Musterilerle konusmak ve isinizde kalici olmak



Notlar



Case study Hubdub www.hubdub.com

HUBDUB

Musterilerin begenisini toplayan
online oyunlar




GIRIS

MUKEMMEL SUNUM

2007’de Edinburg’da kurulan Hubdub, spor
taraftarlari icin diinyanin bir numarall Ust dizey
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 yapti: ‘kullanim-basina-é6deme’
prensibiyle ¢alisan, Amerika ve Kanada
pazarlarini hedefleyen Fanduel.com.
Uriinlerden Sorumlu Bagkan Yardimcisi
Tom Griffiths, “Sitede bir sezon yerine bir
glin suren hayali ligler oynaniyor; maglar
Amerikan futbolu, beysbol, basketbol ve
hokeyi kapsiyor” seklinde tarif ediyor.

MUSTERIYE ODAKLANMAK

Hubdub Grinlerinin tasariminda musteri kilit
rol oynuyor. Tom, “Urlinlerimizi mimkin olan
en erken agamada test ediyoruz. Fanduel’i
gelistirirken sirekli olarak kullanicilara
sorular sorduk, gorislerini aldik ve Grinin
ilk yiinda cok hizli bazi iyilestirmeler yaptik.
Ancak dogru Uriin konseptine ulastiktan
sonra tasarim ve pazarlama kanallarini
optimize etmeye ydneldik” diyor.

Birlesik Krallik’a 6zel bir Grtin gelistirmemize
daha zaman var, diyor Tom: “Amerika
pazarinda blylime potansiyeli cok fazla;
Ustelik Birlesik Krallik ya da bir baska

pazar i¢in yeni bir Urin tasarlamadan énce
konumumuzu saglamlastirmak istiyoruz.”

iLK YILLAR

Tom, Egitim Seti’nin sirketin ilk zamanlarinda
ozellikle faydal oldugunu ifade ediyor:
“Kurulug asamasinda ¢ok yararlandik;
edindigimiz bazi ilkeler distince bigimimize
isledi. Ogrendiklerimiz, Hubdub’i su anki
seviyesine tagsimamiza destek oldu.”

“Yatinmci bulmaya yonelik olarak NESTA’'ya
sunum hazirlamak ve hikayemizi anlatmak,
projemizi tanitma anlaminda harika bir
alistirmaydi ve hala finansman bulmada isimize
yariyor”, diyor Tom. Ancak tek bagina hazirlik,
basarili olacaginiz anlamina gelmiyor, diye de
ekliyor: “Hem finansman taleplerinizin hem

de Urtine dair fikirlerinizin reddedilmesine
alisiyorsunuz; pes etmemek cok 6nemli.”

BASARIYI OLCMEK

Hubdub istatistiklere gbre hareket ediyor; eger
bir 6zellik, rakamlara olumlu yansimiyorsa
degistiriliyor ya da devreden ¢ikartiliyor.
Tom’un sozleriyle, “Fikirlerinizi kullanicilarla
test ettiginizde fikrin tam da dogru olmadigini,
gelistiriimesi gerektigini gériyorsunuz.
Fikirlerinize koru kériine baglanmayin, verilere
ve rakamlara kulak verin. isinizde basariyla
ulagsmak istiyorsaniz, 6znel yaraticiligin

payinin sinirl oldugunu unutmayin.”

POZITIF DUSUNME

Tom, kogluk sirasinda edindigi becerileri cok
onemsiyor: “Aklimdan kesinlikle gikarmadigim
bir sey varsa o da su: negatif diistincelerden
uzak durun. Kendinizi “bu is benim boyumu
asacak” ya da “biz kim, bu isi kotarmak
kim?” diye distnurken yakalarsaniz,

bunlarin kisisel duygulardan ibaret oldugunu,
gercek olmadigini kendinize hatirlatin.”

BIR TAVSIYE

Tom’un gicegdi burnuna girisimcilere

tavsiyesi: “Hayalinizin pesinden gidin ve
sirketinizi kurun. Olabildigince okuyun ve akil
danisabileceginiz insanlarin sayisini artirin.
Geng bir girisimci olarak eksiginiz tecriibe,
artiniz ise sevkiniz. Enerjinizi dogru insanlar
bulmaya yoénlendirdiginizde, size yardimci
olmaya hazir ¢ok kisi oldugunu géreceksiniz.”

NESTA



Case study Brazen Studios www.brazenjewellery.com

BRAZEN
STUDIOS

Glasgow’un kalbinde markali Uriinlere
odaklanan butik mucevherci




GIRIS

YUKSELEN BASARI GRAFIGI

Brazen, Glasgow’un Merchant City bdlgesinde
yer alan seckin, markall Urtinler 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 Odiilleri’nde

Yilin Butik Perakendecisi segildi.

ISIN ODAGINI DEGISTIRMEK
Brazen, miicevherci Sarah Raffel tarafindan
kuruldu; 2008 yilinda isletme Yoneticisi
olan James Scott sirkete dahil oldu.
Gegen yll islerinde muazzam degisiklikler
yaptilar. Sarah bunu séyle agikliyor: “Ayni
anda iki isi yuruttyorduk ve kendimizi

cok zorluyorduk. Fark ettik ki isimizin

glicu kisiliklerimiz, tasarim yetenegimiz ve
yerinde Uretebilme kabiliyetimizden geliyor.
Zor bir karar aldik ve yeni tasarimcilar

icin sergileme alani kiralama isimizi bir
kenara birakip enerjimizi ve zamanimizi
isin ticari kismina odaklamaya bagladik.

URUN PORTFOYU

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

Ayni zamanda siparis Uzerine kigiye dzel
micevher tasarimi da yapiyor; internet sitesi
de satiglan destekleyecek sekilde yeniden
konumlandirliyor: “musterinin tasarim
slrecinin bir pargasi olabilecegi, makul
fiyatlara kisiye 6zel miicevher tasarlanabilecegi
mesajini vermek istiyoruz” diyor Sarah.

Sirketlerden ve kamudan gelen sipariglerdeki
artis, profilin degistigini ortaya koyuyor,
seklinde konusan Sarah, “Bu, Uretim
kabiliyetimizle birlikte tasarim hizmeti veren bir
firma olarak kabul gérdtigiimiizi, sadece bir
magaza olarak algilanmadigimizi gésteriyor”
diye ekliyor. Uretilen koleksiyonlar arasinda
2010 yilinda Robert Burns’un iki ylziinct
dogum giint anisina 2010 Mezunlar Ginu igin
hazirlanan eserler , Glasgow Sanat Okulu’ndaki
hediyelik esya dikkani ve en son Glasgow
Riverside Muzesi tasarimlari yer aliyor.

Brazen basaridan basariya kosuyor. Su
anda dért sabit calisani var ve proje bazl
olarak pek ¢cok serbest miicevher tasarimcisi
ile isbirligi yapryor. Rakamlar da giderek
buylyor; son doért yil icinde sirketin cirosu
ikiye katlandi ve briit kar %200’den fazla
artti. Isin odagini degistirmeleri sayesinde
2010 ile 2011 arasinda brit kar %41 artti.

FINANS MODELi

Sarah, NESTA Egitim Seti’ndeki araclari
kullanmaya devam ediyor ve finansal
modellerin iginin ayriimaz bir parcasi
oldugunu vurguluyor: “Neyin ise yaradigini,
neyin yaramadigini gésteriyorlar.”

Sablon modellemesi 6zel siparis Uzerine
tasarimi tanimlamalarina ve belli bir
mucevherin Uretilmesi igin gerekli olan

faaliyet akisina, becerilere, maliyetlere
bakarak yeni, ticari olarak surdurulebilir bir
fiyatlandirma modeli gelistirmeye yardimci
olmus. Sarah igin sirdurilebilirligi agisindan
dogru fiyatlandirmanin hayati oldugunu

ifade ediyor: “Hesaplar, eskiden kisiye 6zel
siparisleri yeterince ylksek fiyatlandirmadigimi
gosterdi. Altl ay boyunca o is i¢in harcadiginiz
emegin parasal olarak karsiligini almadiginizi
goOrdugunizde iginiz ciz ediyor. Misterilerimle
fiyat konugsmaktan hicbir zaman hoslanmadim
ama zaman iginde hak ettiginden distik fiyat
vermenin hizmetinizin deg@erini disiirmek
anlamina geldigini 6grenmek zorunda kaldim.”

BiR TAVSIYE

is kurarken planlama ve yapi son derece
6nemli, ama gene de 6ngdéremeyecegdiniz
bir takim seyler var. Sarah’in tavsiyesine
gore: “Iste o kér noktalarda muthig bir
potansiyel gizli. Her seyi tahmin etmek igin
ugrasmayin; butln olasiliklara ve karginiza
cikabilecek butin firsatlara agik olun.”

Sarah yeni girisimcileri ylreklendiriyor:
“Elinizi tagin altina koyun! Korkutucu da
gelebilir ama yaptigimiz isi seviyoruz. Gok
dolgun maasglar vaat etmesek de yarattigimiz
glvene ve karsilikl saygiya dayal galisma
ortaminin degerini para ile 6lgemeyiz.”

NESTA
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DJCAD

Kisiyi isin merkezine koyma
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GIRIS
Jon Rogers, Dundee Universitesi’nde DJCAD’de
Uriin Tasarimi Gizerine Kidemli Egitmen.

Kié‘iYi ié‘iN MERKEZINE KOYMA

Jon, NESTA Egitim Seti’nin atesli bir
hayrani: “Herkese bundan bahsediyorum.
Ogrencilere fikirlerinin ticari potansiyelini
nasil degerlendireceklerini 6gretirken destek
saglayan bir egitim seti ve sirket prototipi
olusturmak igin ¢cok yararli bir arag.”

Kisiyi is firsatinin merkezine yerlestirmek,
Egitim Seti’'ni benzersiz kilan 6zelliklerden bir
tanesi, diyor Jon: “is kurmanin hem sosyal hem
de ekonomik boyutlarini ele almasi bakimindan
alisiimadik bir yaklagimi var; sizin i¢in en uygun
isin hangisi oldugunu inceliyor. Bu harika.”

YENi BiR STANDART

Modliler yapisi ve ¢esitli temas noktalaryla
zenginlestirilmig ilham verici icerik: okuma
materyali, 6rnek galismalar ve online referanslar
egitim materyallerinde sevingle karsilanan

bir ddnuslim yaratti. Jon, “Egitimin iceriginin

ve destegin nasil olmasi gerektigine dair

yeni bir standart olusturdu... iskogya’da
egitimin her kademesinde kuttuphanelerin

boyle egitim setleriyle dolu oldugunu
dustnsenize!” diye cogkuyla ifade ediyor.

“Egitim Seti’nin kalitesi 6grencilere ilham
veriyor ve ciddiye alinmasini sagliyor.

Bu 6nemli, ¢iinkl bizim egitmenler
olarak sundugumuz materyallerin kalitesi
sonugta 6grencilerin performansina dair
standardi da belirliyor” diye ekliyor.

TASARIM PERSPEKTIFINDEN
ANALIZ

Ogrencilerin fikirlerini tasanm perspektifinden
bakarak analiz etmelerine imkan taniyor,
onlari is ve istihdam dlinyasina hazirliyor,
diyen Jon: “Fikirlerini slizgegten gecirmeyi ve
calisanlar tarafindan anlagsilabilecek sekilde
yeniden sunmayi 6greniyorlar” diye ekliyor.

Son mezunlardan Chris McNicholl’'un basarisi
bunu kanithyor: “Egitim Seti is kurmak
icin gerekli olan becerileri anlamama ve

gelistirmeme yardimci olmakla kalmadi,
ayrica bir is insani gibi distinmemi de
sagladi. Su anda Suck UK tarafindan
Uretilen ve satilan eko-radyo tasarimi fikrimi
hayata gecgirmem icin bana ilham verdi.”

YAPI YARATICI

iRETIMI DESTEKLIYOR

Egitmen Notlan bir ¢cergeve olusturuyor. Jon,
“bu gerceve, egitmene grup calismalari igin
zaman kazandirirken yaratici Uretimin éninu
kesmeyen bir yapi sunuyor” seklinde acikliyor.

Kullanimi son derece kolay; tasarim okulunda
halihazirda alti kisi Egitim Seti’ni kullaniyor. “ilk
yiimizda, baskisi ¢iktiktan bir hafta sonra Egitim
Seti’'ni kullanmaya baslamistik!” diyor Jon.

SAGLAM AMA ESNEK

Dersler, hedeflenen sonuca gore farkl strelerde
islenebilir. Jon, “Yapisi son derece saglam,
ancak farkl platformlarda kullanilmaya imkan
verecek kadar da esnek” diye ekliyor.

Altr haftalik program, urin, i¢ tasarim, tekstil
tasarimi gibi sayilar iki yilda ikiye katlanarak
34’e gikan farkl disiplinlerde uygulaniyor.

Son yillarinda 6grenciler, bitirme tezi

yazmak yerine 12 haftalik bir programa dabhil
olabiliyorlar. Jon’a gére, “Pek ¢ok égrenci,
esasli bir is plani sunmanin mezun olduktan
sonra kullanacaklari becerilere daha gok
katki saglayacagini disiintyor.” Genigletilmis
program, bitirme tezindeki beklentilerle értusur
bicimde, 6grencilere elestirel digiinme ve
degerlendirme igin yeterli stireyi taniyor.

Jon, “Egitim Seti insan odakli herhangi bir
aktivitenin planlanmasinda kullanilabilir. Ben,
egitim materyallerini tasarlarken ve ig igleyisi
iyilestirme amagl kullandim” diyor.

GELECEK

Jon, Egitim Seti’nin evrilerek daha da
gelisecegini duslinliyor: “Bence Egitim Seti’nin
muhendislik, teknoloji ya da bilgisayar bilimleri
gibi farkl disiplinlerde de kullaniima potansiyeli
var. Ayrica toplumsal degerin artirilmasinin
hedeflendigi, para kazanma disinda amaglar
glden topluluklar igin de faydal olabilir.”

NESTA
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RED
BUTTON

Sadece insani yardim amach sektorler
icin Ozel tasarlanmisg urunler




GIRIS

YEREL BAGLANTILAR

Red Button Design insani yardim sektértine
yonelik Grunler 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 gerceklestirmeye basladi bile.

MIDOMO

Midomo, korunmasiz bireylerin, yardim
uzmanlarina, mihendislere, kisitli olan enerji
kaynaklarina ya da yerlesik bir altyapiya
bagiml olmaksizin giivenli suya dogrudan
erismelerini mimkdin kilan bir su artma
sistemi. Her hangi bir kaynaktan alinan su,
otomatik bir sistemle 50 litrelik Midomo’nun
carklarindan gegirilerek filtreleniyor ve
icilebilir standarda kavusturuluyor.

ik tasarlanan driin bir yil boyunca devam
eden saha testlerinden sonra ciddi bir bicimde
iyilestirildi ve yeni bir filtreleme sistemi
gelistirildi. Amanda: “Yeni, disik basingh

filtre sistemi bir dncekine kiyasla ¢cok daha

az fiziksel glic gerektiriyor. Bu, kullanimi
kolaylastirdigi gibi, temiz suyun Uretimini

de hizlandiryor” diyor. Uriiniin yeniden
tasarlanmasi asamasinda firmanin topladigi
dzel yatinmin tutar 235,000 ingiliz Sterlin.

SAHAYA INME

Midomo, yerel halkla halihazirda dogrudan
isbirligi icinde olan blyuk yardim kuruluslariyla
ya da FARM-Africa gibi érgutlerle gelistirilen
ortakliklar sayesinde korunmadan yoksun
topluluklara ulasabiliyor. Amanda en son
kurduklari ortakliktan 6tirt ¢cok heyecanli:
“Tipki bisikletteki yan teker destegi gibi:
FARM-Africa gibi bilinen, itibarl bir kurulugla
glcli bir ortakliginiz oldugu zaman yerel

halk Urliniintize daha gok 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 Grtiinlin devreye alinmasini
hizlandiracak. Midomo’larin sayisini artirmak
icin Midomo bilekligi kampanyasi diizenlendi.
Amanda’nin ifadesiyle: “Her bileklikten elde
edilen gelir, bir adet Midomo’nun Afrikali bir
topluluga ulagtinimasi icin gereken bagisa denk
geliyor. llk deneme ¢ok basarili oldu ¢linku
simdiye kadar 50’den fazla bileklik satin alindi.
Noel zamani kampanyayi tekrarlayacagiz.”

Firmanin slogani, ‘Bagimliliga Karsi Tasarim’;
Amanda bunu, “Uriin, malzeme veya
beceriler dahil, ihtiyag duymadigi hic bir seyi
halklara dayatmamak” olarak tanimliyor.

Midomo’nun kasnag yerel olarak Uretiliyor,
sonra yine yerel beceriler kullanilarak montaj
ve kaynak islemlerinin yapilacagi en yakin
kullanim bdlgesine sevk ediliyor. Ne var

ki, Amanda’yi (izen bir durum var: “Onayl
parcalarin kalitesini denetleyebilmek, insan
sagligini tehlikeye atmamak ve belli bir bltce
dahilinde hareket edebilmek icin Midomo’nun
tamburu simdilik Cin’de Uretiliyor.”

o

BECERILERI AKTARMAK

NESTA Egitim Seti sayesinde 6grendigi
becerilerin pek gogunun Amanda’nin
dustinme bigimine isledigini ve bu becerileri
yeni galisanlariyla paylastigini gériiyoruz:
“Pazarlama ve iletisim araclari, mesajimizi,
s6zle ya da gorseller kullanarak acik ve tutarli
bir sekilde iletmemize yardimci oluyor.”

OGRENILMi

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

BIR TAVSIYE

Amanda’nin tavsiyesi, isinizi kurarken,

daha karmasik ya da ertelenebilir goriinen
seylerden kagmamak: “Ben finansal tablo
hazirlanmaktan kagtim; onun yerine en basit
senaryoyu kullanarak igimizi modelledim.
Gegmise baktigimda, hazir beni destekleyen
bir sistem varken, daha uygun bir model
gelistirmeliymisim diyorum. Sonraki bir
asamada bu karmasik tablolar ele almak
kaginilmaz olduguna arkamda ayni destek
yoktu. Kisacasi, basit ya da en hizli
halledebileceginiz islere odaklanmayin. Size
verilen destekten ve diger girisimci adaylarinin
enerjisinden en iyi sekilde faydalanin.”

NESTA



Case study www.ucreative.ac.uk

UCA

Dogru dili konusmak
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GIRIS

HAZIRLIK VE PLANLAMA

Yaratici Sanatlar Universitesi (UCA) ingiltere’nin
glineydogusunda yer alan bes kamptsinde
sanat, mimarlik, iletisim, tasarim ve medya
konularinda egitim veren uzman bir kurulus.

DOGRU DiLI KONUSMAK

Yaratici Sanatlarda Arastirma ve inovasyon
Fakultesi Dekan Yardimcisi Philip Ely, Yaratici
Girigsimcilik Egitim Seti’ni 6vgl dolu sézlerle
anlatiyor: “Muhtesem bir set! Kullanimi

son derece kolay ve bir egitim modulinde
ihtiyag duyacaginiz her seyi kapsiyor.
Ogrenciler etkilesimli yaklagimi cok begendi
ve benimsedi. Kullanilan dil 6grencilere,
onlarin uygulamalarina hitap ediyor; ustelik bir
takim anlasiimasi zor ilkeleri, ok teknik ticari
terimlere basvurmadan aktarmayi basariyor.”

Bir bagka Ustln tarafi da yaratici disiplinlerin
tamaminda uygulanabilir olmasi. Simdiye
dek glizel sanatlar, grafik tasarim, moda
tasarimi ve film yapimcihgi gibi farkl
bélimlerden 75 6grenci, 6gretmen ve
mezun bu programdan yararlandi.

GIJVEN ASILAMAK

Egitim Seti’ni kullanmis olan 6grencilerin ilham
aldiklari, yeni bir is kurma ya da bir yerde ise
basvurma yoniindeki planlarin, fikirlerini ve
kendilerini tanitirken 6zglivenlerini yeniden
kesfettikleri gorullyor. Philip sdyle ifade ediyor:
“Ogrenciler, yaratici is liderlerinin 5nemsemesi
gereken konulari ve dili kavriyorlar.” Moda
bolimiinde okuyan 6grencilerin sektdrdeki
kariyerlerine hazirlanmasina katki sagladig
kanitlanmis olan bu program, UCA’'daki

Moda bélimlerinde verilen pek ¢ok dersin
mufredatina eklenmis durumda.

Philip, programin girisimci adaylarinin

gercek dunyayi gérmelerini sagladigini
soyliyor: “Ogrenciyi, gelistirdigi fikrin basari
potansiyelinin gergekten yiksek olup
olmadigini sinamaya tesvik ediyor.” Bazilari

bu sire¢ sayesinde fikirlerinin fazla iddiali
oldugunu fark ettiler; bazilar ise vazgectikleri
fikirleri yeniden degerlendirmeye karar verdiler.

Daha 6nce bdyle bir Egitim Seti yoktu;
o6gretmenlerin sektdrdeki deneyimlerinden
derlenmis kendi dykdlerini tekrar tekrar
anlatmalari gerekirdi. Egitim Seti 6gretmenlerin
ders programini her seferinde bastan
hazirlamak i¢in harcadiklari zamani ve emegi
onlara geri kazandirdi. Bazilari, Set’i kullanarak
kendi uygulamalarini gézden gegirdiler, islerini
nasil daha etkili ydnetebileceklerini incelediler.

Ogretmenler aktiviteleri ya da dersleri
planlarken de Egitim Seti’nden yararlanabilirler.
Philip: “Ticaret ve Topluluk Okulu’nun
kurulmasi icin teklif hazirlarken hedef kitlemi
ve paydaslari ikna etmek icin gizelgelerin
bazilarini kullandim” seklinde agikliyor.

Egitim Seti’'ne olan ilgi de giderek artt;
Philip daha fazla insana ulagmasi i¢in gaba
gOsteriyor: “Egitim Seti’nin kullaniimasini
tesvik ediyor, yayginlastirmaya galigiyoruz.
Kartopu etkisi yarattik! iki kisiyle basladi;
yeni akademik yilda kullananlarin sayisi
20’ye c¢ikiyor. Daha da fazla sayida mesleki
gelisim kursu diizenlemeyi planliyoruz.”

KALITE GUVENIRLIGI ARTTIRIYOR

Ucretsiz online bir kaynagin bulunmasi,

elle tutulur, kaliteli, markall bir Grintin
6nemini azaltmiyor. Philip, Egitim Seti’nin
basili halde olmasinin etkisini anlatiyor:
“Kutusundan kitapciklarin iginde yer aldigi
klasorlere, yapiskanl kagitlar gibi ince
detaylara kadar dislinulerek tasarlanmig
paketi ve ylksek kaliteli igerigiyle tasidigi
NESTA markasini yansitan bu Egitim Seti,
o6gretmenlere ve dgrencilere gliven veriyor.”

GELECEK

Philip, Egitim Seti’nin dnemi ve gelecekteki
potansiyeli konusunda heyecan duyuyor:
“Bence her lisans ve ylksek lisans
programina dahil edilmeli. Ya da en
azindan her 6grenciye mifredat disi

bir segmeli ders olarak sunulmali.”

NESTA
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BEBAROQUE

Baskili ve el iglemeli aksesuarlar




GIRIS

Mhairi McNicol ve ortagi Chloe Patience, 2007
Londra Moda Haftasi’'nda, dijital baskili 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 igin kilotlu gorap ve tayt
tasarliyorlardi. Mhairi, “Her iki defilede de
giysilerden ziyade goraplar dikkati ¢ekti. Bir
toptanci Chloe’yle temasa gecti ve bana da bir
siparig verildi. Potansiyel bir pazari olan nig bir
Urinimiz oldugunu fark ettik; sirketi kurmaya
bu sekilde karar verdik” diye aciklyor.

Baslarda Mhairi sirketi tek basina kurmak
istemis ama zorlanmis: “Tek basima is kurmak
basl basina bir miicadele gerektirdi; o nedenle
danismanim, bir ortakla birlikte hareket etmemi
tavsiye etti.” Bu isbirligi basariyla sonuclandi.
iki yildan az bir zaman iginde bebaroque’un
aksesuarlari Liberty’s, (ABD ve Birlesik
Krallik’taki) Urban Ouftfitters, (Birlesik Krallik’in
en blyuk bagimsiz online moda perakendecisi
olan) ASOS gibi diinya ¢apinda 40’tan fazla
magazada ve ¢ok sayida bagimsiz ic gamasiri
butiginde satiimaya baslandi.

Toptancilara Urtn tedarik etmenin yani

sira sirket kendi internet sitesi araciligiyla
musterilere tam perakende fiyati zerinden
dogrudan satis yapmaya da basladi.

Bebaroque simdiden moda dinyasinin
takdirini kazanmis durumda; 6rnegin, (Vogue.
com sponsorlugunda gerceklesen) 2008
iskogya Moda Odiilleri’nde Yilin Aksesuar
Tasarimcisi 6duline layik goruldi.

ISINiZI PLANLAMAK

NESTA'nin Egitim Seti, Mhairi igin gok
faydall olmus: “Bu suregte gok sey
dgrendim. ise bakis agimi gelistirirken,
sirketi buyutirken sunulan araclar ve
alistirmalar gercekten ¢ok isime yarad..”

Sablon Modellemesi ve Pazarlama Planlamasi
gibi araglari kullanmak isini planlarken,
yapllmasi gerekenlere karar verirken Mhairi’ye
destek olmus. Mhairi, sirketi yonetirken

de bu araglara bagvurmaya devam ediyor:
“Ogrendigim bazi araglan hala diizenli

olarak kullaniyorum ama planl bir alistirma
yapar gibi degil de daha esnek bir sekilde.
Adeta isimle ilgili disiinme ve uygulama
bicimlerimin bir parcasi olmuslar.”

GELECEGE DAIR HEDEFLER

ilk Grin portféyti baskili ve islemeli kilotlu
coraplar ve taytlardan ibaretken daha sonra
sal, tozluk ve Ust giyim Urlnlerinin eklenmesiyle
genigletildi.

Direktorler islerini daha da buyttmeye, Rusya
ve Avustralya dahil olmak Uzere deniz asiri
pazarlara agilmaya odaklanmis durumdalar.
Mhairi, sirketin bir distributérd, imalattan,
baskidan ve isletmeden sorumlu tedarikgileri
oldugunu ancak bundan sonraki asamada
calisan sayisini artirmak istediklerini sdyluyor:
“Zamanimizin gogunu gunlik idari islerden
ziyade tasarima ayirmamiza imkan verecek
sekilde sirketimizi buyutmek istiyoruz.”

BIR TAVSIYE

isinizi kurarken, 6zellikle de tecriibesizken
farkll bakis agilar gérmek, tavsiyeleri dinlemek
faydali; ancak netice itibariyle kararlari
vermesi gereken Kisi sizsiniz. Mhairi’nin
ifadeleriyle: “Baslarda size verilen tavsiyeleri
can kulagiyla dinleyin ama unutmayin, isinizi
en iyi bilen sizsiniz. Dolayislyla hangi tavsiyeleri
uygulayacaginiza kendiniz karar vermelisiniz.
Sirf geng ve tecriibesiz oldugunuz i¢in dogru
kararlar veremeyeceginizi diisinmeyin. Bizim
deneyimimize gére bizimkisi gibi nig bir
sektérde mantikli tavsiyelerde bulunabilecek
iyi, tecrlbeli uzmanlara rastlanmak epey zor.”

NESTA



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 yenilikcilik,
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.
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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
konusmasr’- 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.
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GELISTIRME

Isiniz hangi alanda yeni bir deger yaratiyor?

CANLANDIRMA
Eskiden iglevini 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 miusteri 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 6neriler 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 gérsellestirmenize
ve isinizin nasil yiiriitilecegini
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 Urlinliinizi almaya ikna
etmek icin gereken siire.

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

03 Ulagstirma 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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(72]
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£
2
oérnegin, proje ya da fikir gelistirmek ornegin, misterilere ilk prototipleri géstermek
)
-
I3
)
(O]
oérnegin, tasarimin gézden gecirilmesi, kararlar alinmasi ornegin, tiiketiciye ya da miisteriye sunum yapmak
©
E
B
8
>

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
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Pazarlama
Bilesenleri

Alistirma

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

Pazarlama bilesenleri, musteriye
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 Griintiniizii 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
tirinii kaca satabilirsiniz.

TANITIM: Potansiyel
miusterilere tiriin\hizmetinizi
duyurma yollari.

iINSAN: Calisanlariniz ya

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

SUREG: 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.
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Kritik
Pazarlama
Gorevileri

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 buitin 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
sonuglari 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 igin
basin bildiri hazirlanmasi

ornegin, 1 Nisan

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

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

ornegin, yayin editérlerinden
goriis almak
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