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ODTU Elektrik Elektronik Mihendisligi mezunu olan,
Bilgi Universitesi’nde igletme Yiiksek Lisansi yapan
Serkan Unsal, Ericsson Crea-World kulucka merkez-
inde kariyerine bagladi. Turkcell’de Uriin Yénetimi,Proje
Yénetimi ve Is Gelistirme Uzmanlig gibi cesitli gdrevierde
bulundu.2010 yilinda Sodamedya kuruculari ve Mikro
Odeme A.S. kurucu ortagdi Alper Akcan ile beraber da-
kick.com’u kurdu. Aksoy Internet Ventures’dan yatirm
alarak yoluna devam eden dakick.com ile 2011 yilinda En
Yaratici Web Girisimi 6duli aldi. Yine ayni yil New York
merkezli bir organizasyon tarafindan Turkiye’nin 10 En
lyi Teknoloji Girisimlerinden biri olarak gosterildi. 2014
yilinda dakick.com’un Turkcell tarafindan satin alinmasi
ile ilk cikisini yapan Serkan Unsal’in “Dijital Girisimcilik
Rehberi” ve “Silikon Vadisi ve Girisimcilik Rehberi” adl
iki kitabi bulunuyor.






2012 ve 2013 yillarinda yazdigim 2 kitaptan sonra
girisimciligin farkli boyutlariyla ilgili bir kitap yazmak
istiyordum fakat girisimcilik ekosistemi o kadar hizli
degisiyor ve gelisiyor ki ilk kitabimda yazdigim bilgilerin
2 yil icerisinde guncelligini biraz yitirdigini farkettim. Bu
nedenle daha glincel bilgilerle bu kitabi kaleme aldim.
Bu kitabi girisimcilikle ilgili temel bilgi edinmek isteyen
girisimciler ve girisimci adaylarinin okumasini tavsiye
ediyorum. Kitaplarimin hi¢ birinden ticari bir beklentim
yok. Bir tesekkdriiniiz ve sosyal medyada bu kitaplardan
bahsetmeniz benim i¢in en buyuk 6dul.






GIRISIM




Silikon Vadisi’nin en bilinen yatiricimlarindan Dave McClure’in tanimina gére girisim “Grinin, musterinin ve nasil para ka-
zanilacaginin tam netlesmedigi” sirkettir. Bu U¢ bilesen netlestiginde ve buylk degisiklikler gerektirmediginde o sirket girisim
olmaktan ¢ikar.

Musteri kazanimi “Customer Development” konusunda gelistirdigi model ile Silikon Vadisi’nin en etkin kisilerinden olan Steve
Blank ise girisimleri “tekrarlanabilir ve buyutulebilir is modeli pesinde kosan gegcici organizasyonlar” olarak tanimlamaktadir.

Turkge’ye Yalin Yeni Girisim (Homer Kitabevi) adiyla cevrilen “The Lean Startup” kitabinin yazari Eric Ries’in girisimcilik
tanimi ise “yogun belirsizlik ortaminda yeni bir Girlin ve servis ¢ikaran olusum” seklindedir.

ilk iki tanimdan yola ¢ikarsak Griinii olmayan, terzi usiilli is yapan ajanslar ve yazilim sirketleri “girisim” degildir. Eric Ries’in
tanimini ele alirsak ajans ve yazihm sirketleri kurumsal musterileri icin Griin ve servis ¢ikardiklari igin girisim sayilabilir.

Tum kitap boyunca “girisim” kavramindan internet ve mobil diunyay! kastettigimi de belirtmekte yarar gériyorum. “Simit
Saray!” gibi tugla ve har¢ yani “brick and mortar” gerektiren girisimler bu kitapta ele alinmayacaktir.
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Girigimleri farkli kategorilendirme yoéntemleriyle gruplandirmak mumkdin. Yatirrm alma durumuna, konusuna gére c¢esitli
girisim tdrlerinden bahsedebiliriz.

Yatirim alma durumuna gére girisimler ikiye ayriimaktadir. Birincisi kendi yagiyla kavrulan girisimler “bootstrapped startups”;
ikincisi ise yatirim destekli girisimler “VC-backed startups”. Birincisinin ne anlama geldigini anlamigsinizdir, kendi sermayesiyle
biylimeye calisan, disaridan yatirim almayan girisimler. ikincisini ise kitabin ilerleyen bélimlerinde daha detayl anlatacagimiz,
yatinm alarak blyumeye c¢alisan girisimler olarak ézetleyebiliriz.

Konusuna gore siniflandirdigimizda ise rakam vermek biraz zordur. Saglk girisimleri, e-ticaret girisimleri, SaaS girisimleri,
egitim girisimleri, Bitcoin girisimleri, 6deme sistemleri girisimleri vb. uzayan bir liste hazirlamak mimkunddr.

Girisim
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“Stiper bir fikrim var” cimlesini hayatinizda en az bir
kere duymussunuzdur (ben haftada iki t¢ kez duyuyo-
rum). Fikrinin sliper ve essiz oldugunu, birisine sdylerse
kopyalanacagini dustinen bircok girisimci vardir. Distil
Networks’un kurucusu Rami Essaid, girisimleri bir yol-
culuga benzetmis ve fikirlerin bunun sadece ylzde 5’ini
temsil ettigini sdylemistir. Bir girisimin en basit hatlariyla
fikri bulma, Griinu gelistirme, musteri kazanimi, gelir elde
etme, takim kurma, takim y&netimi, Griin yasam egrisinin
yonetimi, rekabet ydnetimi, pazar analizleri vb. bircok alt
bashgr oldugunu dustnursek fikrin gergekten de bu isin
kiguk bir paydasi oldugunu géririz.

Fikirleri “Oretilen ¢6zim &nerileri” olarak digunursek Eric
Ries’in ve Steve Blank’in metodolojilerine gére baslangi¢
noktamiz yanhstir. Bu iki yazara gére baslangi¢ noktamiz,
problem (onlarin deyimiyle “pain”/aci) olmalidir. Biraz
daha acarsak “gittigidiyor.com ‘un akilli televizyonlarda
calisan halini distindiim, fikrim bu” seklindeki baslangi¢
noktasi yanlistir; “insanlar televizyon basinda eticaret
yapamiyor” gibi bir baslangi¢ noktasi dogrudur.
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YALIN
GIRISIM

2011 yilinda Eric Ries tarafindan ortaya atilan fakat gegmisi
¢ok daha eskiye dayanan (Kanban, lan C. MacMillan,
Rita Gunther McGrath...) bir metodoloji olan yalin girisim
“lean startup” temel olarak surekli 8grenmeye ve onaya
dayal bir ydntemdir.

Yalin girisimi daha iyi anlatmak igin bir 6rnek tizerinden
gidelim. Universitedesiniz ve rektér konusma yapiyor,
Universite masraflarinin arttigindan bahsediyor. Rektér
projektdrle yansittigi sunum agikken sunumdan bagimsiz
yarim saat konuguyor ve salona déniip “Bu projektorler
cok elektrik tlketiyor, yarim saattir bosa elektrik tlketiyor.
Ustelik bir projektdr her ay 100 TLlik elektrik tiiketiyor.”
diyor. Siz de hemen derin dlstncelere daliyorsunuz ve
Once sunum sonrasi projektériin markasina ve modeline

Girisim

bakiyorsunuz, sonra internetten elektrik tiketimine
bakiyorsunuz, sonra daha az elektrik tiiketen bir model
olmadigini gérliyorsunuz ve akliniza bir fikir geliyor! “Eger
¢cok daha az elektrik tiiketen bir model yaparsam kesin
¢cok satarim!”. Arastirma yapiyorsunuz, énce kendiniz
yapabilir misiniz diye inceliyorsunuz, sonra Gin’deki
Ureticilere epostalar génderiyorsunuz ve iki ay sonra
Cin’de bir firma buluyorsunuz ve ayda 80 TL elektrik
tliketimi oldugunu 6greniyorsunuz. Gok seviniyorsunuz
ve tanesi $1.000’dan 100 tane getirtiyorsunuz. Fikri
buldugunuz giinden tam bes ay sonra rektériin karsisina
cikiyorsunuz ve artik yizde 20 daha tasarruflu projek-
térlerinizden bahsediyorsunuz. Rektdr ise size “Guzel
distinmussun fakat biz projektorleri iki yilda bir ihaleyle
aliyoruz, bu projektorleri alah alti ay oldu, simdi tekrar
masrafa giremeyiz, bir buguk yil sonra ihaleye gir, sartlar
uygunsa senin projektdrleri aliriz” diyor. Burada hem
bes ay kaybettik, hem $100.000 para harcadik, sonra
da musteriyle ilk temasimizda hayal kirikhigina ugradik.
Burada yasadigimiz sikinti problem-¢ézim uyumunu
yakalayamamak olarak &zetlenebilir.
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Yukaridaki gibi vakalar Eric Ries ve Steve Blank tarafindan
eski model calisma yéntemi olarak nitelendiriimektedir.
Bu ikili uzun sureli arastirmalar, ofise/eve kapanmalar,
internetten arastirma yapmalar yerine musteri ile en
kisa zamanda temasa gegmeyi ve sirekli ve kuglk
adimlar atarak her adimda musteri onayi ve 6grenimiyle
ilerlemeyi 6nermektedir. Yukaridaki érnekte yapmaniz
gereken ilk sey, problemi duydugunuz anda o problemi
yasayanlarla (rektér ve belki baska rektorler) iletisime
gecmek olmaliydi. Bu metodolojiye alismak icin “bence”
kelimesini s6zluglnizden ¢ikarmaniz gerekmektedir.
Yalin Girisim’de hipotezler vardir, 6lcim yapilir, mlsteri
onayi alinir ve baska hipoteze gegilir.

18

Indiana Jones’un Lanetli Tapinak filmini izlediyseniz oradaki
bir sahnenin aslinda yalin girisimi oldukga iyi anlattigini
gérmis olmalisiniz. Filmde Indiana Jones, Tanrinin ismi
adli taslarla dolu bir tuzaktan kurtulmak zorundadir. Her
tasin Ustunde bir harf yazmaktadir. Indiana Jones taglari
6énce bir ayagiyla yoklar, hafif dokunmayla bazi taglar
cukura duser. Bazilari ise saglamdir ve oradan devam
eder (sonrasinda harflere gore hareket eder vs.). Yalin
girisimde de her adiminizda bir yoklama yapiyorsunuz,
Olclp tartiyorsunuz, o adiminiz saglamsa diger adiminiza
geciyorsunuz. Yani kosarak tuzaktan kurtulma gibi bir
durum yok, adim adim ilerliyorsunuz.

Son olarak sunu da unutmamak gerekir ki Yalin Girigim
basarili olma yéntemi degildir. Zaman ve emekten tasarruf
etme aracidir. Hizlica ve efektif bir sekilde basarili veya
basarisiz olmanizi saglar (try and fail quickly).

Girigsim



YALIN KANVAS

Yalin Kanvas, Is Modeli Kanvasi olarak adlandirilan ve
ilerleyen bdlimlerde aktaracagimiz tablonun yalin girisime
indirgenmis halidir. Yalin Kanvas yukarida anlattigimiz
yalin girisimin tabloya dékilmus halidir diyebiliriz.

Yalin Kanvas’in bélimlerini projektér vakasini da isin

icine katarak tek tek agiklayalim:

—  Problem : Cézdiguniiz problem (Or: Cok elektrik
harcayan projektor)

—  CoOzUm : Goziim éneriniz (Or: Gin mali yiizde 20
tasarruflu yeni bir projektor)

—  Mevcut Cozum Alternatifleri : Su anda musteri
yasadigi problemi nasil ¢éziiyor (Or: Rektdr hoca-
lara daha tasarruflu kullanmalari konusunda eposta
gdnderiyor)

—  Deger Teklifi : Musteriye sundugunuz ¢6zimun
ayrt edici fark yaratan teklifi (Or: Tasarruflu Projektorler
ile maliyetlerinizi dusurin!)

—  Rekabet Avantaji : Rakiplerinize gére avanta-
jlariniz (Or: Daha tasarruflu)

—  Musteri Segmentleri : Hedeflediginiz musteriler
(Or: Universiteler, sirketler, okullar)

PROBLEM  |¢cOzUM DEGER REKABET MUSTERI
TEKLIFi AVANTAJI
OLCUMLER KANALLAR
MALIVET YAPISI GELIR KAYNAKLARI
Girisim

—  Kanallar : Musteriye ulasacaginiz kanallar (Or:
Sicak satis, internetten satis, ihaleler vb.)
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—  Olctumler : ilerlemenizi gérmek igin yaptiginiz lgtiimler
(Or: Haftalik satis ziyareti adedi, satis rakami)

— Maliyet Yapisi : Tim maliyet kalemleriniz (Or:
Personel, projektdrlerin maliyeti, bakim maliyeti vb.)

— Gelir Kaynaklar : Gelir elde ettiginiz kaynaklar (Or:
Projektdr satislari, 6zel destek gelirleri...)

Bir problem buldunuz ve yalin girisim metodolojisi ile hayata gecirmek ve bulyttmek istiyorsunuz. Peki nereden baslamali ?
Oncelikle yalin kanvas (izerine tiim hipotezlerinizi yaziyorsunuz. Yazdiginiz her satir aslinda test edilmesi gereken bir hipotez
ve her sey degisebilir. Bunun bir yolculuk oldugunu ve her adiminizda yeni bir sey 6greneceginizi unutmamaniz gerekiyor. Simdi
yapmaniz gereken tim hipotezler icin mulsteri onayi almak. Misterinin onayini anket yaparak almak, musteriyi anketle anlamaya
calismak sik kullanilan bir yéntem fakat asla gergek bir Grinl kullanmaya bagladiktan sonraki davraniglarinin (Uriind bir daha
kullanmama, arkadasina énerme, bir muddet daha kullanma...) yerini tutmaz. Bu nedenle Yalin Girisim’de ve Steve Blank’in
Miisteri Kazanimi metodunda sikca adi gegen En Sade Uriin (MVP/Minimum Viable Product) kullanimini tercih etmenizi éneririm.

En Sade Uriin, hayalinizdeki driiniin en temel islevini yerine getiren, 6grenmeye ve gelistirmeye acik, hipotezinizin testi icin
kullanilacak Grindir. Bir hipotezi test etmenizi saglamayan iriin En Sade Uriin degildir. Taslak cizimler (mockup), karsilama
sayfalari (landing page) gibi hipotez testi icin kullanilan araclar her ne kadar faydali olsalar da En Sade Uriin degillerdir. Nedeni
ise Griink kullandirmamalaridir. “Vadedilen Deger Teklifi” ile “Sunulan Deger Teklifi” arasindaki fark nedeniyle En Sade Uriini
hipotezlerinizi test ettikce ve adim attikca yeni 6zellikler eklediginiz veya bazi ézellikleri ¢cikardiginiz stirim olarak da tanimlay-
abiliriz. Cikaracak bir 6zellik kalmadiginda en sade (rlnu elde etmis olursunuz.

20 Girigim



Pl

Yalin kanvasinizi ¢izdiniz, En Sade Uriin de hazir, yol-
culugunuza basladiniz ve her adimda yeni bir seyler
6grenmeye basladiniz. Peki ya hipotezlerinizden bazilari
yanlis ise, ne yapacaksiniz ?

Girisim

Projektér 6rneginden yola ¢ikarsak, ¢6zim konusundaki
hipotezimiz ¢lrimustt. Rektdrin aslinda yeni bir Grin
degil, belki mevcut bir triin tizerine yapilacak bir degisiklikle
ilgilendigini 6grenmistik. Bu tip durumlarda ¢ézimimuizin
parcasini olusturan 6gelerde degisiklige gitmeye “pivot”
deniyor. Bu, ¢6zimu komple degistirmek de olabilir, bir
kismini degistirmek de olabilir. Pivot érneklerini tek tek
aciklayalim:

— Zoom-in Pivot : Cézimunutzdeki birgok 6zelligi
kaldirip sadece bir tek 6zellikle devam etmek.

— Zoom-out Pivot : Gézimuinlze yeni 6zellikler
ekleyerek devam etmek.

— Miusteri Segmenti Pivotu : Hedef kitlenizi degistirir-
erek yola devam etmek.

— Musteri Beklentisi Pivotu : Problemini ¢ozduguntizi
sandiginiz mlsterinizin baska bir problemini kesfedip
o problemi ¢ézmeye calismak.

L—  Kanal Pivotu : Uriinii sundugunuz kanalda degisik-
lik yapmak.
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— Is Yapisi Pivotu : Dusiik kar gok triin veya yiiksek kar az triin gibi karlilik degisikligi yaparak yola devam etmek.
— Bulyume Pivotu : Pazarlama metodolojinizde degisiklik yaparak yola devam etmek.
— Teknoloji Pivotu : Teknolojik degisiklige giderek yola devam etmek.

— Deger Pivotu : Para kazanma modelinde degisiklik yapmak. (Para kazanma modellerini ilerleyen boltiimlerde detayli
anlatacagim.)

— Platform Pivotu : Uriinlintizi bir platforma gevirip baska driinlerin de (izerinde calisabilecedi bir yapiya gevirerek yola
devam etmek.

Projektdr 6rneginden devam edersek su tip pivotlar yapabilirsiniz. Rektorun projektorleri degistirmek istemedigi bilgisinden
yola cikarak mevcut projektorlere takilacak bir aparatla ¢6ziim Uretebilirsiniz (misteri beklentisi pivotu). Universitelerden
umudu kestiniz ve “Universitelere degil henliz projektér almamis firmalari hedefleyecegim.” diyebilirsiniz (misteri segmenti
pivotu). Mevcut projektdrlere bir aparat takarak enerji tasarrufu saglama yoluna gittiniz ve rektér size her ay ne kadar tasarruf
sagladiysaniz onun yarisini ddemeyi teklif etti. Bu durumda deger pivotu yaparak Grini satmak yerine performans bazli bir
para kazanma modeline gidebilirsiniz. is modelinde degisiklik yapmaniza gerek kalmadan, pazar Griiniiniiz(i kabul ederse
“pazar-Urin uyumu”nu yakaladiniz demektir.

Pivot ile ilgili bilinmesi gereken en énemli konu pivotun bir kere yapilip tamamlanan bir sire¢ olmadigidir. Dave McClure’un
tanimindan yola gikarsak pivot girisiminizin émri boyunca devam eden bir surectir. Zaten pivot yapmiyorsaniz artik ¢zimuniz
girisim olmaktan ¢ikmisg, bir is haline gelmis demektir. Girisiminizin hipotezlerden olustugu gergegini kabullenirseniz pivot
etmeye, degisime ayak uydurmaya daha az diren¢ gésterirsiniz. Burada dikkat edilmesi gereken nokta vizyonunuzdan
vazgecmemektir. Ornegin cdzmeye calistiginiz problem “tiim insanlarin 6zgiirce fikirlerini dile getirebildigi bir platform olma-
masi” ise vizyonunuz pivotlar sonucunda “tim Universite 6grencilerinin not paylastigi bir platform olmak” olmamalidir. Tabi
burada ¢6zmeye calistiginiz ilk problemde basarisiz olduysaniz ve tim hipotezleriniz ¢lritildiyse yeni bir vizyonu olan yeni
bir girisime baslayabilirsiniz ki bu pivot anlamina gelmiyor.
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BASARISIZLIK HIKAYELERI

Ulkemizde her ne kadar basarisizlik hikayeleri anlatiimasa
da basarisizlik hikayelerini paylasmak, dersler ¢ikarmak
saglikli bir girisim ekosisteminin olmazsa olmazlarindandir.
Asagida yurtdisindan bazi meshur kapanma hikayelerini
aktaracagim.

Girigsim

Everpix

2011 yilinda kurulan ve Techcrunch Disrupt’da dik-
kat ceken girisimlerden olan Everpix her gecen giin
cogalan ve saklamasi dert olan fotograflariniz igin bir
¢6zim sunuyordu. 2,3 milyon dolar yatirim alan girisim
binlerce para dédeyen Uyesi olmasina ragmen kapandi.
Kapandiginda iPhone uygulamalarinin 5 tizerinden 4,5
yildizi ve uygulama hakkinda 1.000’den fazla yorumu
bulunuyordu. Everpix'i Gcretsiz kullananlarin yarisi haftada
bir, ylizde 60’1 ise ayda bir kere servisi kullaniyordu fakat
bunlar servisin kapanmasina engel olmadi. Kurucular en
blyuk hatalarinin “sadece Urline odaklanip, blylimeye
ve pazarlamaya odaklanmamak” oldugunu séyluyor.
Buradan cikarilacak en blyuk ders, Grintintze odaklan-
may1 dogru zamanda birakip, buyimeye ve bir an énce
saglikli finansal bir yap1 kurmaya odaklanmak olmalidir.
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Flud

2010 yilinda haber uygulamasi olarak kurulan Flud, 2,1 milyon dolar yatinm almasina, milyonlarca yuklenmeye ulasmasina ragmen
3 yil sonunda kapanmig. Kurucusu kapanma sebebi olarak, ¢iktiklari Grliniin sorunsuz ¢alismasi konusunda yavas davrandiklarini,
sosyal bir uygulama olduklari icin de kéti deneyimlerin yeni kisilerin gelmesini engelledigini sdyllyor. Bunun yaninda potansiyel
isbirligi firsatlari yakaladiklarini fakat pivot edip etmeme konusunda kararsiz kaldiklarini da ekliyor. Tirkiye’de de Webrazzi
gibi teknoloji bloglarinda haber olma (izerine strateji yapan girisimler cogunlukla fazla uzun siire yasamamaktadirlar. Uriniiniiz
zaten buyUk bir problemi ¢ézlyor ve ilk musterileriniz de Urliniinuzi baskalarina tavsiye edecek kadar begendiyse, zaten basin
size bir sekilde ulasacaktir. Ulastiginda da urtinlinliz sorunsuz calisiyorsa zaten bilyimemek icin baska bir nedeniniz kalmiyor.

Formspring

2009 yilinda kurulan girisim yaklasik t¢ buguk yil sonra kapanmis. Kurucusu kapanma sebebi olarak “hizli buylyen girisimimiz bir
sure sonra ¢ok hizli blyimemeye baslamisti, biz de yine o ivmeyi yakalamak i¢in biraz etrafimizdan esinlenerek kullanicilarimizin
hi¢ kullanmadiklari 6zellikler eklemistik “ diye belirtiyor. Buradan ¢ikarilacak en buytik ders, girisiminizin baytime hizinin elbette
bir giin yavaslayacagini bilerek o ginlere 6nceden hazirlanmak olmalidir. O glnler geldiginde girisiminizi hala karl bir ise
donustliremediyseniz veya bir deder haline getiremediyseniz basarisiz olma ihtimaliniz ylksektir.

PlayCafe
2007 yilinda kurulan oyun sirketi kapanmasi sonrasi gikardiklari dersleri su sekilde siralamis; Erken dénemimizde paraya daha

cok ulasmaliydik. icerik isi bizi cok yordu, icerik isinde gok sabir gerekiyor. Miisteri kazanim maliyetlerimizi kontrol etmede ve
yénetmede daha iyi olmaliydik.
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Sonar

2010 yilinda New York’ta kurulan girisim 2 milyon dolar yatirim almis. New York’ta bulundugum dénemde ben de bu
uygulamayi kullanmis ve begenmistim fakat Sonar da kapanan girisimler arasinda yerini almis. Musterilerimizden bazilari
“su Ozelliginiz olmadigi sirece sizi kullanmam” dedikce o 6zellikleri hayata geciren kurucular bir stre sonra yaptiklarinin
karsiliginin olmadigini farketmisler. O ylizden misterilerin her dedigini yapmak yerine sadece vizyonlariyla értiisen ve oda-
klarini dagitmayan 6zellikleri yapmanin énemini vurguluyorlar. “Uriiniiniizdeki kétii kisimlari ortadan kaldirmadan yenilik
yapmaya baslamayin!” diyen kurucular bir ddnem musteri baghhg! ve blylme arasinda sikistiklarini ve musteri bagliligina
odaklandiklarini sdyliyorlar fakat yanildiklarini da belirtiyorlar. “Sosyal bir ag kuruyorsaniz her zaman bllyimeye odaklanmaniz
gerekiyor.” diyorlar. Cikardiklari bir diger dersi ise “Blylimeye odaklanmak yerine etkinliklerde boy géstermeye baslamistik,
hicbir etkinlik size 10 milyon yiklenme kazandirmaz.” diye belirtiyorlar. Wired dergisine yaptiklari alti haftalik yan isin de hata
oldugunu belirten kurucular, odaginizi asla yan iglerle dagitmamanin gerektigini séyltyor.

Outbox

2011 yilinda kurulan ve 5 milyon dolar yatirim alan girisim 2014 yilinin basinda kapanmis. Kapanma sebebi yeni migteri
kazanim maliyetlerinin ylksek olmasi olarak goésteriliyor. Misteri kazanim maliyetleriniz dismuiyorsa hatta musterinin size
kazandirdigindan yuksek ise degistirmeniz gereken bir seyler var demektir. Ya pazarlama kanallarinizi degistireceksiniz ya
da mevcut musterilerden daha cok para kazanmaya calisacaksiniz.

Exfm

Muizik odakl girisim, icerik yénetimi ve teliflerle ilgili problemler nedeniyle kapanmis. Ozellikle miizik odakli girisimlerde yasal
zemini oturtmadan yapilan ¢alismalar hisranla sonuglaniyor.
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Friendster

2002 yilinda kurulan ve 50 milyon dolara yakin yatirim
alan girisim sosyal aglarin en erken érneklerinden goster-
iimesine ragmen basarisiz girisimler arasinda gésteriliyor.
Bunun en buyuk nedeni ise Google’in satin alma tekli-
finin reddedilmesi gdsteriliyor. Buradan cikarilacak en
blyuk ders biraz icgldulerinize glivenip bazi satinalma
taleplerinde dogru zaman olmasa bile sirketinizin satin
alinmasina izin vermek olabilir.

SearchMe

2005 yihinda kurulup 2009 yilinda kapanan girisim to-
plamda 43 milyon dolar yatirim almis. Basarisizhiginin en
buyik sebebi olarak, cok erken dénemde yikli miktarda
yatinm almasi olarak gdsteriliyor. Olmasi gerekenden
fazla yatinm aldiginizda bu girisiminizi ve sizi rahevete
surukleyebilir ki bu da sizi basarisizliga surukler. Tarki-
ye’de son dénemde, devlet desteklerinin belirli bir stre
girisimcileri rehavete surikledigi ve bunun da girisimcileri
uzun vadede kotu etkiledigi yénliinde gérusler cogalmaya
baglamistir.
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Cuil

2008 yilinda kurulan arama motoru servisi 2010 yilinda
basarisiz bir satin alma sireci sonrasi kapanmis. Uzmanlar
kapanmasinin en blylk sebebinin Grin(in rakiplerinden
daha iyi olmamasina bagliyorlar. Rakiplerinizden daha
iyi degilseniz (hatta Silikon Vadisi’nde rakiplerinizden iyi
olmaniz yetmiyor, tim pazari yikici inovasyonla degistir-
meniz gerekiyor), zaten o girisime hi¢c bagslamamaniz
gerekiyor.

Blurtt

2010 yilinda kurulan ve 59 bin dolar yatirim alan girisimin
kapanmasi ile ilgili olarak kurucusu, en énemli konunun
yatirim alamamak oldugunu sdylemis. Yani girisiminize
yakit alamazsaniz yolda kalmaya mecbursunuz.

Manilla
2010 yilinda kurulan girisim éddller de almasina ragmen

kapanmis. Kapanma sebebi olarak ise hizli blyimeme
olarak gosterilmis.
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Color

2010 yilinda kurulan girisim kurucusunun da bilinirligi
sayesinde 41 milyon dolar yatirim almisti. Robert Scoble’in
analizine goére bu girisimin basarisiz olmasinda kétu bir
tasarim, k6tl zamanlama ve baslangic asamasinda kétu
elestiriler yatiyor. Sundugunuz ¢6zim pazarin beklentisini
karsilamadan ve duslk birakma orani (churn) olmadan
blyutilmeye calisilirsa basarisiz olursunuz. Bir botu
yuzdurmek istiyorsaniz, hatta hizli gitmek istiyorsaniz
once delik olup olmadigini kontrol etmeniz gerekmektedir.
Delikleri kapattiktan sonra benzin alp (yatirim) dilediginiz
kadar hizlanabilirsiniz.

Joost

2006 yilinda kurulan girisimin 2009 yilinda tim varliklari
satin alinmig ve ¢ogu calisani isten ¢ikariimis. Bunun en
buyik nedeni olarak ise sunulan ¢6ziimin gelecegdi olma-
masi gosteriliyor. Sundugunuz ¢6zimin gelecegdioldugunu
6ngdérmek basta girisimcinin, sonra da yatirrmcilarin en
buyuk gorevi.

Girisim

Boo

1998 yilinda kurulan ve 6mri 2 yil stiren girisimin basarisiziigi
ayni anda bircok 6zelligi tanitmalarina ve bunun Ustesin-
den kalkamamalarina baglaniyor. Girisimin bircok dilde,
bircok para biriminde ilk gun tanitim yapmasi tstesinden
kalkilamayacak bir duruma suriiklenmesine yol agiyor.
O yuzdendir ki yalin girisimde oldugu gibi kiigiik adimlar
atmali, musteri onayi aldik¢a diger adimlara gegilmelidir.
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BASARI HIKAYELERI

Basari kavrami kisiye ve hedeflerine gore degisiklik
g0sterebilir. Turkiye’de yatinm almak basarili gésterilse
de bu sadece yolculugun bir adimi olarak gértlmelidir.
Girisiminizin satin alinmasi da basari olarak gérulebilir
fakat unutmamak gerekir ki bazi uzak dogu Ulkelerinde
sirketinizi satmak/sirketinizin satin alinmasi kétl bir
durum olarak algilanir. Ayrica girisimizi sattiginizda kag
kat para kazandiginizin orani da ayri bir basari kriteri
olabilir. Yani 1 milyon lira harcadiginiz bir girisimi tg¢ yil
icinde 2 milyon liraya satmak mi basaridir, yoksa 100 bin
lira harcadiginiz bir girisimi G¢ yil icinde 800 bin liraya
satmak mi basaridir? Bu bélimde herkese gére basari
algisi farkli olsa da basarili diye gérdugim girisimlerden
bahsedecegim.

Girisim



Yemeksepeti

2000 yilinda Nevzat Aydin ve Melih Odemis tarafindan kurulan sirket 2012 yilinda ok biytik yatirimlardan birini aldi ve global
pazarda genislemek icin 6nemli bir adim atti. Nevzat Aydin basarili olmalarindaki en blyik motivasyonun “musterilerin farkinda
olmadiklari ihtiyaci yaratmak igin ¢ok buyik bir vizyonla yola ¢ikmak” oldugunu séyltyor. Aliskanlk degistirmek olduk¢a zor ve
sabir gereken bir konu. Restorandaki bir yemegi evinize getirtmek 2000 yilinda hi¢ kimsenin alisik olmadigi bir yemek yeme
yontemiydi fakat yemekepeti.com bu aliskanligi oturtmayi basarmis. Bunu basarmak icin misteri memnuniyetini en tst dizeyde
tutmuslar.

Dakick

2010 yilinin sonunda kurdugum ve 2013 sonunda satis! i¢in anlastigim girisimde hem ulasamadigim hedeflerden dolayi kendimi
basarisiz olarak gériyorum hem de bazi hedeflerimi tutturdugum icin basarili gériiyorum. Dlinyaya a¢ilma konusunda basarisiz
oldum. Ayni anda hem Amerika pazarina acilmaya ¢alismak, hem de Tlrkiye'de bir ivme yakalamaya ¢alismak oldukca yorucuy-
du. Ayni anda iki hedefiniz olunca iki hedef de tam gergeklesmiyor. Girisimin bir degere donlismesi ve neredeyse sifir pazarlama
bltcesiyle pazarda bir yer edinmesi ve satin alinmasi ise basari.

Mackolik.com

2002 yilinda kurulan mackolik.com, ADSL’in olmadigi bir ddnemde sabirla 2004 yilina kadar Grinu gelistirmis. Cektikleri finan-
sal zorluklar diger projelerden elde ettikleri gelirlerle telafi eden ekip, yaptiklari stratejik ortakliklarla 2004 yilindan sonra ¢ikisa
gegmis. 2012 yilinda cogunluk hissesi Perform Group tarafindan satin alinan girisim, icerik bazh girisim konusunda Turkiye'de
6ncu konumda. Kurucusu Erdem Yurdanur basari igin sabir, hizli karar verme, 6zglven ve kaliteli is yapmak gerekiyor diyor.
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Markafoni

2008 yilinda Sina Afra, Tolga Tatari ve Ahmet Emre Sari tarafindan kurulan girisim bir anlamda Turkiye’deki yatirim destekli
girisim ekosistemi déneminin ilk érnegi olarak gésterilebilir. Hatta bu yeni dénemin baglamasina énctlik eden girisimlerden
diyebiliriz. 2010 yilinda yatirim alan ve 2014 yilinda kurucularin komple cikis yaptigi Markafoni’nin bagarisinin arkasinda
Sina Afra’ya goére U¢ sey yatiyor. Birincisi sektdrde ilk olmanin verdigi avatantajla ve trlin-pazar uyumunu da yakalamanin
verdigi glicle pazarlama harcamasi yapmadan ilk on ay 1 milyon kullaniciya ulasmislar. (ilk giinlerinizdeki organik bilylimeniz
hem sizi hem yatirnmcilari motive edecektir.) Blylime sirasinda girisimlerin normalden fazla misteri memnuniyeti yaratmasi
gerekmektedir. (Silikon Vadisi’nde “ilk musterilerinize “vaow” dedirtin yoksa kullanicilar arkadaslarina tavsiye etmez ve or-
ganik buylyemezsiniz” denilmektedir.) Bu nedenle Markafoni markasina ve musterisine ¢ok yatirrm yapmis. Bu, basarisinin
arkasindaki ikinci faktér olarak gésterilebilir. Uclincii ve son faktér ise yurt disina agilan Markafoni, orada gérdagu iyi
deneyimleri Turkiye’de uygulamis. Yani test edip tuttugunu gérdiigi deneyimleri Tirkiye’de de uygulamislar. Bu da zaman
tasarrufu saglamis.
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Girisimciligin farkl ddnemlerde farkli tanimlari olmustur
fakat bu kitapta iki tanim Gizerinde duracagim. Albert Shap-
ero’nun 1975 yilinda yaptig1 tanimda; Girisimci insiyatif
alan, basarisizlik riskini géze alarak kendi i¢ denetimi
ile hareket eden kisi olarak gorultyor. 2013 yilinda kose
yazari Ronald May’in yaptigi tanimda ise girisimci ino-
vasyonunu ticarilestirmeye ¢alisan kigi olarak gérultyor.
Her iki tanimdan yola cikarak “risk alan, inovasyonunu
ticarilestirmeye ¢alisan kisilere girisimci denir” diyebiliriz.
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Girisimciler her ne kadar geng, 20’li yaslarinda, t-shirt ile
gezen kisiler olarak gorilse de girisimciligin yasi yoktur.
Dilerseniz bazi “yasli” girisimciler sirketlerini kag yasinda
kurmus inceleyelim. WhatsApp’in kurucusu Jan Koum
girisimini 35 yasinda hayata gegirdi. Michael Arrington,
Techcrunch’t 35 yasinda kurdu. Pandora’nin kurucusu
Tim Westergren Pandora’yi 35 yasinda kurdu. Her giin
kullandigimiz yeni nesil ansiklopedimiz Wikipedia’nin
kurucusu Jimmy Wales, Wikipedia’yi kurdugunda 35
yasindaydi. Farmwille oyunuyla taninan Zynga’yi kuru-
cusu Mark Pincus 41 yasindayken kurdu. Amerika’ninen
buyuk ilan sitesi olan Craiglist’i kurucusu 42 yasindayken
kurdu. Butip 6rnekleri cogaltmak mimkun. Burada dikkat
edilmesi gereken nokta ka¢ yasinda kurdugunuz degil risk
alma konusunda ne kadar istekli oldugunuzdur. Bakmak
zorunda oldugunuz bir aileniz ve ¢ocuklariniz olup olma-
masi, ulkenin ekonomik sartlari, sizin yetisme tarziniz,
etrafinizin risk almaya yaklagimi ve en énemlisi sizin
ekonomik durumunuz, risk almanizi ve girisimci olmanizi
etkileyen en 6nemli konu bagliklari olarak siralanabilir.
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Girisimci olmadan énce bilmeniz gereken en 6nemli konu fikrinizin cok degerli olmadigidir. Onceki bélimlerde degindigim
gibi fikriniz ne kadar degerli olursa olsun fikriniz bu isin sadece %5'idir. Girisimcilik takim isidir, iyi bir takim kurmak &ézellikle
Trkiye gibi girisim ekosisteminin yeni yeni kurulmaya bagladig tilkelerde oldukga zordur. Universite mezunu birgok kisinin hala
birinci tercihinin buyuk sirketlerde ¢alismak oldugunu g6z éniinde bulundurursak takim kurmanin ne kadar zor oldugunu biraz
iyi bir lider, iyi bir satis¢i olmasi gerektigi gerceklerini de géz éniinde bulundurursak iyi bir girisimci olmak oldukca zordur. Bu
nedenledir ki Silikon Vadisi basta olmak tizere ¢ogu girisim ekosisteminde girisimlerin iki kurucusu/girisimcisi olmasi istenir.

Cunku tim Ozellikleri birarada bulunduran girisimci bulmak hem zordur hem de risklidir (Yatirimcilar tek kisilik girisimleri
“one man show” seklinde nitelendirir ve ¢ekip gitmesi durumunda girisimin de diisiise gececegdi gergeginin farkindadirlar.)

Girisimci
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“Fab” girisiminin kurucusu Jason Goldberg, bir girisimcinin her hafta yapmasi gereken isleri derlemis.

10.

11.

12.
13.

Bir tane hedefiniz oldugunu unutmayin, bunu her gecen giin tekrarlayin!

Takiminiz kadar iyisiniz! Bu ylzden takiminizi motive etmekle, mikemmellestirmekle ugrasin.

Tavrinizi belirleyin! Herkese girisiminizin adi gectiginde ne ile anilmasi gerektigini distuntyorsaniz o yénde algi yonetimi
yapin. Girisiminizin inovasyonla mi anilmasini istiyorsunuz, musteri hizmetleri ile mi, hiziyla mi?

Kisisel zamaninizin %75’ini riine harcayin. Uriiniiniiziin her detayina hakim olmak, bir kullanicisi olmak, stirekli olarak tas
Ustline tas koymak 6nemlidir.

Haftalik olarak tim rakamlarinizi/finansallariniz takip edin ve ekiple paylasin.

Egzersiz yapin. Girisimcinin saghkl olmasi, girisim icin de édnemlidir. Spor yapin.

Geri bildirim toplayin. Geri bildirim toplamaktan ¢cekinmeyin. Tim geri bildirimleri derleyip dederlendirin. (Bu, her geri bildirimi
yapin demek degil.)

Ofisten ¢ikin! Gergek musterilerinizle yliz yuze konusun.

Yazin! Yazmak rahatlatir, blog yazmaktan, tweet atmaktan ¢ekinmeyin. Sizinle ayni siregten gecen girisimcileri dinleyin,
onlarin yazilarini okuyun.

Para akisini ydnetin. Paraniz sizin nefesiniz. Nefesiniz biterse siz de bitersiniz. Her hafta para durumunuzu kontrol edin,
paraniz bitmeden yatirimciya gitmeyi de unutmayin.

Yatirimci gibi diistinlin. Her hafta, “bu hafta yaptiklarim girisime deger katti mi?” diye dusiintn. Girisiminize deger katmayan
islerle ugrasmayin.

Eglenin. Girisimcilik streslidir, o ylizden kendize eglenecek seyler bulun. E§lenmeyi unutursaniz bu girisiminize de yansir.
Sevin! Size deger veren, girisiminizin blylimesine katki saglayan tim paydaslari sevin.
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Sikca sorulan sorulardan biri "Universite sonrasi hemen
girisimci olalim mi ? Yoksa biraz ¢alisip sonra mi girisimci
olalim ?" seklindedir. Bu sorunun net bir cevabi olmasa
da bir firmada ¢alistiktan sonra girisimci olanlarin basari
ortalamasi, universite sonrasi girisimci olanlara gére
daha fazladir. Bu yine de "mutlaka bir firmada caligin
sonra girisimci olun" anlamina gelmemelidir. Bir firmada
calismak size is yapis konusunda tecrlibe kazandirir, is
arkadaslariniz ve calistiginiz firmalar sayesinde iligki
aginiz genisler ki bu da girisimci oldugunuzda isinize
yarar. Kétu tarafindan bakarsak bir firmada calistiginizda
konfor alani dedigimiz finansal risklerinizin minimuma
inmesi ve rahata ermenizi saglayan alan sizi uyusturur
ve o konfor alanindan ¢ikip riske girmek istemezsiniz.
Sorumuza tekrar geri dénersek, kendinizi yetistireceginizi
ve bir amag icin bir firmada calisacaginizi distnuyorsaniz
Gniversite sonrasi hemen girisimci olmayin. Universite
sonrasi veya sirasinda bir firsat goriiyorsaniz ise bunun
icin bir firmada ¢alisma yoluna da gitmeyin, hemen girisimci
olun. Tabi burada firsatin tanimi da énemli. lyi bir fikir,
iyi bir firsat demek degildir. Yalin girisimde bahsettigim
adimlari uygulamayi unutmayin.
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GIRISIMCI PSIKOLOJISI
VE MOTIVASYONU

500 Startups’in kurucusu Dave McClure girisimci psiko-
lojisini roller coaster’a (lunaparklardaki ylkselip alcalan
trenlere) benzetmektedir. Girisimin tanimindan yola
cikarsak, belirsiz bir Grtin, belirsiz mugteriler, belirsiz is
modelleri, blylime stresi, yatirimci stresi, takimi ydnetme
stresi... binlerce stres arasinda bir hayalin pesinden kos-
mak inisli ¢cikish bir ruh haliyle yasamaniza neden olur.
Anlik basarilarla mutlu olursunuz fakat bes dakika sonra
kendinizi bagka bir problemle ugrasiyorken bulursunuz.
Arkadaslariniz maagli islerde caligirken ve finansal prob-
lemler yasamazken siz ay sonunu nasil getireceginizi,
nasil blyuyeceginizi, 6deme dengelerini distnursundz.
Girisimcinin ruh hali gel-git'lerle dolu oldugu icin 6zel
hayati da dengesizdir. Bir¢cok ulkede girisimcilerin en
cok sordugu sorular “6zel hayat ile is hayati dengesini
oturtamamanin sebepleri ve ¢6ziim dnerileri” Uzerinedir.

Girisimci karakterinin bu belirsizliklere, gel-git’lere yatkin
olmasi gerekmektedir. Bu nedenle nasil bir karakteriniz
oldugunu girisimci olmadan dnce bilmeniz gerekmektedir.

Girisimciyi en cok motive eden sey ulkelere gore degisiklik
gbstermektedir. Silikon Vadisi’nde ana motivasyon para
olmadigi halde, gelismekte olan ulkelerde ana motivasyon
kurumsal hayata gére daha ¢ok para kazanmaktir. Bir
girisimin basarili olmasi icin gecen slrenin kisa olmadigini
ve basari oraninin ¢ok disik oldugunu g6z 6niinde
bulundurursak bir sirkette calismak ve iyi bir pozisyona
gelerek iyi bir maas almak da girisimcilige gére avantajli
olabilir. Bu nedenle kisisel gérlisim ana motivasyonunuz
daha cok para kazanmak olmamalidir. Benim Kigisel
motivasyonum sifirdan bir deger ortaya ¢ikarmaktir.

g
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SIRKET CALISANI MI ? GIRISIMCI Mi ?

Bir sirkette calismak hatta buylk ve bilinen bir sirkette calismak halen tlkemizde yeni mezun bir 6grencinin ilk tercihidir.
Bunun nedenlerinin baslicalar girisimcilik ekosistemimizin ¢ok yeni olmasi, Ulke olarak bircok ekonomik kriz gérmemiz ve
risk alma konusunda teredditlii olmamiz ve rol model sayimizin az olmasi olarak siralanabilir.

Sirket calisani olmak kétd, girisimei olmak iyi gibi bir ayrim yapmak oldukca yanlistir. Dogru olan sizin karakterinizin ve
yapinizin en ¢ok hangisine uydugur. Yani risk almamaniz gereken bir ddnemde risk alirsaniz hem mutsuz olursunuz hem de
kendinize ve bakmak zorunda oldugunuz kisilere zarar verebilirsiniz. Belirsiz ortamlarda kendinizi daha glivende hissediyor,
sifirdan bir is yaratmanin ¢ok zevkli oldugunu disiiniyorsaniz bir firmada tekduze bir is yapmaniz da sizi mutsuz edecektir.
Bu nedenle “bir sirkette mi ¢alisayim, girisimci mi olayim ?” sorusundan 6nce “ne yaparken kendimi mutlu hissediyorum,
nasil bir karakter yapim var ve ne kadar risk alabilirim” gibi sorulari kendinize sormaniz gerekmektedir.
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CALISIRKEN GIRISIMCi OLUNUR MU ?

Sik¢a sorulan sorulardan biri de “Su anda bir yerde calisiyorum, stiper bir fikrim var, ayrilip girisimci olayim mi ?” seklindedir.
Yatirimcei agisindan bakarsak yatirimeilar risk aldiginizi gérmek ister. Calistiginiz sirketten ayriimamak da risk almamak oldugu
icin higbir yatirrmciya “yatirrm alirsam ayrihirim” gibi cimleler kurmayin. Yatinmeci, risk almiyorsaniz girisiminize glivenmed-
iginizi dasunar.

Girisimlerin uzun bir yolculuk oldugunu ve fikirlerin bu yolculukta kilcuk bir yeri oldugu gerceginden yola ¢ikarsak sadece iyi bir
fikriniz oldugunu dusiindigiiniiz igin girisimci olmayin. Yalin girisim ile énce fikrinizin misteri onayini alin, gerceklerle yuzlesin,

sonrasinda istifa edip etmemeyi dustnun.

Calistiginiz sirketin bir is yapmaniz igin size maas verdigini dislinirseniz zaten caligirken baska bir isle ugrasmamaniz ger-
ekmektedir. O ylzden girisiminizin migsteri onayini almak istiyorsaniz bunu sadece bos zamanlarinizda yapin.
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Bir girisimcide asagida siraladigim tim 6zellikleri birarada bulmak oldukg¢a zordur, bu nedenle ideal girisimin iki kurucu ortaktan
kurulmasi gerektigi gerceginden yola ¢ikarsak bazilarinin sizde bazilarinin ortaginizda olmasi gerektigini distnerek okuyun.

Sunum Becerisi

Eger yatirnmcilara sunum yapacaksaniz (pitch) sunum becerileriniz olmak zorundadir. Yatirnmcilara sunum hazirlarken ¢cok
iyi hazirlanin fakat tim bildiklerinizi de kusar gibi anlatmayin. En etkin ve en 6grenmeleri gereken bilgileri verin. Her seyi
anlatmaya calismak hem kafa karistirir, hem gereksizdir. Yatirnmcilarin sorularina cevap verememeniz ¢ok iyi hazirlan-
madiginizi gésterir. O ylizden sorabilecekleri tim sorulari dnceden hazirlayip cevaplarinizi hazirlayin hatta sunumunun
arkasina yedek sayfalari bu sorular ve cevaplarina ayirin. Sunum teknikleri konusunda egitimler oldugu gibi basarili sunum
drneklerini internetten “startup pitch” veya “startup decks” seklide arayarak bulabilirsiniz. Unutmamak gerekir ki en iyi sunum
dogru zamanda dogru kisiye dogru seyleri gésterdiginiz sunumdur.

iletisim Becerisi

iyi bir iletisimci degilseniz her zaman kaybedersiniz. lyi bir iletisimci olmanin da temel sarti diriist olmaktir. Her zaman dariist
olun, yanlis séylemleriniz her zaman basinizi agritacaktir. Kéta bir iletisim sizi ve girisiminizi hi¢ istemediginiz noktalara
surukleyebilir. Bu nedenle arastirmadan konusmamaya, diisinmeden konusmamaya ézen gdsterin.
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Dijital Pazarlama

Eger musteri kazanim kanallarinizi, hangi kanaldan ne kadara musteri kazandiginizi, ilgili kanaldan gelen musterinin size
ne kadar kazandirdigini bilmiyorsaniz finansallarinizi ve blyimenizi ydnetemezsiniz. Bunlari ydnetemezseniz de girisimi-
nizi ydnetemezsiniz. Bu nedenle SEOQ/SEM/igerik Pazarlamasi/Sosyal Medya Pazarlamasi gibi kavramlari detayl sekilde
O6grenmelisiniz. Hatta girisiminizi hayata gecirmeden 6nce bu kanallari test etmeli ve ona gére pazarlama plani yaparak
yatirrmeinin kargisina ¢ikmalisiniz.

M

Yalin girisim kitabini mutlaka alin ve okuyun. Yalin girisim
sizi basarill yapmaz ama zaman kazandirir. Ulkemizde

melek yatirmcilar da yalin girisimin dnemini kavramaya

basladiklari icin bir melek yatirrmciya gittiginizde o da %

size attiginiz yalin girisim adimlarini soracaktir. ¢
~——

@"

Urlin Yonetimi

o
O

Girisiminiz en biylk UrGnindz. Bu nedenle Griin yasam
egrisi yonetimini, musteri kazanim taktiklerinizi, Grindn
kullanimr ile ilgili sikintilarin (UX) yénetimini strekli yap-
maniz gerekmektedir. iyi bir iriin ydneticisi olamazsaniz
Urtinlintiz/girisiminiz de basarisiz olmaya en buytik adaydir.
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Temel Finans

Temel vergisel konulari, aylik olarak ne tip 6demeler yapacaginizi bilmeniz gerekmektedir. Net maas, briit maas, 6demeniz
gereken vergiler, mali musavir masraflar gibi bilgileri temel bir egitim ile 6grenebilirsiniz. Eger internet Gzerinden ticaret
yapiyorsaniz 6deme sistemleri, sanal POS, BKM Express, 3Pay konularinda temel bilginiz olmalidir. Nakit akisi agisindan
da bu araglar kullandiginizda 6deme dengelerinizin nasil degisecegini bilmeniz gerekmektedir.

Temel Sirket/Ortaklik/Yatinm Yasal Yapisi

Limited, AS yapilarini, sermaye ve ortaklik yapilarini, yatinmci ile sézlesme yaparken dikkat etmeniz gereken konulari te-
mel diizeyde bilin. Ulkemizde 6zellikle yatirimet ile girisimci arasindaki sézlesme konusunda ¢ok tecriibeli kisi olmamasina
ragmen bu konulari bilen az sayida kisi ile gértsun ve tavsiyelerini dinleyin.

Temel Teknik Bilgi

Eger internet girisimcisi olacaksaniz “Cloud” dendiginde, “Domain” dendiginde “Web Server”, “MySql” dendiginde “bu ke-
limeler Fransizca mi?” dememeniz gerekmektedir. Eger isletme kdkenli biriyseniz ve teknik bilginiz yoksa bunlari bilen bir
ortaginiz olmasi gerekmektedir.
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TURKIYE’DE GiRISIMCIi TURLERI
Turkiye’de internet girisimciligi denildiginde dénemlerine gore iki tir girisimci vardir.
1. Birinci Donem Girisimciler:

2000’lerin baslarinda, daha ADSL yokken girisimci olan bu girisimciler yatinm almadan kendi imkanlariyla (bootstrap) girisimlerini
biyutmislerdir. Ersan Ozer, Erdem Yurdanur, Nevzat Aydin bu tip girisimcilere érnektir.

2. ikinci Dénem Girisimciler:

2008 sonrasi girisimci olan bu girisimciler ise genelde yatirimci destegi ile girisimlerini buyltme yolunu tercih etmislerdir. VC destekli
girisimcilik ekosistemi déneminin de baslarina denk gelen bu girisimcilerin cogu kurumsal hayat sonrasi girisimci olmuslardir.
Sina Afra, Can Turanh, Demet Mutlu bu tir girisimcilere érnektir.

2000 2008
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NEDEN YATIRIM GEREKLIDIR ?

Tarkiye’de 2009-2010 6ncesi internet girisimlerinin kurul-
masi ve blyumesi icin gerekli olan sermaye, kurucunun
kendisinden veya ailesinden gelirdi. Yani fikir sahibi ile
sermaye sahibi ayni kisiydi. Bu ikisinin birarada olmasi
zor oldugui icin Silikon Vadisi’nden hatta biraz daha geriye
gidersek Hollywood’dan kopyalanan bir modele dogru bir
evrim sUreci yasadik. Fikir sahibi ile sermaye sahibi yavas
yavas birbirinden ayrilmaya basladi ve Turkiye olarak su
glnlerde sikca duydugumuz melek yatirrmci (devletin
koydugu isimlendirme: “bireysel katilim yatirimcisi”) ve
VC (Venture Capital) kavramlariyla tanistik. Bu, cok biylk
sermaye gerektiren girisimlerde kicuk bir sermayesi olan
girisimcinin yatinmlarla buyUk islere girmesini sagladi ki
bu da inovasyonun 6nuni agti.

Finansman ve Yatirm

Belirsiz is modellerinin, belirsiz trlnin, belirsiz hedef
kitlenin oldugu girisimleri karli ve surdrlebilir bir ise
dénustirmek icin gereken surenin finanse edilmesi sarttir.
Risk kelimesinin Cince “tehlike” ve “firsat” kelimelerinden
olustugunu dislinUrsek, yatirim tehlikeyi ve firsati dagitmak
icindir. Yani bir girisime %30’u karsiligi yatirim yapildiginda
bundan “o yatirrmcinin riskin %30’unu aldig1” anlasil-
malidir. Bir girisimde hisse dagilimini bir sirketin ortakhk
yapisi olarak degil de risk dagilimi olarak gérdtgunizde
neden yatirimlarin turlar seklinde yapildigini biraz daha
net anlamis olursunuz (Girisim blyudukge risk azalacak
ve farkli degerlemelerde daha disuk riskle paydas olmak
isteyenler olacaktir).
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FINANSAL KAYNAKLAR

Gunumuzde her gegen glin girisimciler igin farkli finansal
kaynaklar ¢ikmaktadir. Bunlardan baslicalari asagidaki
gibidir:

50

AAA

Aile-Arkadasglar-Aptallar diye adlandirilan (ingilizcesi de
“FFF: Family-Friends-Fools”) bu finansal kaynak fikir
asamasinda bagvurmaniz gereken kaynaktir. Hentiz
¢6zmek istediginiz problemi yeni kesfetmissiniz ve daha
ortada ne bir Urlin var, ne de bir musteri onayi. Tutup
tutmayacagindan bile emin degilsiniz. Bu asamada melek
yatinmciya gitmek veya VC (Venture Capital) firmaya
gitmek kesinlikle yanlis bir adim olacaktir. Bu asamada
risk en yuksek noktadadir, bu nedenle size aileniz, yakin
arkadaslariniz veya aptallar disinda kimsenin destek
olmak istememesi normaldir. Burada AAAya en fazla
%10 pay verebilirsiniz, aldiginiz para ile de yapmaniz
gereken yalin girisimde aktardigimiz “problem-¢ézim
uyumu”nu yakalamaya calismaktir. Yani sunacaginiz
¢6zim gergekten o problemi yasayanlari tatmin edecek
midir, bunu 6grenmelisiniz. ilk prototipinizi de bu sermaye
ile hazirlayabilirsiniz.

Finansman ve Yatirnm



ismini en geriye gidersek Hollywood’daki yatirmcilardan
alan “Melek Yatinmci” kavrami iyi bir malvarhigi olan ve
bu malvarliginin ortalama %10’unu girisimlere yatiran
bireysel yatinmcilar icin kullaniimaktadir. Her ne kadar
gecmiste bireysel bir yapisi olsa da giinimizde akredite
olan bireysel yatirimcilara “Melek Yatirimei” denilmektedir.
Melek yatirimciya ¢ézimundzin o problemi yasayan-
lar tarafindan kabul edilebilir oldugunu ispatladiktan
sonra (problem-¢6zim uyumu) gitmelisiniz. En yalin
aranlinuzi yaptiktan sonra ve ilk 1000 musterinizi iceri
alip ¢6ziminuzden memnun kaldiklarini gdsterdikten
sonra (Urtn-pazar uyumu) giderseniz melek yatirimci
karsisinda eliniz guclenecektir. Melek yatinm aldiginiz
takdirde kurucular olarak toplam hissenizin %70’in
altina dismemesi tavsiye edilmektedir. Bu nedenle
melek yatinmciya girisiminizin %15-30 arasi bir payini
verebilirsiniz.

Finansman ve Yatirim
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Kurumsal bir yapisi olan VC’ler, baskalarindan (Limited
Partner) toplayarak kurduklari fonu yéneten olusumlardir
(TOBB’un yaptigi tanima gére ulkemizde Erken Asama
Girisim Sermayesi olarak adlandiriimaktadir).

AlA

e ¢

AlA
£/ ¢ )
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Bu yapilar su sekilde calisir. Oncelikle VC firmasindaki
ortaklar fon kurmak icin ortalama iki yil, malvarligi iyi du-
rumda olan kisileri, fonlar fonu gibi yatirim fonlarina kaynak
saglayan olusumlari ve emeklilik fonlari gibi ¢cok uzun
sure vadeli fonlari ziyaret ederek para ayirma taahhidu
alirlar (“50 milyon dolarlk bir teknoloji fonu kuruyoruz,
5 milyon dolar taahid eder misiniz, kosullarimiz sunlar
vs.”). Ortaklar iki yil sonunda fonlarini yeni yatirimcilara
kapatirlar ve digariya X milyon liralik bir fon kurduklarini,
ilgi alanlarini (“Sadece mobil ve giyilebilir cihazlar Gizerine
yatirim yapiyoruz”) ve hangi ddnem yatirim yapacaklarini
(“Erken asamada yatinm yapacagiz”) anons ederler.

Fon anonsu sonrasi fonu kurumsal yapiya oturtup yatirm
yapmaya basladiklari déneme “ekme dénemi” denir. Bu
dénem boyunca riski dagitmak adina portféy mantigi ile
hareket ederek ydnetebilecekleri kadar girisime yatirrm
yaparlar.
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Ekme dénemi sonrasi (ortalama bes yil) yeni bir ddneme (bigme dénemi) girerler ve yatirim yaptiklari girisimlerden ¢ikmaya
“exit” baglarlar. Fonlari kurduklari yildan ortalama sekiz dokuz yil sonra da geri dénlp fonlarina para veren Limited Part-
ner’larla kazandiklarini paylasirlar (Erken bir ddnemde “exit” olduysa o an paylasim da yapabilirler). Bu paylasim sirasinda
kazandirdiklari paranin bir kismini bonus olarak VC ydnetimi alir. Bu bonusa “carried interest” denir. On yil sonunda gelinen
rakam, kurulan fonun ne kadar ¢ok kat (“multiple” veya carpan) fazlasiysa VC’nin o fonu da o kadar basarili sayilir. 3-4 arasi
bir carpan sektér ortalamasi olarak kabul edilir. Yani 50 milyon dolarlik bir fonun 10 yil sonunda 150-200 milyon dolar olmasi
beklenmektedir. VC’ler bu tip bir oran yakalamak igin yatirim yaptiklari girisimlerin tcte birinin batacagini, t¢te birinin kendini
kurtaracagini, Ugte birinin ise ¢ok ¢ok iyi performans gdsterecegini distinerek yatirnm yaparlar.

VC’lerin ortalama yatirim miktarlarina ise “ticket size” denir. Ticket size genelde toplam fon miktarinin yarisinin yapilacak
girisim sayisina bélimu kadaridir. Yani 50 milyon dolarlik bir fon 10 yatirnm yapacaksa 50/2/10=2,5 milyon dolarlik ticket
size’da yatinmlar yapacaktir. Bunun girisimci agisindan anlami sudur: “ticket size’ 2,5 milyon dolar olan bir VC’den 200
bin dolar yatirim isterseniz sizi beklentilerinin altinda bulacaktir.” Bu nedenle VC’lere gitmeden 6nce ticket size’larini, hangi
sektdrlerle ilgilendiklerini, 6nceki yatirimlarini, fonlarinin kaginci yilinda olduklarini (ekme dénemi bitmek Uzereyse yatirim
yapmayabilirler) bilmeniz gerekmektedir. Farkli VC’lerin farkli fon blyuklikleri olabilecegi icin VC’ler de girisimlerin farkh
evrelerinde farkh miktarlarda yatirim yapmak isteyebilirler. Bu nedenle VC’ler de erken ddnem, buylime dénemi, ge¢ dénem
gibi farkli evre VC’leri olarak kendilerini konumlayabilirler. Eger girisiminizde rlin-pazar uyumunu yeni yakaladiysaniz erken
dénemdeki bir VC’ye, satislariniz gunlik ¢ift haneli rakamlara (e-ticaret siteleri icin 20 satis/glin) geldiyse erken ve biylime
dénemindeki bir VC’ye goétiirmelisiniz. Hangi sartlarda hangi VC’ye gitmeniz gerektigi konusunda kararsizsaniz VC’lerin
konferanslardaki veya dergilerdeki aciklamalarindan hangi élcimlere sahip girisimlere yatirim yaptiklarini 6grenebilirsiniz.
Burada en ¢ok yapilan hata “problem-¢6ziim uyumu ve (rlin-pazar uyumu” konusunda henliz asama kaydetmeden girigimcil-
erin VC’lerin kapisini calmasidir. VC’ler o agsamalarda sizin melek yatirnmciya gitmenizi ister veya o asamada riski kendinizin
almasini, kendi sermayenizle o asamalari ge¢gmenizi beklemektedir. Yani sunum agamasinda, problemin ¢6zimu agsamasinda,
prototip asamasinda VC’lere gitmemeniz yarariniza olacaktir (Cok ge¢ gitmenin de reddedilme sebebi oldugunu unutmayin).
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VC’lerin en buylUk motivasyonlar “carried interest”, bir
sonraki kuracaklari fon igin (kurduklari fonlari fon 1, fon
II.. seklinde adlandirirlar) referans olusturmak ve herkesin
bildigi basari hikayeleri yaratmak olarak siralanabilir.
(Carpani buyuk olan bir fon sonrasi, VC ortaklari yeni
fon kurarken Limited Partner’lardan ¢ok daha iyi para
toplayabilmektedirler)

VC’lerin de bu isi katbekat blylitmek zorunda olduklarini
disunursek (buyUtememe riskleri ve buna bagh olarak
yeni sermaye toplayamama riskleri vardir) VC’lerin her
girisime yatirim yapmalari beklenemez. Bazi girisimler
yavas yavas blyur. Hatta karl bir is haline bile gelebilir
fakat VC’nin o anki portféyiindeki yildiz girisim sayisi,
soru isaretli girisim sayisi, blylme oranlari ve bicme
dénemine uzakligi VC’nin o girisime yatirnm yapmasina
engel olabilir. O nedenle bazen bir VC’nin size yatinm
yapmamasi girisiminizin k6tl olmasindan degil, o anki
sartlar yizinden olabilir.
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Genellikle bir site izerinden girisiminiz veya trlininuz
icin para toplama anlaminda kullanilan Crowdfunding’in
dort farkh cesidi vardir.

+ Hisse bazli: Para verenlere hisse verilir. (AngelList,
Fundable, Seedrs)

+  Bagis bazh: Yardim amagli yapilir. (Wikipedia)

+ Borgbazli: Para verenlere ilerleyen tarihlerde faiziyle
paralari geri verilir. (Prosper)

+ Odiil bazli: Verilen paralar karsiliginda trtiniin ilk
kullanicisi olma gibi éduller verilir. (Kickstarter)

o @

o I
pees
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2013 yilinda 3 milyon kisinin Kickstarter projelerine 480
milyon dolar para yatirmasi (bir 6nceki sene 319 milyon
dolar) crowdfunding’in artik Snemli bir finansman kaynagi
oldugunun en 6nemli géstergesidir.

Ulkemizde Tibitak ve KOSGEB devlet desteklerinde
basi cekmektedir. Bu tip desteklerin girisimciye yararli
mi zararli mi oldugu tartisiimaktadir. Bunun nedeni ise
“girisimcinin rehavete kapilp girisimini surdirdlebilir bir
ise cevirme konusunda fazla rahat davranmasi” olarak
gorilmektedir. Kisisel gériisim, dogru zamanda dogru
amag icin kullanirsaniz bu tip destekler almaktan ¢ekin-
meyin. Burada unutulmamasi gereken, bu desteklerin
bazilarinin siz harcama yaptiktan 5-6 ay sonra size geri
6deme yapmasidir. Bazilariysa aylik geri 6deme yapar.
Bu nedenle nakit akisinizi iyi kontrol etmeniz gerekir.

Finansman ve Yatirm
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Hizlandirma programlari (Accelerator Programs) sizleri
kisa bir slre icerisinde (1 hafta ile 12 hafta arasinda
degisen slrelerde) problem-¢ézim uyumu, Grln-pazar
uyumu, yatinmcir sunumu gibi konularda hizlica egitip
“sunum guind” (demo day) denilen yatinnmci karsisina ¢i-
karan olusumlardir. Ulkemizde Etohum, Girisim Fabrikasi,
StartupBootCamp, Pilott, Gemim, Viveka, TeknoJumpp
gibi hizlandirma programlari vardir. Kiresel anlamda en
populer hizlandirma programlari yCombinator, TechStars,
AngelPad ve SeedCamp’dir. Bu hizlandirma programlari
size hipotezlerinizi test etmeniz icin gereken 2-3 aylik
dénemde masraflarinizi karsilayacak kadar finansal
destek saglarlar.
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HANGI ASAMADA NASIL BiR SUNUM YAPMALI ?

Girigiminizin bulundugu asamaya gore farkli sunumlar yapmaniz dnerilir. Bunun nedeni ise farkli agsamalarda yatirimcilarin
farkli seylere bakmasidir. Eger problem-¢6zim asamasindaysaniz ve melek yatinmcilara sunum yapiyorsaniz sunumunuzda

en ¢ok vurgulamaniz gereken basliklar “siz ve ekibiniz”, “problem-¢ézim uyumunu yakaladiginiza/yakalayacaginiza dair
hedef kitle ile yaptiginiz gérismeler” olmalidir.

Girisiminiz problem-¢6zim asamasini gegmis ve Urln-pazar agsamasindaysa sunumunuzdaki basliklar “aldiginiz melek
yatinm detaylar”, “ilk musterilerinizin davranislar (tekrar geliyorlar mi?)”, “biyime motorunuz ile ilgili bilgiler (en ¢cok hangi
kanallar ile buylyorsunuz, en iyi musteriler hangi kanaldan geliyor, bir musteriyi kag liraya kazanmis oluyorsunuz ve size ne

kadar para kazandiriyor...)” ve “maliyet analizi” olmalidir.

En cok yapilan hata, sunumunuzun yarisindan ¢cogunda Urlnu anlatip, diger konulari ¢ok az bir stirede anlatmaktir. Sunum
sUrenizin en fazla ylzde 20’sinde Urininizden bahsetmeli, kalan ylizde 80’indeyse diger konulardan bahsetmeniz tavsiye
edilir. Iyi bir sunum 10 sayfadan ve onu besleyen 40 yedek sayfadan olugmalidir. 10 sayfada sunumunuzu yapmali, sorular
geldikge ise yedek sayfalarinizi géstermelisiniz. Yedek sayfalar sizin o konuya ne kadar iyi calistiginizin géstergesidir. Eger
yedek sayfalariniz olmazsa ve yatirimcilarin bazi sorularina “o konuyu arastirip gelelim” derseniz, tekrar bir sunum yapma
sansiniz kalmayabilir veya bir sonraki toplantinizi bekleyene kadar nakit akisi problemi yasayabilirsiniz. Bu nedenle sunuma
cok iyi hazirlanin fakat her seyi anlatmayin. Sadece gerektiginde anlatilacak konular yedek sayfalara koyun.
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HANGI ASAMADA HANGI FINANSAL KAYNAGA BASVURMALI ?

Uriin Durumu
‘ MVP

.

Uriin Durumu = m

Yok Urln ¢6zdm uyumu
Asama Musteri

Probleme ¢ézim 100 erken benimseyen
Gretme Kisi

Musteri Yapilacaklar

Sifir Musterilerle etkilesim,

Mdusteri terk etme analizleri,

Yapilacaklar iteratif biyiik degisiklikler

Arastirma .
Sermaye |htiyaci

Sermaye lhtiyaci 20.000 tl ‘den az

1.000 tl ‘den az

Basvuru
Basvuru Kendiniz, Aileniz,
Kendiniz, Aileniz Hizlandirma Prog.

Finansman ve Yatirrm

Uriin Durumu
Beta

Asama .

Uriin pazar Urtin Durumu
uyumu Az Degisen
Musteri —A§ama
Tekrar tekrar Biytme
gelenler Musteri
Yapilacaklar Para harcayan
Msterilerle Yapilacaklar
Etkilesim, Miisteri kazanim
Kanal élgimleri, maliyetlerini
Iteratif kiiclk diistirme,
degisiklikler

Buyume planlari
Sermaye lhtiyaci

Sermaye ihtiyaci
200-500 bin I 500 bintlve

500 bin tl ve
fazlasi

Basvuru
vC

Basvuru

Melek Yatirimel,
Erken dénem VC

NOTLAR : 1. Dogru asamada dogru basvurulari yapin,
2. Basamaklar tek tek ¢ikin
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GIRISIMINiZIN DEGERLEMESI

Eger girisiminizi hayata gecgirmediyseniz ve ¢6ziminuzi hedef kitleyle test etmediyseniz girisiminizin degeri sifirdir. Eger
girisiminizle ilgili olarak sadece problem-¢ézim uyumunu yakaladiysaniz ve bir melek yatinmciya gideceginiz icin deger-
leme yapmaniz gerekiyorsa 150 bin TL gibi bir deger bicip melek yatirimciya 50 bin TL yatinm karsiligi girisiminizin %25’ini
verebilirsiniz. (150 bin TL “pre-money value” olarak adlandirilir, 150+50=200 bin TL ise “post-money value” olarak anilr.)
Eger Urin-pazar uyumunu yakaladiysaniz ve tekrar tekrar gelen musterileriniz olmaya bagladiysa girisiminizi 500 bin TL'den
degerleyebilirsiniz. Bu rakamlar belirsizligin ¢ok ylksek oldugu ortamda size yol géstermek icin pazar ortalamalaridir. Her-
hangi bir matematiksel aciklamasi yoktur.

Girisiminiz Urin-pazar uyumunu yakalamis, glinlik belirli bir ciroya gelmisse degerleme ydntemleri de belli matematiksel
metodlara dayandirilarak yapilmaya baslanir. Bunlardan biri girisiminizin bulundugu pazardaki carpanlari kullanmaktir. Ornegin
bulundugunuz pazarda degerleme olarak EBITDA (FAVOK) x 7 kullaniliyorsa girisimizin degerini girisiminizin EBITDA’'sini 7
ile carparak bulabilirsiniz. En ¢ok kullanilan degerler EV (Enterprise Value), EBITDA ve REVENUE'dlr. Bu degerleri pazar
ortalamasi g¢arpaniyla ¢arparak bir degerleme yapabilirsiniz. Burada dikkat edilmesi gereken nokta degerlermelerde tek bir
dogru yoktur. Farkli hesaplamalarla farkli degerlemeler elde etmeniz normaldir. Bu nedenle degerlemeniz arz taleple de
ilgilidir (Serbest Piyasa Ekonomisi).

Eger girisiminiz kurulah 1-2 yili gegmisse ve nakit akislariniz ¢cok dengesiz degilse kullanabileceginiz en matematiksel ve
finansal degerleme yéntemi DCF (Discounted Cash Flow)’dir. Bu metodda girisimin 4-5 yillik nakit akisi giinimuz degerlerine
indigenerek bir deger hesabi yapilir.

Eger girisiminiz bir sosyal ag girisimiyse ve benzer bir Grlintin cok yakin zamanda degerlemesi yapildiysa o girisimin degerle-

mesinin Uye sayisina bélinmesiyle bulunan carpan énemlidir. Bu ¢arpani girisiminizin Uye sayisiyla ¢arparak bir degerleme
yapabilirsiniz.
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YATIRIMCILAR NASIL GIRISIMLERI BEGENIR ?

Yatirimcilar 6ncelikle dogru zamanda gelen girisimleri
begenirler. Yatirnmcinin ticket size’indan ¢ok kicuk bir
miktarda yatirim istemek veya ¢ok blyuk miktarda yatirnm
istemek sansinizi sifira dislrecektir. O yizden ne kadar
dogru zamanda ve dogru buyUklikte yatirnmcinin kapisina
giderseniz begenilme ihtimaliniz o kadar artar.

Yatirimcilar ¢ok biyUk bir pazarda, ¢ok hizli bytyen (ilk
yillarinda yillik 3 haneli biiylime, yiizde 100+), her gegen
glin misteri kazanim btgeleri diigen (organik blyimenizin
ilk yillarda sifir olmamasi gerekiyor) ve bes alti yil icerisinde
15-20 kat buytyecek girisimleri begenirler.

GIRISIMINIZIN YUZDE KACI SIZE KALMALI ?

Girisiminiz her yatirim aldiginda hisse oraniniz diser fakat hisse degeriniz artar (‘down round’ harig). Girisiminiz melek yatirm
aldiginda kurucularda ytzde 70-80 arasinda pay kalmalidir. VC’lerden ilk tur yatirim aldiginizda ise yuzde 60 civari payiniz
olmalidir. Bir tur daha yatirim aldiktan sonra da ytizde 40 seviyelerinde payiniz kalmalidir.

Cok erken asamada kurucularin payinin yliizde 50’nin altina diismesi, ileriki turlarda hem yatirim yapacak muhtemel yatirimcilarin
hem de kurucularin motivasyonunu duglrecektir.

Ulkemizde VC destekli girisim ekosisteminin 3-4 yillik bir gegmisi olmasi nedeniyle bu oranlara heniiz uyum saglanamamistir.
Kisisel 6nerim sizden erken asamada yiizde 50 ve Ustlinde pay isteyen yatirimcilardan uzak durmaniz gerektigidir.
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YATIRIMCILARDAN NE KADAR YATIRIM
ISTEMELISINiZ ?

Problem-¢6zim uyumu asamasindayken, yani
Urtnlintzde hala blyuk degisiklikler yaptiginiz, belirsiz-
ligin yuksek oldugu asamadayken istemeniz gereken
miktar girisiminizin en fazla 8 aylik harcamasi kadar
olmaldir. Bunun 3 ayinda Grinin0zi gelistirmeye, 3
ayini dogru pazarlama kanallarini bulmaya, 2 ayinda
da bir sonraki asama igin yatirnm aramaya basladiginizi
varsayabiliriz. Bu asamada Trkiye icin pazar ortalamasi
$50.000/100.000 TL civarindadir.

Melek yatirim sonrasi Urlinintzde artik daha az degisik-
lik yapmaya baslayip trtin-pazar uyumunda da asama
kaydettiginiz zaman VC’lere gitmeli ve Seri A yatirm
aramalisiniz. Bu asama genelde girisiminizin 18 aylik
maliyetlerini karsilamak igin kullanilir. ilk 14 ayda girisi-
minizi buyitmek igin ¢alismall, son 4 ayda ise “daha ¢ok
buyumek, klglk rakipleriniz varsa onlari satin almak
icin” Seri B icin yatirnmcilar dolasmaya baslamalisiniz.
Turkiye’'de Seri A yatirim igin pazar ortalamasi eticaret
girisimleri icin $1.000.000, diger girisimler icin $500.000
civarindadir.
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Yatinmcidan gereginden fazla para istemenin iki koti tarafi
vardir. Birincisi yatirrmci gereksiz yere daha fazla riske
girmis olur. ikincisi bol para iginde olan girisimci rehavete
kapilabilir ve bu da girisimin gelecegini tehlikeye atar.

Girisimcinin de yatirrmcinin da diken Ustlinde olmasi
gerekmektedir. Eger iki tarafdan biri rehavete kapilirsa,
girisimin sonu genelde k&t sonlanir. Bu nedenle VC’lerde
ortaklar kendilerine ¢ok yiuksek maaslar yazmazlar (“car-
ried interest” ile motive olmalari gerekmektedir.) Yoksa
“tim portféylim batarsa batsin, iyi maasim var, bagka bir
is yaparim” demeye baslarlar ki bu portféye zarar verir.
Girisimcilerin de yatirnm alirken kendilerine yiksek maas
yazmamalari gerekmektedir. Girisimci kendine iyi bir
maas yazarsa bu “girisimim batarsa batar, iyi maasim
var, deneyim kazanmis bir sekilde bir sirkette ¢alismaya
baglarim” algisina neden olur. O yizden girisimcinin de
ana motivasyonunun uzun vadede ylksek kazang elde
etmek olmasi gerekmektedir. Su senaryo yatinmcilar
tarafindan daha ¢ok takdir edilmektedir: “10.000 TL
maasim vardi, calistigim sirketten ayrildim, kendi girisimimi
kurdum, girisimimde kendime 3.000 TL maas yazdim,
¢linku girisimimim cok buylGduginde zaten daha kazangli
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cikacagim.” Nedeni ise risk aldiginizi yatinmciya goster-
mis olmanizdir. Yani bir seyler feda ettiginizi yatirrmciya
mutlaka gdsterin.

YATIRIM SURECLERI ?

Girigsiminizi kurdugunuzu ve 1 milyon dolar Seri A yatirm
ihtiyacinizin oldugunu varsayalim ve nasil bir yol izlemeniz
gerektigine bakalim.

Oncelikle hangi yatirimeilarin girigsiminizin bulundugu
alana ilgi duydugunu ve o yatirimcilardan ticket size’ 1
milyon dolar civarinda olanlar belirliyorsunuz. Ardindan
yatinmcilarin portfdylerini ve varsa bloglarini inceleyip sizin
girisime yatinim yapmamalari igin bir neden olup olmadigini
arastiriyorsunuz. Eger size yatinim yapmamalari icin bir engel
yoksa o yatirimciyi ve sizi iyi taniyan birinin referansiyla
yatirnmciya ulasip sunumunuzu yaptyorsunuz (“Investor
pitch”). Yatinnmci sizi ve girisiminizi begendiyse size yatirm
sartlarini iceren “term sheet” dékimanini génderiyor. Term
sheet’te 500.000 dolar verecegini taahhdit etti diyelim, diger
yatinnmcilara da gidip 1 milyon dolari ayni degerleme ile
tamamlayip turu (“round”) kapatiyorsunuz

Finansman ve Yatirm

Yatirim siireclerinde en ¢ok yapilan hata, bu stirecin sdzli
olarak 1-2 haftada gerceklesmesi durumunda bile yatirimin
bankaya yatiriimasinin 3-4 ay1 buldugunun ¢ok bilinmeme-
sidir. Bu nedenle yatirim surecini 3-4 aylik bir siire¢ olarak
gbrmeli ve ona gdre nakit akisinizi kontrol etmelisiniz. Bu
ylzden sermayeniz bittiginde degil, bitmesine 4-5 ay kala
yatinm slrecine baglamalisiniz.
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YATIRIMCI DUNYASININ
DUNU,BUGUNU,YARINI

2005 yilindan sonra Amerika’da erken agsama girisimler
icin en 6nemli basvuru yeri yCombinator gibi hizlandir-
ma programlari olmustur. Hem egitim kismi, hem kolay
erisilemeyecek yatirmcilara sunum yapma imkani ned-
eniyle cekim merkezi olan bu programlar zamanla tematik
hizlandirma programlarina da énculik etmistir. Saglk,
egitim, mobil gibi tek bir konuyla ilgilenen ve sadece o
konuyla ilgili deneyimli girisimcilerin mentorluk yaptigi
ortamlar girisimciler icin oldukc¢a cazibelidir.

2012-2013 yillan itibariyle erken asama girisimlerin
ilgisi Angellist ve Kickstarter gibi yerlere kaymis ve bu
da erken asama yatirim yapan VC’lerin 6neminin azalip
azalmayacagi tartismalarina neden olmustur. Angellist
ile siradan bir Amerikan vatandasi 10 bin dolar parasini
Unla bir yatirrmceiya (6rnegin Kevin Rose) dijital ortamda
emanet edebilmekte ve bu Unll yatirimeinin (“syndicate”
deniyor) kendi (“backer” deniyor) adina girisimlere yatirm
yapmasini saglayabilmektedir.
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TURKIYE’DE YATIRIM ORTAMININ
DUNU,BUGUNU,YARINI

Turkiye’de yatinmci destekli girisim ekosisteminin 4 yillik
bir gecmisi vardir. O ytzden Turkiye’deki ekosisteme
emekleme asamasinda diyebiliriz. “Exit” yapan girisimci
sayisI ¢cok az, ilk fonunu iyi bir ¢carpanla kapatip yeni
bir fon kuran yatirimei ise yoktur. Onilimuiizdeki 3-4 yil
icerisinde girisimcilerimizin de yatinnmcilarimizin da bagari
hikayelerinin artacagini dustnursek girisimci-yatirimci
ekosistemimizin yarininin parlak oldugunu sdyleyebiliriz.
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YATIRIMCIYA NASIL ULASMALI ?

Bir girisimci i¢in en glzel senaryo yatirimcinin size
ulagsmasidir. Ancak bu senaryoyu duisuk bir ihtimal olarak
gbrup pas gecersek, bir girisimci i¢in en glizel ikinci senaryo,
yatinmci diinyasinda saygi duyulan, fikirlerine deger verilen
birinin sizi yatirnmciyla tanigtirmasidir. Yani bir yatirnmciya
direkt kapiyi tiklayip giderseniz ilk gérismeniz pek de iyi
gecmeyecektir. CUnku sizi tanimayan bir yatinmci, girisiminiz
ne kadar iyi olsa da ¢cok yorum yapamayacaktir.

Finansman ve Yatirm

Bu nedenle sosyal medyadaki durusunuza, daha énceki
yaptiginiz islerdeki iliskilerinizi sicak tutmaya, is ahlakini-
za, is bitiriciliginize her zaman 6zen gésterin. Gegmiste
her aldigi isi yarim birakan biriyle, her aldigi isi sonuna
kadar gétirme motivasyonu olan biri arasinda elbette fark
vardir ve yatirnmcilar da buna dikkat eder. Bu nedenle hem
gecmisiniz parlak olsun hem de yatinmcilarin fikirlerine
deger verdigi biri Gzerinden yatinnmcilara gidin.
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Eger eposta lizerinden bir yatirmciya ulasmaya calisiyor-
saniz, yine referans kullanin. Yatinmcinin tanidigi biri
yatirnmciya eposta géndersin, siz eposta’da da CC'de
durun. Referansinizin epostasi sonrasi yatirimciya bilgi
kusmayin. En etkili, kisa ve 6z epostanizi génderin,
bu epostada amag her seyi anlatmak degil, yuzylze
yapacaginiz toplanti éncesi 6n bilgi vermektir. Kisisel
fikrim iyi bir eposta 150 kelimeyi gegcmez. Bu epostayi
gbnderirken agsagidaki tlyolara dikkat etmenizi dneririm.
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Konu: Epostanin konu kismina “<girisim adiniz> -
Yatinim Arayisi icin Gériisme Talebi” yazabilirsiniz.

Sizi tanistiran kisiye kisa bir tesekkur edin.

iki ciimleyle girisiminizin ne yaptigini anlatin. (inanin
her girisim iki cimle ile anlatilabilir)

Girisiminizin hedef kitlesini iki cimle ile anlatin.
(Kimler kullanabilir...)

Neden bu girisimin buyulk bir firsat oldugunu bir
cumle ile anlatin.

ilk kullanim istatistiklerinizi paylasin. (Ornegin: “lans-
man sonrasi 3. ayimiza girdik ve ilk 2 ayda 100 bin
kisi Gye oldu, 10 bini para éduyor” gibi)

Daha 6nceden yatirim aldiysaniz bir ciimle ile
yatirnmcilarinizdan bahsedin.

Neden o yatirimciyla gérismek istediginizi iki cimle
ile aktarin. (Ornegin: “Sizin yatirim portféytiniizi in-
celedik ve benzer alandaki tecrlibe ve iliski aginizdan
dolayi bize deger katacak diisiindigiimiz bir yatirimci
oldugunuzu disunUlyoruz.” diyebilirsiniz)

Uygun gorirlerse toplanti talebi beklediginizi bir
cumle ile belirtin.

Kisa sunumunuzu (“deck”) epostaya ekleyin.
Kontak bilgilerinizi ekleyip e-postayi sonlandirin.
Dil bilgisi kullaniminiza dikkat edin.

Finansman ve Yatirm



EKOSISTEM OYUNCULARINDAN GiRISIMCILERE TUYOLAR

Bu bolumde Turkiye’deki girisim ekosistemindeki oyunculardan bazilarinin girisimcilere verdikleri tiyolari ve énerilerini bulabil-
irsiniz.

+ Yatinmcida biraktiginiz ilk izlenim énemlidir. Dil bilgisi +  Size yatinnm yapacak VC’nin portféyunu inceleyin.
kullaniminiza, yazdiklariniza 6zen gdsterin. *  Rakibimiz yok demeyin.

+  Toplantiya zamaninda gelin. - Ihtiyacinizdan az veya gok yatirim istemeyin.

+  Finansallarinizi iyi hazirlayin. (Internette bolca érnek var) + Yatinm almayan basarisiz olur diye diisinmeyin.

+  Gucld ve zayif yanlarinizi bilin. +  Siz derisk alin.

+  Zayif oldugunuz noktalari VC sormadan 6énce bilin ve +  Nakit akis tablosu konusunda kendinizi geligtirin.
listeleyin.

+ Yatinmcinin bu isi iyilik olsun diye degil, para kazanmak
icin yaptiginin farkina varin.

+  Avukatiniz olmadan yatirrm anlagsmasi yapmayin.

- Ikitc yillik bir girisim degilseniz DCF (Discounted Cash
Flow) modeli ile sirket degerlemesi yapmayin.

+  Yenibaslamis bir girisimseniz VC’nin sizden 15 ¢arpanli
bir geri ddnus beklediginin farkinda olun.
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Limited ve A.S. sirket kurmadan énce belli bir yol katedin. Hemen sirket kurmayin.

Motivasyonunuzu belirleyin. Para, san, séhret, basamak...

En sevdiginiz adamla degil, sizi en iyi tamamlayanla ortaklik yapin.

Muhtasar Beyannamesi ne demek bilin. Bu is sadece kod degil.

Sizi bir yatinmciyla tanistirdi diye kimseye para/pay vermeyin.

Yatirim aldiginizda cebinize para girmedigini 6grenin.

Silikon Vadisi’nde olmadiginizin farkinda olun.

Yatirim almadan basarili olan girisimler oldugunu da bilin.

Size paradan fazlasini verecegini disundiginiz yatinmcidan yatirim alin.

Bir girisim olarak ispatlamaniz gereken cok hipotez var, en 6nemlilerinden baslayin.

Hayal ettiginiz Grtin gergekten birilerinin kullanmaya hazir oldugu bir sey mi? Google’dan bakarak, okuyarak bilemezsiniz.
Vakit kaybetmeden sahaya cikin. Varsin Uriiniiniiz eksik olsun, tam olmasin. Sahadan gelecek geri dénusleri dinleyin.
Hic bir yatirimciya ‘rakibimiz yok demeyin’. Kullanici su anda size verecegdi parayi/zamani baskasina veriyorsa, rakiptir!
Sadece Google/Facebook reklami yapmak pazarlama degildir. Nasil musterilere ulasacaksin sorusuna anlaml cevap-
lariniz olsun.

Bilylimenizi haftalik takip edin. Ornegin haftalik yiizde 5 bilylimiyorsaniz sorun vardir.

Bir yil sonraki hedeflerinizden énce haftalik hedefinizi tuturmaya odaklanin.

Finansman ve Yatirim



Takim kurun, tek basiniza ise baglamayi tercih etmeyin.
Takimda is bélima yapin.

Mentorluk alamayacaginiz yatinmcidan para almayin.
Yatirimcinizi segin.

Yatirimcinin para kazanmak igin ortak oldugunu un-
utmayin.

Sunumunuzun yatirmcil sunumu olduguna emin olun.
Nakit akis tablonuzu yatirrmciya gelmeden 6nce
hazirlayin.

Yatirim ihtiyacinizi belirleyin.

Finansman ve Yatirim

Cok net tanimladiginiz bir musteri kitlesinin gergek
bir ihtiyacini giderin veya sorununu ¢dzin. Varsayim-
larinizi strekli teyid ederek ilerleyin.

Ekosistemde destek veren Kkisiler, kurumlar ve
yatirnmcilarin takima yatirrm yaptigini unutmayin.
“Ben” yerine “Biz” kiltlrln0 olustururken net gérev
tanimlari ve karar verme suregleri olugturun.
“Networking” icin vakit ayirin ve ekosistemde samimi
iliski gelistirmeye 6zen gdsterin.

Gergeklerle yuzlesin. Konu uzmani olarak goruslerine
hidrmet edilen 3-4 kisi sizi ayni konuda uyariyorsa
kulak verin ve ¢6zum uretin.

Basarilarin egonuzu kabartmasina, basarisizliklarin
kalbinizi kirmasina izin vermeyin. Ogrenmenin hic
bitmedigini hatirlayin. Sagduyulu olma sanatini ben-
imseyin.
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Tutkulu oldugunuz bir konu Gzerinde ¢aligin.
Yatinm almak sizi bagarili yapmaz. Yatinm almak
basarili olmak i¢in sorumluluklarinizin arttigi bir
kaldiractir.

Her seyi kendiniz yapamazsiniz. Bilginizi, tecribel-
erinizi, ve zamaninizi paylasirsaniz bagkalari da
sizin igin paylasir.

Ancak ekibiniz kadar iyi olabilirsiniz. Bunun igin
Ozellikle ilk takim arkadaslarinizi 6zenle segin. Sizin
eksik oldugunuz alanlarda kuvvetli olan arkadaslarla
caligin.

Basaril bir is kurmak cok stresli. Mutlaka bir maraton
olarak goruin, ‘sprint’ degil. Bu maratonun zor anlarinda
esinizle ve cocuklarinizla eglenmek, spor yapmak,
ve arkadaslarinizla gérigsmek gibi size enerji katan
aktivitelere zaman ayirin.

Sabirli olun.

Yola ¢ikarken hangi riskleri aldiginizi iyi 6lclp bigin.
“En kot ne olur “ sorusunu kendinize sorun. Cevabi
g6ze alamiyorsaniz yola ¢ikmayin.

Ailenizin manevi destegini muhakkak alin.

Bu yolculugun bir sprint degil maraton oldugunu
her an aklinizda tutun.

insanligina, galiskanligina ve zekasina glivendiginiz
ortak ya da ortaklar edinin.

Kendinize ve i¢cgudinlze givenin ama her tarll
elestiriye de agik olun.

inangli olun ama kér olmayin.

Kuculk baslayin, buyik disunin , hizl hareket edin.

Finansman ve Yatirnm



Pazarinizin blyukluguni dogru tespit edin ve
Olceklenelebilir degilse vazgegin.

Uriniiniizi masteri ile birlikte gelistirin.

Dogru takimi olusturmak igin sirketinizden bir seyler
vermeyi goze alin.

Fikrinizi hayata gecirmenizi saglayacak cevreyi cok
hizli kurun.

Zaman kaybetmenizi engelleyecek ve seytanin
avukathgini yapacak, sektéri bilen bir danisma
kurulu kurun.

Baskasina 6gretilecek seviyede tekrarlanabilir satis
modelini bulana kadar siz satin.

Plan B’ye gegmeye hazir olun.

is modelinizinin bir hipotez oldugunu unutmayin ve
tim adimlari surekli test edin.

Cogunluga satmaya baslamadan isinizin her an
batabilecegini unutmayin.

Finansman ve Yatirim

Moda diye, heyecanl diye, herkes yapiyor diye, gi-
risim kurmaya karar vermeyin; saglam deger 6nerinizi
iyice test etmeden, startup kurmaya karar vermeyin.
Takiminiza kendinizden daha iyi insanlari almaya
calisin.

Mecbur degilseniz, yatirm almayi dustinmeyin.
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TEMEL
BILGILER




B/ COEME SSTEMLERT /'

E-ticaret girisiminiz varsa veya kullanicilarinizdan tcret
talep ediyorsaniz bilmeniz gereken en énemli konu
ddeme sistemleridir. Odeme sistemleri ile ilgili bilmeniz
gereken terimler sunlardir:

72

POS

Uye isyerlerinin bankalar ile yaptigi anlasmalar sonucu
temin ettikleri elektronik 6deme alma cihazlaridir. Kredi
karti, banka karti ve 6n 6demeli kartlar ile 6deme kabul
eden cihazlardir.

Sanal POS

Fiziksel POS cihazinin sanal yani yazilimsal halidir.
internet lzerinden yapilan édemelerde (ye isyerinin
O6deme istegini génderip aldigi yazilimlardir

Provizyon

Karttan elektronik olarak para ¢ekme islemidir. Para
cekme isleminin fiziksel POS veya sanal POS araciliiyla
bankaya iletildikten sonra bankanin olumlu cevap verip
basariyla sonuclanmasidir.

Temel Bilgiler



Karttan para gekmeyen fakat ilgili meblag icin blok koyan
islem. Ornegin 100 TL'lik provizyon gerceklestiginde
kartinizdan 100 TL ¢ekilmig olur, kart limitiniz 100 TL
duser, ancak 6n otorizasyon yapildiginda ise para gergekte
cekilmez sadece bloklanir ve limitiniz 100 TL diger. Kul-
lanicinin yeterli limitinin olup olmadigi, glivenlik kontrold,
&n siparis vb amaglarla kullanilir. On otorizasyon islemi
basariliysa daha sonradan post-otorizasyon ile para
cekme islemine dénddrilebilir. On otorizasyon sonrasi
hicbir islem yapiimazsa, bankadan bankaya degismekle
birlikte kabaca 7-10 gtin iginde tutar icin koyulan blok
ortadan kalkar ve kartin limiti tekrar eski haline déner.

Gin iginde yapilan islemlerin toplu olarak bankaya
gbénderilmesi ve hesap kayitlarinin olugsmasi iglemidir.
Gulnsonu islemi genelde gece 23:00-24:00 araliginda
yapilirken bazi bankalar birden fazla glinsonu islemi de
yapabilirler.

Temel Bilgiler

Visa tarafindan “Verified by Visa” ismiyle gelistirilen,
daha sonra MasterCard’in da “SecureCode” ile dahil
oldugu sisteme ortak olarak 3D Secure ismi verilmigtir.
Turkiye’de 3D Secure isminin yanisira bankalarin bu
sisteme verdigi Uluslararasi Guvenlik Platformu, Maxinet,
3 Boyutlu Guvenlik Sistemi gibi isimler olsa da 6zlinde
hepsi ayni protokoll ifade eder. 3D Secure; internet
Uzerinden yapilan 6demelerde givenligi bir boyut daha
ileriye tagiyan; Gye isyeri, banka ve kart sahibi arasindaki
sorumluluklari dlizenleyen bir platformdur. Kullanicinin
kart bilgilerini girmesinden sonra bildigimiz normal 6deme
isleminin gerceklesmesinden farkli olarak, 6deme esnasin-
da kullanicinin kartinin bankasi tarafindan ek bir ekran
(browser redirection ile) gbsterilerek kullanicidan kayith
cep telefonuna gelen SMS sifresi ve/veya CVC2 bilgisini
girmesi istenir. Kullaniciya SMS sifresi ve/veya CVC2
bilgisi de soruldugu icin kart sahibinin kimligi dogrulanir
ve kartin sahibi disindaki kisilerce kullaniimasinin éniine
gecilmis olunur.
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Sahtecilik/dolandiricilik anlamina gelen “fraud”, cogun-
lukla finansal ve itibari kayba yol a¢an, adli sorusturma-
ya konu olabilen, hemen her sektdrde farkli turlerini
gorebileceginiz 6nemli bir terimdir. Odeme sistemleri
anlaminda fraud; baskalarina ait kredi ya da debit kart
ile herhangi bir igyeri veya ATM’den islem yaparak haksiz
kazanc saglamak, bu sayede gercek kart hamili, isyeri
ya da bankayi finansal zarara ugratmaktir. Dolandirici
(fraudster) sahis(lar) tarafindan gerceklestirilen s6zkonu-
su islemler fiziki ya da sanal bir ortamda yapilabilmekte-
dir.

Kredi kartindan yapilan 6demenin bankaya ay ay 6denmesi
islemidir. Banka, kart hamilinden paray! tek sefer yerine
aylara bolinmus olarak aldigi i¢in buradaki finansmani
genelde Uye isyerine yikar, lye isyeri de musteriye.
Ornegin bir Griniin pesin/tek cekim fiyati 100 TL iken,
3 taksitli fiyati 105 TL olabilir. Pesin fiyatina taksit ise
istisnaya sahiptir.
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Odemenin mobil operatér faturasina yansitildigi édeme
yoéntemidir. SMS ile onay alarak 6deme yapilir, operatérler
Ucreti kullanicidan alip mevcut faturasina yansitir.

Henlz codu Ulke tarafindan taninmasa da, hatta yasaklansa
da gelecekte adini sikga duyacagimiz, merkezi bir yapi
tarafindan kontrol edilmeyen dijital para. Tim kullanicilarin
dijital cizdani oldugu i¢in édeme kolayhgi ve gizlilik saglar.

islemlerin dogrulanmasi igin tek seferlik kullanim amaciyla
Uretilen ve/veya gonderilen sifrelerdir. 3D Secure surecinde
bankadan cep telefonunuza gelen sifre veya internet
bankaciligi kullanici giriglerinde Uretilen anahtar sifreler
bu uygulamaya 6rnektir. Ayrica mobil 6demelerde de
islemlerin dogrulamasi icin kullanilir.

Temel Bilgiler



Bankalar kart Gzerinden gecgen islemler icin Gye isyerlerinden
komisyon alirlar. Oregin bankanin, 100 TLlik bir 6demeyi
kart ile yaptiginizda tek ¢cekim icin Uye isyerinden %2 = 2
TL komisyon aldigini diigstiinirsek bunun bir kismini puan/
bonus/chip para vb isimle kart sahibine hediye eder. Bdylece
siz kart ile aligveris yaptik¢a puan toplarsiniz ve bu puanlari
bir sonraki aligveriginizde kullanabilirsiniz.

Kart bilgilerini bulutta kendi sistemlerinde saklayan ve
genelde internet Uzerinden alisveriglerde kart bilgisi gir-
meden 6deme yapilmasini saglayan ¢cézimlere verilen
genel isimdir. Ulkemizde BKM Express, PayPal ve iPara
online clizdan kategorisine girmektedir. Not: BKM Express,
kart bilgilerinin kaydi esnasinda kart bilgilerinin tamamina
ihtiyag duymaz, kart numaranizin tamamini ve son kullanma
tarihini girmezsiniz.

Temel Bilgiler

Kart hamilinin, karti Uzerinden yapilan édeme isleminin
kendisine ait olmadigina dair veya tutar, hizmet ve isleme
ait bir hatanin bulunmasina istinaden bankasina yaptigi
itirazdir. Visa, MasterCard, American Express, Diners,
JCB, BKM gibi ulusal ve uluslararasi kartli 6deme sistemleri
kuruluglarinin kurallari gergevesinde kart hamilleri bu itiraz
hakkina sahiptir.
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Bu terimleri 6grendiniz, bir eticaret girisimi icin ilk adiminizi
atmak istiyorsunuz, ne yapacaksiniz ? Bunun icin éncelikle
ya PayU gibi size bankaya gitmeden Sanal POS hizmeti
sunan bir sirketten hizmet alabilirsiniz ya da direkt olarak
bankalara bagvurup Sanal POS talebinde bulunabilirsiniz.
Burada dikkat etmeniz gereken komisyon oranlari ve
size hangi vadelerde 6deme yaptiklaridir. Bunu iyi analiz
etmezseniz ilerleyen glinlerde nakit akisi problemleri
yasayabilirsiniz.

Sanal POS aldiniz ve ise koyuldunuz, 6demeler gelmeye
basladi, peki simdi ne yapmaniz gerekiyor ? Stirekli olarak
hem “fraud” konusunda analiz yapmalisiniz hem de 6deme
akiglart ile ilgili analizler yapmalisiniz. Bu analizler sepet
sonrasi basarill 6ddemeye kadar akiglardaki basari oranini
artirmay! icermelidir.

Gunumlzde 6deme secgenekleri cogaldidi icin farkli 6deme
seceneklerini girisiminizde sunmak size avantaj saglaya-
caktir. Ornegin kolay ve giivenli alisveris yapmak isteyenler
icin dijital cizdan olan BKM Express, 3Pay, Paypal gibi
alternatifleri desteklemelisiniz.

Temel Bilgiler



Temel Bilgiler

MUSTERI ANALIZI

Bir girisimin saglikli bir sekilde blyuytp buyumedigini, 6lup
6lmeyecegini, yildiz olup olmayacagini gérebilmek igin
dogru verilere bakmali ve dogru analizler yapmalisiniz.
Bunun i¢in de verinizin mugteri merkezli olmasi gerek-
mektedir. Sitenizi ziyaret edenler, Uye olanlar, aligveris
yapanlar sitenizde neler yapiyor, uygulamaniz varsa
uygulamanizda neler yapiyor, sizi ne siklikla ziyaret
ediyor... gibi analizleri surekli yapmaniz gerekmektedir.

“Yakinlk, Siklik, Deger” olarak ¢evrilen metod yapmaniz
gereken analizlerden sadece bir tanesidir. Bu analizle
girisiminizi seveni de sevmeyeni de, sevip bir sire
sonra birakani da ve girisiminize ne kazandirdigini da
gorebilirsiniz. Burada farkli senaryolar igin farkli alarmlar
kurup farkli aksiyonlar alabilirsiniz. Ornegin girisiminizi
surekli kullanan ama sonra bir aydir hi¢ kullanmayan
musterileriniz var diyelim. Bu musterilerden bazilarini
arayip nedenlerini arastirabilir ve ona gore 6nlemler
alabilirsiniz.
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Girisiminize bir kisiyi Uye yapmak icin ne kadar para
harciyorsunuz ? Bu degeri 6lgmeden saghkli buylylp
buylimediginizi géremezsiniz. Pazarlama planlarinizi da
bu deger sonrasi daha saglikli bir yapiya oturtabilirsiniz.
Hatta bu rakam sayesinde yatirimcinizi da ikna edebilirsiniz
(Diisiik olmasi durumunda sanslisiniz). Ornegin bir tiyeyi
Google reklamlari ile 10 TL'ye kazaniyorsaniz, facebook
ile 7 TL'ye kazaniyorsaniz, yapmaniz gereken bu kanal-
lardan gelenlerin girisiminizde harcadigi parayi 6lcmek
veya eticaret sitesi degilseniz sitenizdeki davraniglarini
6lcmek olmalidir. Bu nedenle CAC tek basina bir anlam
ifade etmemektedir. Bu rakami ayni érnekten devam
edersek “arkadasini Uye yap, 5 TL kazan” gibi bir blyime
sihirbazhgr (“growth hacking”) yapmak igin de kullanabil-
irsiniz. Bu sayede en dlsuk 7 TL'ye kazandiginiz tyeyi,
5 TL’ye dislrmeyi test etmis olursunuz.

Uygulama pazarindaki aramalarda daha yukarilarda
cikmak icin yapacaginiz iyilestirmeleri icerir. Burada
dogru kelimeler, dogru giincellemeler ile organik olarak
uygulamanizin biylmesini saglayabilirsiniz.
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Bir misterinin girisiminizi “t” aninda kullanmayi biraktigini
varsayalim. Bu “t” anina kadar girisiminizde yaptigi tim
harcamalarin ve tikladigi reklamlarin toplam gelirine
“Yasam Boyu Deger” denir. Bu degeri farkli pazarlama
kanallari icin 6lcerek en ylksek degerde olan musterilerin
geldigi kanallara odaklanabilirsiniz.

Yukleme basina maliyet diye gevrilen bu kavram iPhone
ve Android cihazlarla hayatimiza giren mobil uygula-
ma dinyasinda kullaniimaktadir. Girigiminiz bir mobil
uygulama ise uygulamayi musterinizin cep telefonuna
indirtmek icin ne kadar harcayacaginizi gosterir. Ulkeye,
bulundugunuz kategoriye gére ve en iyiler listesinde olup
olmadiginiza gére bu maliyetler degiskenlik gdsterebilir.
(Uygulamaniz en iyiler listesine girdiginde kar topu et-
kisiyle CPI rakamlariniz oldukca dlsecektir fakat LTV
degerleriniz dlisecektir.)

Temel Bilgiler
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DIJITAL PAZARLAMA

Dijital bir girisiminiz varsa dijital pazarlama, lzerine en
¢ok dustunmeniz, aksiyon almaniz gereken konudur.
Bu nedenle girisiminizi hayata gecirmeden 6nce dijital
pazarlama konusunda temel bilgi diizeyine gelmelisiniz.
Asagidaki kavramlar ve araglari 6grenmeli, girisiminiz
buytdiginde de bu konuda uzman birilerini ise almal
veya ilgili ajanslarla ¢alismalisiniz.

Temel Bilgiler



Arama motoru pazarlamasi olarak ¢evrilen kavram arama motorlarinda en efektif sekilde pazarlama yapmayi kapsamaktadir.
Ornegin web (izerinden cicek satiyorsaniz, ilgili kelimeler veya kelime gruplari arandiginda sizin sitenizin reklaminin cikmasini
saglamak icin analizler yapmaniz gerekmektedir. Bu kelimeleri secerken maliyet analizi yapmali, rakip analizi yapmali, hatta
ilgili reklama tiklandiginda sitenizde ona uygun sekilde karsilama (“landing page optimization”) sayfasi hazirlamalisiniz.
Arama motorlari kullanan kullanicilar niyetlerini belli ettigi icin (x kelimesini aradigini séyltyor, facebook, twitter gibi yerlerde o
anki niyeti net degil) SEM ve SEO girisiminizin gelecegi icin kritiktir. Ornegin gigek sektdriindesiniz ve anneler giinii yaklasiyor
diyelim. Google’da anne, ¢icek, gul, gicekci, anne hediye gibi kelimeleri giinde bir milyon kisi aramaya basladi diyelim. EGer
o kelimeleri arayanlar size degil de rakibinize giderse girisiminiz potansiyel bir ¢cok aliciy1 kagirmis hatta rakibine kaptirmis
olur. Bu nedenle SEM konusunda biling arttikca bitceler giderek artis géstermektedir. Ulkemizde 6zellikle ayda 100 bin
dolarin Gizerinde SEM btcesi olan eticaret girisimleri vardir.

Arama motoru optimizasyonu olarak gevrilen kavram arama motorlarinin size organik olarak (arama motorlarina tcret 6de-
meden) trafik géndermesi icin yaptiginiz optimizasyon ¢alismalaridir. Bu calismalari ikiyi b6lmek mumkundur, birincisi site
icinde verinizi arama motorlarinin istedigi sekilde diizenlemek olarak adlandirilan “site i¢i optimizasyon”, ikincisi ise adindan
da anlagilacagi (izere “site digI optimizasyon”dur. lyi bir planlama ile site trafiginizi yarisindan ¢ogu arama motorlarindan
gelebilir. Bu nedenle bu konuda ilgili kitaplari mutlaka okumalisininiz.

Temel Bilgiler 81



Google’de reklam vermek istediginiz kelime veya kelime gruplarina ihale usull girebildiginiz servise Adwords denir. Bu serviste
hangi kelimelerin ne kadar arandigini, ortalama reklam fiyatlarini gérebilirsiniz. Burada dikkat etmeniz gereken konu doniisim
oranlarini (“conversion rates”) Olglp, karli bir reklam yapip yapmadiginizi gérmektir. Yani adwords’'de $5 harcayip $6 kar
marjiniz olan bir Urlin satabiliyorsaniz karl bir is yapmis olursunuz. Bu durumda karl oldugunuz middetce o kampanyayi
sUrdurebilirsiniz.

Arama motoru optimizasyonu konusunda her seyi dogru yapmayan, kacak yollarla Google’ kandirmaya ¢alisanlar nedeniyle
Google ara ara siralama algoritmasi ile ilgili degisiklikler yapar. Bu degisiklikleri daha iyi sonuclar vermek ve zamana ayak
uydurmak igin de yapar fakat éncelik “fraud” yénetimidir. Ornegin son yillarda sosyal medyanin yiikselisi ile girisimlerin sosyal
medyada daha ¢ok konusulmasi google aramalarini da pozitif etkilemektedir. Bu glincellemeleri girisimcilerin takip etmesi
girisimlerinin gidisati igin dnemlidir. Clinkl girisimlerin en blyuk trafik kaynaklarindan biri olan arama motorlarindaki algoritma
degisikligi bir anda trafiginizi yariya dustrebilecegi gibi ikiye de katlayabilmektedir. Panda, Penguin, Hummingbird bu algorit-
malara verilen isimlerden bazilardir.

Google gibi arama motorlarina sitenizin yapisini ne kadar iyi anlatirsaniz, Google da sitenizi o kadar iyi tarar ve o kadar iyi
trafik gdnderme potansiyeli olur. Sitenizde problem oldugunda uyarilar da yapan bu servise girisimcilerin her glin en az bir
kere girmesi gerekmektedir.
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Blyume Sihirbazi kavrami viral video hazirlama ile karigtiril-
mamalidir. Her ne kadar girisimlerin videolar viral olarak
hizl bir sekilde yayildiginda dusuk butcelerle biytk kitlelere
ulassaniz da bu “Buylme Sihirbaz!” altinda degerlendir-
ilmemektedir. Bu ylzden daha iyi anlamak icin Buyime
Sihirbazi kavramini érnek vakalarla inceleyelim.
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Bu girisim kullanicilara sinirli disk alani verip, ne kadar gok
arkadasinizi davet ederseniz size o kadar daha fazla disk
alani veriyordu. Yani Dropbox kullanicilarini daha fazla disk
alani karsiliginda pazarlama elemanina ¢evirmis oldu. Bu

sayede iki yilda 100 bin kullanicidan 4 milyon kullaniciya
ulasmis oldu.

“Growth Hacker” olarak adlandirilan terim son yillarda gi-
risimlerin en ¢ok odaklandigi konular arasina girmistir. Dlsik
butcelerle alternatif ve yeni pazarlama teknikleri ile buyime
odakli pazarlama yapan kisi olarak nitelendirebilecegimiz
“BlUylme Sihirbazi” kavrami Turkiye’de yeni yeni kullaniimaya
baslanmistir. Biyume Sihirbazi’nin basarih bir sekilde haya- E-postalarin icinde “Bu eposta Hotmail ile génderildi, sen
ta gecirdigi metoda ise girisimin “Blytime Motoru” (Growth de hemen kullanmaya bagla” diye reklam ekleyen Hotmail
Engine) denilmektedir. bu sayede onsekiz ayda 12 milyon kullaniciya ulasti.

Temel Bilgiler
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Kullanicilar servisi agmadan énce sirayla iceriye alan gi-
risim, kullanicilarda heyecan yaratmak icin “sizin nlintizde
bekleyen x kadar kisi var” seklinde bir mesaj veriyordu.
Kullanicilar da siranin bas taraflarinda olduklarini gés-
termek icin sosyal sitelerde paylasmaya basladilar ve bir
ay icerisinde milyon kullaniciya ulastilar.

Yeni Uye olan herkese $10 veren girisim arkadasinizi
davet ettiginizde de hem size hem arkadasiniza $10 ver-
di. Bu sayede on milyonlarca kullaniciya ulasti. (Benzer
bir metodu tlkemizde Markafoni de basarili bir sekilde
kullanmigtir.)

84

Burada dikkat etmeniz gereken en dnemli konu girigiminizi
size deger katmayacak kullanicilarla doldurmamaktir.
Eger kazandiginiz kullanicilar birka¢ kullanim sonrasi
kaclyorsa veya kazandiginiz kullanicilar para veren
musteriye dénlismuiyorsa blytimenizin bir anlami yoktur.
Bu nedenle musteri kazanim kanallarinizi surekli 6lgmeli
ve hangi kanaldan gelen musteriler size daha ¢ok deger
katiyorsa o kanala odaklanmalisiniz. Ozetlemek gerekirse
“Buylime Motoru” kavramini sizi dligtik maliyetle en hizh
buyuten degil sizi en hizli sekilde en degerli misterilerinize
kavusturan buyume olarak gérmeye dikkat etmelisiniz.

Temel Bilgiler



GELIR

MODELLERI

Girisiminizin tek besin kaynagi geliridir, bu nedenle geliri
nasil elde ettiginiz Snemlidir. Direkt satis ve reklam Gzerinden
gelir elde etmek en cok bilinen gelir modelleri olsalar da
gunimiuizde farkli gelir modelleri 6ne ¢ikmaya baslamistir.

Temel Bilgiler

Direkt Satis
En c¢ok bilinen gelir modelidir. Bir rint direkt satarsiniz

ve gelir elde edersiniz. (Burada stok tutma ve tutmama
gibi durumlar olabilir)

“Lead Generation” / “Affiliate”

Siz satis yapan bir girisime trafik ydnlendirirsiniz ve bundan
pay alabilirsiniz. Glnimizde tim markalar bir arada su-
nan bilet siteleri (havayolu sirketlerine trafik gébnderenler),
karsilagtirma siteleri bunlara 6rnek gosterilebilir. Ulkemizde
“gelirortaklari.com” gibi siteler Uzerinden hangi firmalarin
bu tip paylar verdigini gérebilirsiniz.

Freemium

Ozellikle SaaS ¢éziimlerinde denenen bu modelde kullanici
temel 6zellikleri Gcretsiz kullanir fakat daha fazlasini iste-
diginde Ucret 6der. Sahibinden.com gibi sitelerde ise ilan
girmek Ucretsizken, ilaninizin 6n sayfada ¢ikmasi tcretlidir.
Bazi oyunlarda da bu model kullaniimakta ve ekstra gug,
alet, benzin satin alinabilmektedir.
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Lisans
Yazilimlar icin kullanilan bir modeldir. Kullanici bagina bir ticret modeli Gzerine kurgulanir.

Abonelik

GUnimuzde farkli alanlarda denenmeye baglamistir. Aylik abonelikle size organik Uriinler satan siteler bu modele 6érnek
gosterilebilir.

Reklam
Yatirimcilarin en az sevdigi gelir modelidir. Nedeni ise iyi reklam geliri elde etmek icin yuksek trafiklere ulasmak gerekmektedir.

Komisyon
Kendini bir platform olarak konumlayan girisimlerde kullanilan yéntemdir. Apple AppStore’daki uygulamalardan alinan komi-
syonlar bu modele érnek gosterilebilir.

Kullandikca Odeme / Kiralama
DriveYoyo gibi ara¢ kullandirma siteleri bu modele érnek gosterilebilir.
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Girisimcilerin girisimler kadar popdler ve 6n planda olmasi,
girisimcilere dijital vatandas olarak sorumluluklar ytklemistir.

K 3]

Sosyal medyada kétu bir profil gizen bir girisimeinin girisiminin
farkli bir profil gizmesi zordur. Yani bir girisim girigsimcisi ile
benzer karakterler tasir. Bu nedenle girisimcilerin sosyal
medyada iyi bir profil cizmesi gerekmektedir. Kisisel olarak
girisimcilere sosyal medya ile ilgili tavsiyelerim sunlardir:

Temel Bilgiler

Her zaman yapici olun.

Girisiminizi elestirenler olursa bunu kisisel algilamayin,
onlari dinleyin ve ¢6ziim Gretmeye caligin, 6zur dile-
mesini bilin.

Surekli olarak girisiminizin ne kadar stper(!) oldugun-
dan bahsetmeyin.

Almaktan ¢ok verin. Yani faydali ve her yerde bula-
mayacaklari bilgiler, deneyimler paylasin.

ickiliyseniz mesaj yazmayin.

Size mesaj yazanlarin hepsini okuyun ama hepsine
cevap vermeyin.

Rakipleriniz hakkinda k6t mesajlar yazmayin. Rakipler-
inizi kliglk distrmeye calismayin.

Algcak gondlli olun.

Farkli biriymis gibi davranmayin. Kendiniz olun.

Eger twitter kullaniyorsaniz gunde besten fazla tweet
atmamaya calisin. Ardi ardina da tweet atmamaya
calisin. Sadece paylasmaya deger bir sey oldugunda
tweet atin.

Gerektiginde takipcilerinizden destek istemeyi, yardim
almayi unutmayin.

Kufur etmeyin.

Politika, din tartismalarina girmeyin.

Reklam yapmayin.

insanlara yardim etmekten gekinmeyin.
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EKiP KURMA

Girisimcilikte en kolay gozUken fakat en zorlanilan konu
ekip kurmadir. Yazihmci degilseniz yazilimcr bulmaniz
gerekir, tasarimci degilseniz tasarimci bulmaniz gerekir.
Bulursunuz performansindan memnun kalmazsiniz. Bu
konu sadece Trkiye’'nin problemi de degildir. Global
Olcekte de en zor konu iyi yazihmcilardan kurulu bir ekip
kurmaktir. Bu problemin kisa vadede bir ¢6zimu yoktur,
orta vadede ise yazilimci sayisinin artmasi bir ¢ézim
olabilir. Bunun icin Amerika’da M. Zuckerberg ve bir¢cok
nlii ismin de yer aldigi kampanyalar baglatilmistir. lyi bir
yazilimei bulmak icin éncelikle temel teknik konulardan
anlamaniz veya ortaginizin anlamasi gerekmektedir.

yi bir ekip, 6ncelikle sizi tamamlayan bir ortakla baslar.
Ortaginizi eTohum veya Webrazzi etkinliklerinden bula-
bilirsiniz. Burada dikkat etmeniz gereken sizi tamamlayan
biri olmasidir. EGer is odakl biriyseniz ve teknik biri bu-
lursaniz teknik konulardan anlamak zorunda kalmazsiniz
ve rahat edersiniz.
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Tasarimci ise genelde tek seferlik bir is yapan biri gibi
gb6zukdr fakat yalin girisimden de hatirlayacaginiz tizere
tasarimda da iteratif olarak ilerlemeniz gerekmektedir ve
bu nedenle tasarimciyi da strekli ¢alisan biri olarak gér-
meniz gerekmektedir. Reklamlariniz i¢in “landing page”
hazirlanmasi, Google Analytics verilerinize gére problemli
sayfalarda tasarim degisiklikleri tasarimcinizin ilgilenmesi
gereken konulardir. Tasarimciyi dribbble, behance gibi
aglardan bulmanizi éneririm. Hem daha énceki yaptigi
isleri gorebilir hem de diger tasarimcilarla karsilastirma
firsati bulursunuz.

Temel Bilgiler
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learnvc.com
medium.com/@christianhern
medium.com/on-startups

muhammedtufekyapan.com
odemesistemleri.org
producthunt.co
quora.com

robgo.org

Silicon Alley Insider
startuplawyer.com
startupnoodle.com
startuprev.com
steveblank.com

tech.eu

tomtunguz.com
ugurozmen.com
venturehacks.com
webrazzi.com
dribbble.com/damlaozgun
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BANKALARARAS!
KART MERKEZI

Dijital Girisimcilik Rehberi - Mart 2012

dijitalgirisimcilikrehberi.com
bkm.com.tr/yayinlar.okm




Silikon Vadisi ve Girisimcilik - Haziran 2013
in B - silikonvadisivegirisimcilik.com

S I L I Ko N *  bkm.com.tr/yayinlar.okm

7.L]

VE

«  Apple iBooks Store (iPad)

GIRISIMCILIK

Serkan Unsal




#girisimcilik101 etiketiyle bu kitabin yayilmasina katki saglayabilirseniz sevinirim.
@serkanunsal



BKM Express
uygulamasiyla...

Cep telefonu ya da kart numarasina
7/24 para gbnderebilirsiniz.

) 7/24 Para Gonder

| Aligveris Yap
ﬁp Cep telefonunuzdan yapacaginiz

internet alisverislerinde, kart bilgisi
vermeden, hizli, kolay ve glvenli
ddeme yaparsiniz.

ANTDROID &FP QN

P Google play

—1 7 A _
BAMKALARARAS]  BKM Express ile Gdeme ve para gtindemme islemier, BKM Express iivesi bankalann kartlan ile gercekiestivletilir

KART MERKEZ|  Ahgvers islernd sadece BKM Express dye yererinde yapilabilir. Detaylar icin: www bkmexpress com.tr h km express.com. tr
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www.girisimcilik101l.com
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