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EIT FOOD Hakkinda

EIT Food, gida sistemimizi donusturmek icin kurulan, Avrupa’nin lider

gida inovasyonu girisimidir. EIT Food, Avrupa genelinde inovasyonu ;

ve girisimciligi tesvik etmek igin kurulan bagimsiz bir AB organi, ert Food
Avrupa Inovasyon ve Teknoloji EnstitGsi'nin (EIT) bir parcasi olan bir

Avrupa Bilgi ve Inovasyon Toplulugu (KIC)'dur.

EIT Food'da, hepimizin yedigimiz gidalarla baglantili ve onlara karsi sorumlu oldugumuzu, bu yizden onlari
ivilestirmek icin hep birlikte calismamiz gerektigini dustnlyoruz. Tuketicilerin Avrupa genelinde isletmeler,
startup'lar, arastirmacilar ve 6grencilerle baglanti kurmasini saglayarak, saghgimiz, kaliteli gidaya erisimimizi
ve cevremizi gelistirecek yenilikci ve strddrulebilir girisimleri destekliyoruz.

EIT Food beslenmeyi gelistirmek ve gida sisteminin daha verimli kaynaklara sahip, guivenli, seffaf ve glvenilir
olmasini saglamak igin degisim surecinde tiketicilerle birlikte calisir. Hedefimiz gidamizi Gretme, dagitma,
tiketme ve geri donlstirme seklimizi yeniden tasarlayarak surdurdlebilir ve dongusel biyo-ekonomiyi
destekleyen, gelecege uygun bir gida sistemi yaratmak.

Ayrica, daha dayanikli ve yenilikci bir gida sisteminin sadece cesitliligi baslangictan itibaren yerlestirirsek
mumkun olabilecegine inaniyoruz ve bu rehber sizi bunu isletmenizde tasarlamaniza ve sosyal ve cevresel
etkide en buyik degisimi — ayrica ticari basari — elde etmenizi saglamaya tesvik edecek.

Yazarlar hakkinda

Gida ve surdurdlebilirlik en buyuk tutkumuz, bu yuzden 2013 yilinda islerimizden ayrilip
daha iyi bir gida sistemine katkida bulunmanin yolunu aramaya basladik. Gida israfiyla
mucadele etmek icin cirkin meyvelerden meyve atistirmaliklari yapan bir marka olan
SNACT'i kurduk. Bu, cevresel ve sosyal degisimi tesvik etmekle taninan basaril bir gida
sirketi yaratarak dogrudan deneyim kazandigimiz anlamina geliyor.

220 tonu askin gidayi ¢ope gitmekten kurtararak yenilikci bir tedarik zinciri olusturduk ve Birlesik Krallik'ta
yenilik¢i kompostlanabilir ambalaj sunan ilk sirket olduk. Bes yillik siki calismanin ardindan, sirketin gtinltik
etkinliklerinde bir adim gerive cekilmeye karar verdik ve 2018 yilinda markanin bir kismini sattik.

Galismalarimiz Guardian, BBC, Channel 4, The Telegraph gibi mecralarda yayinlandi. Global Good Award'da
En iyi Ekolojik Urtin odull gibi oduller kazandik ve The London Greater Authority's London Leader programi
ve Unreasonable Impact programi gibi prestijli girisimler igin secildik.

Daha ayrintili olarak, gecmiste diger cevreci isletmeleri ve projeleri yaratma konusunda daha kapsamli

bir isletme startup deneyimine sahibiz. Kisisel gida startup deneyimimiz Birlesik Krallik odakli iken, dinya
genelinde startup kultdrd ve surdurdlebilirlik sektortyle yakindan iliskiliyiz ve toplam 20 yillik deneyimimizle
kapsamli bir ag olusturduk. Bu rehberi hazirlamamiz istendiginde, bu alandaki bilgi ve deneyimimizi paylasma
firsati elde ettigimiz icin buyuk bir heyecan duyduk.

llana Taub Michael Minch-Dixon
Co-Founder Co-Founder
Snact Snact



Yasal Sorumluluk ve Telif Hakki

Bu rehber tarim-gida girisimcilerine ve startup’lara yardimcr olmayr amaclar Ancak,
profesyonel danismanlik ve rehberlik yerine gecmez. Dolayisiyla, EIT Food bu kitaptaki
bilgilerin faydali olmasini saglamak icin her tirll cabayi gostermis olsa da, sizin
isletmenizdeki sonuglardan sorumlu tutulamaz.
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Icerige kestirmeler:

1. Bir fikir bulmak yeterli mi? Tum kitabi okuyun.

2. Kendinizi heyecanl ve hazir hissediyorsunuz ama gida girisimcilerinin keske
baslamadan dnce bilseydim dedigi konulari mi duymak istiyorsunuz?
10.-11. sayfalar tam size gore. (Asagidaki genel startup tavsiyesine goz atmak
da isinize yarayabilir.)

3. Tek basina olmak ya da olmamak: iste bitiin mesele bu. 15. sayfa bunu
yanitlamaniza yardimci olacak.

4. icinizden gelen sesi desteklemek igin biraz arastirma yapmaniz gerektigini biliyor
ama nereden baslayacaginizi bilmiyor musunuz? 2. Bolim'l okuyun

5. Yeni isletmenizde (fikrinizde) netlik ve odaklanma mi ariyorsunuz? 38.-39. sayfalar
ve Isletme Modeli Tuvali size yardimci olacak.

6. Pazar arastirmasini ve hatta birkag deneme yaptinizama asil isletme planiniz mi
eksik? 42.-45. sayfalar size yardimci olacak.

7. Ticarilestirme ve dlgekleme disinda her sey kontroliiniiz altinda mi? 72. sayfaya gidin.

8. “Hizlandiricl” ya da “gelistirici” kelimelerini duydugunuzda tam olarak emin
olamiyor musunuz? 80.-86. sayfalara gidin.

9. Gidanizi taniyor ama yasal gereklilikleri ve isletme yapilarini bilmiyor musunuz?
50.-52. sayfalar.

10.Baslamak ya da bir sonraki seviyeye cikmak icin biraz para olmasi isinize mi yarar?
56.-62. sayfalar.

11. Hibeler ya da kitle fonlamasi degil ama 6z kaynak mu ilginizi cekiyor? 62. sayfaya atlayin.

12. Nakit akisi sorulari mi? 79. sayfaya gidin. Aslinda, 77. sayfada satislardan baslayin
ve okumaya devam edin.

13. Harika bir iiriin ya da hizmetiniz var ama markalama/hikaye anlatma konusunda
kendinizi kaybolmus mu hissediyorsunuz? 7. bolim size gore.

14.Sosyal medyayi kucaklamak istiyor ama kendinizi tamamen kaybolmus mu
hissediyorsunuz? 97.-99. sayfalar isinize yarayacak.

15.0lumlu bir etki birakiyor ama bunu nasil duyuracaginizi bilmiyor musunuz?
Ilham almak icin 104.-106. sayfalara goz atin.

16.Isletmenize yardimei olmasi icin daha fazla kisi-giice ihtiyaciniz mi var?
8. bolum hayallerinizdeki ekibi kurmaniza yardimci olacak.

17.Gelisen bir sirket kurmanin sirrini bilmek mi istiyorsunuz? 115. sayfa sirket
kdltlrdndz hakkinda dustnmenizi saglayacak.

18. (Eskiden) yaptigini isi severdiniz ama yakinda tiikenmekten mi korkuyorsunuz?
Dogrudan 9. boliime gidin — ve derin derin nefes alin.



EIT Onsoz

Sayin girisimciler,

Gida sistemimiz sizin gibi cesur girisimcilere daha 6nce hi¢ olmadigl kadar ihtiyag duyuyor. Yillar sren hatali
yonetim gida sektoriine ve vedigimiz gidalara zarar verdi. istatistikler cok tanidik: Gezegenin yiizde ellisinden
fazlasi asir ya da az yemek ylziinden koti besleniyor, Urettigimiz gidanin lgte birini ¢ope atiyoruz ve gida
uretimi cevrenin bozulmasi ve insan haklari somurusundn onde gelen nedenlerinden biri.

Gida sisteminin ardindaki isletmelerin blyUk bir cogunlugunun yonetim yapilari, kiltdr ve cesitlilik konularin-
da hizla yol almasi gerektigi gerceginden soz etmeye bile gerek yok; bu g kritik faktor, bir sirketin etki ve kar
acisindan rekabetini artirmasi icin gerekli 'gizli sos’ oldugunu hizla kanitladi. Ama gercekten de bu sekilde
olmasi gerekmiyor. Buyuk vya da kiiclk bazi isletmelerin kanitladig gibi, insanlar ve gezegen icin iyi bir gida
sistemi; sosyal, cevresel ve finansal kar yaratirken, bir yandan da gelecek kaynaklarimizi tiketmek yerine
yeniden Ureten bir gida sistemi insa edebiliriz.

Ama guincel olarak ongortlen cevresel ve saglik felaketlerinden bazilarindan kaginmak istiyorsak, saglam

ve kapsamli bir startup sistemine ihtiyacimiz oldugunu biliyoruz. Cevik, cesur, girisimci zihinler ve isleri
yapmanin yeni yollari gida sistemimizi zaman icinde donustirmek icin fazlasiyla ihtiyac duydugumu seyler
ve bu yizden EIT Food'da kendimizi gelecegin yenilikcilerini insa etmeye ve sekillendirmeye adadik. En yeni
ve en iyi teknolojileri, en gelismis yetenekleri ve egitim programlarini ve en fazla ezber bozan isletme model-
lerini bir araya getirerek, gida sektortnd ve yenilikleri gerceklestirecek toplumu glclendirebiliriz. Birlikte,
giday! gelistirecegiz.

Bu rehber kitap, gida sistemini clceklenebilir ve sirddrdlebilir bir sekilde donlsturebilecek bir tarim-gida
sirketi kurmak hakkinda degerli bilgilerle doludur. Her seyden énemlisi, yasadiklar zorluklardan, kazandiklar
basarilardan ve deneyimlerinden dgrenebileceginiz diger tarim-gida girisimcileri tarafindan yazilmistrr.

Bu rehber, EIT Food'da startup’lara sunduklarimizin sadece kiigiik bir parcasidir. Erisiminize agik olan
tiim firsatlar tanimak iizere sizi www.eitfood.eu adresini kesfetmeye davet ediyorum. Fon hibelerinden

isletme egitimlerine, sektor ortakliklarindan yatinmlara kadar, startup’inizin biiyiimesini ve basarisini
destekleyecek bir programimiz var.

Girisimcilik yolculugunuzda size bol sanslar diliyorum.

Enicten selamlarimla,

Andy Zynga
CEO, EIT Food



EIT Food Business Creation size nasil yardimci olabilir

EIT Food Business Creation'da daha saglikli gtivenilir ve surdurulebilir bir gida sistemi igin
ihtiyag duydugumuzu bildigimiz inovasyonlart hizlandirmak amaciyla ¢ok sayida girisimci,
startup ve scale-up'la birlikte galisiyoruz. Buna dahil olanlar:

= Girisimci yolculugunun Baslatma, Hizlandirma ve Olgek Blyutme asamalarini desteklemek
icin tasarlanan g adet uzmanlasmis amiral gemisi programi.

= Amiral gemisi programimiza ilave olarak ya da onun hazirlig sirasinda Ustlenilebilecek
destekleyici etkinlikler.*

AMIRAL GEMISI PROGRAMLARI

BASLATMA: Pazarinizi anlamak
Hevesli ve ilk asamalardaki girisimciler igin

= Seedbed venilikci fikirleri pazarin onayladigi isletme tekliflerine donusturmek icin 6 aylik hizlandirici
oncesi programdir.

= Katiima ekipler cekirdek isletme varsayimlarini belirlemek ve bunlari paydaslarla onaylamak tzere
bir yol haritasi gelistirmek icin uzman egitim ve rehberlige erisebilir.

= Disari cikip pazari test etmek ve Urin fikirlerini sekillendirmek Gzere en az 100 paydasla, misteriyle
ve kullaniciyla konusmak icin mali destek.

= EIT Food'un Mali ve Destek Hizmetleri Planina Erisim yoluyla belirlenmis ortaklarla yeni bir sirket
yonetmek/startup ya da fon fizibilitesi testlerini desteklemeyi strdirmek.

HIZLANDIRMA: isletmenizi insa etmek
Kayitl startup'lar icin, yon belirtici ile (6n)baslangic

=  EIT Food Hizlandinamiz Avrupa'da alti benzersiz inovasyon merkezinde sunulan 4 aylik bir programdir.

= Yetenek gelistirin, akil hocaligindan faydalanin ve pazariniza, muhtemel musterilere, yatinmcilara ve
medyavya karsi gortnurlik kazanin.

= Zengin birisletme ve arastirma kurumu aginin parcasi olun ve ilerlemenizi hizlandirmaniza yardimci olacak
kilit onemde iliskiler kurun.

= Laboratuvar, pilot alanlar, tarim alanlari gibi tesislere erisim kazanin.

= Destekleyici yon belirtme planinin pargasi olarak bazi startup'lar icin ilave fon destegi olasilig).

OLCEK: Uluslararasi dlcekte biiyiimek
Erken asamalardaki startup'lar icin, tcretli musterilerle fikir olusturma 6ncesi asamasi

= GUcld tanim teknolojisi agimiz RisingFoodStars Association 6ne ¢ikan erken asamadaki scale-up’lara daha
hizla ilerlemelerini saglayacak bilgi ve ortaklara erisim sagliyor.

= Dinyanin onde gelen sirket ve akademilerine kolay erisim & kisisellestirilmis tanitimlar.

»  EIT Food projelerine ortak olma firsatlari

= Artan gorunurlik

= Artan Avrupa erisimi

" ig,letmeleri blyltmek icin kisiye 0zel destek



DESTEKLEYICI ETKINLIKLER

»  Test Ciftlikleri**: Tanim-gida startup’larini ciftcilerle bir araya getirerek trtin ve hizmetlerini dogrulayip test
etmelerine, isletmelerini musterilere ve yatinmcilara sergilemelerine yardimci oluyoruz.*

= Basanli bir pilot proje icin startup’lan gerekli kosullari karsilayan ciftcilerle eslestirmek (ispanya, Portekiz
ve Bulgaristan)

= (0zUmu satin almak tzere muhtemel musteriler igin 2021'de Demo Gund.

»  EWA-Tarim-gidada kadinlari gliclendirmek: Mutevazi ve imli inovasyon oranlarina** sahip Ulkelerden
kadin girisimciler 6 ay boyunca girisimcilik konusunda kadinlara 6zel zorluklar icin 6zel olarak tasarlanan
bir egitim programina katilacak. Bu egitim déneminin ardindan, hedeflerine ulasmak ve bunlarr asmak icin
gereken bilgi, kendine gliven ve destege sahip olacaklar ve bu da onlari strdirdlebilir isletmeleri basariyla
baslatip gelistirmeye yoneltecek.

»  Bolgesel inovasyon Planimizda katilimcilar icin bir dizi baska destekleyici etkinlik de mevcut. Daha fazla
bilgi icin, buraya tiklayin.

*Bu destekleyici etkinliklere erisim, fonlama ve erisilebilirlik sinirlandirmalarina bagli olarak, vaka bazinda
degerlendirilecektir.

**Sadece, az sayida Ulkeyle iliskili adaylarla sinirl Bélgesel inovasyon Plani yoluyla basvuruda bulunan
girisimci / startup / scaleup'lar icin mevcut. Daha fazla bilgi burada.




Bolim 1

Giris: Demek gida sistemini
degistirmek istiyorsunuz!

1. Giris
2. Bir tarim-gida isletmesi baslatmadan once bilmeniz gerekenler

3. Nereden baslamali?
4. Surddrulebilir bir isletme yaratmak

“Bir fikrin degeri onun kullanilmasinda yatar.”
— Thomas A. Edison

(]
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Bolum 1

Giris
Bunu okuyorsaniz bir gida isletmesini baslatiyorsunuz ya da kisa sure 6nce baslattiniz
demektir, tebrikler! Ne kadar heyecan verici bir donem!

Bir isletme baslatmak zorluklar ve firsatlarla dolu bir yolculuktur ve ¢ok sayida startup
tavsiyelerinin mevcut olmasina ragmen, piyasada bir bosluk oldugunu disundik. Bu
ylzden, terimin en genis anlamiyla tarim-gida alanindaki girisimciler ve mustakbel
girisimciler, yani tim gida tedarik zinciri igindeki figrler icin bir rehber hazirlamay!
amacladik. Bunu gida sektortine dzel bir ansiklopedik startup rehberi olarak gorebilirsiniz.
Ogrenme ve gelisme sureci i¢in sorular, sablonlar ve kaynaklar sunarak gticlu bir isletme
stratejisini yerlestirmekte size rehberlik edecek pratik bir kilavuz ve aletler toplamu.

Rehber kitap 9 kilit onemde startup konusuna ayrildi, her bir bolim o konudaki teoriler, vaka incelemeleri

ve girisimcilerden tanikliklar/ipuclari ile dolu. Rehberi basindan sonuna kadar okumanizi saglayacak sekilde,
ama ayrica goz gezdirebileceginiz bagimsiz bolumler olarak da yapilandirdik. Gergekten de bir startup
yolculugu asla dumduz ileri dogru degildir ve farkli bolimlerde konu alinan unsurlarin ¢ogu Uzerinde ayni anda
calismaniz gerekecek. Sizi ilgilendirmiyorsa veya sizin icin fazla kolaysa, bazi boltimleri es gecebilirsiniz.

Bu kitaptaki rehberlik yogun kapsamli degildir, bu yiizden her balimd ilave kaynaklarin yani sira 6zet
bir anahtar noktalar (zamaniniz kisitliysa ya da tembelseniz sadece bunlari okuyun) ve ise koyulmanizi
saglayacak bazi etkinliklerle tamamladik. Umariz olustururken amacladigimiz kadar ilging bulursunuz
ve yolculugunuzda isinize yarar.

Bir tarim-gida isletmesi baslatmadan once bilmeniz gerekenler

Bu rehbere baslamanin en iyi yolunun gida girisimcilerine bir gida isletmesine baslarken
keske bilseydim dedikleri seyi sormak oldugunu dusunduk. Isin gercekten nasil oldugunu
anlatmak icin dogrudan deneyimden daha faydali bir sey olamaz!

Bir tarim-gida isletmesine baslamadan dnce keske bilseydim...

“Bir isletmenin nasil yurutilecegini! Bir sorunu ¢6zmek istedim ve bir isletme kurmak bunun
sonucu oldu. Bir isletmenin nasil yuritilecegi, temel mali planlama vs. konularinda hicbir fikrim
yoktu. Sonucta her sey dogru tutumda bitiyor, o zaman her seyle basa ¢ikabiliyorsunuz. Ama bir
isletme egitimi almis olsaydim, lgjistik, finans hakkinda bir seyler biliyor olsaydim daha iyi olurdu!”
- Chantal Engelen, Kromkommer Kurucu Ortagi

“Insanlarin gidalar hakkinda son derece kisisel oldugunu ve ona duygular

¢ > atfettigini. Ve biyolojik verilerle calistiginiz tarm soz konusu oldugunda,
biyolaji is Ustlinde oldugundan, diger streclerden farkli oldugunu.’
o — David Rosenberg, Aerofarms Kurucu Ortag) & CEO

“Uzmanlarla birlikte calismaya daha 6nceden baslamis
olsaydim her seyin nasil ve ne kadar da hizli ilerleyecegini.
- Solveiga Pakstaité, Mimica Touch Kurucusu




"Perakendenin son derece zorlu bir

ortam oldugunu’

— Willem Sodderland, Seamore Kurucusu
& Seaweirdo

“Kendi isletmenizi yuritmenin baskasinin isletmesini yirtitmekten ne kadar farkli oldugunu.
Baska isletmeleri yuritirken ne kadar cok stres oldugunu distinsem de, daima bir glivenlik ag
vardi. Kendi isletmenizi kurdugunuzda, ¢ok daha farkli bir stres ve adanmislik seviyesi oluyor. Ve
eskiden kendi sirketimi yurittigimde kapatma digmesine basamayacagimi distundrdim ama
sirket size ait oldugunda kapatma digmesine basamamak tamamen farkli bir durum. Tuketici
bir durum, kisisel hayatinizi da etkiliyor. Arkadaslarinizla, ailenizle olan iliskinizi. Ama olumsuz bir
imaj birakmak istemem. Mevcut isletmem basarisiz olsaydi, hi¢ beklemeden yine baslardim”

- Steven Dring, Growing Underground Kurucusu & CEO

hicbir fikrimiz yoktu. ilk basta, tavsiye istedigimiz avukatlar komsuluk modelindeki
komsulugumuzun yonetmelikle diizenlenmesi gereken 6zellikte olmadigini soyledi
ve biz de onlara tekrar gitmedik. Ardindan sundugumuz yeni bir modelde gondlltler

E “Gida glivenligi ve diizenleyici cevre hakkinda bilgi sahibi olmayi isterdim. Bu konuda
i

isletmelerden gida topluyordu ve bunun kesinlikle yonetmelige uygun olmasi gerekiyordu.

H : Sistemi, kurallarin neler oldugunu ve ekosistemin ne oldugunu anlamak gercekten zor!'

Y — Saasha Celestial-One, Olio Kurucu Ortagi

“Gida sektarinin dinyanin en eski sektorlerinden biri oldugunu -daima yemege ihtiyag

duydugumuzu. Bu yizden, diger sektorlerden daha fazla cok yonlt olacagini. Yuksek hacimli bir

is ve diger sektorlerle kiyaslandiginda kar marji dusuk. Bu ylzden, fiyatin dnemli oldugunu ve (%)
hizin énemli oldugunu anlamaniz ve driinlerinizi bu konularr aklinizda tutarak tasarlamaniz cok %= N,
onemli... Ve var olan oyuncularin cogu bu olcekte... Bir girisimci olarak bu 6lcek zorluklarinin ;
Ustesinden nasil geleceksiniz?”

- Marc Zornes, Winnow Solutions Kurucusu
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“Gida yonetmeligi ve mevzuat konusunda bilgi sahibi olan bir calisanimiz
- olmasini isterdim — Sektorde gozden kacirilan bir alan, ama bir isletmenin
O basarili olmasi icin kesinlikle hayati 6Gnemde’
=" — Kate Hofman, GrowUp Urban Farms CEO & Kurucu Ortak

“Perakende dinyasinin ¢ok girift, karmasik ve strekli

degisken oldugunu! El sikisip is halletmek kadar basit degil, ~
cok daha zorlu bir alan” &= 9
- Jim Cregan, Jimmy'’s Iced Coffee Kurucu Ortagi ” l

“Bence ¢ok sayida farkli gida isletmesi tird var - Bir sosyal girisim ikram sirketi kurmak yiksek
teknoloji bilgisayar vizyonu drtinlerinden farkli bir evrene ait ve iki alanda da deneyim sahibi
oldugum icin kendimi sansli addediyorum. ImpactVision't kurmadan once, gida sektoriine
donanim satmanin ne kadar zorlu ve gida sirketlerinin buyiik cogunlugu icin kar marjlarinin ne
kadar dustk oldugunu bilmek isterdim. Ama yine de gida sektori ve ozellikle de tedarik zinciri
disinda bir sektorde calismak istemezdim, bence 6nemli bir dijitallesme noktasindayiz ve bu son
derece heyecan verici!”

- Abi Ramanan, ImpactVision CEO ve Kurucu Ortak
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“Bir gida ve biyoteknolaji perspektifinden baktigimda, islerin
daima beklendiginden uzun strdigl gercegini bilmeyi isterdim.”
— Arturo Elizondo, Clara Foods CEO & Kurucu Ortak

"Universitedeyken ise ilk basladigimda hicbir sey bilmiyordum... lyi bir fikrimiz oldugunu

biliyorduk ve trinu sunabilmeye odaklandik ve neyse ki Grtindeki tutarsizliklar hosgoriyle
karsilayacak birkag yeni uyarlayici bulduk. Ama baslamak isteyen ve bunu bir hobi olarak

¥ gormeyenlere tavsiyem, en lezzetli Griind yapmaya odaklanmalari, clnkd bu size her seyi
- yapma firsatini kazandiracak... misyonunuz olacak”
— Dan Kurzrock, Regrained Kurucu Ortagi & Tahil Sorumlusu

& & & &
@ @ @ @

Baslamadan once genel startup tavsiyesi

Sevgi hakkinda: Kendi isletmenizi ylrtitmek kolay bir is degil. Basari kazanma sansi distndiglntzden

cok daha zor (ve mutluluk verici) olacak, bu yiizden sevdiginiz ve dnem verdiginiz bir konuda calismaya

6zen gosteri. Eski bir pazar firsatinin pesinden gitmek yerine, size hitap eden bir sorunu ¢ézmek icin ugrasin.
Sadece olasI mali kazanclarin pesindeyseniz, direncinizi kaybeder ve karsiniza gikacak zorluklarin Gstesinden
gelemezsiniz. Ancak burada iki konudan bahsetmek gerek:

1. Kendi startup'inizi yardttrken, zamaninizin 6nemli bir bolimdni satis, pazarlama, musteri hizmetleri,
baglantilar, strateji gelistirme, lojistik ve ayrica faturalar ve 6demeler gibi idari konulara harcarsiniz. Bu
ylzden, isletmeniz buyuk bir ilgi duydugunuz bir sorunu ¢oziyor olsa da, ok da sevmediginiz konulara
zaman harcamaya hazirlikli olun. Bir isletme sahibi olarak, kendinizi rahatsiz hissetmeye alismak ve
belirsizligi kucaklamaya hazir olmak ZORUNDA oldugunuzu soylemek istiyorum.

1. Yaptiginizisi sevmeniz cok onemli, ama kendi fikrinize sirilsiklam asik olmayin. Sevdiginiz hedefin
fikir degil de cozmeye calistiginiz sorun olmasi, siz ve isletmeniz agisindan daha olumlu olacaktir.
Fikir hakkinda erkenden geribildirim alin ve tekrarlar gerceklestirin. Misterilerinizi ve geribildirimi
dinleyin - isleri kisisel almayin ve 6grenmeye acik olun.

Para, para, para: U Bir gecede basar kazanmak diye bir sey yoktur ve startup'inizdan diizenli bir gelir elde
etmek zaman alacaktir. Gelir akis(lar)inin sizi uykusuz gecelerden ve gereksiz stresten kurtarmasini saglayin.

Isletme fikrinizle iliskili giderleri hesapladiktan sonra, sayiyi ikiye, tice hatta dérde katlayin. Beklenmedik
masraflarla karsilasmaniz son derece olasl, bu ytzden mali ve zihinsel agidan hazirlikli olmak iyidir.

ig,letmeniz icin bir bltge hazirlamanin yani sira, kisisel bitcenizi hazirlamak igin de zaman ayirin. Mimkdnse,
kendinizi tamamen yeni isletmenize adamadan once eski isinizde devam etmek, freelance calismak/
danismanlik yapmayi ya da yarim giinlik bir ise girmek isteyebilirsiniz (bu, cocuk bakimi ve ev idaresi yikleriyle
bogusuyor olmasi muhtemel olan kadinlar igin 6zellikle zor olabilir. Daha detayl bilgiyi asagida bulabilirsiniz).

Bir kiigtk isletme sahibi olarak, nakit akisi yonetimini kontroltnize almanin hayati dnemde oldugunu
dislndyorum. Paranizin nereye gittigini takip edin ve her harcamanin gerekli oldugundan emin olun. Yatirimc
Mark Cuban s6yle diyor: "Asla ucuz mal satin almayin. Bir startupin sasmaz basarisizlik isareti, birinin bana logo
islemeli Polo tisért gondermesidir. Elemanlariniz fuarlara katilip insanlarla muhatap oluyorsa, kendi calisaniariniz
icin satin almanizda sorun yoktur, ama insanlarin is disinda sizin markali tisortlerinizi giyecegini saniyorsaniz ¢ok
yaniliyorsunuz ve paranizi nasil harcamaniz gerektigine dair hicbir fikriniz yok demektir” Bu kulaga biraz sert
gelebilir ama paranizin izini sirmeniz ve harcamalariniz -¢ok sayida olacak- konusunda bilgili olmaniz

icin iyi bir hatirlaticidir.

“Her sey hallolur”
\/ — Marie Forleo
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i,s-havat dengesi: Cocuk bakimi ya da ev idaresi sorumluluklari gibi, yonetmeniz gereken birkac oncelik olabilir,
ilave para kazanmanizi ya da bu da kendi isletmenizi kurarken ihtiya¢ duyacaginiz her sey icin yeterli zamani
bulmanizi zorlastiracaktir. Bir hayat arkadasiniz varsa, kacinilmaz inis ¢ikislar sirasinda isleri ytritmenin bir
yolunu nasil bulacaginizi mutlaka 6nceden konusun.

En az para konusunu konusmak kadar énemli olan bir diger konu, bir ¢ift ya da aile olarak zamaninizi nasil
yoneteceginizi distnmektir. Eger kadinsaniz bu ekstra 6nemlidir:

= Kadinlar, ikisi de tam zamanli islerde calistiklari halde, erkeklere kiyasla haftada ortalama 20 saat daha
fazla vakti - bu standart bir calisma haftasinin yarisi demek! - ev islerine ayiriyor

« Kadinlar, cocuklar hastalandiginda va da okul programlarini dizenlemek icin erkeklerden ortalama sekiz
kez daha fazla vakit harciyor

= Birlesik Krallik'ta maassiz bakim islerinden sorumlu olanlarin %58'i_kadin

Bu faktorler sadece para kazanmaya ya da isletmenize harcanabilecek zaman soz konusu oldugunda zarar
verici olmakla kalmiyor, ayni zamanda duygusal olarak da i¢ karartici. Bu hizmetlerin degeri ve nasil adil bir
sekilde bollsulecekleri, yeni bir isletmeyi hem kisisel hem de profesyonel agidan en biyik basari sansini
garanti edecek bir sekilde desteklemek konusunda (6zellikle heterosekstel) ciftlerin detayli bir sekilde
konusmasi gereken konular arasinda. Bu konuya ¢ok sayida yaklasim mevcut, ama bir baslangi¢ noktasi
olarak bu makale isinize yarayabilir.

Yasli ya da engelli bir aile Uyesine Ucretsiz bakim sagliyorsaniz, bu sorumlulugu ailenin diger Gyeleriyle
paylasmaya calisin (bu bakimi sizin saglamaniz gerektigi yoninde bir beklenti varsa bu ekstra zor olsa da)
ve yardimci olabilecek baska kaynaklar olup olmadigini arastirin. Ornegin, Birlesik Krallik'ta Carers UK yardim
kurulusu danismanlik ve kaynak yardiminda bulunuyor, diger tlkelerde de benzer kurumlar olabilir.

Bekar bir anneyseniz zorluklarin daha da buyuk olmasi olasidir - ancak, mikemmel bir coklu gorev
uygulamasi olan tek basiniza cocuk yetistirmenin size kazandirdigi becerileri kigtimsemeyin! Cocuk bakimi
sorumluluklarinizi hafifletmek icin kritik zamanlarda destek aginiza katabilecekleriniz ve Ucretli cocuk bakimini
maruz gostermek icin erismeniz gereken karlilik seviyesi hakkinda disundn.

VAKA iNCELEMESI KUTUSU: Q

Asagidaki vaka incelemesi entrepreneur.com’dan alinmistir - itham verici 10 bekar anne girisimci hakkindaki
bu makaleye bir goz atin.

Angela Benton, NewME'nin kurucusu ve CEO'su. 2011 yilinda kuruldugundan beri, NewME 300’0 askin
startup'i hizlandirdi ve sermaye fonu olusturma girisiminde 17 milyon $'1 askin tutara ulasmalarina yardimc
oldu. ilk cocuguna 16 yasindayken sahip olmak Benton' asla yavaslatmadi, tasarim ve teknoloji diinyasinda
kendine isim yapti, Ebony dergisinin 2010'da 150 Gii¢ sayisinda, Goldman Sachs'in 2013 yilinin En ilging 100
Girisimcisi ve Marie Claire'in 2013'te Egemen Olacak 50 Kadin listelerinde yer aldi.

Tavsiyesi: “Bekdr anne olmak bir engel DEGILDIR. Bir hikdye kitabinin sayfalarinda, girisimcilerin gercekten siki

bir sekilde, zamaninin ytizde 100'Und kullanarak calistigini ifade etmek icin “kosturmak’; “ezmek’; “6gtitmek” gibi
turlii cesit kelime kullanilir. Gergek dtnyada bunun dogru olmadigini biliyoruz.

Beni yanhs anlamayin, girisimcilik yogun bir is demek. Ancak, bu yasam tarzi perspektifinin sizi erkenden
dislamasina izin vermeyin. Bekdr anne olmak;, girisimcilerin de sahip olmasi gerektigi cok sayida beceriye sahip
olmak anlamina gelir: Coklu gérev, yaraticilik, kisitl bir biitceyle yonetmek ve/veya isletmek ve sorun ¢6zmek
bunlardan sadece birkaci. Sizi bilmem ama ben parami bir taze (iniversite mezunu yerine bu yeteneklere sahip
birine yatirmayi tercih ederim.”
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Disan gikin: Kendi basarili isletmenizi ylritmek istiyorsaniz, disari ¢ikip insanlarin 6ntinde konusma
korkunuzu yenmeye hazir olun. Etkinliklere katilin, sosyal medyayi kullanin ve baskalarina yardim sunun
(celiskili gorulebilir ama genellikle bu cabaya deger ve kalici bir olumlu izlenim birakir).

Ayrica, 6rnegin bir blog va da yaratici video icerigi baslatma fikrini de degerlendirebilirsiniz. Fikriniz ne kadar
harika olursa olsun, satmamasi olasiligi var, bu ylizden kendinizi ve fikrinizi etrafa duyurun.

lletisim ve insanlarin éntince kanusma becerilerinizi gelistirin, fikrinizi insanlara anlatin ve satis konusunda
beceri kazanin. Ayrica, sadece gelir pesinde kosmak yerine iliskiler kurmayi hedefleyin.

Benzer distlincelere sahip destekgilerden olusan bir ag insa etmek, zorlu zamanlarda sizi su tstinde tutmaya
yardimci olur ve devam etmek icin ihtiya¢ duyacaginiz gliveni saglar. Bu yiizden girisimci destek gruplarini
arayin - ister yasadiginiz bolgede, isterse iliskili oldugunuz bir dalda bir araya gelen online gruplarda. Bu, kadin
ve/veya yetersiz temsil edilen arka fona sahip (azinlik, LGBTQ, engelli ya da baska bir dislanmis gruba ait)
girisimciler icin, bu gruplar kendine 6zgl zorluklarla karsi karsiya oldugundan, 6zellikle zordur.

Nereden baslamalr?

Baslamadan once, mumkin oldugu kadar fazla bilgi edinmeniz faydalidir. Sizin neyin
bekledigini bilmeniz ve genel isletme kavramlarindan biraz anlamaniz gerekiyor - asagida
konu ettik. Ayrica bu bolumun sonuna birkag ilave kaynak da ekledik. Bol miktarda
okumanin otesinde, fikriniz/konseptiniz hakkinda mumkun oldugu kadar fazla insanla
konusmaniz harika bir baslama seklidir. Cok sayida girisimci fikirleri hakkinda emin
olmaya ihtiyag duyar, ama ¢ogu insan isletme kurmaz ve bir fikre sahip olmakla onu
gerceklestirmek arasindaki biytk fark da budur. insanlarla — arkadaslar, aile, sekt6rin
uzmanlari, muhtemel musteriler, ornek aldiginiz insanlar, arastirmacilar — konusmanin
faydalari sonsuzdur: Zihninizi agmaniza ve baglantilarinizi gelistirmenize yardimci olurlar.
Yani, cekingen olmayin, insanlarla temasa gecin ve baslayin!

isletme konseptleri 101

Bir isletme gok sayida disiplinden olusur ve bir startup kurucusu (ya da kurucu ortag) olarak, hepsine dahil
olmaniz ya da en azindan onlara dair bir fikir sahibi olmaniz gerekiyor.

paddiaddeaddaaddaadindadiid

demektir. ig,leri nasil yapacaginizi planlamakta temel onemdedir.

Muhasebe: Mali hesaplari ve isletmenizdeki, gelen miktar (hasilat) ve giden miktar (giderler) gibi
ticari islemleri kaydetme islemidir.

Finans: Isletmenin etkinliklerine fon olusturmak icin sermaye (yani para) bulma ya da edinme
islemidir.

Satis: Tum isletmelerin bel kemigidir. Satis olmadan gelir ve kar edinemez, yani hayatta
kalamazsiniz

Pazarlama: Ur(inleri ve hizmetleri tanitip satma islemidir. Reklam, halkla iliskiler ve
fivatlandirma stratejileri gibi disiplinleri igerir.

Operasyonlar: Tedarik zincirinizi ve lojistigi yonetmek gibi, trtin ve hizmetlerin tretilmesiyle
iliskili fonksiyonlar anlamina gelir

insan kaynaklari: insanlarin yonetimi, ekibinizle ilgilenmeniz anlamina gelir.
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paddiaddaaddaaddaadindadind

Yatirimin Geri Dénmesi (ROI): Bir yatinmin sonucunda ne kadar kar elde edildigi anlamina gelir.
Genellikle bununla mali geri donus kastedilir, ama daha kapsamli donusleri de (cevresel, sosyal)
anlatabilir. Yatinmcilar, isletmenize yatirnm yaparlarsa ne tur donus bekleyebileceklerini anlamak
icin buna bakacaktir.

Arz & talep: Her pazar bir arz ve bir de talep tarafindan olusur. Arz tarafi Grtin ve hizmet
satan saticilar, insanlar ya da isletmelerden olusur ve talep tarafi triin ve hizmet satin alan
satin alicilar, insanlar (tlketiciler) ya da isletmeler anlamina gelir. Bir girisimci olarak kendinizi
arz tarafinda gérmeniz gerekir, sattiginiz sey isletmenizin basarisini belirleyecektir. Tabii ki,
deger zincirinizdeki baskalarindan Urtn ve hizmetler satin alacaginizdan, talep tarafinda

da yer alacaksiniz.

Rekabet iistiinliigii: Uriin ya da hizmetinizin rakiplere karsi 6ne gecmesini saglayan seydir.
Fivatla iliskili olabilir (yani rakiplerinizden daha ucuz oldugunuz icin dne ¢ikabilirsiniz) ya da belirli
bir dzellik ya da kosul nedeniyle sundugunuz seyin daha tstln oldugu anlamina gelebilir.

Tek basina mi1 baslamali yoksa bir kurucu ortak mi bulmali?

HenUlz baslamadiysaniz ve tek basiniza mi yoksa kurucu ortakla(rla) mi baslamaniz gerektiginden emin
degilseniz, her iki tarafin avantaj ve dezavantajlarini gozden gecirin:

N5

Tek basina:

Daha dustuk startup masrafi ihtimali
(daha dustik maaslar, destekleyecek daha
az sayida insan)

Vizyonunuzu tek basiniza belirlemenize imkan
saglar ve tum kararlari siz alirsiniz

Daha az catisma olasiligl (tek basiniza
oldugunuz strece sifir olasilik), AMA...

Kendinizi yalniz hissedebilirsiniz ve tim
sorumlulugu tstlenmek yipraticidir

Yatinmailar genellikle tek basina kurucular
reddeder ve ekipleri desteklemeyi tercih eder

v

Bir ortakla:

Daha fazla sayida yetenek ve deneyime sahip
olunur (bu da iyi bir seydir)

Birbirinizin fikirlerini dengeleyip ses tahtasi
gorevi goreceginizden, yanlis yone ilerlemek
daha az olasidir

Stresi, masraflari ve sorumlulugu
paylasirsiniz, AMA...

Catismalar yasanabilir ve bir kurucu ortaga
sahip olmak bir romantik iliskiye (ya da evlilige)
cok benzer ve cok ugrastirir
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»  Ikinizden biri kadinsa tamami erkeklerden
olusan bir ekibe kiyasla kadinlari ise alma
olasiliginiz 2,5 kez daha fazladir — boylece
baslangictan itibaren daha cesitlilik sahibi bir
sirket olusturursunuz. Bu neden mi onemli?
Pepperdine University, Fortune 500 tarafindan
gerceklestirilen bir arastirmaya gore, is yerinde
cinsiyet esitligini gliclendiren sirketlerin gelir
ve kar marjlarinin sektordeki digerlerine kiyasla
ylzde 34 daha yiksek oldugu hesaplaniyor.

KUTU: Startup dinyasinda kadin kurucu ortaklarin sayisi hala fazlasiyla distik — bayk sirketlerin
yonetim kurullarinda da 6yle — ama zaman degisiyor ve insanlar bir kadini yonetici koltuguna
oturtmanin ‘tlm bu yillar boyunca gergeklestirilen tlim uygulamalarin sonucu olan tiim blyime
oranlarini'asan bir strateji oldugunun farkina variyor:

= Kauffman Foundation'a gore, kadinlarin yonettigi 6zel teknoloji sirketlerinin sermaye verimliligi
daha yuksek, %35 daha yiiksek ROI elde ediyorlar ve riske girilerek kurulduklarinda, erkekler
tarafindan yonetilen startup'lara kiyasla %12 daha yiksek gelir elde ediyorlar (Kaynak).

= First Round Capital's portfoylnde kadinlar tarafindan kurulan sirketler erkekler tarafindan
kurulanlardan %63 daha basarili (Kaynak).

»  McKinsey and Company tarafindan gerceklestirilen bir ankete gore, en yiksek oranda kadin
yoneticilere sahip olan Avrupa sirketleri, son iki yilda hisse senedi degerini ortalama olan
ylzde 47'ye kiyasla yiizde 64 artirdi (Kaynak).

Bir ortak alirken goz oniinde bulundurulmasi gereken birkag konu var:

=  Bu girisime baslarken, mali ve zaman acisindan kendinizi esit oranda adiyor musunuz?
Ikinizin de (ya da ikiden fazla kisiyseniz hepinizin) masaya yatirdiginiz konuda benzer beklentilere
sahip oldugunuzdan emin olun.

= Birbirinizden hoslaniyor musunuz?
Kurucu ortaklarinizla ¢ok fazla zaman gecireceksiniz. Bunun cogu stresli durumlar olacak, bu ylzden
eslikciliginden hoslandiginiz insanlari bulmaniz gerekir.

= Birbirinizi tamamlayan yetenekleriniz var mi?
Iki bas birden Ustiindir. Yeteneklerinizi 6lctp bicin ve birbirinizi nasil tamamladiginizi (ya da
tamamlamadiginizi) gortn. Baslarken, cok sayida meslekte uzman olmaniz gerekecek (muhasebe,
is gelisimi, pazarlama, riayet, insan kaynaklari, satis, vizyon vs...), bu ytizden baz konulardan sizden
daha iyi ve hevesli kurucu ortaklar bulmaniz iyi bir fikir olacaktir.

= Son olarak, bir catisma yasanmasi durumunda ne olacagini, aranizdan biri ayrilmak isterse
kararlarin nasil verilecegini tartisin.
Bu zor konulari stres altinda degil de araniz iyiyken tartismaniz daime daha olumludur.

Kurucu ortak bulmaniza yardimai olan ve ayni zamanda kurucu ekibinizin nasil basariya ulasacagina dair
ipuclari ve tavsiyeler sunan FoundersNation ve coFoundersLab gibi kurucu ortak ag baglantilarina goz atin.
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“Kurucu ortaklarim yolun yarisinda ayrildi. Birlikte calismaya baslarken
bunlari distinmeniz cok onemli. Bir stire sonra ayrilirsaniz, para vs. konularda
her zaman tartismalar yasanacaktir. Bunu etrafimdaki tim orneklerde
gortyorum. Blyuk kavgalari dnlemek icin her seyi kagida dokun”’

— Chantal, Kromkommer Kurucu Ortagi
AN ]

“Bir kurucu ortaga sahip olmak cok onemli. Birakin tek basiniza yapmay, bence bir

kurucu ortakla bile bir isletme kurmak ¢ilgin oldugunuz anlamina geliyor. ilk asamalarda

yapacaginiz en onemliislerden biri bilmediginiz seylerin farkina varmak, ki bu muhtemelen

ok fazla sayida olacak, ve masaya getirdiginiz seyi tamamlayabilecek birini bulmak. Ayrica,

¢ boyle daha eglenceli olacaktir... Basarinizi baska biriyle paylasacak ve isler o kadar iyi
gitmediginde birbirinize terapi yapabileceksiniz”

— Dan Kurzrock, Regrained Kurucu Ortag & Tahil Sorumlusu

Fuck.

Mt Startup

(Kaynak: https:/john.onolan.org/vision/)

“Bir startup baslatmak, yukariyi degil sadece 6nuntzu gorebildiginiz bir

daga tirmanmak gibidir. (...) Basariya dogru iyi bir ilerleme gerceklestirdiginizi
distnduglinuz her seferinde, devasa bir hendegin farkina varacak ve
zamaninizi ve enerjinizi harcadiginiz seylerin yarisinin yanlis oldugunu
anlayacaksiniz. Bu sizi su anda oldugunuz yere gotlrdl, ama dagda daha
fazla ilerleyemeyeceksiniz. Her seferinde “tamam, artik anladim” diye
disuneceksiniz - ve ardindan bir sonraki hendege rastlayacaksiniz. Lanet
olsun. Bir dlclide, bu bir [Gtuftur. Yukar bakip dagin ne kadar yiiksek oldugunu
gorebilseydiniz - muhtemelen tirmanmaya hi¢ baslamayacaktiniz. Buna
karsilik, bir startup'in basarisinin biytk bir bolimu mimkin oldugu kadar
uzaga bakabilme becerisidir. insanlar kurucunun “vizyonundan” bahsederken
- bunu dagda yukari dogru bakabilme yetenegi olarak disinmeyi seviyorum.
Mumkun oldugu kadar cok hendekten kacinmak ve tek bir izole zirveye
goturmeyen bir patikada kalabilmek. Geri kalani sanirnm, kag kez “lanet
olsun” diyebileceginiz. - ve yola devam etmeniz”
— (John O’Nolan)
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Surdurulebilir bir isletme yaratmak

Bu rehberle, tarim-gida startup’inizi hem isletme hem de etki perspektifinden basariya
giden bir yola sokmaniza yardimci olmaya calisiyoruz. Daha iyi bir gida sistemine katkida
bulunmak ve gercekten surdurdlebilir bir isletme kurmak igin, bu 6zellikleri isletmenizde
ilk ginden itibaren benimsemeniz ¢ok 6nemli. O halde, strddrdlebilir bir isletme kurarken
bilmeniz gereken seyler ne ve bunlar neden onemli?

Neden bir siirdirilebilir isletme kurmali?

Hepimiz yemek yemeye ihtiya¢ duyuyoruz, ama mevcut gida sistemimiz gezegeni

fazlasiyla zorluyor. Kiresel insan kaynakli sera gazi emisyonlarinin (GHG) %19- ’
29'unu olusturuyor (Vermeulen, Campbell ve Ingram, 2012). Gida Uretimi besin
maddeleri, arsa alani, enerji ve su gibi onemli miktarda kaynak kullaniyor, bu ytzden
bu kaynaklarin gercek bir deger saglayan ve insanlarin yasamlarini gelistiren ama
gezegen Uzerinde gereksiz bir baski olusturmayan drinler dretmek icin kullaniimasini
saglamamiz gerekiyor.

)
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Tarim, GHG emisyonlari ve bitki ortlsu ve toprakta karbon depolanmasini
azaltmak yoluyla iklim degisikligine katkida bulunur. Yerel olarak, tarim
biyocesitliligi azaltir ve topragin donusturilmesi, dtrofikasyon, pestisit kullanimi,
sulama ve drengj yoluyla dogal habitati etkiler. Strdurulebilir olmayan tarim
uygulamalar, toprak erozyonu ve polinator kaybi (asir pestisit kullanimi nedeniyle)
gibi cevre Uzerinde dogrudan etkilere neden olabilir. (European Environment

Agency, 2012)

L2

Gida Uretiminin cevreye olan negatif etkileri hakkinda disundlduginde,
sadece daha iyi uygulamalara ihtiyac duymakla kalmiyoruz, dretilen gidanin
degerini de gercekten bilmemiz gerekiyor. Maalesef bu yaygin bir durum degil.
Birlesmis Milletler Gida ve Tarim Organizasyonu (FAO) her sene diinyada
dretilen tim gidanin dgte birinin kayip ya da atik oldugunu 6ngoruyor. .

Surddrulebilir bir gida sisteminin ayni zamanda besledigi insanlara ve onda calisan
toplumlara da 6zen gostermesi gerekiyor. 1950’ler ve 60’larin Yesil Devrimi'nin
aldigi olaganlstl sonuglardan biri, yetersiz beslenen diinya nifusunun 1969'da
%33'ten glinimUzde %10-12've dusUrilmesi oldu (Diinya Bankasi). Bu oran

hala kabul edilemeyecek dlclide yiksek olsa da, kiiresel gida sistemimizin kilit
onemdeki toplumsal konulari ele alma kapasitesini kanitliyor.

Gliniimiiziin sorunlari farkl. Diinya Saglik Orgiitii'ne gore, diinya genelinde obezite

orani 1975'ten beri neredeyse Uce katlandi. 2016 yilinda 18 yas Uzeri yetiskinlerin

%39'u fazla kiloluydu ve %13'l de obezdi. Obezite kardiyovaskdiler hastaliklar, diyabet

ve kanserle baglantili. Buytyen bir salgin ve daha iyi beslenme diizenleri ve yasam

stilleri yoluyla onlenebilir. Kaloriye erisim dinyanin blyuk bir bolimdnde artik sorun M
olmaktan ¢iksa da, kaliteli gidaya erisim hala sorunlu. Devam etmekte olan bir

arastirma, asiri oranda islenmis gidalarla olumsuz saglik kosullart arasinda bir iliski

oldugunu 6ne surdyor. Dizenli olarak yiksek seker, tuz ve yag tlketimine maruz
kaliyoruz ve bu da ortak sagligimiza zarar veriyor.

Gida sistemimizin sosyal etkisi sadece beslenmeyle sinirli degil. Distk 6deme/zorla
calistirma, inovasyonun kabul edilebilirligi (6r: GDO'lar) ve daha pek ¢ok konunun goz
onunde bulundurulmasi gerekiyor.

Daha fazla gida isletmesine ihtiyacimiz yok; daha strdurulebilir gida
isletmelerine ihtiyacimiz var.
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Miicadelenizi secmek

Surddrdlebilir bir isletmeye sahip olmak, cevresel ve sosyal etkilerin isletmenin her asamasinda goz onine
alindigi holistik bir yaklasima sahip olunmasini gerektirse de, micadelenizi se¢meniz de 6nemlidir. Bir startup
olarak her konuyu ayni anda ele alamazsiniz ve 6din vermeniz gerekecektir. Strdurdlebilirlik konularina
baktiginizda, dlizgln calismayan seyin bitin bir sistem oldugunu gorirsunlz ve her seyi dizeltme hevesine
kapilabilirsiniz. Ama unutmayin, cok buyuk bir oyunda sadece kiclk bir oyuncusunuz, cabalarinizi dikkatli bir
sekilde odaklamaniz gerekiyor.

Isletmeniz tiim sorunlari bastan itibaren ¢ozemez. Surdurilebilirlik perspektifinden ulasmay istediginiz yere
dair net bir vizyon sahibi olun ve bu vizyonun isletme kapasitenizle uyumlu olmasi igin calisin. isleri farkl

bir sekilde yapmak (6rnegin dezavantajli insanlari ise almak, yeni bir paketleme turl ya da Uretim strecleri
kullanmak) fazlasiyla sabir ve dayaniklilik gerektirir. Geleneksel ve yerlesmis isletme stireclerine karsi
cikacaksiniz, bu yizden, sinirl kaynaklara sahip bir startup olarak her seyi bir arada yapamamaniz normaldir.
Asil misyonunuzu secin, onu tamamlayin ve buytdiglniz oranda daha fazlasini yapmaya calisin.

Ayrica, strddrulebilirlik iddiasini ortaya attiginizda insanlarin yaptiginiz her seyi dikkatle inceleme egiliminde
oldugunu hatirlamaniz da énemli. Cogu destekleyici olacak, ama hentiz ¢cdzemediginiz bir konuya parmak
basacak biri de daima olacaktir. Sorun degil. Belirli kararlar aldiginizi ve nereye ulasmaya calistiginizi bilerek
bu durumlara karsi hazirlikli olun.

Bir misyonun pesinden giden bir isletme kurmak

spesifik bir anemli misyona degil de, nemli bir misyonu ¢ozecek bir
isletme kurma yonundeki genel fikre asik olmalaridir. Tipki geri kalan
isletmelerde oldugu gibi, arastirmalarinizin ortaya ¢ikaracag sonuclari
bastan bilemezsiniz”

— Tom Simmons, Cambridge Glycoscience Kurucu ve CEO

“Misyon sahibi yeni girisimcilere verecegim tavsiye, ilk basta '

Markanizi yaratirken siirdiiriilebilirligin degeri
Dogru olani yapmanin otesinde, ilk bastan itibaren surddrdlebilirligi benimsemenin ¢ok sayida isletme
avantaji vardir:

= Miisterilerin verdigi 6nem: Cok sayida arastirma, musterilerin cevreye ve topluma olumlu etkisi olan
drtinleri se¢mek istedigini gosteriyor (en azindan onlara soruldugunda). 2017 yilinda Unilever kiiresel
tuketici arastirmasi, “Urlnlerinin strddrdlebilirligini etkili ve seffaf bir sekilde pazarlayabilen markalar
icin 1 trilyon $'1 askin pazar firsat’” mevcut oldugunu ortaya koydu. (Kaynak)

. [sletme miisterilerine verilen dnem: Cok sayida sirket yerine getirecegi strdurulebilirlik hedeflerine sahip
(hatta, AB blyk sirketlerin etkinliklerinde sosyal ve cevreye verdikleri etkiyi rapor etmesini talep ediyor
boylece gittikce daha fazla dl¢tide, bu hedeflere ulasmalarina yardimci olabilecek tedarikgiler ve ortaklarla
calismayi amachyorlar. Bu, startup'lar icin harika bir firsat.

» Pazarda pozitif ayrim: Pozitif etki, 6zellikle daha yerlesmis isletmelerde rakiplerinizin 6niine gecmenize
yardimci olan bir pazarlama agisi sunar. Siz pozitif bir etki yarattikca medya yaptiginiz is hakkinda sizinle
konusmak isteyecek ve etrafinizdaki toplumun ilgisini cekeceksiniz. Strdurilebilirlik de,siz baskalarinin
onem verdigi seylere katkida bulunmasina yardimcr oldukea sizin sadakat yaratmaniza yardimci olabilir.

» istekli ve kararh bir ekip olusturmak: insanlar bir misyona sahip isletmelerde calismaktan hoslanir.
En yeni arastirmalar, y kusaginin sadece para kazanmaktan baska amaglari olan sirketler istedigini
ve is ararlarken bunun en biyik motivasyon kaynaklar oldugunu gosterdi. (Kaynak)

» Piyasa gercekligi: Son olarak, artan kaynak eksikligi, daha verimli sekillerde Uretirseniz degisen dinyada
operasyonlarinizi etkileyen piyasa glgclerine karsi daha az savunmasiz olacaginiz anlamina geliyor.

Isletmenizde strdurilebilirligin degeri hakkinda daha fazla bilgi okumak istiyorsaniz, etkinizi dlgmek ve
duyurmak hakkinda konustugumuz 7. bolime gidin.
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“Bir girisimci olma konusunda beni en fazla heyecanlandiran sey, bir
kisinin bir sorunu eline alip o konuda bir sey yapabildigi gercegi. Topluma
fayda saglayabilecek bir fikir buldum ve onu gergeklige donistirmenin
gorevim oldugunu hissettim.”

- Solveiga Pakstaité, Mimica Touch Kurucu Ortagi

Boliim 1 Paketleme _E[

Anahtar noktalar

Bu bolimden sadece birkag seyi hatirlayacaksaniz, umariz su olur:

plniiniiniinini i i

Bir girisimci olmak sandiginizdan daha zor ve sadece vizyoner degil, satis gorevlisi,
finans sorumlusu, pazarlama sorumlusu, operasyon mudurd, IK departmanl... olmaya
hazirlanmaniz gerekiyor. Ancak, kendi isletmenizi ylrittigindzi bilmek de harika bir his.

Startup yolculugunuza tek basiniza mi yoksa bir kurucu ortakla mi ckmak istediginizi
dikkatle dustnun. Bir is ortagina sahip olmaya karar verirseniz -ki cok sayida avantajl
vardir- tamamlayici yeteneklere sahip, hoslandiginiz ve en az sizin kadar kendini adamis
birini secin — ve zorlu tartismalari (orn. birinin ayrilmak istemesi durumu) en basta
gerceklestirin. Ayrica, ilk bastan itibaren cinsiyet dengesi olusturmaya 6zen gosterin.
Durup diisiinme zamanu: Siz ve kurucu ortaginiz(lariniz) girisimin basarili olmasini
saglamak icin esit dlctide kendini adiyor mu? Birbirinizden hoslaniyor musunuz?
Birbirinizi tamamlayan yetenekleriniz var mi? Cesitliligi nasil insa ediyorsunuz?

Surddrdlebilir bir isletme ve dondstirict bir gida sistemi yaratmak zordur ama sadece
gelecek kusaklarin ihtiyaclarini karsilamak igin gerekli olmakla kalmaz, ayni zamanda ¢ok
sayida isletme avantaji da sunar. Bunlara, kalabalik bir piyasada pozitif ayrimlasma ve
istekli ve kararli calisanlari kendine ¢cekmesi dahildir.

Durup diisiinme zamani: Temel misyonunuz ne? Surdurdlebilirlik agisindan ana
hedefinizin ne oldugu ve belirli kararlarin ve olasi vaatlerin ardindaki mantik siz ve ekibiniz
icin net mi? (Bu konulari netlestirmek, strddrilebilirlik ya da strdirdlebilir isletme
kelimesini telaffuz ettiginiz anda karsilasabileceginiz kuskuculuga ve sorulara yanit
vermekte size yardimci olur.)

5 1)
=

Geribildirim almak ve yapici elestirileri dinlemek onemlidir, ama somut olmalari ve
degistiriimesi gereken fikrin spesifik yanlarini isaret etmeleri gerekir. Kendi isletmenizi
baslatmak konusunda genel bir cesaret kirma cabasini ciddiye almayin.
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Simdi, eyleme gecelim!

-

Zihninizi agip agimizi genisletmek igin, 6niimiizdeki ay boyunca en

az 10 kisiye fikriniz/konseptinizden bahsedin. Bu kisiler arkadaslariniz,

aile Uyeleriniz, sektorin uzmanlari, 6rnek aldiginiz insanlar, mevcut is
arkadaslariniz, olasi musteriler... olabilir. Arkadaslar ve aile harikadir ama her
zaman objektif bir dinleyici kitlesi olusturmazlar, bu yiizden samimi goristni
alabileceginiz birkag insanla da konustugunuzdan emin olun.

2. Miicadelenizi secin. Tim gida sistemini birden diizeltemezsiniz, bu yiizden
temel misyonunuzu segin, strddrulebilirlik perspektifinden ulasmak istediginiz
yeri tanimlayin ve bazi kararlari neden aldiginizi kendinize ve ekibinize net bir
sekilde aciklayin. Bunlar kagida gecirmek de faydali olabilir. [ ' N

llave Kaynaklar QD

“Bir startup baslatmak” — Harvard'da gerceklestirilen bir sohbetten olusturulan ilging bir metin:
http:/www.paulgraham.com/start.html

Kadinlar tarafindan yiiriitiilen bir startup’a yatirim yapmak — ve olmak -
https:/www.forbes.com/sites/allysonkapin/2019/01/28/10-stats-that-build-the-case-for-investing-in-

women-led-startups/#fc5ee3559d5f

Daha fazlasini kesfetmek isterseniz girisimcilere yonelik isletme kurslarinin bir listesi:

https:/www.ryrob.com/online-business-courses/

The European Migrant Entrepreneur Network online etkinlikler ve kaynaklar sunuyor:
http:/emen-project.eu/

Kadin girisimciler icin faydali kaynaklar listesi:

https:/www.graphicsprings.com/blog/view/30-top-online-resources-for-female-entrepreneurs

Neden sirketinizde bir kadin kurucu ortaga ve cinsiyet cesitliligine ihtiyaciniz var:
https:/yourstory.com/2016/05/need-for-woman-co-founder-startup

Cok kapsamli bir liste olmada da, sayfa 46'daki bu rapor Avrupa iilkelerinde gogmenler ve etnik
azinhklara destek sunan bir dizi kaynaga dair birkag faydali bilgi sunuyor.
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Baslamak igin birkag kitap:

The 4-hour workweek
Timothy Ferriss

Let my people go surfing
Yvon Chouinard (Patagonia'nin Kurucusu)

The power of unreasonable people and how social entrepreneurs create markets that change the world
John Elkington ve Pamela Hartigan

The Innovator’'s Dilemma
Clayton M. Christensen

Thrive
Arianna Huffington

Body and Soul: Profits With Principles
Anita Roddick

The Confidence Code: The Science and Art of Self Assurance — What Women Should Know
Katty Kay

Start something that matters (Zacnéte s nécim, co ma smysl)
Joan Salge Blake

Hooked
Nir Eval

Cradle to Cradle: Remaking the way we make things
Michael Braungart
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Boluim 2
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Fikrinizin degerli oldugunu
dunyaya kanitlamak ve
teklifinizi gelistirmek

1. Sorun-¢ozum kalibini anlamak

2.Pazar arastirmasi
3. Fikrinizi musterilerin karsisinda hizlica sunmak & ondan ogrenmek

4. Urin/hizmet tasarimina yaklasimlar

“Yapmak en iyi disinme taruadar”
— Tom Chi*

-

* Tom Chi, mucit, lider, rehber ve konusmaci, Google Glass ve Google'in siiriiclisiiz arabalari gibi teknolojileri
gelistirmekle Un kazandig) Google X'te Urtin Deneyimi Sorumlusu olarak calist.



Bolum 2

Gida sistemini degistirecek harika bir fikriniz var.

Bunu nasil yurtteceginize dair bir fikriniz de var.

Ama fikrinizin onuntzdeki aylar ya da yillar boyunca

kan, ter ve gozyasi donmeye degecegini kendinize ve
baskalarina nasil kanitlarsiniz? Bu bolim bir sorun
¢ozUmunun uygun olup olmadigini, bir Grin piyasasinin
uygun olup olmadigini (sizin aradigini sey olup olmadigini),
ilk arastirmalari nasil verimli bir sekilde yurutebileceginizi
nasll test edeceginize deginiyor ve urun ve hizmet
tasarimina yaklasimlar sunuyor.

Sorunlar & ¢ozum uygunlugunu anlamak

Bu asamada, fikrinizin tanimladiginiz sorunu ¢cozmeye uyup uymadigini anlamak istiyorsunuz. Bunu
netlestirdikten sonra, insanlarin bunun icin para 6deyip 6demeyecegini degerlendirmek istiyorsunuz.

Bir soruna mikemmel ¢6zimu bulmaniz ama kimsenin bunun icin para édememesi, uygulanabilir bir is
olmamasi sorun degil. Fikrinizin ise yaratip yaramayacagini ve ise girisip girismeyeceginizi kararlastirmak
icin acele etmeyin. i§|etmenizi basarili olacagini %100 garanti edemezsiniz, ama cesitli arastirma ve
incelemeler yoluyla sansinizi artirabilirsiniz.

Uygulanabilirlik incelemesi

Adinin da disundurdugu gibi, bir uygulanabilirlik incelemesi fikrinizin uygulanabilir olup olmadigini
degerlendirmeyi amaclar ve saglam bir isletme plani yazmakta size yardimci olur. Uygulanabilirlik
incelemenizin, Uriin & hizmetinizi gelistirdikce startup'inizin itk asamalari boyunca devam etmesi olasidir.
Bu stire¢ asamasinda elde ettiginiz bilgiler, piyasa, teknik, ticari/mali ve organizasyonel uygulanabilirlige
odaklanan farkli boltimlere ayrilabilir. Asagidaki bolimler bu bilgileri nasil toplayacaginiza ve hangi anahtar
bilgileri icerdigine daha detayli bakacak:

= Pazar arastirmasi
» Rekabetci ortam
= SWOT analizi

Bu asamanin sonunda ise girisip girismemeniz gerektigine dair iyi bir fikir elde edersiniz (hentz
edinmediyseniz — bir uygulanabilirlik incelemesi biyimenizin ilerleyen asamalarinda da faydali olabilir)!

"i,s.e girismek” hakkinda girisimci tanikhiklari — Jimmy's Iced Coffee & Aerofarms

\\'r\’ \\"/\p L\ Pl |

“Oncelikle gida glivenligj, niifus artisinin makro resmine baktim ve dikey BNy Iy
ciftciligin buna bir yanit sunabilecegini fark ettim. i$e girisme glvenini ne R o . Taan
zaman hissettigimi soracak olursaniz... Birim ekonomisini anladigimda, | ' ] ' J
calisacagim birim ekonomisini buldugumda oldu:’ | |

- David Rosenberg, Aerofarms Kurucu Ortagi & CEO

" Artik hayatimi kazanmak icin berbat islerde calismaya
katlanamadigim anda ise giristim. 2010 Kasimiydi ve 7 yil sonra
hala buradayiz!”

- Jim Cregan, Jimmy'’s Iced Coffee Kurucu Ortagi
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Pazar arastirmasi

Ister fikir asamasinda, isterse var olan bir tirlinde/hizmette degisiklik yapiyor ya da yeni
bir drdn gelistirmeye calisiyor olun, bir asamada pazar arastirmayi yapmaniz gerekecek.
Isletme basarisinin Gnemli bir parcasi bilgiye dayanan kararlar alabilmektir ve islem
gorduglniz pazari(lar) anlayarak ¢ok daha iyi konumlanacaksiniz. Pazar(lar)iniza dair net
ve gucld bir kavrayisa sahip olmak ayrica Urun/hizmetinize, pazarlama stratejinize daha
lyi odaklanmanizi ve yatinmcilar ve olasi musteriler gibi baskalarini gemiye binmeye ikna
etmenizi da saglayacak.

Birincil - ikincil

Birincil pazar arastirmasi, 6rnegin muhtemel musteriler ya da tiketicilerle gortserek, kendi basiniza

elde ettiginiz bilgilerdir. Bazilari (6rnegin ICURE programi) isletmenizi baslatmadan once 100 muhtemel
musteriyle konusmaniz gerektigini one surtyor. Bu arastirmayi sizin adiniza gerceklestirmesi icin birine
odeme yapabilirsiniz, ama bir startup'in erken asamalarinda (sinirli fonla) bu pek olasi degildir. Ikincil pazar
arastirmasi, arastirmalar, yayinlar, ticaret raporlari gibi var olan kaynaklardan edindiginiz bilgilerdir — bunlar
hikidmet belgeleri, meslek orgutleri, blyuk sirketler, blyuk isletmelerin disunce liderleri... gibi cok cesitli
yerlerden toplayabilirsiniz. Mintel ve Frost & Sullivan gibi sirketlerin yayinladigi pazar raporlari o kadar
pahalidir ki, bunlar yakininizdaki biiyik halk kittiphanelerinde aramaniz iyi bir fikir olabilir.

Bir arastirma digerinden daha miiyi? Her iki tirl de
toplamak isteyeceksiniz. Spesifik pazariniza dair elde
edeceginiz direkt bilgi ve icgoriden daha iyisi yoktur.
Ancak, isletme fikrinizin uygulanabilirligine dair daha
uygun bir resim cizmek icin makro olcekli bilgilere de
ihtivag duyacaksiniz ve bu bilgiyi kendi basiniza edinmeniz
zordur (ayrica muhtemelen zamaninizi veya kaynaklarinizi
harcamak icin iyi bir yol olusturmaz).

'\
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Nitelik - nicelik

Nitelik arastirmasi insanlarin bir sey hakkinda neden ve nasil disunlp hissettigine odaklanirken,

nicelik arastirmasi olgulari ve rakamlari sunar. Her ikisi de faydalidir. Gida sekt6rt insanlarda guclu

duygular uyandirdigindan, insanlari gida hakkinda belirli kararlar almaya yonelten seyi (orn: bir icecegi va

da digerini segmelerini saglayan sey ne) ya da belirli gida inovasyonlar hakkinda nasil hissettiklerini (orn:

Bir laboratuvarda Uretilmis eti yemek isterler mi) anlamak igin nitelik arastirmasini kullanmak mantiklidrr.
Nitelik arastirmasinin dezavantaji, insanlarin tavirlarinin niyetlerinden farkli olabilmesidir. Yani, etik nedenlerle
bir markayi digerine tercih edeceklerini soyleseler de, kararlarini alirken belirleyici faktor, onlar farkina varmasa
da, fivat olabilir. Diger yandan, nicelik arastirmasi veri gidimundedir. Arastirma soru listeleri, kamuoyu
yoklamalari, anketler ve incelemeler yoluyla gerceklestirilir. Cok daha fazla veri gtidiminde olsa da, belirli
tutumlari ve 6zellikle de bir trlin ya da hizmete duyulan ilgiyi anlamak igin de kullanilabilir.

Vaka calismasi: Nice & pazar arastirmasi Q

Nice, teneke kutuda satilan yiksek kaliteli bir vegan Fransiz sarabr markasidir. Nice'in kurucu ortagr Lucy
oncesinde baska bir gida markasi baslatmis ve Nice't kurmadan once gerceklestirdigi arastirmadan anahtar
konulari 6grendi.

“Ben sansliyim - 6nceden Cuckoo'yu kurdum ve bu Nice'i nasil baslatacagima dair cok sey
ogretti. Her seyi farkl yaptim: Cuckoo'da ¢ok genctim, Gniversiteden yeni mezun olmustum
ve HTU'niin ne anlama geldigini bilmiyor ya da kategorilerin* ne anlama geldigini, kategori
boyutunun ne oldugunu anlamiyordum ve 1 milyon £ kategorisinde olan bir bircher musli
markasi baslattim. Teneke kutuda sarap fikrini buldugumuzda, ilk yaptigimiz sey, bize pazarin
boyutunu detayl olarak gosteren kategori verisini satin almak icin biraz, daha dogrusu bir
startup icin yuklt miktarda yatirim yapmak oldu. Bu da, otomatik olarak byuk ve erisilebilir
bir pazarin pesinden gidecegimizi bilmemizi sagladi. En blyik 6grenme egrisi.’

— Lucy Wright, Nice Kurucu Ortagi
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(*Bir "kategori”, ortak 6zelliklere sahip bir HTU (Hizl Tiiketim Uriinleri) markasi/grubu anlamina gelir.
Ornegin, icecekler, taze iriinler, atistirmaliklar, glizellik riinleri vs. icin kategoriler vardir. Bu terim perakende
sektartnde kullanilir. Daha buyuk perakendecilerde kategori satin alma sorumlulan — sadece bir kategoriye
odaklanan biri — vardr.

Rekabetci ortam

Pazar arastirmanizin bir pargasi olarak, ¢cabalarinizin bir bélimund rakiplerinizin neler yaptigini kesfetmeye
harcamak isteyeceksiniz. Bu, isletmenize karsi nasil bir tehdit olusturduklarini, onlardan ne 6grenebileceginizi
ve neyi farkli yapabileceginizi anlamaniz icin temel onemdedir. Bunu bir ikincil arastirma olarak yapmaniz
olasidir (6rn: kamuya agik bilgiler bularak) ama isletmenize bagli olarak, onlarla dogrudan konusma firsatiniz
da olabilir. Strdurdlebilirlik konsepti kapsaminda, rakip firmalar bilgi paylasmaktan mutluluk duyabilir. Bu
sirketlerin ardindaki itici glic diinyada pozitif degisim yaratmak oldugundan, bilgi paylasmak blytk amaca
fayda saglayacaktir.

Rekabet analizinize birkac sirket belirlemekle baslayabilirsiniz, biz en fazla 10 tane secmenizi Gneriyoruz ama
vine de sizin isteginize bagli. Bunlari direkt ya da dolayli rekabet olarak siniflandirin. Ornegin, bir patlamis misir
markasi diger patlamis misir markalarini direkt rakip ve cips gibi diger atistirmalik markalarini da dolayli rakip
olarak siniflandirabilir. Rakibinizin kim oldugunu belirledikten sonra, onlar hakkinda farkli trlerde bilgi toplayin.
Bu, s6z konusu isletme ya da trin/hizmete gore degisiklik gosterir.

»  Uriin/hizmet: Uriin ya da hizmet 6zellikleri neler,
sizinkilerden ne farklari var? Fiyatlandirma stratejileri ne?
Urdnleri ya da hizmetleri ne kadar ilgi cekti?

+  isletme modeli: isletme modellerinin sizinkinden farki ne?
Isletme modellerinde bosluklar ya da gelistiriimesi gereken
alanlar var mr?

= Pazarlama: Yaptiklari isi nasil duyuruyorlar? internet
sitelerinde ne yaziyor? insanlarin onlar hakkinda
soylediklerini gorebileceginiz gorusler/tanikliklar bolimd var
mi? Medyada genis bir yer kapladilar mi?

= organizasyon: Ekiplerinde kimler var? Yonetim kurullarinda?
Danismanlarinin kim oldugunu biliyor musunuz? Konumlari
neresi? Bir isletme baslatmak igin sizinkinden daha iyi ya da
daha kotd bir konum mu?

Rakibinizi kapsamli bir sekilde anlamak sirketinizin rekabet avantajini gelistirmenize ve 6ne ¢ikmaniza
yardimci olacaktir, bu da kalabalik bir pivasada 6zellikle cnemlidir. Bazi sektorler digerlerinden daha
rekabetcidir. Daha blyik perakendecileri hedef alan bir gida markasi gelistiriyorsaniz, strekli olarak
drdndndzin mevcut olanlardan neden farkli ya da daha iyi oldugunu savunmaya kendinizi hazirlayin.
Gidanizla ayni zamanda son kullanma tarihi gecen bir etiket gibi yenilikci bir teknoloji gelistiriyorsaniz
(bkz: Mimica Touch), daha az dogrudan rakibiniz olabilir ama asmaniz gereken baska engeller olacaktir!

Vaka calismasi: Olio - Pazar arastirmasi & konseptin ispati Q

Olio, gida israfini azaltmayi hedefleyen bir gida paylasma aplikasyonudur. Bunu fazla gidasi olanlari o gidayi
tuketmek isteyen ya da ihtiyac duyanlarla bir araya getirerek yapar. Olio'nun kuruculari, Olio'yu lanse etmeden
once Ug adet kilit onemde pazar arastirmasi yaratta.
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“Oncelikle gida israfinin ne kadar biiyiik bir sorun olduguna dair masaiistii

arastirmasi yaptik ve buldugumuz sonug bizi dehsete disurdi — dinya

- capinda, Uretilen tim gidanin 1/3'G ¢ope atiliyor ve gelismis Ulkelerde

gida israfinin yarisindan fazlasi evlerde gerceklesiyor. Siradaki arastirma,

e-posta ve sosyal medya yoluyla dolasima soktugumuz ve hedefi

§ . insanlarin gida israfi sorununu gercekten onemli bulup bulmadigini

anlamak olan bir anketti. Kesfettigimiz en dnemli i¢gord, her 3 kisiden

1'inin ivi durumdaki gidayi cope atarken “fiziksel aci ¢ektigi” oldu, bu da

1 gida israfinin kesinlikle insanlarin nemsedigi yaygin bir sorun oldugundan
(]
-

=

‘D
O}
3

emin olmamizi sagladi. Ve son olarak, WhatsApp'i kullanarak bir kavram
kanitlamasi yaptik ve birbirine yakin oturan ama tanismayan 12 kisiye
. * bir WhatsApp grubuna girip 2 hafta boyunca sahip olduklari fazla

6

3

gidayi paylasmalarini istedik. Buradan edindigimiz geribildirim bizi tim
birikimlerimizi OLIO uygulamasinin ilk versiyonunu kurmak icin harcamaya
ikna etti! Kullanicilarimizdan her gun, oncelikli olarak e-posta yoluyla
geribildirim aliyor ve dizenli olarak anket gerceklestirip toplantilarda
geribildirim aliyoruz.”

— Tessa Stuart, Olio Kurucu Ortagi & CEO

Nasil iyi soru sorulur?

Soru sorarken, bunu muhtemel musterilerinizin sizin distincelerinizi dogrulamak yerine samimi
geribildirim vermesini saglayacak sekilde yapmaniz ¢ok énemli. Bu konuda harika bir kitabin ismi
“The Mom Test" "Bunu sevdiniz mi?" ya da "Bunu alir miydiniz?” gibi dogrudan sorular yerine, “Bu
sorunu su anda nasll ¢oziyorsunuz?” gibi daha kesfedici tiirden sorular sorun. Yaptiginiz isi hem
destekleyebilecek hem de karsi cikabilecek sorular sordugunuzdan emin olun.

"Herkes size yalan soyliyor. isletmenizin iyi bir fikir olup olmadigini annenize

sormamaniz gerektigini soylerler, ¢linkd anneniz sizi seviyordur ve yalan ®
soyleyecektir. Bu teknik olarak dogru, ama kacirdigi bir nokta var. Isletmenizin iyi ¢
bir fikir olup olmadigini kimseye sormamalisiniz. Kotu bir sorudur ve herkes biraz

da olsa size yalan soyleyecektir. Size gercegi soylemek onlarin sorumlulugu degil

Gercegi bulmak sizin sorumlulugunuz”

- Rob Fitzpatrick, “The Mom Test"in yazan

SWOT analizi :

SWOT analizi ingilizcedeki bas harfleriyle Strengths . Weaknesses
GUgldltkler (Strengths), Zayifliklar _ : _
(Weaknesses), Firsatlar (Opportunities) * Strong team W'th . E;tabllshed rlna.rket
ve Tehditlere (Threats) bakan bir stratejik relgvent EXPEFEnce W'th large existing
analizdir. Kesinlikle startup dunyasiyla sinirli - Umqueproduct busmesse;

degildir ve herhangi bir isletmenin 6mru prop05|t|on Poe No reputat|oln
suresince farkli zamanlarda kullanilabilir. = Firstmover ot Lack of funding
ilsletme stratejinizi ve rekabet avantajinizi advantage :

{jgrenmek ya da |$e g|r|’5|p giri$memeniz ............................................................... , ..............................................................
gerektigini anlamak icin faydali bir aractir. .

Guclulukler ve zayifliklar, sirketinizin icinde Opportunities Threat

yer aldigrigin kontrolur.luzde.olan seylerdir, . Growing market .« Lackof existing
ancak f|r§§tlar \/.ewte.hd|t|er 'Slrke.t disinda, = \eganism trend legislation of new
faaliyet gosterdiginiz ortamin bir parcasidir ' technology

ve kontrollnulz disindadir. Genellikle bir

1zgara seklinde tarif edilir, ama gozinuzde

farkli bir sekilde canlandirmak istiyorsaniz

yaraticihginizi kullanabilirsiniz. Yukarida: SWOT analizi 8rnegi
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Bir SWOT analizine baslarken karsilasacaginiz birkag soru ve ornek soyle:

Giicliiliikler

Sektordeki digerlerine karsi giiclii bir rekabet avantajiniz var mi? Orn:
Mimica Touch iliskili oldugu gidayla ayni oranda son kullanma tarihine
yaklasan yenilikci bir gida etiketi yaratti.

Bu Uriin ya da hizmet tirinl piyvasaya sunacak ilk isim misiniz ya da ilklerin
arasinda mi yer aliyorsunuz? Orn: Laboratuvarda yetistirilen balik kesinlikle
yeni bir Grtinddr. Bu tur yenilikle pivasada ilk olmak, pazar firsat, itibar ve PR
potansiyeli elde edecek bir glicltltk olacaktir. Bakiniz: Finless Foods.

Uriiniin{iz net bir sosyal ya da cevresel fayda sagliyor mu? Bu soruyu degerlendirirken, bir

Gida Sistemleri Yaklasimi benimsemeye calisin — Gida sisteminin farkl bolimleri arasindaki iliskileri
ve degisen tek bir seyin baska bir sey lizerinde kasith sonuclara yol acabilecegini goz online alan
coklu disiplinli bir kavramsal cerceve (daha genis bir perspektifi benimseyerek, ele alabileceginiz
bazi zayifliklar da bulabilirsiniz!)

Dinyada 6nemli bir konudan bahsetmek igin driin ya da hizmetinizi bir platform olarak kullanabilir ve
dlinyada pozitif degisim yaratabilir misiniz? Topluma olan sorumlulugunu kabul eden ve 6nemli konularda
israrci olabilen markalar, en tepeye yUkselenler olacak (6rnegin gectigimiz glinlerde yasanan Black Lives
Matter hareketi)

Zayifliklar

»  Ekibinizde belirgin bosluklar var mi? Orn: Gida teknolojisinde bir isletme
gelistiriyorsaniz, ilgili teknik bilgiye sahip birinin eksikligini cekiyor musunuz?

»  Uriin ya da hizmetinizi biyiitmek icin fon eksikligi mi cekiyorsunuz? Orn:
AR&GE'si (Arastirma & Gelistirme) guicli sirketler, bir Griinl pazarda satmadan
once teknolojilerini onaylatmak icin milyonlar harcamak zorunda kalabilir. Ciftlik
hayvanlarini beslemek icin cevre dostu bocek treten otomatiklestirilmis bir
bocek ciftligi olan Entocycle buna bir drnek.

Firsatlar ‘

Faydalanabileceginiz bilyiiyen pazar trendleri var mi? Orn: Eger vegan (iriinler
uretiyorsaniz veganligin artisi ya da ete alternatif Grtnler gelistiriyorsaniz et
tuketimini azaltan insan sayisinin artmasi buna bir ornektir.

Urtintiniizii/hizmetinizi destekleyen yasalarda degisiklikler var mi? Orn: Blyiik
perakendecilerin ve kuruluslarin ¢cope gida atmasini yasaklayarak gida artig
isletmelerine firsat olusturan bir tlke buna érnek olabilir.

Tehditler

> " i5letme fikriniz diger rakipler tarafindan kopyalanabilir mi? Orn: Aromali
gazli su Ureten bir marka, kolayca taklit edilebilecek bir isletme modeline
ve Urline sahiptir.

" i$letmenizi onemli 6lclide etkileyebilecek cevresel tehditler var mi? Orn:
Tedarikgilerin masraflari belirli olaylara bagli olarak onemli olctde farklilik
gosterebilir. Vanilyanin fiyatinin kisa slire once (2017) blyik bir hizla
yUkselmesinin sonucunda, cok sayida vanilyal dondurma markasinin
urtnlerinde vanilya kullanmadigi 6grenildi (Kaynak).

—
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Fikrinizi musterilerin karsisinda hizlica sunmak & ondan ogrenmek

Fikrinizin ise yarayip yaramayacagini anlamaya calisirken, hicbir sey onu denemenin ve ne yaptigini gercekten
gérmenin verine gecemez. Ur(in ve hizmetlerin gelistiriimesi icin finansmana ihtiyag duydugunuzdan ve blyik
miktarda finansmani ancak bir konsepti ispat ettikten sonra elde edebileceginizden, bu gercekci olmayan bir
hedef gibi gortnebilir. Ana uygun maliyetli sekillerde konsept ispat etmenin yollari vardir. Siradaki bolimler
bunu nasil yapacaginizi gdsteriyor.

Lean Startup

Startup'lar ya da isletme dinyasyla ilgiliyseniz, Eric Ries'in buldugu bir terim ve yazdigi bir kitap olan lean startup'
coktan duymus olsaniz gerek. Cok sayida startup'in basarisizliga ugramasinin nedeninin, Grdnleri ve hizmetleri
gelistirmek icin blyuk miktarlarda kaynak harcadiktan sonra musterilerinin o drlnleri/hizmetleri gercekte
istemedigini ya da belirli 6zelliklerinden hoslanmadigini kesfetmesi oldugu fikrine dayaniyor. Lean startup islemi,
ok daha tuketici odakli ve tekrarli bir stireg yoluyla drin ve hizmet gelistirmeyi saglayan bir yontem sunar.

Lean startup yonteminin temelinde Minimum Uygulanabilir Uriin (MUU) konsepti yer alir. Bu, “bir ekibin en az
miktarda cabay gostererek misteriler hakkinda en fazla miktarda onaylanmis bilgi toplamasini mimkdn kulan yeni
bir drdin versiyonu,” olarak tanimlaniyor. Bu Urlin ya da hizmet versiyonu genellikle en temel, diger muhtemel
musterilerden daha hosgorull olan erken benimseyicileri tatmin edecek iceriklere sahiptir. Bunu, miumkin
oldugu kadar fazla geribildirim alip gelecek versiyonunu gelistirmek icin kullanmak icin bazi musterilere
sundugunuz bir prototip olarak dusundn.

MUU Vaka Calismasi — Impact Vision: Q
Hiperspektral Goriiltiileme Yoluyla Kiiresel Gida Sistemimizi Gelistirmek N\

ImpactVision gida tedarigi zincirinde israfi azaltmak icin hiperspektral gortintileme
teknolojisini kullaniyor. Yazilimlari, baligin tazeligi, avokadolarin olgunlugu ya da yabanci
maddelerin varligi gibi kaliteli gida hakkinda, Uretim asamasi hizlandik¢a hizlanan ve
mudahaleci olmayan bir sekilde icgoru sunar. ImpactVision ilk yaratildiginda, kurucularinin
baslangictaki hedefi et tedarigi zincirindeki israfi azaltmakti. Almanya'daki bir arastirma

il
kurumuyla calisirlarken, farkl bifteklerin PH ve rengini gorsellerden anlamak igin ilk
gorlinttleme ve dlcme cabalarini yirittiler (pH ve renk raf omri icin temsilci gorevi
gortr). Bu ilk calisma, ilk MUU'lerini insa etmek icin taslak gorevi gordl. Streci ABD'deki
daha buyuk bir perakendeci ile tekrarladilar ve bir biftek pH ve renk algoritmasi ve ilkel bir

kullanici arayizinden olusan ImpactVision teknolojisinin ilk versiyonunu tasarladilar. Abi

Ramanan soyle diyor: “Heyecan verici, ¢tinkii bu bilgiye genellikle bir renk dlcer, yumusakiik

testi (bigak kullanarak) ve daha yaygin olarak da pH olcer kullanarak gorsel denetim yoluyla

erisebilirsiniz” Sirketin finansman bulmayi ve Grini degistirmeyi de iceren bir sonraki

adimi iki yil strdd.

Lean startup ilkeleri:

1. Girisimciler her yerde - Bir startup, sirketin ya da sektorin boyutlaryla tamamen baglantisiz bir sekilde
fazlasiyla belirsiz kosullarda yeni bir triin ya da hizmet sunmak igin tasarlanan bir insan kurumudur.
Onemli olan bytk distinmek, kiiclk baslamak ve hizla yikselmektir.

2. Girisimcilik yonetimdir - Bir kurum olarak startup, bir yonetim gerektirir. Deney yapmaya tesvik eden ve
fazlasiyla belirsizlik konseptiyle uyumlu esnek bir 6grenme-odakli yonetim.

3. Onaylanmis Ogrenme - Startup'lar bir seyler yapmak icin degil, nasil uygulanabilir bir isletme insa
edebileceklerini 6grenmek igin vardir. Bu 6grenme bilimsel olarak, vizyonumuzun her bir unsurunu
kanitlayip teste tabi tutan deneyler gerceklestirerek onaylanabilir. Onaylama, triin ya da hizmetinizdeki
temel riskleri belirlemenizi ve tUrtin/hizmetinize uygun ayarlamalari yapmanizi saglar.

4. inovasyon Muhasebesi - inovasyon muhasebesine, girisimcileri eylemlerinden sorumlu tutmak ve
girisimcilik sonuclarinin gelistirilmesi icin ihtiyac duyulur. Bir girisimcinin ilerlemeyi nasil dlcecegine,
kilometre taslarini nasil belirleyecegine ve isi nasil onceliklendirecegine dair net bir anlayisa sahip olmasi
sarttir. Bu, startup’lara 6zel yeni bir muhasebe tlrtini gerektirir.
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5. Kur-Ol¢-Ogren - Startup’larin temel etkinligi fikirleri iirin ya da hizmetlere déniistiirmek, misterilerin
bunlara verdigi yaniti 6lgmek ve harekete mi gececeklerine (bir seyi degistirmek) yoksa beklemede
mi kalacaklarina (devam etmek) karar vermektir. Tim stireclerin amaci bu geribildirim dongusiini
hizlandirmak olmalidir.

Build Measure

Minimise the total time through the loop

Learn

Hizli prototiplestirme

Tom Chi hizli prototiplestirme konseptini gelistirdi. Chi hizl prototiplestirmeyi sdyle tanimliyor: “Yaratmaya
calistiginiz seyin direkt deneyimine en hizli yolu bulma stireci”’Lean startup’a benzer bir sekilde, hizli
prototiplestirme (bir) prototipi(leri) muhtemel kullanicilarin eline mimkdin oldugu kadar hizli ulastirma ve
sirecten 6grenme fikrini temel alir. Chi, tahmin etmek yerine 6grenmeyi savunuyor. Ve 6grenme oranin
maksimuma ¢ikarmak igin, seyleri denemeye harcanan sureyi dnemli 6l¢lide minimuma disdrmeyi, dolayisiyla
hizli prototiplestirmeyi savunuyor. Bir seyin iyi/kotd ya da dogru/yanlis olduguna bakarak karar vermeye
calismak verine, fikrinizi ya da tahmininizi bir varsayima dayandirip dayandirmadiginiza odaklanin (eksik bilgi
temelinde varilan bir sonug). Chi varsayim yerine direkt deneyime ihtiya¢ duyuldugunu savunuyor. Baslamak
icin Tom Chi'nin hizli prototiplestirme hakkindaki kisa dersine (8 dakikalik video) bakmanizi 6neriyoruz:
https:/ed.ted.com/lessons/rapid-prototyping-google-glass-tom-chi.

Lean startup ya da hizli prototiplestirme teorisine ¢ok fazla odaklanmayin, bunlar yararli renberlerdir ama
harfi harfine uygulanmalar gerekmez. Ogrenilecek temek fikir, bir tiriinii ya da hizmeti gizlice, muhtemel bir
misteriye gdstermeden gelistirmeye saatler, haftalar ya da aylar harcamamaniz gerektigidir. Bir MUU fikri/
prototip gelistirin, disari ¢ikin, kullanicilarla konusun ve gelistirmek icin geribildirimlerini dinleyin.

Urtin/Hizmet Tasarimina Yaklasimlar

“Tasarim, bir sorunun algilanmasiyla baslar ve bir sekilde
iliskili cozumle tamamlanir”
K M.Kim

Pazar ihtiyaclarina dair i¢gort edinin, Urdn ya da hizmetinizi gelistirmek icin uygun sekilde konumlanacaksiniz.
Tasarim/gelistirme asamasina farkli yaklasim tdrleri mevcut, ama biz sadece simdiye kadar tartisiimis

olan kanseptleri temel aldiklarr icin kullaniciya odaklanan tasarimdan ve surdurtlebilir Grtin tasarimindan
bahsedecegiz. Tasarim sUrecini etkili bir sekilde gerceklestirerek ve nihai kullanicilarin ihtiyaclarini gercek
anlamda goz onune alarak, Urtin ya da hizmetinizin basariyla benimsenmesi sansinizi artirirsiniz.

Kullaniciya odaklanan tasarim

Insan odakli tasarim (ilk olarak IDEO tarafindan icat edilen bir terim) tasarim stireci yoluyla insan
perspektiflerini gdz oniine alan bir cercevedir. Kullanici deneyimi tasarimi, tipik olarak insanlar ve teknoloji
arasindaki arayiizde, cok algil deneyimlerin tasarimidir. insan odakli yaklasimin benimsedigi cok sayida
tasarim disiplininden biridir. insan odakli tasarim sdyle tanimlanabilir: “Sorun ¢ézmeye yaratici bir yaklasim {...)
Tasariminizin hedefi olan insanlarla baslayan ve ihtiyaglarina kusursuz uyan yeni ¢ozimlerle sona eren bir stregtir.
Insan odakli tasarim, tasariminizin hedefi olan insanlarla derin bir empati gelistirmekle; cok sayida fikir yaratmakia;
bir tirti prototip insa etmekle; yaptiginiz seyi tasariminizin hedefi olan insanlarla paylasmakla; ve son olarak da
yenilik¢i coztmdiniizu dinyaya sunmakia ilgilidir”

Insan odaklh tasarim siireci i asamadan olusur:
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ilham/Kesif asamasi: Dogrudan tasariminizin hedefi olan insanlardan égrenin ve
ihtivaclarini ve yasadiklari zorluklar anlamaya calisarak onceden edindiginiz varsayimlari
unutun. Bu gortismeler, gozlemleme, samimi sohbetler, ikincil arastirma ve hatta
kendinizi kullanicinin yerine koymak yoluyla yapilabilir.

Fikir olusturma/Konsept yaratma asamasi: Beyin firtinasi yapin! Birinci asamada
ogrendiklerinizi alin, bul miktarda fikir ve ¢ozim gelistirin. Burada hicbir yargilama
ve kusursuzluk arayisi olmamalidir, kusurlu fikirler 6grenme firsati sagladig icin cok
onemlidir. Bu konseptlerden bazilarini kullanicilara sunmak ve tepkilerini kaydetmek
de iyi bir fikirdir, bu siradaki asamavi bilgilendirmeye yardimci olur.

Uygulama/ Prototiplestirme asamasi: Fikrinizi/cozUminlzd hayata gecirin. Bu, prototiplerin yaratiimasini
ve ardindan piyasaya surebileceginiz bir Grin yaratmak icin daha fazla gelistirmenizi de icerir (Bu bolimun
baslarinda degindigimiz Lean Startup MUU & hizli prototiplestirme hakkinda distinin).

Bir diger kullanici odakli tasarim stireci de, kullanici deneyimi (UX) tasarimidir. Séyle tanimlanabilir: “Kullanicilara
anlamli ve faydali deneyimler sunan (rtinler yaratma stireci. Bu, markalama, tasarim, kullanilabilirlik ve fonksiyon
acilarr da dahil olmak tizere, tiim bir Urtinii elde etme ve biitinlestirme stirecinin tasarimini icerir. Dolayisiyla, daha

iyi bir kullanici deneyimi sunan Grtinler (orn. iPhone) sadece (riiniin tiketimi ya da kullanimi dtistiniilerek degil, tim
elde etme, sahip olma ve hatta sorunlarini giderme stireci de goz éntinde bulundurularak tasarlanir. Benzer sekilde,
UX tasarimcilari sadece kullanilabilir olan Uriinler yaratmaya odaklanmaz; keyif, verimlilik ve eglence gibi kullanici
deneyiminin diger agilarina da odaklaniriz” (Kaynak: Interaction Design Foundation).

Insan merkezli ve UX tasarim ¢ok acik gériintirken, girisimcilerin nihai kullaniciyr gercekten anlamadan iirtin
ve hizmetler tasarlamasi yaygin bir hatadir. Ele alinmasi gereken bir sorunu belirleriz ve ardindan hangi
¢ozlmlerin gelistiriimesi gerektigini varsayariz. Bir sorunu ele almak icin bu tasarim ilkelerini kullanarak, nihai
kullanicilart strecin tam merkezinde tutarak basarili bir ¢6zim gelistireceginizi bilirsiniz.

Uriin ve hizmetler tasarlarken bilingsiz on vargi riskini goz oninde bulundurmak da onemlidir — nedenine bir
giris icinbu videoyu seyredin ve Stanford Universitesi'nin cinsiyetci inovasyonlar ve politikalar konusundaki en
yeni arastirmasina goz atin.

Bir uiriin ya da hizmet tasarlarken goz oniinde bulundurulmasi
gereken en onemli sey nedir?

“Bir klise, ama musteriniz. Goz 6nlnde bulundurulmasi

gereken tek sey musteridir. Harika bir model ve harika

bir hizmet gelistirebilirsiniz, ama kimse satin almazsa bir

isletmeniz de olmaz. Bir tiketici oldugunuz aklinizdan f ’ ‘

cikarsa, trendlerin nereye dogru gittigi aklinizdan cikar - L linan [ ]
ve bunu anlarj’wazsanlz, insanlar Urintntzd satin L s i *
almayi birakir! T

- Steven Dring, Growing Underground Kurucu Ortagi

(v o &

v “Kesinlikle vazgecilmez bir odaklanma: a) Misterinizin sorunlarini/ihtiyaclarini kesfetmek,
b) Bu ihtiyaglar karsilayan trin/hizmetler gelistirmek, coziimuniz ilave, tesadufi faydalar
yaratabilirse daha da iyi. (...) Her sey, dagitim ortaklari aramaktan konferanslara katilip
konusmalar yapmaya kadar her sey, biyuk bir ihtiyaci karsilayan ve kritik bir sorunu ¢ozen
bir Grtin tasarlamakla kiyaslandiginda ikinci planda kalir’

- Abi Ramanan, Impact Vision CEO ve Kurucu Ortagi
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Siirdiiriilebilir iiriin tasarimi

Bu tasarim tird merkezine cevresel ya da sosyal faydalari alan bir trtin ya da hizmete odaklanir. Bu tir
isletmelerin gelistiriimesine yonelik farkli yaklasimlar da vardir; biz donglsel ekonomi ve yasam dongusu
distincesi (LCT) tasarimina odaklanacagz.

Dongusel ekonomi icin tasarim “geleneksel al-yap-at ¢ikarici enddstri modelinden materyallerin, besinlerin ve
verilerin stirekli olarak baska bir amac icin degistirildigi bir kapali dongii modeline gegis yapar” (Kaynak: https:/
www.ideo.com/post/designing-a-circular-economy). ilham kaynagi dogadir: Dogal sistemler hicbir seyi

zivan etmez. Gergekten de atik genellikle sistemin baska bir parcasi igin gidaya estir. Donglsel ekonomi ve
isletmeler hakkindaki calismalarin biytk cogunlugu, bu konseptleri derinlemesine anlamak icin incelenmesini
onerdigimiz bir dongusel ekonomi drtin tasarimi rehberi, hazirlamak icin IDEO ile isbirligi yapan Ellen McArthur
Foundation tarafindan ydritdldi. Dongusel bir model ekonomik, dogal ve sosyal sermaye insa eder ve g
ilkeyi temel alir:

= Atk ve kirlenmeyi ortadan kaldir
»  Uriin ve materyalleri kullanimda tut
= Dogal sistemleri iyilestir

Gida sistemine dongusel ekonomi tasarimini uygulamak, geleneksel endustriyel ekonomimizin otesine
bakmayi gerektirir ve degerin, ¢ikartmaktan dretime, kullanima ve imha etmeye kadar, deger zincirinin tim
agilarindan nasil cikarilabilecegini diisiiniir. Onceden baglantisiz olan sektér béliimleri arasinda baglanti
kurmayi ve kullaniciya dair olan perspektifinizi genisletmenizi gerektiren bir zihniyettir. Sadece nihai
kullaniciya odaklanmak yerine, dongusel ekonomi tasarimi “tum kullanicilarin ya da ihtiyaclarini ya da sistem
icindeki materyallerin kullanimini arastirmayi ve anlamay gerektirir” (kaynak). Artan dinya nifusu ve sinirl
kaynaklarla, dongusel ekonomi tasarimi, gida sektorinun ok sayidaki sorununu ¢ozmek icin ozellikle heyecan
verici bir yaklasim saglar. Bunu betimlemenin en iyi yolunun, gida sisteminin farkli bolimlerinde ¢alisan bir dizi

ornek vermek oldugunu distnduk: Y

= Organik atik ve ciftlik hayvanlarina ve tahil yetistiren ciftcilere
besin saglamak: Entocycle organik atig (6rnegin 6gltulmus kahve
cekirdekleri ve bira mayalamasindan geriye kalan tahillar), somon gibi
ciftlik hayvanlarini beslemek icin kullanilabilecek strdtrtlebilir bocek
proteinine dondstiren larvalar kullanir.

= Ananas yapragl lifinden siirdiiriilebilir vegan deri yapmak: Gida
sektortine dahil olan bir nihai Grin olusturmasa da, Pinatex bir
tarim yan Urindnd cok sayida moda sirketinin kullandigy Gst seviye
materyal Gretmekte kullanmak tzere ciftcilerle birlikte calisan Ananam
tarafindan yaratilan bir materyaldir.

«  Ogiitiilmiis kahve gekirdeklerini geri déniistiirerek gelismis
biyoyakit, biyokiitle topaklari ve yakin gelecekte biyodizel iiretmek:
Biobean dinyanin ilk 6gtttlmus kahve cekirdegi geri dontsim
fabrikasini insa ederek gida ve enerji sektorlerini birbirine baglyor.

= Kapali dongii akuaponik sistemde salata malzemeleri ve ciftlik
balg yetistirmek: GrowUp Urban Farms (rdnlerin (6rnegin marul)
baliklardan artan su ile beslendigi bir kent iftligi kurmada onct oldu.

=  Atik sulardaki besinleri kullanmak ve besin icerigini artirip sizdirma
ve kayip riskini azaltan saf, ekolojik giibreye doniistiirmek: Ostara
hem atik sular degerlendirerek ve hem de sonrasinda su akintisinin
kirlenmesini anleyen yeni bir Grtin yaratarak su akintilarini korumanin
bir yolunu buldu. '

»
K

(4
-
&

= Gida gibi davranan ve dogal dongiiye geri donen ambalaj: Tipa ortam
kompostlama kosullarinda biyog¢oztnerek tipki bir portakal kabugu gibi
dogaya geri donebilen, kompostlanabilir bir film gelistirdi.
L
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Dongtlisel ekonomi tasarim konseptine kismen benzeyen Life Cycle Thinking (LCT), Gretim alani ve
sureclerine yonelik geleneksel odagin 6tesine gecerek, bir Grtinlin tim yasam dongustindeki cevresel,
sosyal ve ekonomik etkilerini de dahil etmek anlamina gelir (Kaynak: Life Cycle Initiative). Benzer zihniyetleri
uygulayan diger tasarim metodolaojileri besilkten besige tasarim ve yenileyici tasarimdir. Hepsi de, atigin

var olmadigl ve Urtindn bir kisminin baska bir Grin yaratmak icin kullanildigi dogal sistemleri taklit etmemiz
gerektigi fikrini temel aliyor.

Gida sektortnde yeni dustnce sekillerini ve strdurdlebilir Grin/hizmet tasarimin gerektiren sonsuz sayida
konu mevcut. Bu perspektifi yeni girisiminize uygulamak sadece yeni ve kullaniimamis bir inovasyon pazarina
giris yaptiginiz anlamina gelmekle kalmaz, ayni zamanda hikaye olusturmak ve PR potansiyeli formunda

da blyuk faydalar saglar.

Boliim 2 Ozet I'_é_[

Anahtar noktalar

» Piyasada Urtintintiz ya da hizmetinize gercek bir ihtiyag oldugundan emin olmakicin
kapsamli arastirma yapin (niteliksel ve niceliksel, birincil ve ikincil).

Durup diisiinme zamani: Sundugunuz trin ya da hizmet icin bir piyasa var mi? Bu
pivasanin bugiin ve gelecekteki boyutu ne? Uriin ve hizmetleri nasil sunacaksiniz? Ne tiir
teknoloji ve/veya ustalik bilgisi gerekiyor? Bunun islemesi icin ne kadar finansmana ihtiyag
duyulacak? Uriin ya da hizmetin ardindaki ekonomi anlamli mi? Bu is fikrini basarili kilacak
dogru kisi siz misiniz? Yanit hayirsa, ekibinize katilmasi i¢in dogru kisiyi bulabilecek misiniz?
Fikrinizi gelistirmenizi engelleyecek yasal zorluklar var mi?

YRR EERNIRRNRRNIRNY
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dliiiiiiiiniiniiinnii il

Uriin ya da hizmetinizi mevcut gida sistemi baglaminda ve ne tiir bir dalgalanma etkisi
yaratacagl hakkinda disdnun.

Durup diisiinme zamant: Uriiniiniizii Giretmek icin hangi dogal kaynaklari kullaniyorsunuz
ve iklim degisikliginin etkisiyle tedarik zinciriniz gelecekte nasil gériintiyor? Uriiniiniiz
yoluyla islenmemis materyal tiketimini tesvik ediyorsaniz, bunun ileride cevrede ya

da calisanlarin kosullarinda hesaplanmamis sonuglar yaratmasi mamkin mu? Ornegin
mutevazi avokadoyu dustnun: Bir zamanlar modasi gegmis bir trtn olarak gordltrdd,
Instagram'in temiz-yemek akiminin yukselisi dinyanin en trend gida drtinlerinden birine
dénusmesine yardimci oldu. Bunun Meksika gibi yerlerin yerel biyocesitliligi lzerinde
blyuk, olumsuz sonuclari oldu ve ormansizlasmaya ve organize suglularin ve uyusturucu
cetelerinin dikkatini cektiginden, yerel treticilerin olumsuz etkilenmesine yol acti.

Urlin ya da hizmetinizi tasarlama seklinizdeki hesaplanmamis sorunlara karsi dikkatli olun.

Durup diisiinme zaman: Belirli bir insan grubunu, goz oniinde bulundurmayarak dishyor
olmaniz mimkin mu ya da belirli gruplara uyarlanmis bir teklif sunabilir misiniz?

UrtinG misterilerinizden izole bir sekilde mikemmellestirmek icin zaman harcamayin.
Onun verine, bir minimum uygulanabilir tirtin (MUU) yaratin, degerli geribildirim alip daha
iyi versiyonlarini yaratmaya baslamak icin mumkin oldugu kadar hizli bir sekilde erken
benimseyicilere ulastirin. Rakiplerinizi hem dogrudan hem de dolayli olarak kontrol edin.
Urtin/hizmetlerini, isletme modellerini, pazarlama ve organizasyonlarini inceleyin, bu
rekabet avantajinizi gelistirmenize yardimci olacak.

Durup diisiinme zamant:

Rakiplerinizin Urln ya da

hizmetlerinin ozelligi ve r r
sizinkilerden farklari ne? Y 4 y 4
Fiyatlandirma stratejileri
ne? Urtinleri ya da hizmetleri -
ne kadar ilgi cekti? isletme

modellerinin sizinkinden farki r, r, r,
ne? Isletme modellerinde
bosluklar ya da gelistiriimesi
gereken alanlar var mi?
Yaptiklari isi nasil duyuruyorlar?
internet sitelerinde ne yaziyor?
insanlarin onlar hakkinda
soylediklerini gorebileceginiz
gorusler/tanikliklar bolimu

var mi? Medyada genis bir

yer kapladilar mi? Ekiplerinde
kimler var? Yonetim
kurullarinda? Danismanlarinin
kim oldugunu biliyor musunuz?
Konumlari neresi? Bir isletme

baslatmak icin sizinkinden ‘
daha iyi ya da daha kotd bir

konum mu?
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GUclU ve zayif yonlerinizi ve ayrica pazardaki firsat ve tehditleri belirlemek icin bir SWOT
analizi gerceklestirin.

Durup diisiinme zamani: Sektérdeki digerlerine karsi glicli bir rekabet avantajiniz var
mi? Bu Urtin ya da hizmet tirdnu piyasaya sunacak ilk isim misiniz ya da ilklerin arasinda
mi yer aliyorsunuz? Ekibinizde belirgin bosluklar var mi? Uriin ya da hizmetinizi biyiitmek
icin fon eksikligi mi cekiyorsunuz? Faydalanabileceginiz blytiyen pazar trendleri var mi?
Urtintiniizi/hizmetinizi destekleyen yasalarda degisiklikler var mi? isletme fikriniz diger
rakipler tarafindan kolayca kopyalanabilir mi? isletmenizi onemli lclide etkileyebilecek
cevresel tehditler var mi?

Tasarim sadece bir etiket degildir, tiim teklifi ve etrafindaki deger zincirini kapsar. lyi
tasarim sizi miisterinize yakinlastirir ve triin/hizmet benimsenmesi sansini artirir. Uriin
ya da hizmetinizi tasarlamak icin, nihai kullanicinin ihtiyaglarini ve trind ya da hizmeti
nasil deneyimleyeceklerini goz ontinde bulunduran ve strdurdlebilir bir Grin yaratmak igin
cevresel ve sosyal agilari goz ontnde bulunduranlar da dahil olmak tzere ¢ok sayida farkli
distnme sekli vardir.

Durup diisiinme zamani: Uriin ya da hizmetinizi gelistirirken insan merkezli tasarimi
uygulayabilir misiniz ya da uyguladiniz mi? LCT ya da dongusel ekonomi tasarimi trlin ya
da hizmetinize uygun mu, ilkelerinden bazilarini benimseyebilir misiniz? isletme maodelinize
etkisi ne olur?




Simdi, eyleme gecelim!

1. Giiclii ve zayif noktalarinizi (kontrol edebildiginiz) ve ayrica tehdit ve firsatlari
(islem gordugliniz ve kontroliinlz disindaki ortam) tanimlayan bir SWOT
analizi yapin.

2. Birrekabet analizi yapin. 10 rakipten olusan bir liste hazirlayin (direkt ve
dolayli rekabet karisimi) ve gercekten iyi yaptiklarina, zorlandiklari seylere,
onlardan ne dgrenebileceginize ve dne ¢kmak icin neyi farkli/daha iyi
yapabileceginize bakarak bir inceleme gerceklestirin. =

ilave kaynaklar

[

Lean startup internet sayfasi iyi bir baslangi¢ noktasidir:
http:/theleanstartup.com/

Tom Chi kendi internet sayfasinda bazi kurslar sunuyor:
http:/www.tomchi.com/

Bir SWOT analizi gerceklestirmeye dair daha detayl bilgi:
https:/www.liveplan.com/blog/what-is-a-swot-analysis-and-how-to-do-it-right-with-examples/

insan Merkezli tasarim hakkinda daha fazla bilgi almak icin
Acumen Human Centred Design Course

Ddngiisel Ekonomiye dair sonsuz sayida kaynak icin:
Ellen Macarthur Foundation

Gida sistemine dair bilgilerinizi tazelemek icin birka¢ kaynak ve haber:

Kavramsal bir cerceve olarak Gida Sistemleri Yaklasimi:
https:/knowledge4food.net/food-systems-approach-report/

Food Navigator:
https:/www.foodnavigator.com/

Food Tank:
https:/foodtank.com/

Food Bev Media:
https:/www.foodbev.com/

Modern Farmer:
https:/modernfarmer.com/

EIT Food:
https:/www.eitfood.eu/

Food Unfolded:
https:/www.foodunfolded.com/




Boluim 3
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Bir isletme modeli gelistirmek &

Isletme planinizi insa etmek

1. Fikirden isletme modeline

2. Buyumenin asamalari

3. Birisletme plani yazmak

4. Isletme planiniz igin bir mali plan olusturmak
5. Isler planlandigi gibi gitmediginde ne yapmals

“Bir sirket icin kar, bir kisi icin oksijen gibidir.

Sahip degilseniz oyun disi kalirsiniz. Ama hayatinizin
nefes almaktan ibaret oldugunu diistiniiyorsaniz
kesinlikle hatalisiniz.”

— Peter Drucker

(]



38

Bolum 3

Ise girismeye karar verince, bundan ne kadar para kazanabileceginizi anlamaniz gerekiyor. Baska bir
deyisle, isletme modelinizin ne olduguna karar vermeniz gerek. Bu kapsama giren ¢ok sayida soru var:
Hedef misteriniz kim? C6zmeye calistiginiz sorun ne? Maliyet yapiniz ne? Kar marjiniz ne? Isletme
modelinize karar verince, bir isletme plani yazma vakti gelmis demektir! Bu bélum bu iki asamada
size rehberlik etmeye odaklaniyor.

Fikirden isletme modeline

Startup'lar igin faydali bir arag, Alexander Osterwalder tarafindan gelistirilen isletme modeli
taslagidir. Bir isletme modelinin tim unsurlarini kapsayan 9 bolime ayrilmis basit bir gorsel
semadir. Isletmenizin giris ve ¢ikislarini hesaplarken harika bir baslangi¢ noktasi sunar.
Odaklanmaniza, isletmenizin onemli noktalarini net gormenize yardimci olur ve isletme
modeliniz kaginilmaz bir sekilde evrim gecireceginden, kolayca uyarlanabilir.

Isletme modeli taslagina baslamanin en iyi yolu, taslagin fiziksel bir kopyasini yazdirmak, kurucu ortaklarinizla
(va da tek kurucu sizseniz yardimci olabilecek biri/danisman) birlikte oturup her béliim hakkinda beyin firtinasi
yapmaktir. Farkli bolimler bir isletmenin dort bolimd altinda kapsamli bir sekilde kategorilendirilebilir.

Kiey Partrans & | Hy Bctuitios & | vabn oot | cstomer mezonshics W | ustomer segments )
Ky Besources o chanseh =
st Shrueture W | Reverse sueama o

Misyon yonelimli isletmeler icin isletme modelleri konusunda girisimci tavsiyesi:
Misyonunuzu isletme modelinizle iliskilendirin

“Bir isletme kurmak kismen sadelikle ve basit ama gercekten degerli bir sekilde
isleyen bir seye sahip olmakla ilgilidir. Ve bu 6zellikle gurur duydugum bir sey.
Isletmemizi tasarlamak icin kullandigimiz yollarin biri misyon yénelimli bir
.—. kurum olmak istememiz ve bu misyonun sirketin bir parcasi olmasini degil,
isletme modelimizde onunla beraber biiyimek istememizdir. Winnow'un
kurulma seklinde sevdigim sey, sadece bir saylya dnem veriyor olmamiz, bu
sayl da 6nledigimiz gida atigi miktari. Ve bu sayi musterilerimiz icin tasarruf
ettigimiz para miktari ve bu sayi, bir isletme olarak gelirimizle oldukca uyumlu”
— Marc Zornes, Winnow Solutions Kurucu Ortagi

o2

v
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Isletme Modeli Tuvali

Kilit ortaklar: Kilit ortaklariniz kim? Baska bir deyisle,

kim size yardimci oluyor? Tedarikcileri, treticileri ve diger
paydaslari distnin. Bu ortaklardan ne elde ediyorsunuz ve
gerceklestirdikleri etkinlikler neler? Ortaklar operasyonlari
optimize etmeye ve risk ya da belirsizligi azaltmaya
vardimci olur.

Ornek: Uretimde disaridan destek alan bir iiyelik sistemine
sahip bir kahve sirketi, kahve cekirdegi tedarikgilerini,
ambalaj tedarikgilerini, yardimcr Ureticisini ve nakliyat
sirketlerini kilit ortak olarak listeleyebilir. Adil Ticaret ya da
Yagmur Ormani ittifaki gibi belirli standart ve ilkeler sz
konusuysa, bu STK'lar da bu bolim altinda listelenebilir.

Kilit etkinlikler: Deger teklifinizin gerektirdigi kilit
etkinlikler neler? Baska bir deyisle, bir isletme olarak ne
is yapiyorsunuz? Dagitiminiz, musteri iliskileri ve geliriniz
agisindan onemli olan etkinlikler neler?

Ornek: Ayni kahve sirketinin kilit etkinlikleri kaynak bulma,
kahvenin satisi ve pazarlamasi olurdu.

Miisteri iliskileri: Miisterilerinizle nasil etkilesime
giriyorsunuz? Onlarla nasil bir iliskiniz var?

Ornek: Ayni kahve sirketi icin, miisteri iliskilerinin biiyiik
bir bollimu e-posta ile direkt iletisim ve sosyal medya
etkilesmesi formunda dijital olurdu. Uriinlerini geleneksel
perakendeciler yoluyla satan bir kahve sirketi de
musterileriyle online etkilesime girerdi, ama magazalarda
tadim etkinlikleri ya da musterilere yonelik etkinliklerde
(6rn: festival, kahve fuarlari vs.) varlik gostererek fiziksel
iliski de kurardi.

Miisteri dilimleri: Musterileriniz kim? Baska bir deyisle,
kime yardimci olmaya ¢alisiyorsunuz? Kim icin deger
yaratiyorsunuz? \le en dnemli musterileriniz kim?

Ornek: Dogrudan tiiketici aboneligi hizmeti sunan kahve
sirketinin, internet sitesinden kahve satin alip evlerinden
teslim alan bireylerden olusan tek bir direkt musteri dilimi
olur. Geleneksel perakende yoluyla satis yapan bir kahve
sirketinin birkag farkl musteri dilimi olur: Dagitimailar,
perakendeciler ve tuketiciler.

Gelir akislari: Farkli msteri dilimlerinizden ne elde
ediyorsunuz? Misterilerinizin ddemeye hazir oldugu
deger ne?

Ornek: Bir abonelik hizmeti kahve satisindan gelir elde
eder. Boyle bir is modelinin bir avantaji, misteriler haftalik/
aylik dizende abone oldugundan, dizenli bir gelir akisidir.
Perakende odakli bir kahve sirketi gelirini farkli misteri
dilimlerine kahve satisindan elde eder: Hepsine farkli bir
fivatlandirma vapisi uyguladigr dagitimcilar, perakende ve
potansiyel olarak direk musteriler.

Kilit kaynaklar: Deger teklifinizin gerektirdigi kilit
kaynaklar neler? Baska bir deyisle, siz kimsiniz? \Ve
isletmenin ilerlemesine yardimci olmak icin neye ihtiyaciniz
var? Dagitiminiz, musteri iliskileri ve geliriniz agisindan
onemli olan kaynaklar neler? Bu mali, fiziksel, entelektiel,
insani olabilir.

Ornek: Uretimi ve lojistiginde disaridan destek alan,

online abonelige sahip kahve sirketinin ana kaynagi insan
kaynaklari olurdu ve kilit etkinlikleri de kaynak bulma, satis
& pazarlamaya odaklanirdi. Dolayisiyla, yaratilan degerin
biyiik cogunlugu markasina dayanirdi (kilit kaynak olarak).
Yatirm ya da bor¢ formundaki mali kaynaklar sirketin nasil
biyumek istedigine bagli olarak gerekebilir. Bir kahve sirketi
kendi Uretimini yurdtiyorsa ve kendi kahve plantasyonuna
sahipse, kilit kaynaklarinin arasinda bu plantasyon ve
fabrika da ver alirdr.

Deger teklifi: Musteri(leri)nize sundugunuz deger ne?
Onlar igin hangi sorun(lari) ele aliyorsunuz? Hangi misteri
ihtiyaclarini karsiliyorsunuz? Baska bir deyisle, misterinize
nasil yardimci oluyorsunuz?

Ornek: Bir online kahve aboneligi hizmeti farkli miisteri
ihtivaclarini karsilamay amaclard:: Harika bir kahve icme
ihtiyaci ve istegi ve rahatlik intiyaci (evin disindan kahve satin
almak zorunda kalmamak, satin almayi unutup kahvesiz
kalmaktan endiselenmek zorunda kalmamak...).

Kanallar: Ana dagitim kanallariniz neler? Misterileriniz
sizi nasil taniyor ve Urlin ya da hizmetinizi onlara nasil
ulastinyorsunuz? En iyi isleyen kanallar hangileri?

Ornek: Abonelik hizmetli kahve sirketi Srneginde, ana
dagitim kanali sirketin internet sayfasi yoluyla direk satis
olur. Musteriler onu dijital pazarlama, sosyal medya, PR,
direk e-posta yoluyla pazarlama, SEO ve ayrica brostr
dagitma ve tiiketici fuarlar & etkinliklerinde varlik gosterme
gibi potansivel olarak offline etkinlikler yoluyla tanir.

Maliyet yapilari: Maliyetiniz ne? isletmeniz maliyet ya da
deger temelli mi (baska bir deyisle, bir indirim stipermarketi
gibi fiyat rekabeti mi yapiyorsunuz yoksa Ust sinif bir cay
markasi gibi degere mi blyiik bir 6nem veriyorsunuz?)

En pahali etkinlik ve kaynaklariniz neler?

Ornek: Bir sirketin maliyeti sabit ve degisken malivetler
olarak baltinebilir. Sabit maliyetler satilan Grin ve
hizmetlerin miktarindan bagimsiz olarak ayni kalir (Ornegin:
Kira ve maaslar). Degisken maliyetler lrlin seviyesine bagli
olarak artar ya da azalr. Uriin ya da hizmetinizden daha
fazla satarsaniz, bunlari Gretmek icin ihtiva¢ duydugunuz
maliyetler artar.

anahtar: Altyapi Miisteriler

Oneri Finans



Buyume asamalarr: Startup yolculugunu anlamak

Bir isletme baslatirken, ¢iktiginiz herhangi bir yolculukta oldugu gibi farkli asamalardan
gececeksiniz. Bu bolim, blytimenizin yasam dongusu suresince ne beklemeniz gerektigine
dair bir fikir verecek farkli startup yolculugu teorileri sunuyor. Hangi asamada oldugunuzu
anlamak, onunuzdeki goreve daha iyi odaklanmaniza ve onceliklerinizi siralamaniza
yardimci olacak.

Uc Startup Commons asamasi

Bu cerceve, baslangic fikrinden bir Griine sahip olmaya ve onu 6lceklendirmeye giden yolu déser.

VALIDATION
Lean startup

GROWTH
Scale up
Establish & strengthen

FORMATION
Mission > Vision > Strategy

« |dea and co-founder team formation Minimum \alidate Processes & KPI's
= = What, to whom, why and how? viable /iterate
o product (or pivot)
Levels of validation
Problem/Solution Fit Vision/Founders Fit
Ideating Concepting Commiting Validating Scaling Establishing
Entrepreneurial Defining mission Committed, Iterating Focus on KPI Achieved great
ambition and/or and vission with skills balanced and testing based measurable growth, that
potential scalable intial strategy and co-founding assumptions for growth in users, can be expected
product or service key milestones teams with shared validated solution customers and to continue.
idea for a big for next few years vision, values and to demonstrate revenues and/or Easily attract
enough target on how to get attitude. Able initial user market traction & financial and
o' market Initial there. Two or three  to develop the growth and/or market share in a people resources.
@ ideaonhow it entrepreneurial initial product or revenue. Initial big or fast growing Depending on
2 would create core co- service version, Key Performance target market. Can vision, mission and

value. One person
or a vague team;
no confirmed
commitment or
no right balance of
skills in the team
structure yet.

founders with
complementary
skills and ownerhip
plan. Maybe
additional team
members for
specific roles also
with ownership.

with commited
resources, or
already have
initial product or
service in place.
Co-founders
shareholder
agreement (SHA)
signed, including
milestones, with
shareholder
time & money
commitments,
for next three
years with proper
vesting terms.

Indicators (KPI's)
identified. Can
start to attract
additional
resources (money
or work equity) via
investments or
loans for equity,
interest or revenue
share from future
revenues.

and want to grow
fast. Consider or
have attracted
significant funding
or would be
abletodosoif
wanted. Hiring,
improving quality
and implementing
processes.

commitments, will
continue to grow
and often tries to
culturally continue
“like a startup’,
Founders and/or
investors make
exit(s) or continue
with the company.

Above: Startup Development Phases. From idea to business and
talent to organisation. Version 3.6 startupcommons.org
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The startup J curve
(Howard Love, The Startup J-Curve: The Six Steps to Entrepreneurial Success.)

Startup J egrisinin dnermesi, hangi asamada oldugunuzu bilirseniz sizi dogru yone gotirecek daha iyi

kararlar alabileceginizdir.

The Six Phases of The ] Curve
4
5/
1 4
\ 2 3 /‘
\> —v
1. Yaratmak: Bu, startup'inizi, yani fikrinizi, zamaninizi ve paranizi gelistirmek icin dogru malzemeleri bir
araya getirdiginiz, solculugunuzun baslangicidir. Love, henlz bir hayal sattiginizdan, bu asamada para
toplamanin daha kolay oldugunu 6ne strer.
2. Piyasaya sunmak: Gerceklerle yizlesme zamanl.“UrUnUnUzU sunar ve ¢ok sayida hatasi oldugunu fark
edersiniz. Bu nihai trtin/hizmet degil, sadece MUU/prototipiniz olacaktir. Bu asamada misterilerden

toplanan geribildirim t¢tnct asamayi sekillendirecektir.

3. Seklini degistirmek: Musterilerin geribildirimi yoluyla edindiginiz kararlar temel alarak, ilk trdn fikrinizde
degisiklikler yaparsiniz. Urtin-piyasa uyumunu saglamak i¢in birkag yineleme asamasindan gegersiniz.

4. Modellemek: Bu asama glclu bir isletme modeli gelistirmeye ve nasil para kazanacaginizi bulmaya
odaklanir. Uriin ya da hizmetinizin ekonomisini ¢zdiigtiniizden emin olun, béylece biiyiirken saglam bir
temeliniz olur. 4. asamay! tamamlayana kadar siradaki asamaya gecmeyin (modelleme masraflar & triin
ekonomisini ¢ozmek hakkinda daha fazla bilgi Bolim 6'da).

5. Olgeklendirmek: Uriin/hizmetinizi ve isletme modelinizi tamamladiginiza gére, sira nasi|
dlceklendireceginizi ve gerekli finansmani nasil elde edeceginizi bulmaya geldi.

6. Hasat yapmak: Bu asama bu rehberin kapsami disindadir, startup’larin buyuyerek startup olmaktan
cikip verlesmis isletmelere donustigl zamani ilgilendirir.

Gergek yasamda mi?

Startup yolculugunuz cercevelerin hicbirini kesin olarak izlemeyecek. Gergekte daha ¢ok soyle gorinecek:

1 ﬁ
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Gelisen isletme modelleri ve planlarina dair girisimci taniklig

“ikinci glinden itibaren aktif olarak gdzden gecirilen,

gercekten yasayan ve nefes alan bir belge. ig,letme modelinin
ugradigl en onemli donistm, isletmemizle uyumlu bir Griin
cizgisini basariyla insa etmek oldu: “Tek bir alanda uzman” olmak
yerine farkli fiyat seviyelerine ve farkli pazarlara sahip trtinlerden
olusan bir portfoy gelistirmek”.

- Arturo Elizondo, Clara Foods Kurucu Ortagi

|

‘\I»
R

|

I

Bir isletme plani yazmak

lIk isletme planinizi yazmak g6z korkutucu bir gérev gibi goriinebilir, ama distince ve
planlarinizi yapilandirmanin 6nemli bir parcasidir. Bitirdiginizde kendinizle gurur duyacak
ve onunuzde uzanan gelecege heyecanla bakacaksiniz. Neden bir isletme plani yazmali?
Muhtemel yatirmci ya da ortaklarinizin ilgisini cekmenize yardimci olur. Her biriyle tim
isletme planinizi paylasmasaniz da, muhtemel sunumlar, yatirm adimlari ve isletmenizle
iliskili diger bilgilendirme belgeleri icin bir taslak olarak kullanabilirsiniz. Ayrica, isletme
planinizi sundugunuz kisiye gore, belirli 6zelliklerini vurgulayarak ayarlamak isteyebilirsiniz.
Bir angarya olarak gormek yerine, disuncelerinizi dizenleme, hedeflerinizi, uzun vadeli
vizyonunuzu ve bunlara nasil ulasmayi planladiginizt agiklama firsati olarak gorun.

Birisletme planinin nasil yazilacagina dair kesin bir taslak yoktur, ama kapsamasi gereken ¢ok sayida icerik
mevcut. Mevcut taslaklar kullanmanin 6tesinde (bu bolimin sonundaki kaynaklar bolimdne bakin), sizin
sektorunlzde olan ya da olmayan diger sirketlerin isletme planlarina goz atmak da faydali bir egzersiz
olacaktir. Aginizdaki insanlardan kendi isletme planlarini paylasmasini isteyin ve daha baskalarina erismek
icin kitle fonlamasi platformlarini kullanin (esitlikci kitle fonlamasi platformlari bunun icin harika bir kaynak
olusturur). Bir isletme planinin gelecek icin bir vizyon belirlemekle ilgili oldugu kadar, isletmenizin basari
sansini destekleyebilecek, var olan bir yol ya da deneyimi gostermekle ilgili de oldugunu unutmayin.

Sirket genel taslag: Biz kimiz & Ne yapiyoruz

Bu bolim bazen yonetim Ozeti olarak adlandirilir. Sizinle ve sundugunuz seyle ilgili genel bir taslak olarak
disinun. insanlarin isletmeniz hakkinda ilk okudugu sey oldugundan, mimkiin oldugu kadar etkili ve net
olmasi ve daha buyik resmi sattiginizi hatirlamaniz cok onemli. Hedefiniz gida sisteminde olumlu bir etki
yaratmaksa, bunun isletme planinin bu bélimunde yer aldigindan emin olun. Simon Sinek'in Altin Dairesi
buna faydali bir yaklasim sunar. Ayrica vizyonunuzu ve degerlerinizi agikga ortaya sermek de isteyebilirsiniz
(bu konuda ayrintili bilgi Bolim 7'de). Henliz rekabetten dogrudan bahsetmeseniz de, neden farkli oldugunuz
da bu bolimde yer almalidir.

Altin
Daire

What

“Neden” kismi varolus nedeninizdir, amacinizi agiklar. Bu rehberi okuyorsaniz, bu daha strddrtlebilir bir gida
sistemine katkida bulunmakla iliskilidir ama “Neden"inizi ele almaya calistiginiz daha spesifik zorluklar ya da
konularla iliskilendirerek bunu biraz daha spesifik kilmaniz faydali olacaktir. “Nasil” yaklasiminizi anlatirken,
“Ne" tam olarak ne sundugunuzu tarif eder.



Altin Daire ornegi: SNACT

SNACT, gida israfini azaltmak icin tretim fazlasindan saglikl atistirmaliklar Greten bir ingiliz cerez markasidir.
Aksi takdirde cok blyuk, cok kiclk, cok girkin ya da bol miktarda oldugu icin israf edilecek meyveleri kullanmak
icin ciftlikler ve ambalajlama tesisleriyle birlikte calisir.

» Neden: Gida israfi devasa bir kaynak israfidir ve ortadan yok olmasi gerekir.
» Nasil: israf edilmemesi gereken gida degeri olusturuyoruz.

= Ne: Eksik degerlendirilmis gidayi hepimizin faydalanabilecegi trtnlere donlsturiyoruz.

Oneriniz

Belgede, hangi Urtin ya da hizmeti pazara sundugunuzu agikca anlatmaniz gerekir. Neden one ¢iktigini
ve benzersiz satis avantajlarinin (UPS) neler oldugunu detaylandirin. Bu, yatinmcilarin ve hisse senedi
sahiplerinin ikna olmasini saglayan anemli bir bolimddr.

Hedef pazar, hedef kitle & rekabetiniz

Bu bolimun gerceklestirdiginiz pazar arastirmasinin Uzerinde kurulmasi gerekir. Pazarinizi ne kadar iyi
anlarsaniz, basari sansinizi o kadar artirirsiniz. Isletmenizin asagidaki i agisina dair guclt bir anlayis sahibi
oldugunuzu gostermeniz gerekecek:

= Pazar: Pesinde oldugunuz pazarin boyutuna, nasil biytimeyi
ongordugunize ve isletmenizle iliskili trendlere dair temel
icgoruleri paylasin. Ayrica bu pazar iginde sizin konumunuzu
nasll anladiginizi da gostermeniz gerekiyor.

«  Miisteriler: isletmenizin basarisinin temel bir icerigj,
musterilerinizin kim oldugunu, trtin ya da hizmetiniz icin
para odemeyi istemekteki motivasyonlari, hangi ihtiyac
karsiladiginizi ya da onlar igin hangi sorunu ele aldiginizi
anlamaktrr. isletme planinizin bu béliminin bunu
gostermesi gerekir.

= Rekabet: Benzersiz bir teklif olusturmak ve rekabet
avantajini nasil olusturacaginizi anlamak icin, rakiplerinize
dair derinlemesine bilgi edinmeniz gerekecek. Bu bolimde
rakiplerinizi tanimlayacak ve fiyatlandirma, kalite,
markalasma, satis, pazarlama ve benzeri konularda onlardan
farklarinizi belirteceksiniz.

Satis & pazarlama stratejiniz

Isletme planinizin bu bélimi misterilere nasil ulasip onlari nasil kendinize cekmeyi planladiginizi agiklar.
Asagidaki bilgileri icermesi gerekir:

= Markanizin genel taslagi: Bunu genel taslaga dahil etmeniz gerekir. Ayrica isletme planinizin genel
tonundan ve onu nasil sundugunuzdan da anlasilir, ama burada misyonunuza, degerlerinize, ses
tonunuza ve musterilerin markanizi nasil algilamasini istediginizde dair biraz daha detay sunabilirsiniz.

= Satis stratejisi: Bu, mlsterilerinize nasil eriseceginizi (satis isleminiz ve kanallariniz), fiyatlandirma
stratejinizi, satis ongordleri planinizi ve simdiye kadar aldiginiz yolu ozetler.

» Pazarlama stratejisi: Satis stratejinizle yakindan iliskili olan pazarlama stratejiniz, sesinizi musterilerinize
nasil ulastiracaginizi ve bunun icin hangi pazarlama unsurlarini kullanacaginizi (PR, sosyal medya, dijital
pazarlama, kapidan kapiya, etkinlikler vs.) 6zetlemelidir.
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Operasyonlariniz

Bu bolim insa ettiginiz isletme tirlne gore degisiklik gosterir ama operasyon planinizin genel bir taslagini
icermelidir. Baska bir deyisle, trlin ya da hizmetinizi pazara sunmak icin gereken islevleri. Bu bélumun, Grtin
gelistirmenin nerede gerceklestirilecegi ve teknik uzmanhgl kimin saglayacagina, tedarikgilerinize, Gretim
surecinize ve gecerliyse ambalajiniza dair bilgiler icermesi gerekir. Ayrica Uriinnuzu pazara sunmakla iliskili
yasal konulari da 6zetlemek icin iyi bir bolimdur (daha fazla bilgi Bolim 4'te).

Ekibiniz

Bir startup'in basarisinin kritik ozelliklerinden biri, onu sunan ekiptir. Bu bolimdn cekirdek ekibinizin becerileri
ve arka fonuna ve yardimci olabilecek danismanlara dair genel bir 6zet sunmasi gerekir. Gittikce daha fazla
sayida yatinmci, isletme performansi ve uzun vadeli dayaniklilik icin cesitlilige sahip ekipler olusturmanin
etkisini kabul ediyor, bu ylizden bunu da goz 6nunde bulundurdugunuzdan emin olun.

Mali planiniz

Bu bolumdun isletme etkinliklerinizin size ne kadara mal olacagini ve ne kadar gelir elde etmeyi beklediginizi
ozetlemesi gerekir. Farkliiceriklere ayrilmasi gereklidir (bu konuda daha fazla bilgi icin asagidaki ayri bélime bakin):

«  Kar & Zarar (K&2): Belirli bir donem icinde Qlu,san gelirleri, masraflari
ve giderleri 0zetleyen bir maliyet beyanidir. Isletme planinizin gelecek 5
yilicin K&Z tahminini de icermesi gerekir.

= Bilango Tablosu: Bir isletmenin ya da organizasyonun, belirli bir stre
icinde sahip oldugu varliklar, yikimldltkler ve sermayeye dair, onceki
donemdeki gelir ve gider bilancosunu detaylandirdigi beyan.

= Nakit akis tablosu: Bir isletmeye belirli bir zaman araliginda giren ve
cikan nakit miktarini operasyon, finansman ve vatirim etkinliklerine
bolinmus olarak gosteren tablo.

Yatinm toplamaya calisiyorsaniz, ayrica ihtiyac duydugunuz yatinm miktarini ve ne kadar sureligine neye
tahsis edilecegini de belirtmeniz gerekir.

i,sletme planinizi uygulayacak misiniz? Kisa cevap, hayir. Ama onemli degil. Potansiyel yatinmcilarin ve
diger ortaklarin isletme planinizda gormek istedigi sey, isletmeniz hakkinda uygun bir sekilde disinduguntz,
pazarinizi, temel isletme onerinizi derinlemesine anladiginiz ve isletme buyudukce buna adapte
olabileceginizdir.

Bir mali plan olusturmak

Bu isletme planinizin kritik bir icerigidir ve fikrinizin ardinda ekonomik anlamda uygulanabilir
bir isletme modeli oldugunu gosterir. Planinizin ¢ bolime sahip olmasi gerekir: Bir kar ve
zarar beyani, bir bilango tablosu ve bir nakit akis tablosu. Hem kisa ve hem de uzun vadeli
perspektifi icermelidir. Kisa vade icin (orn. 1-2 yil) planin aylik dizende sunulmasi gerekir.
Daha uzun vadeli plan (3-5 yil) biraz daha genel bir bakis sunabilir.

Bir mali plan hazirlamadan once ihtiyag duyacaginiz bilgi:

= Direk giderleriniz: Uriin/hizmet giderleri (bkz. BAlim 6)

= Operasyon/sabit gideriniz: Calisanlar, pazarlama, ofis, vs. Bu giderler hakkinda daha fazla bilgi burada.

= Sermaye maliyetleriniz: Makinelere, gelistirmeye vs. yapilan giderler. Sermaye hakkinda daha
fazla bilgi burada.

«»  Uriin/hizmet fiyatlandirmaniz, promosyonlar ve édeme kosullari (bkz. 6. Bélim)
= Sirket hedefleriniz: Satis hedefleri, kar beklentileri, vs (bkz. 6. Bolim)
= Satis tahmini — Tahmin yaklasimlar hakkinda daha fazla bilgi burada.
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Gelir ve giderler nasil modellendirilir (P&L): Bu tablo, isletmenizin gelir ve giderlerini gosterir. Bir satis
tahmini olusturmak gelir modellendirmesi icin temel 6nemdedir. Bu giderlerinizi belirlemeye de yardimci
olur. Direkt giderleriniz dogrudan satislarinizla baglantil olacaktir ve sabit giderleriniz de satislar/satis
beklentileriyle orantili olmalidir. Daha fazla bilgi ve G&G tablolari burada.

Bir bilanco tablosu nasil olusturulur: Bilanco tablosu varliklarinizi (isletmenin sahip oldugu degerli seyler),
yukdmliltklerinizi (borcunuz) ve belirli bir zamanda hisse senedi degerini gosterir. Bilanco tablosunun varliklar
ve yukumlultkler ve hissedar esitligi arasinda “dengeli” olmasi gerekir. Belirli bir zamanda sirketinizin mali
durumunun fotografini sunar. Daha fazla bilgi burada.

Nakit akis tablosu nasil olusturulur: Tablo, belirli bir stre i¢inde isletmenize girmesini ve ¢ikmasini
beklediginiz parayi gosterir. Bu, 0deme kosullari nedeniyle G&G tablosundan ayrilir (para sizin
faturalandirdiginizdan farkli bir zamanda elinize gecer). Bolim 6'da nakit akisini yonetmek hakkinda bir boltim
bulunuyor. Nakit akisi hakkinda daha fazla bilgi burada.

Mali planin bu g unsuru excel'de modellendirilebilir ve bunu destekleyecek birkag taslak mevcuttur.

Daha gu¢ll bir ¢ozdm, bir muhasebe yazilimi kullanmaktir.
\ 4y’ / 'ﬂ < @’ e % '
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|
isler planladiginiz gibi gitmediginde ne yapmali
Isler her zaman istediginiz gibi gitmez. Hatta, startup dinyasinda isler nadiren planlandig|
gibi gider. Yanilabileceginiz seyleri planlamak, beklenmedik durum stratejilerini bir
araya getirmek icin zaman harcamali ve beklenmedik olaylarin sizi tamamen yoldan
cikarabilecegini kabul etmelisiniz. Sorun degil, sadece bunu yolculugun bir parcasi kabul
edip ondan nasil ders alabileceginize bakmaniz gerekiyor.

i,slerin planlandig gibi gitmedigi zamana dair girisimci tanikhg)

“iIk adimi atmaniz ve planladiginiz her neyse, muhtemelen \ \
aninda tersine donecegini anlamaniz gerekiyor. Bazi isletmeler S S W W
planlama, endiselenme, gerekcelendirme Ustudur. Mike Tyson RN RN
der ki: "“Burnuna yumrugu yiyene kadar herkesin bir plani VoV l vy
vardir’ Her gin burnumuza yumrugu yiyoruz ve artik vV ~

- vV \
bunu kabullendik: VN \
- Hugh Thomas, Ugly drinks CEO & Kurucu Ortagi \ \

Plan B, C, D...

lyi hazirlandiysaniz, muhtemelen Plan A'nin beklendigi gibi gitmemesi durumunda bir Plan B'niz vardir.
Ureticinizin fabrikasi mi yandi? Tedarikcilerinizden biri iflas mi etti? Operasyonlarinizi insa ederken
muhtemelen birden fazla fabrikaya baktiniz ve birkag tedarikgiyi goz ontinde bulundurdunuz, simdi onlara
geri donun ve var olan iliskiyi ilerletin.
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Post-mortem

Bir verlerde daima alinacak bir ders vardir. Yolda bir timsege denk geldiginizde vakit ayirip ondan

ders aldiginizdan emin olun. Acele etmek kolaydir, ama hatalardan ders almak basarili bir sekilde byimek
icin temel onemde. Kendinize sorun: Nasil daha iyi yapabiliriz? Neyi daha farkli yapabilirdik? Gelecek sefer
icin bundan ne 6grenebiliriz? Bunun tekrar olmamasini saglamak icin hangi plan ya da surecleri
uygulamamiz gerek?

i;sler “yanlis” gittiginde yatirnmcilar ve diger 6nemli paydaslarla olan iliskiyi yiiriitmek

Seffaf ve dirlst olun. Yapmak tizere oldugunuz seyi ve siradaki adimlarinizi gosterin. Yatinmcilar ve diger
ortaklar islerin planlandigi gibi gitmemesini bekleyecek — bu kesinlikle normal ve bir isletme sahibi olmanin
parcasl. insanlarin gérmek istedigi sey sizin buna nasil tepki vereceginiz. lyi hazirlandiysaniz ve isletmenizi
nasil yurtteceginizi anliyorsaniz, siradaki adiminizda kendinize glveninizi sergilemeniz gerekiyor.

Yatirrmcilari yonetmek konusunda girisimci tavsiyesi

"Ik basta yatirmailarimiza her hafta rapor sunduk,
portfoylerindeki bunu yapan tek sirket oldugumuzu séylediler.
Hizla gliven olusturmamiza yardimci oldu ve ayrica, akillarinda
bir soru varsa bunu onceden yanitlamamizi sagladi”’ Bu, seffaf
ve isletmedeki olasi sorunlara karsi tetikte olmak igin harika
bir yoldur.

- Saasha Celestial-One, Olio Kurucu Ortagi

Boliim 3 Ozet E[

Anahtar noktalar

= Fikrinizi bir isletme modeline donusturdn. Fikirlerinizi kagida dokmeniz ve startup'inizi zel
kilan seyi ve vizyonunuzu nasll gercege donustireceginizi belirlemeniz cok 6nemli. Startup
taslagi gibi araglar cok faydalidir.

Durup diisiinme zamani: Hedef musteriniz kim? C6zmeye calistiginiz sorun ne? Maliyet
yapiniz ne? Kar marjiniz ne?

= Blyume asamalar:: Yolculugunuzda ilerledikce farkli firsatlar ve zorluklarla
karsilasacaksiniz. Bu blylime asamalari icin plan yapmak ve dogru kaynaklar kullanmak
basarili olmaniza yardim edecek.

» Isletmenizin tim bélim ve agilarini detaylandirmak icin isletme modeli olusturma siirecini
yasamak faydalidir.

SRR IR R NIRRT
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YRR RRIRNIE!

Simdi, eyleme gecelim!

Durup diisiinme zamani: Her seyin ardindaki “Neden"iniz ne, isletmeniz neden var? Kilit
ortaklariniz kim? Size nasil yardimci oluyorlar ve hangi etkinlikleri gerceklestiriyorlar? Kilit
etkinlikleriniz neler, yani bir isletme olarak ne yapiyorsunuz? Dagitiminiz, musteri iliskileri
ve geliriniz acisindan 6nemli olan etkinlikler neler? Peki ya kilit kaynaklariniz - Dagitiminiz,
musteri iliskileri ve geliriniz agisindan énemli olan kaynaklar neler? Musteri(lerijnize
sundugunuz deger ne, onlara nasil yardimci oluyorsunuz? Musterilerinizle nasil etkilesime
geciyorsunuz ve temel dagitim kanallariniz neler? Maliyetiniz ve musterilerinizin 6demeye
hazir oldugu tutar ne? Sundugunuz seyin benzersiz satis noktalari neler?

Isler her zaman planladiginiz gibi gitmez. Engellerle karsilastiginizda acil eylem planina
sahip olmaniz ¢ok 6nemli. Ayrica hatalardan ya da sizi planinizdan uzaklastiran olaylardan
ders almaniz da temel onemde.

Durup diisiinme zamani: Nasil daha iyi yapabiliriz? Neyi daha farkli yapabilirdik? Gelecek
sefer icin bundan ne dgrenebiliriz? Bunun tekrar olmamasini saglamak icin hangi plan ya
da surecleri uygulamamiz gerek?

ig,ler kot gittiginde yatinmcilariniza ve diger ortaklariniza karsi seffaf ve dirtst olun.
Siradaki adimlarinizi bildirim ve kendinize gliveninizi sergileyin.

L &L
)

[ —
[ 2]
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1. isletme Modeli Taslagini doldurun. Taslagn fiziksel bir Qarned
kopyasini alin ve kurucu ortaklarinizla ya da tek kurucu byl
sizseniz bir danismanla, dokuz balimun her biri hakkinda
beyin firtinasi gerceklestirin. ’ \ ‘
2. Sirket genel taslag), teklifler, hedef pazar, hedef miisteriler

& rekabet, satis & pazarlama stratejisi, operasyonlar, ekip ve

son olarak da mali olan da dahil olmak tzere bir isletme plan i
hazirlayin. Isletme planinizin bir kar ve zarar beyani, bir bilanco
tablosu ve bir nakit akis tablosu icermesi gerekir.

Ilave kaynaklar QD

Canvanizer: Kendi isletme modeli taslaginizi olusturmak icin bir online arag:
https:/canvanizer.com/new/business-maodel-canvas

British Library’den birkag isletme plani SSS (startup'lar icin harika bir kaynak):
https:/www.bl.uk/business-and-ip-centre/articles/business-plan-faq

Kacinilmasi gereken isletme plani hatalari:
https:/www.bl.uk/business-and-ip-centre/articles/how-to-avoid-business-planning-mistakes

Startup kredilerinden bir isletme plani taslag:
https:/www.startuploans.co.uk/business-plan-template/

Daha fazla isletme plani taslag:
https:/www.businessnewsdaily.com/5067-free-business-templates-word-pdf.html




Bolum 4

Yasal konular

1. Fikir hakkinizi korumak
2. Gidaya ozel yasal/ticari gereklilikler
3. Isletmenizi kaydettirmek & bir isletme yapisi se¢mek

4. Gida disi 0zel yasal konular

"Kendi kendisinin avukati olan bir adamin

musterisi aptaldir.”
— 19. Yuzyil Deyimi
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Bolum 4

Yasal ve ticari temellerinizi yerine yerlestirmek kilit onemde. Bunu yolculugunuzun baslarinda
gerceklestirmek sizi gelecekte basinizin agrimasindan kurtarir. Maalesef bu alan karmasik ve tekniktir.

Yasal belgeler genellikle normal insanlar i¢cin anlasiimazdir ve hatalar pahaliya cikar. Yine de, tim startup
bltcenizi avukat ve yasal danismanlara harcamak da istemezsiniz. Bu bolimde, gz 6niinde bulundurulmasi
gereken kilit noktalari, risk ve sonucunda bu alana sunmak isteyeceginiz kaynak seviyelerini distinmenize
yardimci olacagiz. Burada size yasal danismanlik sunmuyoruz... sigortamizin kapsamina girmiyor. Bu eksiksiz
bir yasa ve gereklilikler listesi degil.

Fikir hakkinizi korumak

Fikri Mdlkiyet Hakki (FH) “icatlar; edebi ve sanatsal
eserler; tasarimlar; ve ticarette kullanilan sembol, isim
ve gorseller gibi zihinsel yaratimlar anlamina gelir. FH,
insanlarin icat ettikleri ya da yarattiklar seyden n ve
mali fayda kazanmasini saglayan patentler, telif haklari
ve markalar yoluyla yasa tarafindan korunur”

(Kaynak: Diinya Fikri Miilkiyet Orgiitii)

Avrupa iginde her ulkenin FH'yi korumak icin kendi yasa ve araclari vardir. Avrupa Birligi Ajansi EUIPO, 28 AB
Uyesi tlkede gecerli olan iki adet fikri mulkiyet haklari birligi olan Avrupa Birligi ticari marka kaydi ve Birlik
tasarimi kaydindan sorumludur. AB'de Ug tur Fikri Mulkiyet Hakki vardir:

= Patentler — icat tiirine bagli olarak belirli bir siire boyunca ticlincii taraflarin icadinizin tiretmesini,
kullanmasini ya da satmasini durdurmanizi saglar.

» Ticari markalar — Baska isletmelerin ayni ad altinda bir Grtin satmasini engelleyerek, Grintndzin
ismini korur.

= Telif Hakki — Sizin (eser sahibi olarak), eserinizin Uretimi, dagitimi, sergilenmesi ya da performansini
kontrol etmeye niyetli oldugunuz konusunda baskalarini bilgilendirir. Telif hakki otomatik olarak elde edilir,
resmi kayit yaptirmayi gerektirmez. Telif hakki sembolind hemen kullanmaya baslayabilirsiniz.

Fikri mulkiyet hakkini gtivenceye almak karmasik ve uzun bir streg olabilir. Bir ticari markayi kendi basiniza
nasil kaydettireceginizi anlamaniz mimkuinken, patent basvurusu yapmak farkli bir durumdur. Bir ticari
marka ya da patent avukati/danismanindan yardim alin. Gergekte, erken asamada bir startup olarak
FH'nizin baskalar tarafindan uygunsuz sekilde kullanilmasini 6nlemeniz zor olacak. Yine de, olumlu bir
tutum ve yatinmailarin soracagi bir konu oldugundan, isletmenizin en kritik kisimlari igin uygun korumayi
gerceklestirmenize deger.

FH'nizi korumanin bir diger yolu da baskalarindan gizli tutmaktir, bu ticari sir olarak bilinir. “Bir ticari sir,

bir sirket tarafindan gizli olarak ele alinan ve sirkete rekabet avantaji saglayan degerli bir bilgidir” (Kaynak:

AB Komisyonu) Ticari sirr koruma sorumlulugu onun sahibine aittir, ancak yasaya aykiri sekillerde ticari
sir elde etmeye karsi yasalar da mevcuttur (Orn: Stirecleri hakkinda daha fazla bilgi edinmek icin bir rakibin
bilgisayar sistemini hack'lemek). Gida sektoriinde, onemli bilgileri korumaya patent elde edildiginde
detaylarin kamuya yayinlanmasini gerektiren patent sisteminden daha uygun oldugu icin, ticari sirlar
yaygin olarak kullaniimakta.

Patent mi almaniz yoksa ticari sirri mi tercih etmeniz gerektiginden emin degil misiniz? Dnya Fikri Mulkiyet
Orgutt'ndn ikisini karsilastirdigl bu listeye goz atin.
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= FH &vyan sirketler
Startup'iniz bir yan sirketse FH konusu biraz farkli olacaktir. FH sahipligi, sirketinizin s6z
konusu arastirma kurumuyla olan anlasmasina baglidir. Calisanlarin, calistiklari stire boyunca
calisanlar tarafindan yaratilan FH'ye otomatik olarak sahip olmasi yaygindir. Bu van sirketler
hakkinda faydali rehberi ve 2. kisimi dikkatle inceleyin.

=  Gizlilik Anlasmasi (NDA)
NDA bir, iki ya da daha fazla tarafin diger taraflara ifsa etmek istemedigi bilgileri korumayi
amaclayan bir yasal belgedir. Bu gizli bilgiyi 0zetler ve NDA'yI imzalamamus taraflarla
paylasilmasini yasaklar. NDA iyi bir uygulamadir ancak dezavantajlari da vardir. Girisimcilerin
uygulanmasini saglamasi zordur, olusturmasi zaman alir ve insanlarin sizinle bag kurma
istegini sinirlayabilir. Fikirlerinizin hassaslig ile cok sayida insanin kopsentinizle bag
kurmasinin faydalari arasinda bir denge hesabi yapmaniz iyi bir fikir olacaktir. Faydali
bir taslak burada.

Gidaya ozel yasal/ticari gereklilikler

Gida ve iceceklerin bedenimize girdigi ve dogal cevreden girdi gerektirdigi goz onunde
bulundurulursa, tiketicilerin, hayvanlarin ve daha genis anlamda cevrenin gtivenligini
garanti altina almak icin deger zincirini dizenleyen kati yasalar olmasi sasirtici degildir.
Avrupa'da, “Genel Gida Yasal Diizenlemesi, gidayla iliskili olarak insan yasaminin ve tuketicilerin
¢ikarinin yiksek seviyede korunmasini saglar... Gida ve hayvan yemi Gretimi ve dagitiminin tum
asamalarini kapsar” (Kaynak: Avrupa Komisyonu)

Avrupa yonetmelikleri ulusal mevzuatlara aktarilir. Eylemlerinizin ilgili tim mevzuatlara uygun oldugundan
emin olmak sizin sorumlulugunuzdur. Bu, tedarik zincirinizin de uygun oldugundan emin olmayi da kapsar.
Asagida birkag 6rnek bulabilirsiniz, ancak burada tim acilarini ele almadik, bu yiizden yasal sorumluluklariniz
hakkinda mutlaka bilgi edinin.

» Malzemeler: Malzemelerin nasil tretildigi ve kullanilan
malzeme turleri bir dizi yonetmelikle kontrol edilir. Bunlar,
pestisit, gida katki maddeleri (EC 1333/2008) ve yeni
gidalarin kullaniimasi (EU 2015/2283) gibi konulari kapsar.

" i,sleme: Siz ya da tedarikcileriniz gida islemesi
gerceklestiriyorsa, bunun hijyenik bir sekilde, mikroorganizma
ya da toksinlerin insan sagligina kabul edilemez bir risk
olusturmadan gerceklestirildiginden (EC 2073/2005),
bir gida glivenligi yonetimi sisteminin uygulandigindan
ve ilgili yetkililere kayit yaptinldigindan (EC 852/2004)
emin olmak zorundasiniz.

» Ambalajlama ve etiketleme: Ambalajlamada ve ayrica
ambalajin Uzerindeki bilgilerde kullanilan materyal yasayla
dizenlenmistir. Materyallerin insanla temasa uygun olmasi
gerekir. Etiketlerin Urdndn alerjen icerip icemedigini agikca
ifade etmesi, temelsiz saglik iddialarinda bulunmamasi ve
besin icerigine dair bilgiyi sunmasi sarttir (EU 1169/2001).

Bu y6netmelik parcalarina ek olarak, gida sistemindeki daha bilingli miisteriler bazi ilave seyler de
isteyecektir. Bunlara dahil olanlar:

= Sadece yasal gereklilikleri yerine getirmekle kalmayip gida guvenliginde en iyi uygulamalari
benimsediginizi de kanitlayan gida glivenligi onay belgeleri (IFS/BRC).

= Birseyler yanlis giderse sigortali oldugunuzu kanitlayan trdn yukimluligu garantisi. Bu her zaman
yasal olarak gerekli degildir, ama siklikla musteriler tarafindan talep edilir.
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= HACCP: "Tehlike analizi ve kritik kontrol noktalar” anlamina gelen HACCP, ham madde tedarigi, Uretim ve
dagitim da dahil olmak tzere Gretimin tim asamalarinda biyolojik, kimyasal ve fiziksel tehlikeleri analiz ve
kontrol etmek yoluyla gida sektériinde gida glivenligine standart yaklasimdir. HACCP'inizi tamamlamak
icin bir sablon ve rehber burada.

Isletmenizi kaydettirmek & bir isletme yapisi segmek

Isletmenizi yiritmek icin ilgili vetkililere kayit yaptirmaniz gerekiyor. Bunu yapmadan énce,
kullanmak istediginiz sirket yapisini segmeniz gerek. Dogru isletme yapisini secmek, kisisel
yukumluligunuz, finansman secenekleri, vergilendirme, raporlama gereklilikleri ve diger
birka¢ konuda etkisi olan 6nemli bir karardir. Sirket tirlerine dair bir 6zel, her bir Avrupa
Ulkesi icin Tek Sézlesme Noktalari genel taslaginda bulunabilir.

Cok sayida kurucu, ayr bir tizel kisi olusturdugundan ve kendi kisisel varliklarini korudugundan, sirketleriigin
sinirl yakdmlulikte bir yapr secer. Bunun size uygun olmadigini dustintyorsaniz, hangi yapinin daha uygun
olduguna karar vermek icin bir danismanla konusun.

< 4 Q)
i

Asagida Avrupa genelinde bulunan isletme yapilarina érnekler sunuluyor:

= Sahis sirketi: i§letmeyi kendiniz yurutdyorsaniz, bu basit bir yapidir. Genellikle sirketin borclarindan
siz yukumld olursunuz.

= Sinirh yiikiimliiliikte 6zel sirket: Startup'lar icin en popdler yapidir. Bu sirketler ayri tizel kisilerdir ve
yoneticileri/yatinmailar sadece sirkete yaptiklari yatinmdan yukimliddr. Bu da, isletme iflas eder ve
borglu gikarsa, yukumluligin kisisel olarak size degil sadece isletmeye ait oldugu anlamina gelir.
Baska bir deyisle, kimse kisisel mali varliginizin pesine disemez.

= Ortaklik: Bunlar, ortaklarin kar ve ortaklik riskini paylastigi tiizel kisilerdir. Geleneksel olarak ortaklar
borglardan kisisel olarak yikimltdir ama bu her zaman gecerli degildir.

»  Kooperatif: Cok sayida kooperatif tlrt vardir, bunlar Gyelerin mulkiyetindeki kurumlar olarak karakterize
olurlar, yani kar dyeler arasinda dagitilir.

» Kar amaca giitmeyen: Bunlar, beyan edilen amaclari yerine getirmek icin tim operasyon fazlasini tekrar
organizasyona yatirmak zorunda olan tizel kisilerdir.

= Sosyal Girisim: Ozelligi yerel yasalara gére degisir. Cok sayida (ilkede bir yasal sosyal girisim yapisi yoktur.
Oldugu verlerde, belirli hibe ya da startup kredisi turlerini elde etmekte yardimci olabilir. Sosyal girisimin
tanimi tartismalidir, ama genel olarak cevresel ve/veya sosyal amaglara sahip (mali degil) bir isletmeyi
isaret eder.
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Gida disi 0zel yasal konular

Genel isletme vasal gerekliliklerine ve gida sektorune
ozel olanlara ek olarak, ulkeden ulkeye buyuk olctde
degisecek baska ¢ok sayida yasa da vardrr.

Genel Uygunluk

Isletmenizin tim agilannin nasil yiritildigind anladiginizdan
emin olun. Arazi kullanimi, emisyonlar ve atiklarin yok edilmesi
konularindaki dizenlemeleri arastirmaniz gerekebilir. Yenilikgi
isletme modelleri ve Grlinler yaratirken, dizenlemeler hala
gelisim asamasinda olabilir ya da inovasyonunuza dair
dizenleme yapilmamis olabilir - bu da yasalara uygun kilma

isini daha da zorlastirir. Ornegin, GrowUp Urban Farms ilk
akuaponik ciftligini gelistirdiginde, bir kent ortaminda balik
ciftligine dair zorluklarla karsilasti. Yerel yetkililerin gegmiste
karsi karsiya geldigi bir sey degildi. Benzer sekilde, laboratuvarda
uretilen et alternatifleri gelistiren sirketler, geleneksel giftlik
duzenlemelerinin kapsamina girmediginden, drunlerini pazara
yasal olarak nasil sunacaklari konusunda zorluklarla karsilasabilir.

Ticari s6zlesmeler

Kavramaya baslamaniz gereken bir diger konu ticari sozlesmelerdir. Bunlar, isletmeniz ile tedarikgileriniz,
musterileriniz ve diger ortaklariniz arasindaki sdzlesmelerdir. Bunlari dikkatle okuyun ve daha yerlesmis
tarafin sundugu bir madde kafanizi karistirirsa yasal yardim istemekten korkmayin. Bu s6zlesmeler yapilacak
olan isi belirler, fiyat tizerinde anlasir ve s6zlesmede belirtilen is yapilmazsa olacaklari belirler. Kalite
konusundaki belirli beklentilerin detaylandiriimasi onemlidir ama biraz esneklik payi birakmaya calisin ve
isletmenizin gelisip durumunuzun degismesi ihtimaline karsi uzun vadeli sozlesmelerle kendinizi baglamaktan
kaginin. Bazi isletmeler bu sozlesmeler olmadan yurutilebilir. Mesela, buyik perakendecilerin tedarikcileriyle
sozlesme imzalamamasi oldukga yaygindir (maalesef).

Ayrimcilik karsithgi ve Etik Kurallar politikasi

Saglikli, mutlu bir calisma kltlrd insa ederken goz ontnde bulundurmaniz gereken cok sayida sey vardir, ama
kimsenin is yerinde ayrimciliga ya da tacize maruz kalmadigindan emin olmak bunlarin en énde gelenidir, Etik
Kurallar da bunun icin vardir. Taslaklar burada ve burada.

Veri koruma

Veri korumaya dair en yeni dizenleme GDPR'dir, muhtemelen 2018 yilinda isletmelerinizin gtvenlik
politikasini glincellemesi gerektigini sdyleyip haber blltenlerine aboneliginizi stirdirmek istediginizi
onaylamanizi isteyen sonsuz sayida e-posta aldiniz. GDPR'de goz atilacak cok sayida kaynak vardir ve
Mailchimp gibi hizmetleri kullaniyorsaniz, riza gosterme konusunu sizin adiniza hallederler. Kisacasi, baska
insanlarin bilgilerini topluyorsaniz, bunu yapmak icin onaylarini aldiginizdan ve kabul ettikleri sekillerde
kullandiginizdan emin olun. Ayrica bilgilerini korumakla da yukimldsuntiz.

Sigorta

Gereksinim duydugunuz kapsam tird bulundugunuz Ulkeye ve bolgeye ve ayrica isletmenizin alanina
gore degisir. Sizin gergeklestirdiginiz operasyon tlri icin neyin gerektigini (ve ayrica tavsiye edildigini)
anladiginizdan emin olun. Muhtemelen mali sorumluluk sigortasina, Griin mesuliyet sigortasina ve isgi
sigortasina ihtiyaciniz olacak. Bunlar genellikle fazla pahali degildir ve tamamlanmalari kolaydir.

Gahisanlar
Calisaniniz varsa, guvenli bir is yeri saglamak, sosyal katkilar ve baska ¢ok sayida konuyu iceren mesru
gereklilikleriniz olacak. Bu tabii ki Ulkeden Ulkeye degisir, bu ylizden bu rehberin disinda birakild.



Yasal danismanlik almak: Startup’lar icin mevcut kaynaklar

Bir avukat tutmak genellikle pahalidir, ama yasal uygunlugu daha ekonomik kilmak icin mevcut cesitli
secenekler vardir. Her seyi tek basiniza yapmanizi savunmuyoruz (mesela 6z sermaye yatirimi yapilmasi gibi
durumlarda kesinlikle uygun bir yasal danismanlik almaniz gerekir), ama bazi durumlarda para tasarrufu yapip
¢0zUmu kendi basiniza bulmaniz muamkdan.

= Online kaynaklar: RocketLawyer ve LinkiLaw gibi internet siteleri uygun fiyatla yasal danismanlik
sunuyor. Platformlar, sorulara online yanit verdiginiz taslaklarla doludur. Ve akliniza bir soru takilirsa,
gercek avukatlardan olusan bir ekip s6z konusu sorulari agikliga kavusturmak icin yardima hazirdir. Cok
daha dislik fiyata saglam bir danismanlik.

= Karsiliksiz ya da daha ucuza calisan avukatlar: Hizlandiricilar ve gelistiriciler ya da parcasi oldugunuz
baska bir startup plani yoluyla karsiliksiz ya da daha ucuza ¢alisan avukatlarla iletisim kurabilirsiniz.
Ornegin, Giiney ya da Dogu Avrupa'da yer alan startup'lar icin, EIT Food girisimcilerin FH, sirket kaydi
ve erken donem yasal sorularinda yardim alabilecegi licretsiz bir yasal danismanlik hizmeti sunuyor (bu
kapsama dahilseniz, daha fazla bilgi almak igin startups@eitfood.eu adresiyle iletisime gecin).

= Ulusal Fikri Miilkiyet Ofisleri: internet siteleri, FH konusunda iilkenizde neye ihtiyac duydugunuzu
o6grenmek icin iyi bir yerdir ve bazilari startup'lara destek de sunar.

» Yeni gidalar katalogu: Avrupa Birligi'nde yeni gidalar olarak siniflandirilan seylerin sizin startup'iniz igin
gecerli olup olmadigini gormenizi saglar.

Boliim 4 Ozet _E[

Anahtar noktalar

= Fikri mulkiyetin korunmasi, gidayla iliskili yasal gereklilikler, isletme yapisi ve ticari
sozlesmeler bir girisimci olmanin en ilging yanlari degildir. Ancak, yasal ve ticari
temellerinizin mimkudn oldugu kadar erkenden saglamlastiriimasi dnemlidir,

g ig,letme yapisinin kisisel yikimluligundz, finansman secenekleri, vergilendirme ve
raporlama gereklilikleri Gzerinde etkisi vardir, bu ylzden yapinizi iyice distnerek secin.
Cok sayida startup, ayri bir tiizel kisi olusturdugundan ve kendi kisisel varliklarini
korudugundan, sinirli yukumlultkte bir yapi seger.

Durup diisiinme zaman: Farkli isletme yapilarini ve iceriklerini taniyor musunuz?

= Sigortalar gormezden gelmeyin. Muhtemelen en azindan mali sorumluluk sigortasina,
urtin mesuliyet sigortasina ve isci sigortasina ihtiyaciniz olacak.

o~
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Simdi, eyleme gecelim!

-

Bir sirket yapisi segin. Kullanmak istediginiz
sirket turtine karar vermeden 6nce, farkli sirket
yapilarini ve yuktmlultklerini inceleyin. Bu Tek
Sozlesme Noktalar genel taslagi her bir Avrupa
ulkesi icin farkl sirket tirlerini listeler.

2. i,sletmeniz icin hangi sigortalarin
gerektigini arastirin.

ilave kaynaklar QD

Startup’lar icin 40 yasal arag ve hizmet:
https:/medium.com/@imaginetta/40-legal-tools-and-services-for-startups-10dbbda22ed?

Fikri Miilkiyet Haklari (FH) konulari karmasik olabilir ama bu internet siteleri size
yardimci olacak:

Fikrinizi korumak:
https:/www.bl.uk/business-and-ip-centre/protecting-your-ideas

Fikri miilkiyet tiirleri:
https:/www.wipo.int/about-ip/en/

British Library’den FH destegi:
https:/www.bl.uk/business-and-ip-centre

European IPR Helpdesk (Ucretsiz, AB fonlu arastirma projelerinin lehtarlarina ve ok uluslu ortaklik
sozlesmelerine dahil olan AB, KOBI'lere FH konularinda ilk destegi sunar)
https:Ziprhelpdesk.eu

Diinya Fikri Miilkiyet Haklan Orgiitiinden KOBiler icin patentler konusunda SSS:
https:/www.wipo.int/sme/en/fag/patent_fags.html

Patent avukatiyla gériismeden dnce hazirlanabileceginiz 10 konu:
https:/boldip.com/blog/questions-to-ask-a-patent-attorney/

Once giivenlik — Gida giivenligi ve gida etiketlemesiyle ilgili diizenlemeler hakkinda
daha fazla bilgi icin bu kaynaklara goz atin:

Avrupa Gida Giivenligi Otoritesi:
http:/www.efsa.europa.eu

Gida Uretiminde Laboratuvar Testinin Onemi:
https:/www.manufacturing.net/operations/article/13184739/the-importance-of-laboratory-testing-for-

food-production

AB'de gida giivenligi - Ciftlikten catala giivenli gida saglamak
https:/europa.eu/european-union/topics/food-safety _en

AB gida giivenligi politikasi hakkinda bilgi formu:
http:/www.europarl.europa.eu/factsheets/en/sheet/51/food-safety
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Tiiketicilere gida bilgi konusunda AB yasasi:
https:/ec.europa.eu/food/safety/labelling _nutrition/labelling _legislation _en

Gida icerigi uygulamalari: Diizenlemeler ve rehberlik
https:/www.efsa.europa.eu/en/applications/foodingredients/regulationsandguidance

AB yeni gida katalogu:
http:/ec.europa.eu/food/safety/novel food/catalogue/search/public/index.cfm

Sec¢menize yardimci olmak icin, tlkelere gore sirket yapisi listesi:

https:/en.wikipedia.org/wiki/List_of legal entity types by _country#European Economic_Area

(including_the European_Union)




Bolum 5

Finansman & yatirim

1. Kisisel finans tavsiyeleri

2. Finansman turleri

3. Ne kadar ve ne zaman buyumeniz gerekir
4. Diger mali bilgiler

“Ne kadar paraya ihtiya¢ duyacaginizi hesaplayin,
onu ikiye katlayin ve gidip o parayi bulun.”
— Marc Zornes, Winnow Solutions Kurucu Ortagy

56



Bolum 5

Finansman saglamak bir girisimci olmanin temel parcasidir. Tarim-gida sektord, tipik olarak yavas biyime
oranlari, nakit akisinin mevsimlere gore degismesi ve bir yatinmin karsiliginin alinmast icin zaman gerekmesi
nedeniyle, finansman konusunda belirli zorluklara sahiptir. Bazi isletmeler organik olarak buyiytp harici
finansmana ihtiyagc duymazken, blyik ¢cogunluk borg, yatinm ya da hibe formunda nakit tedarigine

ihtiyag duyar.

Gittikce daha fazla miktarda kanit akilli yatirmlar oldugunu gosterse de, kadinlar ve etnik azinliklar
icin finansman bulmak daha da zordur (Kaynak). Kadin yonetimindeki startup'lar bu kaynak listesini
faydali bulabilir ve kullanish kaynaklari ve destek baglantilarini iceren bu liste de hem kadin ve hem
de azinlik yonetimindeki startup'lar icin faydali olabilir. Cok kapsamli bir liste olmasa da, bu rapor
bir dizi Avrupa Ulkesine yonelik gogmen ve etnik azinliklar icin 52. sayfadan itibaren bazi faydali
bilgiler sunuyor.

Bu bolim mevcut finansman tdrlerini tanitiyor, yatinmecr bulma konusunda ipuclari veriyor ve isletmenizin
finansmant ile iliskili her konuyu ele aliyor. Bu konuya girmeden once, kisisel finans hakkinda konusmanin
faydali olacagini distundyoruz.

Kisisel finans tavsiyeleri

=  Sahip oldugunuz kisisel finansmani & isler gerektiginden iki kat uzun zaman aldiginda (ctinkd her
zaman alir) geciminiz icin ne yapacaginizi disinin. Baz girisimciler hentiz baska bir yerde calisirken
fikirleri Uzerinde calismaya baslar ve ancak yeterli parayi biriktirdiginde ya da baslangi¢ finansmani
elde ettiginde tam olarak ise girisir. Startup'inizin ilk asamalarinda yari zamanli olarak ¢alismayi ya
da finansmaninizi genisletmek icin yapabileceginiz baska freelance isler olup olmadigini diistinmek
isteyebilirsiniz.

= Kisisel finansmaniniz neden 6nemli? Harika bir startup kurduktan sonra, isler tam hizlanmaya
baslayacakken kisisel finansmaniniz eridigi icin vazgecmek zorunda kalmak isteyeceginiz en son sey
olurdu. Mali stres refahiniz, uretkenlik seviyeniz ve ekibinizi nasil yonettiginiz Uzerinde de onemli
bir etki yapabilir.

= Kendinize sormaniz gereken 6nemli sorular: Ekibinize 6deme yapmaniz gerektiginden, nakit akisini
dlizene sokmak icin bir ya da iki ay (veya daha uzun siire) ddeme almamayi idare edebilir misiniz? Bir
startup yurltmek icin bazi masraflardan ya da yasam tarzinizin belirli ozelliklerinden fedakarlik etmeye
hazir misiniz?

Finansman turleri

Uygulamaya karar verdiginiz finansman statejisi tird, insa etmek istediginiz
isletme tlrtne gore degisecektir. Bazi isletme fikirleri baslangicta cok az
finansmana ihtiyag duyarken bazilari ok daha fazla sermaye gerektirir.

Bir akuaponik ciftlik gibi tarim isletmesi daha buyik miktarda baslangic
sermayesi giderine (makineler, fiziksel konum, bilimsel uzmanlik vs giderleri)
sahip olurken, bir gida Urind Ureten bir isletme kiglk on sermayeye
gereksinim duyar, drtnlerini organik olarak yetistirir ve sadece olcek
blyuttiglnde daha fazla sermaye gerektirir. Ne tir finansmana ihtiyag
duyacaginiz ayni zamanda isletmenizin Uzerinde ne kadar kontrole sahip
olmak istediginiz ve risk istahiniza gore de degisir. Bir 6z sermaye yatirimi
yaparsaniz, isletmenizin bir kismini yatirmcilara vereceksiniz, borg alirsaniz
ise kontrol sizde olacak ama borcu geri 0demek de sizin sorumlulugunuz
olacak. Farkli seceneklere daha detayli bir sekilde bakalim.
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Hibe yoluyla finansman

Hibe elde edebilirseniz edin! Artisi ne mi? Bedava para. Geri 6demeniz gerekmeyen ve baskalarina hisse
vermenizi gerektirmeyen para. Genellikle hikimetler, vakiflar, STK'lar ya da daha buyuk isletmeler tarafindan
verilir. Eksisi ne mi? Hibe basvurulart uzun, karmasik olabilir, isleme alinmasi uzun strer ve genellikle
isletmenizi gelistirmekten cok hayir isi yapmanizi saglamaya calisan, gorece kati kriterlere sahiptir. Hibe
yoluyla finansman kaynaklarini bulmak: Ulkenizdeki hayir isi derneklerine bakin; hayirseverlik ve startup
etkinliklerine katilin; diger sirdurtlebilir ya da sosyal girisimlerin size uygun olabilecek finansmanlar alip
almadigina bakin; Google'da anahtar kelimeler belirleyip tlkenizde hibe finansmanlarini bir araya toplayan
internet siteleri olup olmadigina bakin. Baslamanizi saglayacak birkag Pan-Avrupa ya da kiresel ornek
(Ulkelere 6zel olanlarr eklemedik):

«  EIT RIS inovasyon Hibeleri: Tarim-gida inovasyonunuz icin 10.000€'ya kadar 6z sermayesiz finansman
veren bu hibe, Gliney ve Dogu Avrupa'da EIT Food'un misyonuna yardimci olabilecek erken asamadaki
isletmelere sahip en iyi girisimci ve startup’larn ddullendiriyor.
https:/www.eitfood.eu/programmes/ris-innovation-grants

= The Postcode Lotteries Green Challenge: Daha strdurdlebilir bir gezegene yonelik katkida bulunan
isletme ¢ozimlerine agik bir yillik yarisma, oddl 500.000€!
https:/www.greenchallenge.info/info/green-challenge-fund

= Thought for Food gida sistemimizi donlstlrecek yeni ¢ozimler insa etmek icin kendini yeni mucit
kusagini glclendirmeye adiyor https:/thoughtforfood.org/challenge/

= Barilla Gida ve Beslenme Merkezi: The 2018 BCFN YES! Arastirma Hibesi Yarismasi, Doktora Yapmis
gencleri ve herhangi bir arka plana sahip ve ulusa mensup doktora sonrasi arastirmacilarini, gida
sisteminin strdirdlebilirligini artirmak icin arastirma projelerini sunmaya davet ediyor (€20,000)
https:/www.barillacfn.com/en/

= Eurostars: Yenilikci fikri icin kamu fonuna ihtiyag duyan kicuk bir sirketseniz, Eurostars spesifik
intiyaclarinizi karsilamak icin dikkatle gelistirildi. https:/www.eurostars-eureka.eu/2019-cut-offs

= Avrupa Kirsal Gelisim icin Tarim Fonu: Tarim ve ormancilik sektdriiniin ve ayrica kirsal alanlarin
surdurdlebilir bir sekilde gelismesi icin hibeler https:/www.welcomeurope.com/european-funds/eafrd-
european-agricultural-fund-rural-development-713+613.html#tab=onglet _details

= Avrupa Denizcilik ve Balikcilik Fonu: Balikcilarin strddrilebilir balikciliga gecisine yardimci olur ve
surdurdlebilir akuakultir gelismelerini destekler. https:/ec.europa.eu/fisheries/cfp/emff _en

= AB Komisyonu ve diger AB organlarindan fon ve ihale firsatlari:
https:/ec.europa.eu/info/funding-tenders/opportunities/portal/screen/home

» Nestle Foundation: Diinya Bankasi siniflandirmasina gore dustk gelirli ve orta-disuk gelirli tlkelerde
kamu sagligiyla iliskili insan beslenmesi konusundaki arastirmalar baslatir ve destekler.
http:/www.nestlefoundation.org/

Kitle fonlamasi (Crowdfunding)

Kitle fonlamasi son on yilda, finansman saglamanin alternatif bir yolu olarak startup'lar arasinda hizla yayild.
Iki temel fitle fonlamasi tird vardir: Odul temelli ve hisse temelli.

Odiil temelli kitle fonlamasi insanlara (siklikla “destekgi” olarak adlandirlirlar) bir 6ddl, genellikle sirketin
finansman bulmak icin ugrastigi triin ya da hizmetin bir versiyonunu para karsiliginda sunar. Bu kitle
fonlamasi kampanyalar cogunlukla kiigtik miktarda finansman icin yapilir (Kickstarter'da ortalama tutar
18.000€'dur) ancak bazi kampanvyalar yiz binlerce, hatta milyonlarca Euro toplamistir. Bu kampanyalar
Ucretsiz degildir. Kitle fonlamasi platformlari %3-7 arasinda tcret alir - cogu, sabit bir kampanyaya kiyasla
(ancak hedefinize ulasirsaniz paray! alabildiginiz) esnek kampanyalardan (hedefinize ulasmasaniz da parayi
alabildiginiz) daha fazla ticret alir. Odiil temelli kitle fonlamasi, startup’iniza baslangic finansmanini saglamak
icin harika bir yoldur ve baska faydalari da vardir. Fikrinize olan ilgiyi test etmenizi, muhtemelen startup
yolculugunuzda sizi takip edecek sadik destekgilerden olusan bir topluluk olusturmanizi ve marka ve Grin/
hizmetinize ilgi cekmenizi saglar.



Hisseli kitle fonlamasi yatinmcilardan sermaye toplamaya benzer (6z

sermaye yatirimi bolimune bakin), farki bunun Crowdcube, WiSeed

veFundedByMe gibi bir kitle fonlamasi platformu yoluyla yapiimasidir.

Bireyler sirketin hisse senedi icin degisen miktarlarda yatirm yapar,

cogu platform 10€ gibi dlsuk tutarlarda yatinm sunar. Yatinmailar

bunu 5-10 yil icinde, bir ticari satis (sirket baska bir sirkete satilir),

geri satin alma plani (sirket hisselerini yatinmcilardan geri almaya

karar verir) ya da bir IKA (sirketin menkul kiymetler borsasina girdigi

bir "Ik Halka Arz") yoluyla para kazanma beklentisiyle yapar. Bu ' ' ‘
kampanyalar, isletme planlari, mali tahmin ve degerlendirmeler
gerektirdiginden, odll temelli olanlardan daha kapsamli bir calisma \

gerektirir. Hisseli kitle fonlamasi tlkenin mali yonetmeliklerine tabidir,
platformlarin ilgili ekonomi organlari tarafindan onaylanmasi gerekir.

Kitle fonlamasi diger finansman bulma etkinliklerinden daha kolay
finansman bulma yolu degildir ve beraberinde getirdigi is miktarinin
kiicimsenmemesi gerekir. Yiiksek seviyeli sofistike pazarlama
calismasi gerektirir.

-l

= Hazirhk kilit 6nemdedir: Kitle fonlamasi kampanyaniz baslamadan once neye ihtiyaciniz
oldugunu, kampanya basladiginda atacaginiz her adimi ve sonrasini nasil idare edeceginizi
planlayin. Planiniz topladiginiz miktari, pazarlama stratejinizi, PR stratejinizi ve baglanti
listenizi icerir. Onceden taslag hazirlanmis e-posta ve bilgilendirmeler faydalidir. Kitle
fonlamasi kampanyasinin baslangici igin hazirlanmak ¢cok 6nemlidir, ama kampanyanin bitisi
icin hazirlanmak da oyle. Destekgiler parasini ve inancini size yatirir, bu yizden soz verdiginiz
seyi mutlaka teslim edin.

» Yaratia & orijinal olun: Kampanyanizi, onun bir par¢asi yapmaya calistiginiz insanlar
icin orijinal ve ilging kilin. Bu cok bariz gibi gorunebilir ama ¢ok sayida kitle fonlamasi
kampanyasi, kuruculari insanlarin isletmelerini sadece “cool” oldugu icin destekleyecegine
inandigindan basarisiz oluyor. Bir hikaye anlatin ve insanlarin duygularina hitap edin. Hayal
glclerini hareketlendirin ve kampanyaniza destek olarak daha buyuk bir seyin parcasi
olacaklarini hissettirin.

= Gergekte ne kadar biiyiik bir is oldugunu takdir edin: Kitle fonlamasi sadece kampanyanizi
online sunup oluk oluk para kazanmak degildir. Bol miktarda mucadeleye hazir olmaniz
gerekiyor. Kampanyaniz basladiginda, sosyal medya kampanyalarini ve insanlarla direkt
baglantilari yonetmen tam zamanli isiniz haline gelecek. Kisisel ya da profesyonel hayatinizda
tanistiginiz herkesle iletisim kurmaniz gerekecek.

» Nasil giiglii bir baslangi¢ yapacaginizi bulun: ilk birkag giinde %30 tutari toplayamayan
cogu kitle fonlamasi kampanyasi basarisiz olur, bu ylzden bunu elde etmek mutlaka bir plan
yapin. Kampanya baslar baslamaz katkida bulunmayi bekleyen destekci/yatirimcilariniz olsun.
Bir aciliyet hissi, insanlarin erkenden katkida bulunmasi icin bir tesvik yaratin (Grnegin sinirli
miktarda o6dl, bir ¢ekilis, 6zel bir sey kazanma sansi...). Hedefinize ulasmak igin kag kisiye
ulasmaniz gerektigine yonelik basit bir hesaplama yapmaniz ise yarar.

. ili;-'.kiler insa edin: MUmkin oldugu kadar cok sayida destekciyle kisisel iliskiler kurmaya
calisin. Destekgiler size o kadar inaniyor ki, hentiz var olmayan bir seye yatirim yapiyorlar.
Hak ettikleri takdiri onlara gosterin. Bu iliskiler dogru yonetilirse, bu insanlarin gelecekte
sizin icin daha fazla para harcamasi olasidir.

= Baskalarindan égrenin: Basarill kampanyalara bakip ilham alin. Baslamaniz igin birkag
tane sectik.



60

Kitle fonlamasina dair girisimci tanikhg

“Misyonumuzu ve basarimizi musterilerimizle paylasmak igin bir
firsat olarak gordiigiimiizden yaptik. insanlar, tiriinimiizi satin almak
icin ddeyeceklerinden ok da fazla olmayan bir tutara, isi bir sonraki
seviyeye yikseltme vizyonuna yatirm yapabildi. Blyik bir heyecan
yaratti ve ¢ok basarili oldu. Simdi sadece yaptigimiz ise glivenmekle
kalmayip duygusal olarak da baglanan insanlardan olusan bir ordumuz
var. Ve bu, kitle fonlamasina 6zel olan inanilmaz bir baglanti. Yine

de tam bir bas agrisi. Cok fazla seyi kapsiyor. Ozellikle de hisse kitle
fonlamasl — yasal konular... Baslamak oldukca pahali”

— Dan Kurzrock, Regrained Kurucu Ortagi & Tahil Sorumlusu

. “Kitle fonlamasini hararetle tavsiye ediyorum. Ama finansman bulma
degil de bir topluluk insa etme yolu olarak. Sesinizi duyurmak, medyaya

erismek ve insanlari markaniza baglamak icin harika bir yol. Ama bol
miktarda zaman ve caba gerektiriyor. Sadece ekibinizde pazarlama
glclnuz varsa yapin.'
“ - Chantal Engelen, Kromkommer Kurucu Ortagi
Odiil temelli kitle fonlamasi Vaka Calismast: f?’ Q
Toast Ale

« Platform: Crowdfunder

' \/l
(https:/www.crowdfunder.co.uk/raiseatoastistart)

= Hedef: 20.000£

N
= Sonug: 28 glinde 449 destekgiyle 29,452£ ' )

Neden ise yaradi? Toast Ale ciddi bir konuyu ele aldi (gida israf)
ve keyifli ve popller bir seye donustird (bira).

= (iddi bir mesaji mizahla yaydi ve destekcilerde somut
bir etkiyi aciklayarak (her bir bagisla kag dilim ekmegin
kurtarildigl) gercek bir deger yarattiklar hissini (gida israfini
azaltmak) olusturdu.

= Paranin neicin kullanilacagina dair net bir aciklama.

= Farkl bitcelere uyacak akillica ve yaratici addller.

"Kitle fonlamas! EN iYi pazarlama araci! Baska nerede adinizi duyurabilir, hikayenizi
tanitabilir, Grintnlzd insanlara ulastirabilir, geribildirimlerini alabilir, marka elcileri
olusturabilir ve ayni zamanda fon elde edebilirsiniz?"

Cheryl Clements, gida + icecek kitle fonlamasi web sitesi PieShell

kurucusu & CEO

N
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Hisseli kitle fonlamasi Vaka Calismasi:
Oppo Ice-cream

! »  Platform: Seedrs (https:/www.seedrs.com/oppo-ice-cream)
« Hedef: 100.000£
= Sonuc: 353.811£

2015 yilinda Oppo, Seedrs'daki girisimiyle simdiye kadar “en
blyuk fonu elde eden” teklif oldu. 100.000£ toplama hedefi
belirlemislerdi ama 3000.000£ 'un Uzerine ciktilar. 2016 yilinda
ikinci bir tur icin tekrar Seedrs'a geri dondigunde, Oppo hedefi
olan 150.000£a 6 saat icinde ulastu.

Neden ise yaradi? Sadece bir riin degil, Oppo'nun nasil var
olduguna dair bir hikaye sattilar. Biz insanlar dnce hissedip sonra
dislinmeye egilim gosteririz, bu yiizden insanlarin hayal gictini
etkileyip duygularina hitap etmek size basari kazandirr.

Borg

Startup'inizin farkli asamalarinda para borg almak, sermaye bulmanin ve isletmeniz tizerindeki kontrolinuzu
mumkin oldugu kadar korumanin etkili bir yolu olabilir. Borg bankalardan alinabilir ama startup sahnesinde bu
nadir bir durumdur, startup odakli borg veren isimler cok daha yaygindir. Borg kolayhgr sunan hikimet planlari
da vardir. Bor¢ almanin dezavantaji faiziyle geri 6demek zorunda olmanizdir (kitle fonlamasi, hisse ya da para
hibesinin tersine). Bazi startup borglari kisisel garanti bile isteyebilir, bu da isletmeniz basarisiz olursa parayi
odemekten kisisel olarak sorumlu tutulacaginiz anlamina gelir.

Startuplarda gittikce popller olan uygulama dondstirilebilir tahvildir. Bunlar da borctur, ama nakit

yerine hisse olarak geri 0denir. Bu tahviller isletmenize deger bicmeyi geciktirmenizi saglar (startup'lar

icin cogunlukla zorlu bir islemdir) ve parayi geri 0demenizi gerektirmez. Bu mekanizma yoluyla yatinmcilar
hisseye hemen sahip olmaz, siradaki 6z sermaye yatirnminizda isletmenizden pay alir (asagiya bakin).

Kulaga iyi bir anlasma gibi geliyor, degil mi? Kesinlikle oyle, ama isletmenize deger bicmek ve yatirnm igin
uygun yasal cercevelerin hazirlanmasi islemlerinin yine de gerceklestirilmesi gerektigini unutmayin. Nasil
kullanabileceginize dair daha fazla bilgi icin, donusturlebilir tahviller hakkinda bu hizlandiriimis kursa goz atin.

Oz sermaye

Yatinrmcilaradan isletmenizden bir pay* karsiliginda sermaye alma uygulamasidir. 0z sermaye vatinmlarinin
cok sayida sekli vardir - bireylerden (genellikle "melek yatinma” olarak bilinirler), yatinmci gruplarindan,

risk sermayelerinden, fonlardan... para alabilirsiniz. Sektore 6zel yatinmcilar (bu durumda gida & tarm
teknolojisine odaklananlart arayin), etki yatinmcilari (mali geri donistin yani sira cevresel ve sosyal etkiye de
odaklanir) gibi yatinmar kategorileri vardir. 0z sermaye yatinmi biiyiik miktarlarda sermaye elde etmek ve
isletmenizin biyimesine onemli katkida bulunabilecek insanlar bulmanin harika bir yoludur. Yatinmailarin
yatinmi yapip ise fazla dahil olmamasini mi (bilgili yatinmci) yoksa danisman gorevi gorlp kapilar agmakta
yardimai olarak (stratejik yatinmcai) isletmenizde daha byk bir yol oynayacaklarn miistediginizi disunin.
Dogru yatinmcilardan sermaye elde etmek temel dnemdedir. Yapmak istediginiz seyle ve onu nasil yapmak
istediginizle uyumlu insanlar bulmak, isbirligine daha yatkin bir iliski kurmaniz anlamina gelir. ilgili deneyime
sahip insanlar, kilit onemde tavsiyelerde bulunup onlarin yaptigi hatalara dismenizi dnlemeye yardimci olarak,
blyumenizi hizlandirir.

Bir strdurdlebilir isletme kurup yurutdrken, etki yatinmcilariyla calismanin avantajlari vardir. Misyonunuza
inanan insanlari bulursaniz, mali kazang kadar, hatta daha bile fazla, yarattiginiz genis etkiye deger verecekler.
Bu da isletmenizin erken asamalarinda iade i¢in baski yapmalari ihtimali daha disuk demektir.

*Sunabileceginiz farkli pay turleri vardir. Investopedia bunlara iyi bir genel bakis sunuyor ancak hangisinin
isletmenize daha uygun olduguna karar vermek icin yasal ve mali danismanlik almanizi kesinlikle oneririz.




62

Oz sermaye yatirimi elde etmenin adimlari

» Finansman ihtiyaglarinizi belirleyin: Simdi ve gelecekte ne kadar finansmana
ihtiyaciniz olacagina dair bir fikir sahibi olmaniz gerekiyor (yatirmcilar sonraki
asamalarda ne kadar finansman elde etmeyi planladiginizi soracak).

. i,sletmenizin degerini hesaplayin: Bu, isletmenizin degerinin ne kadar oldugu
anlamina gelir ve isletmenizin yizde kagini yatirnm karsiliginda vermeniz
gerekecegini belirler. Bu konuda daha fazla bilgi boliimiin sonunda ver aliyor.

»  Sunum ciimleniz harika olsun: isletmenizi tek bir ciimleyle
aciklayabilmeniz gerekir.

=  Bir yatinmci sunumu + yatinm tanitimi olusturun: Ikisi hakkinda da daha

ayrintil bilgi asagida.
= Yatinmcilara sunmak icin firsatlar bulun: Yatirnimci aglar (6rnegin EIT
Food Yatinmci Toplulugu), sunum etkinlikleri bulun, kisisel aginizi yaratin,

arkadaslarinizdan & diger startup’lardan size ipucu vermesini/insan tavsiye

etmesini isteyin.
*  Sunum yapmayi dgrenin: Pratik miukemmel kilar. Yatinmcilara sunum 0
yapma firsatiniz varsa, daima hazirlikli olarak bunu ciddiye alin. Sunumuzu
pratik yoluyla derinlemesine bilmeniz gerekiyor. Ayrica size yoneltebilecekleri
olasi sorulara da hazirlikli olmalisiniz. Géz korkutabilir ama isletmenizi
baska herkesten daha iyi tanidiginizi unutmayin ve teklifinizi glivenle
savunun. Yatinmcilar sizi hazirliksiz yakalamak icin beklemiyor. ig,letmenizle
ilgileniyorlarsa, ev ddevinizi yaptiginizdan ve harika bir ekibe ve fikrinizi
uygulamak icin plana sahip oldugunuzdan emin olmak isterler.

Birkag faydali ipucu daha:

Kisa tutun. Ne kadar net ve kisa olursa o kadar iyi. Baska biri tarafindan belirlendilerse, ana hatlara sadik
kaldiginizdan emin olun.

Hevesli olun ve tutkunuzu gosterin. Yatinmcilar isletmelerinin blyimesiigin elinden gelen her seyi
yapacak insanlara yatinm yapmak ister. Ortama pozitif titresim yaymazsaniz onlar da yaymaz.

Dinleyicilerinizi taniyin: Sunumunuzu yapmadan dnce yatinmailariniz hakkinda arastirma yapabilirseniz
(sunum etkinliklerine katiliyorsaniz bu her zaman mimkiin olmaz) yapin ve sunumunuzu onlara ve ilgi
alanlarina gore ayarlayin.

Bir hikaye anlatin: Blyuk vizyonunuzu paylasin ve hayalinizi satin. Sizde kendilerinden bir sey bulmalarini
saglayin ve dinleyicilerinizin duygularina hitap edin. Fikre ikna olduktan sonra detaylara odaklanabilirler.

Yatinmai bulduktan sonra: Bir terim semasi hazirlayin. Online terim semasi taslaklari bulabilirsiniz
ancak yanlis yapmanin dogrudan mali etkisi sizin icin cok onemli olabileceginden bunu (ve diger yatinm
belgelerini) avukatlarla birlikte hazirlamak en iyisidir.

Yasal belgeleri avukatlarla birlikte hazirlayin.

Paranin gelmesini bekleyin! Ardindan gercek eglence baslar.
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Bir yatirimci sunumu & yatirim tanitimi olusturmak

Yatinmcar sunumu, isletme planinizin temel agilarini sergileyen
kisa bir sunumdur ve yatinmcilara sunmak icin kullanilir (ya da
hizlandiricilar ya da belirli musteriler gibi, bir sey almak istediginiz |||||R‘| I
diger taraflara). Genel anlamda konusursak, sunumunuzun

15 slayti gegmemesi ve net ve kesin olmasi gerekir. Az coktur!
Sunum yaptiginiz kisi etkilemek igin fazla zamaniniz olmayacak,
bu ylzden sunumunuz ve nasil gerceklestireceginiz lzerinde
uzun uzun ddslnun. Bir liste ve ekrandan okuyacaginiz bir metin
hazirlamayin, gorsel olarak ilgi cekici olsun. Heyecan verici kilin ve

dinleyicilerinizin duygularina hitap etmek icin bir hikaye anlatin. -

Sunumunuz icin iyi bir taslak séyle olabilir:

= (Ozmeye calistiginiz ne?
ne?
= Hangi hedef aliyorsunuz ve ne kadar biyiik?

nasilisliyor ya da sundugu sey ne?
kimler ve sorunu onlar nasil ¢ozlyor?
= USP'nizne?

= Rakiplerinizden nasil ayriliyorsunuz?

= Simdiye kadar ne yol aldiniz? Satislariniz ne, mevcut ya da potansiyel misterileriniz kim?

kim var ve onlar neden sizin icin dogru insanlar?

»  Onlimiizdeki 3-5 yilicin neler?

= Hangi ihtiyaciniz var? (ya da yatirim igin kullanilmiyorsa baska bir soru sorun)

Bir yatirnim tanitimi, tipki yatinmci sunumu gibi, yatinmeailarin muhtemelen ilk gorecegi seydir. Genellikle bir ya
da iki sayfa uzunlugunda olur ve yatinmci sunumuyla ayni bolimleri kapsar, ama dogrudan sunmayacaginiz

icin daha fazla detay igerir.

Insanlari hileli yatinm firsatlar konusunda dolandiriciliktan koruyan yasalar oldugundan, muhtemel
yatinmailariniza nasil yaklastiginiz konusunda dikkatli olmaniz da 6nemlidir. Kendi Glkeniz i¢in bu

yonetmelikleri kontrol etmeniz ve/veya yasal danismanlik almaniz faydali olacaktir.
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Fon tiirleri 6zeti tablosu

Fon tiird
Hibeler "

Kitle fonlamasi (6diil | «
temelli)

Kitle fonlamasi .
(hisse)

Borg .
0z sermaye .

Yatinmci iliskileri

Artilar

Geri odemeniz ya da hisse
vermeniz gerekmez

Insanlarin fikrinize olan ilgisini
test edip geribildirim almanizi
saglar

Sadik destekgiler ve marka
elcilerinden olusan bir
topluluk kurmanizi saglar

Marka hikayenizi yaymaniza
yardimcr olur ve ilgiyi
markaniza ve urin/
hizmetinize ceker

Geri demeniz ya da hisse
vermeniz gerekmez

Odiil temelli kitle fonlamasina
kiyasla daha buyuk miktarda
finansman toplayabilir

Marka hikayenizi yaymaniza
yardimcr olur ve ilgiyi
markaniza ve urun/
hizmetinize ceker

Sadik destekciler ve marka
elcilerinden olusan bir
topluluk kurma firsati saglar

Sermaye elde ederken
isletmeniz tzerindeki
kontroltnuzu korur

Daha buyuk miktarda
sermaye elde edilmesi firsat

Yatinmailarla isbirligi
iliskileri yoluyla bayimeyi
hizlandirma olasilig|

Eksiler

Basvuru karisik ve zaman alici olabilir
Isleme alinmasi uzun siirebilir.
Genellikle kati kriterleri vardir.

Kampanya oncesinde, sirasinda ve
sonrasinda ¢ok fazla calismayi gerektirir

Kitle fonlamasi baslamadan 6nce
destekcilerin siraya girmis olmasi gerekir,
aksi takdirde basari sansi ¢ok dusuktdr

Kitle fonlamasi internet siteleri %3-7
Ucret alir

Daha kiictik miktarda finansman saglanir
(Kickstarter'da ortalama 18.000¢€)

B2B sirketlerine daha az uygundur

Oduil temelli kitle fonlamasindan daha
fazla is gerektirir (bir isletme plani, mali
ongord ve degerlendirme gerektirir)

Isletmeden pay verilmesini gerektirir

llgili finans organlarinca
onaylanmasi gerekir

Faizle geri 6denmesi gerekir

Deneyimi olmayan startup’larin elde
etmesi zordur

Kisisel garanti gerektirebilir

Isletmenizden pay vermenizi gerektirir

Idare edeceginiz ve hesap vereceginizi
yatinmailariniz olur (bu iyi de olabilir
kotu de)

Yatinmailarinizi bulunca, onlari nasil idare edeceginize karar vermeniz gerekecek. Bazi yatirmcilar
digerlerinden daha talepkardir. Bir dlcekte size yardimci olabileceklerini distniyorsaniz, hevesli yatinmailarla
duzenli toplanti ya da gorismeler ayarlayabilirsiniz. Genel olarak, dizenli raporlama yontemi gelistirmeniz
gerekecek - bu haftalik, aylik ya da ceyrek yillik olabilir (ceyrek yildan daha uzun stire muhtemelen fazla

uzun olur).

Yatinmcilari idare etme konusunda girisimci tavsiyesi:

“Bir denge saglayana kadar, az iletisimdense fazla iletisim kurun

boylece uygun sekilde gliven insa edersiniz”
- David Rosenberg, Aerofarms CEO & Kurucu Ortagi

o T
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“Yatirmailar patronunuz degildir ve onlara oyleymis gibi davranirsaniz

' en fazla faydayi elde edemez ve iyi bir lider olamazsiniz. Yatinmcilari

se¢meden once, onlart misyon agisindan test ettik. Bir turnusol kagidi

testimiz vardi — bir yatinmci gidayi cope atmak konusunda nasi!

hissettiklerine dair bir hikaye ya da anekdot paylasmazsa, misyona
¢ i -
H 5

uygun olmalari ihtimali oldukca disiktu. Yatinmailan test etmenin bir
yolunu bulun. Ayrica bir yatinmcr isletmenizden vazgecerse bu kisisel
degildir, sadece anlamamislardir’

- Saasha Celestial-One, Olio Kurucu Ortagi

Ne kadar ve ne zaman yukseltmeniz gerekir

Bu sorunun direkt bir yaniti yoktur ve soz konusu isletmeye ve isletmenin farkli asamalarina
bagli olarak buyuk degisiklikler gosterir. Birkag isletmenin yatirim yolculugunu gostermenin
faydali olacagini disunduk.

isletme 1: Cekirge ile atistirmalik iireten marka 3@ 9;”@} B@ \5%@‘

1. Kisisel fonlar: Uc kurucu ortak, evde tiretilen atistirmalik prototipinden ve freelance tasarimcilarla ilk
marka olusturma fikirlerini iceren basit bir konsepti gerceklestirmek igin kendi birikimlerinden kisi basi
5000¢€ yatirimda bulunur. Bu MUU ve ilk marka siradaki finansman bulma asamast icin kullanilir.

2. Hibe finansman: 3 ay sonra isletme bir yerel sosyal girisim gelistiricisinden hibe elde eder ve 10.000€
alir. Bu trind ve marka gelistirmeyi finanse etmek icin kullanilir,

3. Kitle fonlamasi kampanyast: Ik kisisel yatinimdan 6 ay sonra kurucular, bir topluluk insa etmeye
baslamak icin 6dul temelli bir kitle fonlamasi yoluyla yeni bir toplu sermaye bulmaya karar verir. Kendi
hisselerini on satisla sunarak 25.000¢€ toplarlar. Bu parayi, ambalajlama ortagl ile ilk kendilerine ait
Uretimi gerceklestirmek icin kullanirlar. Bu asamada Uretilen atistirmaliklart itk misterilerini kazanmak ve
bir sonraki finansman bulma cabalari igin kullanirlar.

4. Melek yatirimei tur 1: Bir yil sonra, ilk misterilerini kazandiktan ve kiguk 6lcekli satislarini
garantiledikten sonra, kurucular isletmeyi bir sonraki asamaya ¢ikarmak icin melek yatinmayla ilk turu
gerceklestirmeye karar verir. 160.000€ ve ekiplerini bliyitmek ve markanin taninirhigini artirmak icin
gereken pazarlama masraflarini elde ederler.

5. Melek yatinme tur 2: 1. turdan 19 ay sonra, iki buyuk yatinmci ile deneyim kazanip gelir ve satis
ongordlerini 6nemli 6lctde buydttikten sonra, kurucular ikinci melek yatinmer turunu gerceklestirmeye
karar verir (kismen var olan yatinmcilarla, kismen de yeni yatinmcilarla). 400.000€ elde eder ve paray!
yeni driin gelistirmek, ekibi buyutmek ve marka olusturma ve pazarlamalarini gelistirmek icin harcarlar.
Bu isletmelerinin binlerce satis yerine ve basabas noktasina (toplam gelirin toplam masraflara es oldugu
nokta) ulasmasina yardimci olur.

i,sletme 2: Geleneksel giftliklerde pestisit ve su kullanimini minimuma diisiiren
cozumler yaratan gida teknolojisi firmasi

1. Kisisel fonlar: ki kurucu ortak kendilerini finanse etmek icin kisisel fonlarini kullanirken bir isletme plani
ve yatinmar sunumu gelistirir. Ardindan ilk finansman turlarini saglarlar.

2. Melek yatinmar tur 1: Baslangic fikrinden 8 ay sonra sirket trin gelistirme, uygulanabilirlik incelemeleri
ve teknolojilerini iki ayri ciftlikte denemek icin 250.000€ toplarlar. Karsiliginda sirketin %20'sini vererek
isletmelerini yatinm sonrasi 1.250,000€ degerlendirirler (bu konuda daha fazla bilgi igin finans jargonu
sozligline bakin).



3. Hisseli kitle fonlamasi: 8 ay sonra, gosterdikleri ilerlemenin verdigi gtivenle ve kitle fonlamasinin
muhtemel yarariyla, kurucular bir hisseli kitle fonlamasi kampanyasi gerceklestirerek sirketin %30'u
karsiliginda ilave 600.000€ elde ederler. Bu hem kurucularin hem de melek yatinmailarin etkisini azaltir.
Finansman teknolojiyi daha fazla gelistirmek ve ¢ozimu bir dizi ciftligi iceren pazar ulastirmak icin
kullanilir. Kampanya sirasinda insa edilen baglantilar yoluyla ayrica dinyanin en biyuk tarim teknolojisi
isletmelerinden biriyle de tanisirlar.

4. Borg: Bir yil sonra kurucular, girisim sermayesi fonlariyla gorustirken siradaki biyik finansman bulma
kampanyasindan once biraz daha nakde ihtiyaglari oldugunu fark eder, bu yiizden képrt kredisi islevi
gormesi icin mevcut yatirnmailara bir donustdrilebilir tahvil sunar. Bu para iki finansman turu arasinda
"kdpri” gorevi gordr. Para dding veren yatinmcilar, siradaki finansman turu tamamlandigi zaman 6z
sermayeye donustligutnde indirim alacaktir.

5. Risk sermayesi: 17 ay sonra, dlcek blyltmeye hazir olan sirket, sektorde uzman bir stratejik r,sk
sermayesi ortagindan 1,5 milyon € elde eder. isletmenin %25'ini vererek tim mevcut hissedarlari
etkisizlestirirler. Bu risk sermayesi bir yonetim kurulu Gyesini goreve atar ve isletmenin kaynaklarini
dogru bir sekilde buyttmesini saglar.

Ne kadar para toplayacaginiza karar verirken
kendinize birka¢ soru sormaniz faydalidir:

= Buparayl tam olarak ne icin kullanacagiz?
= Tekrar para toplamadan 6nce ne elde etmis olmak istiyoruz?
= Tekrar para toplamadan once neyi kanitlamis olmak istiyoruz?

» Bufon toplama kampanyasi isletmemize ne kadar deger
katacak?

= Siradaki fon toplama kampanyamizdan 6nce isler planlandigi gibi
gitmezse B planimiz ne?

Yatinnm elde etme konusunda girisimci tavsiyesi:

"/Ik giinlerde isletmenizi nasil insa ettiginiz konusunda ok titiz olun.
Fedakarlik yapin. Maas almamaya, micadeleye hazir olun ve bir gikis
yolu bulun. Bunu yaparak ¢ok sey 0greneceksiniz. Para topladiginiz
anda beklentiler baslar. Para toplayana kadar oyun size aittir. Konu
nasil mumkun oldugu kadar ilerleyebilirim degildir... Yeterince para
toplayin, boylece bir strd kilometre tasina erisebilmek igin yeterli
hava alaniniz olacak. Ayni dogrultuda oldugunuz yatinmcilari bulun”

— Marc Zornes, Winnow Solutions Kurucu Ortagi .

Sl R o=k “Teslim edebilmek icin ihtiyaciniz olan her seyi alin —
'_q ;}\‘ f urinden-pazara hizi kritik 6nemdedir, bu yizden dis sermaye
v & mevcutsa, isletmenin basarisi icin temel dnem kazanir”

— Arturo Elizondo, Clara Foods Kurucu Ortagi
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“Finansman bulmak cok karmasik bir is olabilir. Cok fazla hisse vermek
istemezsiniz, ama isletmenizi insa edebilmek istersiniz. Bor¢la insa etmek
istersiniz, ama bu borcu satislarla 6deyebilmeniz gerekir. Her sey Griin ve
hizmetinize baglidir... Biz sermaye giderleri cok yiksek bir isletmeyiz, bir trtine
sahip olmadan dnce milyonlar harcamamiz gerekti, bu da finansman stratejinizi/
modelinizi etkiler. Gelir elde etmeye basladiginizda ve hesaplari yonetip misteri ve
gelir sahibi oldugunuzda, artik yatirmcilara hayaller ve gokkusaklari satamazsiniz.
Gercekleri temel almak zorundasiniz. Gelir elde etmediginizde hayal satarsiniz —
cok daha kolaydir. Bu finansman stratejinizi etkiler. Mimkiinse, dogru ilkeye sahip
dogru yatinm stiliyle dogru yatinrmcdan mumkun oldugu kadar cok para toplayin,
ama o yolculuga sizinle birlikte giktiklarindan emin olun.”

- Steven Dring, Growing Underground Kurucu Ortagi

"Ilk basta hisse vermeden sermaye toplama, hibe vs. kaynaklarini arastirmanizi
oneririm, ama spesifik olun, isletmenize uygun olan fonlar hedef alin ve startup
yarismalarina dikkatli yaklasin; harika bir reklam, finansman ve bir miktar dopamin
kaynag olabilirler, ama basvurulara, sunumlara vs. harcanan zaman konusunda
dikkatli olmak gerekir. Risk sermayesi finansmani konusunda da, hedef aldiginiz
yatinmailar konusunda spesifik olmaniz faydalidir, gida ve tarim bir nis sektorddr,
ama gittikce blyuyor, bu alanlardaki teknolojilere 6zel ayrilan bir dizi fon mevcuttur.
Sicak bir giris soguk bir e-postadan yiizlerce kez daha iyidir (...). Finansman bulmak
cok yorucu bir istir ve yapildigl sirada tamamen o ise odaklaniimasi tavsiye edilir.
Ben ilk asamadaki bir sirketin CEO'su olarak bunu hep ¢ok zor bulmusumdur ama
drnegin bir ayda 50 toplanti hedefi belirleyin ve yogun bir donemde birkag gtin
programlamaya calisin.’

- Abi Ramanan, Impact Vision CEO ve Kurucu Ortagi

Finans jargonu sozlugu

Isletme tartismalarinda kullaniimasi gereken ¢ok sayida finans terimi vardir ve daha énce
yatinm elde etme va da bir isletme kurma deneyiminiz yoksa, kendinizi biraz kaybolmus gibi
hissedebilirsiniz. Tanimaniz gereken birkag konsept sunuyoruz:

« isletmeye deger bigmek: Bir isletme ya da sirketin ekonomik degerini belirleme islemi. Bu,
isletmenin satis degeri, ortaklik kurmak ya da yatirnm elde etmek gibi bir dizi nedene yonelik degerinin
kararlastiriimasi icin kullanilir (Kaynak). Bu asamada muhtemelen sizi daha cok son nokta ilgilendirir,
clnku isletmeye deger bicme konusunu yatinm elde ederken ¢ozmus olmaniz gerekecek. Investopedia
degerlendirmenizi gerceklestirmek icin birkag farkli yol sunar, ancak bunlarin kesin degil son derece oznel
oldugunu unutmayin.

= Yatinm dncesi deger bigme vs Yatirim sonrasi deger bigme: Bu, isletmenizin degerini yatinm 6ncesinde
ya da sonrasinda bicmek anlamina gelir. Isletmenizin degeri, finansman elde ettikten sonra artar.

» Cap table: Ya sa sermaye semasi isletmenizin hisse mulkiyetlerini gosterir. Henlz yatinm almamis iki
kurucu ortaksaniz ve milkiyetinizi ayirdiysaniz, sema 50-50 payla sadece ikinizi gosterir. Yatinm aldikca
bu degisir. Cap table farkli hisse senedi sahiplerinin sahip oldugu farkli yizdeleri gosterir.

. On protokol: Yatinm tamamlanmadan 6nce iki taraf arasinda anlasarak taslagi hazirlanan ilk belgedir.
Ornegin, 6z sermaye yatinmi aliyorsaniz, ana yatinmci (en fazla parayi koyan) diger yatinmailarin izlemek
zorunda oldugu bazi terim ve kosullar 6nerebilir. On protokol daha yasal belgeler igin taslak gorevi gordr.



= Hissedar anlasmas:: Bir hissedar anlasmasi, sirketin nasil yonetilmesi gerektigini tanimlamak ve
hissedarlarin haklarini ve yikidmldliklerini 6zetlemek igin sirket hissedarlari arasinda gerceklestirilen bir
dizenlemedir. Bu anlasma ayrica sirketin yonetimine ve hissedarlarinayricaliklari ve korunmasina dair
bilgiler de icerir. (Kaynak)

= Ortaklik sdzlesmesi: Bir sirketin isleyisi i¢in dlizenlemeleri belirleyen ve sirketin amacini tanimlayan
belge. Bu belge, yonetici belirleme slireci ve finans kayitlarini dizenleme de dahil olmak tzere, kurulus
icinde gorevlerin nasil gerceklestirilecegini belirler. (Kaynak) Hem hissedar anlasmasi hem de ortaklik
sozlesmesinin taslagl genellikle avukatlar tarafindan hazirlanir. Biraz zor ve erisilmez gorinebilirler, ama
isletmenizin simdi ve gelecekte nasil ylrutilecegini belirlemekte 6nemli oldugundan, zaman ayirip bu
belgeleri anlamaya calisin.

Investopedia, yatinm/finansla iliskili bilgi ariyorsaniz harika bir kaynaktir.

Boliim 5 Ozet _E[

Anahtar noktalar

»  Kisisel finansinizi unutmayin — isler gerektiginden iki kat uzun zaman aldiginda (ctink her
zaman alir) geciminiz icin ne yapacaginizi disunin. llk basta tam zamanli isinizde kalmayi ya da
yart zamanli olarak calismayi ve bos zamaninizda isletme fikriniz tzerinde ¢alismayi distnin.

Durup diisiinme zamani: Ne kadar kisisel finansmaniniz var? isler zorlasirsa hangi

fedakarliklari yapmaya hazirsiniz? Bir startup yurttmek icin bazi masraflardan ya da
yasam tarzinizin belirli 6zelliklerinden fedakarlik etmeye hazir misiniz?
« ® ¢ .

Al
N RN .

Avantaj ve dezavantajlari olan cok sayida finansman tirl vardir (hibe, kitle fonlamasi, borg
ve hisse), bu ytzden finansman stratejiniz konusunda dikkatle distndn.

Durup diisiinme zamani: Yatinm karsiliginda isletmenizden hisse vermeye hazir misiniz?
Hazirsaniz, genel mi yoksa stratejik yatinmecr miistiyorsunuz?

» Oz sermaye vatinmi bulmak icin finansman ihtiyaclarinizi ve isletmenizin degerini
tanimlamaniz, sunum ctimlenizi ve yatinm sunumunuzu ¢ok iyi secmeniz, sunum
becerilerinizi gelistirmeniz ve yatinmcilara sunum yapma firsatlar bulmaniz gerekiyor.
Yasal belgeleri avukatlarla birlikte ¢c6zimlemeye hazir olun ve yatinmci iliskilerinin nasil
yonetildigini 6grenin.

Durup diisiinme zamani: Ne kadar sermaye bulmak istiyorsunuz? Finansmani ne

icin kullanacaksiniz? Tekrar para toplamadan once neyi kanitlamis olmak istiyorsunuz?
Bu fon toplama kampanyasi isletmenize ne kadar deger katacak? Yatirimci iliskilerini
nasil yoneteceksiniz?

= Finansman bulmaya ek olarak, kitle fonlamasi hikayenizi paylasmak, ilgiyi markaniza
cekmek ve Grtinlndzu tuketicilere ulastirmak igin harika bir yoldur. Ancak kitle fonlamasi
hic kolay degildir. Bol miktarda is ve hazirlik gerektirir. Hedefinize ulasmak icin harika bir
hikayeden fazlasina ihtiyaciniz olacak.

TR E R NN RN RN R RN NI
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Simdi, eyleme gecelim!

-

Kisisel finansinizi ¢6ziimleyin. Startup e
yolculugunuzun basinda, 6zellikle de isler ~
beklendiginden uzun slrdligiinde gegiminizi —

nasll saglayacaksiniz?

2. Bir finansman stratejiniz olsun. Hibe — l
basvurusu, kitle fonlamasi, borg almak ve/veya : 1
yatinmailardan isletmenizin hissesi karsiliginda S
sermaye almak? t

3. i,sletme planinizin temel 6zelliklerini gosteren
15 slaytlik bir yatinmar sunumu hazirlayin. Yaratici
olun ve sunumunuzu izleyicilerinizle duygusal bir
bag kuracak bir hikaye anlatmak icin kullanin.

Ilave kaynaklar QD

AB fonlar ve destegi hakkinda daha fazla bilgi icin asagidaki internet
sayfalarina goz atin:

AB fonu programlarinin listesi
https:/www.welcomeurope.com/list-european-funds.html

AB fonlari ve destek
http:/startupeuropeclub.eu/eu-funds-and-support/

Sermaye igin kitlelere basvurmayi mi diisiiniiyorsunuz? Kitle fonlamasi hakkinda daha
fazla bilgi icin bu makaleleri okuyun:

Crowdfunding 101: Temeller
https:/www.forbes.com/sites/chancebarnett/2012/08/02/crowdfunding-101-the-basics/#77b382b2cb4c

Girisimciler icin Kitle Fonlamasi 101
https:/www.huffingtonpost.com/steve-mariotti/crowdfunding-101-for-entr _b_4598741.
html?guccounter=1

Avrupa’da en iyi 10 6z sermaye temelli kitle fonlamasi platformu
https:/www.eu-startups.com/2017/11/top-10-equity-based-crowdfunding-platforms-in-europe/

Para toplamak ve sunumunuzda basarili olmak icin faydal bilgi ve tavsiyeler:

Startup yatirim rehberi
https:/www.boardofinnovation.com/guides/startup-investment/

Nasil Para Toplanir
http:/paulgraham.com/fr.html

isletme fikrinizi sunmak igin bes ipucu
https:/www.bl.uk/business-and-ip-centre/articles/five-tips-for-presenting-your-business-ideas

isletme Fikirleri Yatinmcilara Nasil Basariyla Sunulur
https:/medium.com/swlh/how-to-effectively-pitch-business-ideas-to-investors-dd76661b02f1




70

Yatinmcilarin Reddedemeyecegi Sunumlar Hazirlamak igin 13 ipucu
https:/www.entrepreneur.com/article/251311

Bir yatinmciya basariyla sunum yapmak icin 8 ipucu
https:/www.wework.com/creator/grow-your-business/marketing/8-tips-successfully-pitching-an-investor/

Bu kaynaklar harika bir sunum yaratarak o parayi elde etmenize yardimci olacak:

Yatinmci Sunumu Nedir _
https:/pitchdeck.improvepresentation.com/what-is-a-pitch-decklsletme fikrinizi sunmak icin bes ipucu

Yatinmci Sunumu Nasil Olusturulur
https:/www.forbes.com/sites/alejandrocremades/2018/03/02/how-to-create-a-pitch-
deck/#12c77c9356c0

30 Efsanevi Startup Sunumu ve Onlardan Ogrenebilecekleriniz
https:/piktochart.com/blog/startup-pitch-decks-what-you-can-learn/

Yatirim Tanitimi nedir?
https:/corporatefinanceinstitute.com/resources/knowledge/deals/what-is-an-investment-

Harika Yatirim Tanitimlari Yazmanin 6 Anahtari
https:/www.axial.net/forum/6-keys-to-writing-great-teasers/
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Bolum 6

Gergeklestirmek

1. Teklifinizi ticarilestirmek

2. Satis yaklasimi
3. Nakit akisini ve muhasebeyi yonetmek

4. Kurumsal yonetim
5. Hizlandincilar ve gelistiriciler

“Buyukluk, iyi yapilmis ¢ok sayida kigik seydir”
— Ray Lewis
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Bolum 6

Bir startup bir fikri alip isletmeye donustirdr. Bu bolum isletmenizin, fikrinizin ve teklifinizin gelisebilecegi
glclt temellere sahip olmasina odaklaniyor. Bastan itibaren glcli temeller insa etmek, isleri yol boyunca iyi
yapmaniza yardimci olacak. Isletmenizin daha dayanikli olmasini saglayacak ve zor zamanlarla etkili bir sekilde
basa cikmaya hazirlayacak. Bolimu 5 kisima ayiriyoruz: Teklifinizi ticarilestirmek, satis yaklasimi, nakit akisini
ve muhasebeyi ayarlamak, organizasyon yonetimi ve hizlandiricilar ve gelistiriciler. Hissedar yonetimi ve
pazarlama gibi bir dizi baska konu da bu kapsama ait, ama diger bolimlerde ele aliniyor. Bu rehberin en cekici
bolimu olmayabilir ama bize glivenin, cnemli bir bolim!

Teklifinizi ticarilestirmek

Harika bir Griin ya da hizmet fikriniz var, simdi onu gercege déniistirmeniz gerekiyor. ise
koyulmaniz, bugtinun sorunlarini ¢ozerken talebin ¢cok daha buyuk olacagi yarina dair

bir vizyonunuz olmasi gerekiyor. Bundan para kazanirken bir sirket olarak degerlerinizi
korudugunuzdan emin olun. Bu balimde fiyatlandirma ve mali planlama, kapasite ve uzmanlik,
tedarik zinciri, lojistik ve taseronla calismak hakkinda dustntlecek temel konulari kesfediyoruz.

Uriin ya da hizmetinizi pazara sunmak icin bir plana sahip olmak

Uriin ya da hizmetinizi ticarilestirmenin yollarini ararken Uzerinde calismaniz gereken ilk sey, onu pazara
sunmak icin bir plan gelistirmektir. Gerceklesmesi gereken farkli gorevleri, her birinin zamanlamasini belirleyen
ve onlardan kimin sorumlu oldugunu belirleyen bir operasyonel proje plani. Kisisel tercihlerinize gore
kullanabileceginiz birkac proje yonetimi model ve taslagi mevcuttur. Daha once hig kullanmadiysaniz: Gantt
cizelgesi ve Yeni Uriin Gelistirme Modeli. Zaman kazanmak icin paralel olarak yapabileceginiz isleri distinmek
onemlidir. Ayrica islerin genellikle plana uygun gitmedigini de hatirlamak gerek. insanlar, tedarikgiler ve
ortaklar bir nedenle sizi vari yolda birakacak, bu yizden projenizin ilerlemesini saglamak icin daima bir yedek
plan adimlariniz olsun.

Planinizi olustururken nihai hedefle baslayip geriye dogru
yol alin. Uriin ya da hizmetinizin, tiiketicinizin ihtiyac
duydugu bir yerde ya da formatta mevcut olmasi icin neye
ihtiyaciniz var? Bu nakliyat gerektiriyor mu? Urtiniiniizii
nasil yapacak ya da hizmeti nasil ulastiracaksiniz? Bu

ne kadar sure alacak? Siz mi yoksa baskasi mi yapacak?
Hangi girdiler gerekiyor? Ekipman gerektiriyor mu? Girdi
ve ekipmaninizi nereden edineceksiniz? Gidanin Uretim ve
tlketimde mevsimsel olabilecegini not edin. Bazi gidalarin ’.0
hazirlik stresi daha uzundur. Ornegin, 15 yillik bir viski
yapmak icin 15 yil beklemekten baska yol yoktur. Planinizin
bu gercekleri dogru bir sekilde yansittigindan emin olun.

Giderlerinizi modellemek
Urlin ya da hizmetinizi ticarilestirmenin kilit bir parcasi, teklifinizi
pazara sunmanin ekonomisini anlamaktir. Bunun igin, Grlin ya

R -:: da hizmetinizden bir birim Uretmenin size maliyetini anlamaniz
e ——— gerekiyor. Bu bazen degisken maliyet olarak adlandirilir. Degisken
EEEEEE maliyetler direkt maliyetleri icerir, ama ekipman asinmasi ve

I": = = = nakliye masraflar gibi daha genis maliyetleri de icerebilir. Degisken

maliyetlere dahil olmayan sey sabit giderlerdir. Bunlar sattiginiz
tutardan bagimsiz olan giderlerdir - 6rnegin pazarlama giderleri
ve Uretimle iliskili olmayan ekip giderleri.

- =

Direkt maliyetleriniz belirli bir Grtin ya da hizmetin tretimiyle dogrudan baglantili olanlardir. Bunlar trtn
giderleri olarak da adlandirilabilir. Bunlarin ana icerigi direkt materyal giderleri ve direkt iscilik giderleridir. Bu
giderleri hesaplanmasi sektériiniize baglidir. Ornegin, bir ciftligin sahip oldugu giderler, bir iirin satin alan bir
markaninkinden farkli olacaktir. Sektore ozel rehberlik ve yerel muhasebe uygulamalarini bulmak sizi dogru
yone yonlendirecek.
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Gider yapinizi diisiiniirken g6z dniine alinacak ilave konular:
» Yetersizlikler ve fire: Giderlerinizi belirlerken yetersizlik n /‘

ve fire faktorinl de dahil edin. Bazi kayiplar kacinilmazdir
/AW

ama telafi edilmeleriicin daha fazla materyal ve emek
gerekeceginden, direkt giderlerinizi artiracaktir.

»  Olgek ve hacim: Olceklendirdiginizde malzemeler genellikle
daha ucuza gelir, bunun driin ya da hizmetinize nasil
uygulanabilecegini dustnin. Minimum siparis miktari
tedarikcilerinizden bazilarina uygulanabilir mi? Ornegin
markall ambalaj istiyorsaniz, bu genellikle binlerce birim
siparis etmenizi gerektirir. Bazi islemler de ancak bayuk
hacimli oldugunda anlamlidir, bunu nasil yoneteceksiniz?

Uretmeye baslamadan énce, direkt giderlerinizi tahmin etmek icin bir gider modelini temel almaniz gerekecek.
Ancak, Uretip satmaya basladiginizda, satin aldiginiz seyi (materyal, emek vs) ve ne kadar birim Uretip
satabildiginizi takip ederek gercek giderinizi belirleyebileceksiniz. Gercek Urln giderinizi bilerek, her satista kar
marjinizi dogru bir sekilde belirleyebileceksiniz. Bir birimin satisindan elde ettiginiz gelir eksi Grtin gideriniz,
islemdeki kar marjinizdir.

Fiyatlandirma stratejileri

Fiyatlandirma, trln giderleriniz fiyatlandirma kararinizi etkileyeceginden, isletmenizde vermeniz gereken en
onemli kararlardan biridir. Ornegin, fiyatiniz iirtin giderinizden azsa, isletmenizin 5mri uzun olmaz. Ancak, fiyatinizi
sadece Urln giderinizle baglantili olarak diisinmek de hatadir. Benimseyebileceginiz cok sayida fiyatlandirma
stratejisi mevcuttur. Sectiginiz strateji cok sayida faktore bagli olacaktir: Uriin/hizmetinizin tiirii, pazarin olgunlugu,
tiiketicilerin 6deme istegi ve pazarlama stratejiniz. En yaygin fiyatlandirma stratejilerinden bazilar::

1. Maliyet arti: istediginiz kar marji seviyesine ulasmak igin Griin giderinizin Ustine bir kar yizdesi eklemek.
2. Rekabetci: Fiyatlar rakibin fiyatlarina gore belirlemek.
3. Deger bazl: Fiyati musterinizin 6demek istedigi tutara gore belirlemek.

4. Kaymagini alma fiyatlandirmasi: Basta yuksek bir fiyat belirleyip ardindan daha fazla rakip pazara
girdiginde dusurmek.

5. Pazara giris amach fiyatlandirma: Yerlesmis bir pazara girmek icin disUk fiyat belirleme.

Sale

- - - =

R

Fivatlandirma stratejinize bir promosyon stratejisi eklemek de isteyebilirsiniz. Bu, satis hacmini artirmak igin
belirli donemlerde fivatinizi distirmeniz anlamina gelir. Pazarlama stratejinizle es dogrultuda olmasi sarttir.

=

Uzmani ise almak

Baslangic fikrini buldunuz ama urtind gelistirecek ya da hizmeti daha buyuk bir ticari dlcekte sunabilecek
kisi siz olmavyabilirsiniz. Mimkin oldugu kadar kisa stre icinde dogru yapabilmek, isletmenizin basarisi
icin temel 6nemdedir. Yanlis yapmanin maliyeti cok buyuktir ve sinirli startup kaynaklariyla, mimkuin
oldugunda uzmanla calismak ¢ok anlamlidir. Daha 6nce yapilmamis bir sey gelistiriyor olsaniz da, sureci
daha kolaylastirmak igin deneyime sahip insanlar vardir. Bir gida trinu gelistiriyorsaniz, bir gida teknolgjisi
uzmani ya da universiteden yardim alabilirsiniz. Ciftcilik/Gretim teknigi gelistiriyorsaniz, gida konusunda
uzman bilim insanlarini ve tarim-teknolojisi uzmanlarini arayabilirsiniz. Hizmetlerinden faydalanmak ilk
basta buiyik bir yatinm gibi goriinebilir ama harcadiginiz paraya degecektir. ilk basta bu masrafi gercekten
karsilayamiyorsaniz, onlari tesvik etmek icin hisse vermeyi ya da isletme danismani pozisyonunu sunmay!
distinln (bu konuda daha ayrintili bilgi, ekibinizi kurmak konulu 8. Bolim'de).



Tedarik zinciri

Urtin/hizmetiniz ancak tedarik zinciriniz kadar giiclii olacaktrr. lyi bir iliski kurabileceginiz giivenilir tedarikgiler
bulmaniz gerekiyor. Tedarikcileri degerlendirirken goz ontinde bulundurulacak konular: Mali olarak saglamlar
mi? Calisanlarina 6zen goésteriyorlar mi? lyi bir giivenlik ve kalite garantisi siirecleri var mi? Miisterilerinizin
talep edecegi sertifikalara/akreditasyonlara sahipler mi? Onlarla ticari s6zlesme gerceklestirmeniz gerekebilir,
bunu yasa boliminde (4) tartisiyoruz.

Tedarikgilerle iliski kurmak icin ipuclari

= Nazik olun ve kuguk bir startup olarak muhtemelen onlar
icin pek onemli olmadiginizi anlayin. Ev ddevinizi mutlaka

yapin ve onlardan neye ihtiya¢ duydugunuzu anlayin. Ne ‘ —
kadar profesyonel ve gtivenilir olursaniz sizi o kadar ¢ok
ciddiye alirlar.

o

= Tedarikcilerinizle pazarligin temel maddeleri fiyat,
kalite, musaitlik ve teslimat streleri olacaktir. Her iki
tarafin da beklenen seyi acikca anladigindan emin
olun ve bunu belgeleyin.

= Fivatlandirmayi konusurken indirim gibi konulari kesfedin.
Belirli miktarda satin alirsaniz para iadesi alabilir misiniz?

»  Hacmin misaitlik ve fiyatlandirmayi nasil etkiledigini anlayin.

»  Birkag tedarikci arayin ve birini sectiginizde daima
yedeginiz de olsun.

¢ tedarik - dis tedarik
Bir Urlin ya da hizmet yaratirken, tretim/gelistirme/teslimattan kendiniz sorumlu olmak mi istediginizi yoksa
disaridan mi tedarik edeceginize karar vermeniz gerekecek. Her ikisinin de arti ve eksileri vardir.

Artilar Eksiler
ic tedarik = Baskalarninin yapamadigi seyleri = Semaye yogun
yapmanizi saglayan daha fazla kontrol |, AR&GE, pazarlama, satis vs.
ve sirecleri degistirme esnekligi yerine Uretim/teslimata harcanan
= Tedarik zincirinizle iliskili zamanin yonetimi
ilave deger” artisi = BlyUmek icin varlik / limitin gereginden
= Orijinallik az kullaniimasi
Dis tedarik = Dahadustk sermaye giderleri = Kontrol kaybi ve gozden kagirma
= Daha hizli zaman dilimleri = Uclincii taraflar iiriintiniiziin kalitesini
(tesis kurmaniz gerekmez) sizin kadar onemsemez.
= Baskalarinin uzmanhgindan = Ticari agidan hassas bilgilerin trtncu
faydalanmak taraflarla paylasiimasi

= Belirlenmis fiyatlar ve dlcek
ekonomilerinden faydalanma
potansiveli

Bu faktorlerden hangisinin isletmeniz icin daha 6nemli olduguna ve sonucta size rekabet avantaji saglayacak
olan seye karar vermeniz gerekecek. Deger teklifinizin unsurlan satin alabilecekken, gercekten de sizin
yapmaniz gerekiyor mu?



¢ tedarik: ic tedarigin kapsami bir isletmeden digerine biyiik élciide degilir, bu yiizden cok fazla detaya
giremiyoruz. Gercekten de, bir gida Uretim tesisi kurmak icin gerekenler, bir mobil uygulama yapmak ya da
yeni bir ciftcilik teknigi gelistirmek icin kurulacak ekiplerden tamamen farkli olacaktir. Yine de, asagidaki
noktalarr goz onudnde bulundurmaniz gerekir:

= Sermaye masrafi plani: Yukarida belirtildigi gibi, ic tedarik
muhtemelen dis tedarikten daha sermaye yogun olacaktir. ‘
Saglam bir sermaye masrafi plani gelistirmek icin yeterli
zamani ayirmak ¢ok onemlidir (isletme plani konusundaki
« >

3. Bolim'e bakin).

= Teknik kapasite: i$e yaramasi icin ekip icinde dogru teknik
kapasiteye sahip oldugunuzdan da emin olmaniz gerekir.

gelebilir. Aksine, daha blyuik bir kurulum, siz talebi artirmak icin
calistikca marji azaltip gereksiz olabilir. Satis planiniza ve mali
tahminlerinize givenmek dogru karari vermenizi saglar.

=)
»  Olceklenebilirlik: Operasyonlari gelistirmek icin 6lcege karar @
vermek zor olabilir. Daha kiictk bir kurulum daha hizli ve
uzun olacaktir ama dlceklendirdiginizde hizla yetersiz hale

Dis tedarik: Operasyonunuzun onemli miktarini tstlenebilecek birini bulmak sihirli ¢oztm gibi gértinebilir
ama daha isin basindasiniz. Teklifinizin 6nemli bir kisminin teslimatinda t¢lincd tarafa glivenmenin yarattig
zorluklar vardir ve bu konuda olumsuz deneyim yasamis ¢ok sayida girisimci bulabilirsiniz. Yine de, bu yolu
sececekseniz birkag tavsiye verebiliriz:

= Birlikte calisacak bir iiclincii taraf bulmak: Dis tedariginizi
saglayacak birini bulmak her zaman kolay degildir. Fazla kapasiteleri
olabileceginden, rakiplerinizle konusun. Size uygun bir isim
onerebileceginden, sektordeki kurumlara ulasin. Ticaret fuarlarina
gidin. Makine ureticileriyle konusun, ilgili ekipmani kimin aldigini
soyleyebilirler.

= Bir ligiincii taraf se¢mek: Fiyatlandirma, kalite, teslimat suresi,
ne kadar hizli olabilecekleri, hangi akreditasyonlara sahip olduklari
ve cografi konumlari gibi, goz ontinde bulundurulacak cok sayida
konu mevcut. Ayrica siz olgek artirdikca artan talebi karsilama
kapasitelerini de degerlendirmek isteyebilirsiniz.

= Biranlasmaya varmak: Fiyat, kalite ve teslimat slresi gibi temel
konulari kapsayan net bir s6zlesme yaptiginizdan emin olun. Onlarla
paylastiginiz FH'yi korumak hakkinda da distinmeniz gerekir. Setup
giderleri mevcutsa, bunlarin kapsama girmesi icin israr edin. Bu
mumkun degilse, parasini odediginiz her seyin mulkiyetinin sizde
kalmast icin ugrasin. S6zlesmenin ortaginizi size iyi bir Urlin ya da
hizmet teslim etmeye tesvik ettiginden emin olun!
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Faturalandirma & dis kaynak vaka calismasi Q

Bir sirket son derece popdler olan bir ev icin dikey bahce gelistirir. Sirket ilk sistemleri kiraladigi bir kiiguk N
atolyede Uretir ve talebe yetisememektedir. Birim maliyetini azaltirlarsa pazarda buytyebileceklerini de kabul
ederler. Bu onlari dlgek ekonomisinden faydalanmak icin daha etkili bir kuruluma ihtiya¢ duyduklari sonucuna
gotdrdr. Kurucular farkl bir pazar icin benzer sistemler Ureten ve fazla kapasiteye sahip bir sirket bulur. Ayni
zamanda, kurucularin bir ticari imalat hatti yuritme konusunda deneyimleri yoktur ve kendi fabrikalarini
kurmanin yarim sene surecegini fark ederler. Dis kaynakli Gretime ge¢mek operasyonlarini kolaylastirir ve

{irtin maliyetleri hakkinda daha net bir kavrayisa sahip olmalarini saglar. Uretim hatalarindan kurtulunca, triin
gelistirme ve satisa daha fazla zaman ayirabilmeye baslarlar. Bu anlasmanin isletmeleri igin tasidigl 6nemi goz
onunde bulundurarak, deneyler yapip kalite, teslimat suresi ve 6zel olarak tretimleriigin kullanilan ekipmana
yatinmdan kimin sorumlu oldugu gibi temel konulari netlestiren bir s6zlesme hazirlarlar.

Ambalajlama

Gida sisteminin ¢ok sayida parcasinda, ambalajlama Grin
unsurlarinin ayrilmaz bir pargasidir. Gida ve ambalajlama el

eledir, kaginmaniz mimkin degildir (tamamen dijital bir hizmet
gelistirmediginiz slirece). Ambalajlama maliyet ve gevresel
perspektiften bakildiginda 6nemlidir ve musterilerinizin teklifinizi
nasll gordiglnl de etkiler (B2B icin bile). Ambalajlama ayrica gittikce
daha ince elenip sik dokunmaktadir (6zellikle plastik), bu yizden
ticari teklifinizi gelistirirken goz oninde bulundurmaniz énemlidir.

Uc temel konu hakkinda diisiinmeniz gerekecek:

" i,slevsellik: Ambalajinizin ne yapmasi gerekiyor ve kag farkli tiirde ambalaja ihtiyaciniz var? Gida
sektortinde ambalajlama genellikle hijyen ve trtin koruma amaglh bir bariyer islevi gorur. Tuketiciye
yonelik bir Grln gelistiriyorsaniz, ambalajin pazarlamanizin en 6nemli unsuru oldugunu da goz dninde
bulundurmaniz gerekecek.

= Cevresel etkiler: Ambalajin neyden uretildigini, drund korumak konusunda ne kadar iyi oldugunu ve
kullanim 6mri sona erdikten sonra ambalgj icin seceneklerinizin ne oldugunu (6rn: yeniden kullanilabilir
ya da geri donusturilebilir mi?) degerlendirmeniz gerekiyor. Ayrica ambalaji bir Grtinlin toplam gevresel
etkisinde de degerlendirmeniz sart. Bir Urind kagida sarmak cam kavanoz kullanmaktan daha dustk bir
cevresel etkiye sahip olabilir, ama trin korunmadigr icin bozulduysa kagit daha gevre dostu bir ¢ozim
degildir. Ambalaj konusuna daha derinlemesine egilmek isterseniz bu boltimun ilave kaynaklar kismina
birkag harici baglanti ekledik.

= Maliyet: Ambalaj seciminiz maliveti iki sekilde etkileyecek. Birincisi, kullandiginiz ambalaj materyalinin direkt
maliyeti. Ikincisi, ambalaj seciminizin Grdntntzun verimliligine olan etkisi. Ornegin, bazi ambalajlar makineyle
gerceklestirilebilirken digerleri manuel tretim gerektirir. Bu maliyetinizi ve tretebileceginiz hacmi etkiler.

Lojistik

Uriin ve hizmetlerinizi nasil depolayip dagitacaginiz isletmenizin en heyecan verici kismi degildir ve genellikle
sonradan akla gelir, ama lojistiginizin maliyete blyik bir etkisi vardir ve pazara ulasmak icin kullanacaginiz
yolu belirleyebilir. Bu yiizden kesinlikle g6z &niinde bulundurulmasi gerekir. Uretimde oldugu gibi, bunu da
kurum icinde mi tutacaginiza yoksa dis kaynak mi kullanacaginiza (depo ve dagitim sirketleriyle calisarak)
karar vermeniz gerekiyor. Bu da sundugunuz teklif tliriine ve isletmeniz tizerinde ne kadar kontrol sahibi
olmak istediginize gore degisir. Farmdrop, kendi elektrikli kamyonet ve sirticl ekibine yatirm yapmis verel
ciftci ve balikgilardan alinan giday tiiketicilerine ulastiran bir online gida teslimati sirketidir ve bu hizmeti temel
teklifleri olarak gortr. Oddbox ise “cirkin” meyve ve sebze kutusu teslimati sirketidir ve rekabet avantaji igin
6nemli olmadigindan, kutularinin teslimatinda tglinct tarafi kaynak olarak kullanir.

Deneme calismasi ve test

Urtintintizi ticarilestirmenin parcasi olarak, bazi deneme ¢alismalari yapmak zorundasiniz. ig,leri olcekli
olarak yapmak evde yapmaktan farklidir ve daha biiylik hacimlerde Urettiginizde teklifinizin nasil olacagini
test etmeniz gerekir. Bu ayrica tretim maliyeti tahminlerinizi dogrulamaniza da yardimci olur. Testi baska
bir sirketle yapiyorsaniz, testten beklentinizi ve masraflari kimin karsilayacaginizi bastan belirleyin. Testler
gelecekteki bir tedarikginiz tarafindan gerceklestiriliyorsa, mimkiin olan en fazla miktarda maliyeti onlarin
Ustlenmesiicin ugrasin. Odeme konusunda israr ederlerse, ilk sipariste indirim elde etmeye calisin.

Test asamasi Urlintindzin glivenlik gerekliliklerini karsiladigindan emin olmak icin de iyi bir firsattir (bkz. 4. Bolum).
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Ticarilestirme ve olgekleme konusunda girisimci tanikhklari

"Uriin yonetimine odaklanin. Saatte 150 kilometre hizla
giderken ve ayni anda birden fazla sey tzerinde calisirken bir l l . .

seyleri elinizden distrmeniz kolaydir”
— Arturo Elizondo, Clara Foods Kurucu Ortagi I I I I I I I

“Daha fazla blyuyip 6lcek artirmadan once satin almalari tekrarlamak icin bir
konsepti bastan sona test edin.’
— Willem Sodderland, Seamore Kurucusu

“Bir seyi kuclk olcekte test etmek devasa bir endUstriyel
olcekten ¢ok farkhdir. Kiclk olcekte test edildiginde isin
bittigini distinme safligini gésterdim... ama daha buyuk /
bir dlcekte her seyi bastan yapmak zorunda kaldim.'

- David Rosenberg, Aerofarms Kurucu Ortagi ﬂ

A

Satis!

Satis bir isletmenin can damaridir. Teklifinize gelir ve onaylanma saglar. Burada satisin bir dizi 6zelligini
konu edecegiz: Misterilerinizi anlamak, satis stratejiniz ve satis yaklasiminiz. Bu en yiksek basari sansini
yakalamaniza yardimci olacak.

Miisterilerinizi anlamak

Diger bolumlerde, Grtin gelistirme ve pazarlamayi da kapsayarak, musterilerinizi anlamanin dnemine goz attik.
Burada satin alma yaklasimlari konusundaki ihtiyaclarini degerlendirecegiz. ihtiyaclarini anlamak icin temel
olan konu kim olduklarini belirlemektir. Diger sirketlere satisa mi (isletmeler Arasi — B2B) yoksa dogrudan nihai
tiketiciye mi (isletmeden Tiiketiciye — B2C) satisa odaklaniyorsunuz. Kararlarini duygusal olarak mi yoksa
mantikla mi veriyorlar? Kendileri icin mi yoksa baskalari icin mi satin aliyorlar? Bu Urtin ya da hizmet tirinu

ne zaman satin alacaklar?

Pazara olan rotanizi da anlamaniz gerekiyor. Dogrudan sizden mi, yoksa bir araci, 6rnegin bir toptanci ya da
perakendeci araciliglyla mi satin alacaklar? Bir araci yoluyla sattiginizda, B2B satisi yapar ve ayni zamanda
ortaginiz araciligiyla B2C'nin etkili calistigindan emin olursunuz.

Satis stratejisi

“Bir satis stratejisi, bir birey ya da sirket tarafindan somut, adim adim
hazirlanan bir plandir ve gelir yaratmak ve artirmak amaciyla trin ya da
hizmetleri satmayi amaclar. Uriin ya da hizmetinizi basarili bir sekilde
tekrar tekrar satmanizi saglayacak plandir... Dogru vapildiginda, bir
strateji satis ekibinize tek bir odak sunar ve firsatlari iyi yaglanmis bir
makine gibi yakalamanizi saglar.

- (Kaynak: Freshsales Freshworks.com)

Bir satis stratejisinin temel unsurlar:

= Satis hedefleri: Hedeflerinize ulasmak icin ne kadar satis yapmaniz gerekiyor? Bu, satilan birimler ya da
gelip kalan musteriler agisindan ne anlama gelir?

= Olasiliklar: Hedef pazar ve satis kanallar - Teklifinizden en fazla faydayi saglayacak olan kisi onu satin
alabilecek ve hizla bir karar verebilecek mi? Musterilerin hazirlik zamanlarini g6z 6niinde bulundurmaniz
ve dogru dengeyi bulmaniz gerekir. Kiguk bir dikkan hizli karar verebilir ama toplam satis hedefinize
etkisi az olur, bir sipermarketin karar vermesi ise daha uzun surer ama hedefinize ulasmanizi saglayabilir.
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» Konumlanma ve fiyatlandirma: Uriin gelistirme ve pazarlama stratejisiyle uyumlu olarak,
pazardaki konumlanmanizi belirlemeniz ve uygun sekilde fiyatlandirmaniz gerekir (yukaridaki
fiyatlandirma stratejileri bolimiine bakin). Deger zincirinizin parcasi oldugunuzu, tedarikcilerinizin
size sattiklari iriine bir kar marj ekleyecegini ve sizin de benzer sekilde onlara sattiginiz seylere pay
ekleyeceginizi hatirlayin. Bir deger zincirinin baslangiciysaniz, digerlerinin Uriin ya da hizmetinize hangi
fiyat artisini ekleyecegini ve bunun nihai tiketicinin trdn ya da hizmetinizi satin alma istegini nasil
etkileyecegini goz oniinde bulundurun.

= Sorumluluk: Ekibinizde kimin neyden sorumlu oldugunu agikca belirleyin ve bireylerin satis stratejisinin
ve farkli misteri gruplarina ulasmanin dogru yolunun bilincinde oldugundan emin olun.

Burada birkag satis stratejisi taslagi bulabilirsiniz: http:/templatelab.com/sales-plan-templates/

Satis yaklasimlari

Satisin isletmeniz icin blytk onem tasidigl cok acik olabilir
ama guclu ve etkili bir satis streci gelistirmenin 6nemi o
kadar net goriilmeme ihtimali mevcut. insa edeceginiz satis
sureci tlrd ve benimseyeceginiz yaklasim hakkinda iyice

distnmeli ve kararl olmalisiniz. Bu konuda distinmenin
birkag yolu ve benimsenecek iyi uygulama ornekleri soyle:

= Birdisiplin olarak satis: Strecinizi hedeflediginiz misteri tirdyle uyumlu olarak belirleyin. Tavsiye
edilmeye ihtiyaciniz var mi? Soguk temas ise yarayacak mi? insanlarla sahsen konusmaniz gerekiyor mu?
Sema ve taslaklar olusturarak hayatinizi kolaylastirin. Musteri aday! listesini gtincelleyin. Aday belirleme
ve satisin farkli stirecler oldugunu unutmayin. ilerlemenizi ve yol boyunca 6grendiklerinizi kaydedin. Bu
konuda disiplinli olmaniz ve ayak islerini de halletmeniz gerekiyor. Satis surekli bir caba gerektirir.

= Hizli - yavas satis: Satis surecine bakis atmanin bir yolu slow ve fast food kavramlarini karsilastirmaktir.
Bu benzetme (sahibi, hizli prototip olusturma gurusu Tom Chil) slow food'un bireyi distnip ona hitap
ederken fast food'un herkese hitap ettigi gorlistinden yola gikar. Benzer sekilde, "yavas satis” da
isbirligine dayanir ve zaman alir. Bu yaklasimda, siz (satis gorevlisi olarak) misterinizin dinyasini ve onlar
(B2C9 va da isletmeleri (B2B) icin dnem tasiyan seyi anlamak i¢in zaman ayirirsiniz.

= Yavas satis isbirligine dayanir
|- 1-3
= Dunyalanini/isletmeleri icin 6nem tasiyan seyi anlamak
icin zaman ayirin

= Ardindan, yaptiginiz icin onlarin diinyasiyla toptan,
kismen ya da sifir ortlistugu hakkinda disunin.

= Ortlisme yoksa, temasin ne zaman faydali olacagini
asla bilemeyeceginizden, kisisel bir perspektiften
onlarinisine yarama yollarini distndn

= Satisin her iki taraf icin kazan-kazan olmasi gerekir

= Hazirlikh olmak: Ne kadar hazirlikli olursaniz, satis konusunda hayatiniz o kadar kolay olur. Ayrica isleri
potansiyel muisteriniz icin mumkun oldugu kadar kolaylastirmak istersiniz. Bir satin alma karari vermek
icin hangi bilgiye ihtivac duyduklarini distnin ve ardindan bu bilgiyi erisimlerine agin. Ayrica pazarlk
yapacaksaniz hangi ticaret terimlerini (fiyatlandirma, 6deme sartlari, teslimat programi, hizmet seviyesi)
kullanacaginizi da bilmeniz gerekiyor. Bir muhtemel musteriyle baglantiya gecmeden 6nce, etkilesimden
ne elde etmek istediginizi her zaman net bir sekilde bilin. Ve asla pesini birakmayin!

= Miisteriyi tutmak: Dogru musterileri tutmak, startup'iniz icin strekli yeni misteri kazanmaya
calismaktan cok daha degerlidir.
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Nakit akisi ve muhasebe

Nakit akisi bir sure boyunca sirketinize giren ve

¢ikan net para tutandir. Nakit akisini yonetmek
isletmeniz igin temel 6nemdedir ve pozitif nakit

akisi olmadikca isletmeniz var olamaz. Bu noktay!
vurgulamak icin, isletmelerin bdyuk bir cogunlugunun
nakit akisi konularr yizunden basarisizliga ugradigini
belirtelim. Karli satis yapsaniz bile, nakit akisiniz
yonetemiyorsaniz basarisiz olursunuz. Uygun
muhasebe, nakit akisini dizgun bir sekilde yonetmek
ve bilgili isletme kararlari vermenize, yasalara

uygun kalmaniza ve yatirimci raporlama taleplerini
karsilamaniza yardimci olmak igin temel 6nemdedir.

Bu boliimde goz atacaklarimiz Bir mali plan/tahmini surdirmek, para gelmesini saglamak ve giden parayi
kontrol etmek, ayrica iyi muhasebe/defter tutma uygulamalari.

Bir mali plani siirdiirmek

i$letme planinizin bir pargasi olarak, bir kar ve zarar genel bakisi ve nakit akisi 6zeti iceren bir mali plan
olusturdunuz. Bunlarin her ay gercek performansa gore glincellenen yasayan belgeler olmasi gerekir.
Gercek hesaplara ve biitceye (gerceklestirilen satis, giderler, gelen ve 6denen para) bakmaniz ve ayrica
glincellenmis satislara ve gider tahminlerine gore gelecek beklentilerinizi glincellemeniz gerekir. Mali
konumunuzu guncel haliyle anlamadan, isletmenizi etkili bir sekilde yonetmek igin ihtiyac duydugunuz
onemli bir aractan mahrum kalirsiniz.

Gelir ve giderleri yonetmek

Odemelerinizi almaya odaklanin. Cok sayida isletme satis yapmak icin ugrasir ve ardindan hakki olan
paranin pesine dismez. Maalesef cok sayida isletme tedarikcilerine olan 6demelerini kasith olarak aksatir.
Bir hesabin suresi doldugunda pesine diserek dakik 6deme bekleyen bir tedarikgi oldugunuzu acikca
gosterin. Musterinizle is kosullarinda anlasirken, satis tamamlandiktan hemen sonra 6deme alacaginiz
olumlu bir deme kosulunda anlasmaya calisin.

Kararli olun, boylece insanlarin 6deme yapmasini kolaylastirirsiniz. Bir isletme banka hesabina ihtiyaciniz
olacak. Tekrarlayan siparislerle calisan buyiik musteriler onlarla bir EDI (Elektronik Veri Degistokusu) sistemi
kurmanizi talep edebilir, boylece sireci otomatiklestirirler. Nihai tiketiciye odaklaniyorsaniz, bir PayPal hesabi
acmayl, cep telefonuyla 6deme sistemine sahip olmayi ve web-magazaniz icin basit bir online 6deme sistemi
kurmay dusundn. Bir satisi, sadece 6deme sistemi fazla karmasik oldugu icin bir misterinin geri cekilmesi
nedeniyle kazanmak istemezsiniz.

lyi bir nedeniniz olmadikca parayi elden cikarmayin ve isletmenizi nasil dogrudan destekleyecegini bilin.
Uriin ya da hizmetinizde briit kan diistintin ve ardindan gideri karsilamak icin kag birim satmaniz gerektigine
karar verin. insanlar size kendi paralarini vermekten cok daha hizli bir sekilde sizin paranizi alir... En buyuk
harcamalariniz muhtemelen direkt maliyetler (Urln ya da hizmetleri tedarik etme maliyetleri), calisan
maliyetleri, sermaye maliyetleri, AR&GE giderleri, pazarlama etkinlikleri, harici hizmetler ve kira olacaktir.
Satin alista bir firsat maliyeti vardir, paranizi bir seye harcarken bir diger seye harcayamazsiniz. Paranizi
akillica harcayin.

Muhasebe

Nakit akisini yonetmek iyi muhasebe ve defter tutma pratikleriyle yakindan iliskilidir. Excel sablonlari kisa

bir streligine iyidir, ama hizla bir profesyonel yazilima gecis yapip muhasebeci/muhasebe sorumlusuna
sahip olmaniz gerekir. Mali durumunuzu kontrol altinda tutup iyi mali stirecleri benimsemek daha iyi kararlar
vermenize vardimci olur, mali durumunuzu en iyi seviyede tutar ve yukimldltkleri ve vergileri raporlamanizi
kolaylastirir. Yapmaniz gerekenler:

= Tdm satislar (faturalandirilan) ve gider vaatlerini (siparis formu olusturmak) takip edin
= Hesaplara giren ve ¢ikan parayi takip edin

= Vadesi gelen parayi teslim aldiginizdan ve borglu olunan faturalari ddediginizden emin olun
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= KDV, sirket vergisi ve diger ilgili vergilerin uygunlugu
= Maas bordrosu

= Ceyrek donem ve villik raporlama (kanuni, yatinmcilar, hissedarlar vs.)

Kurumsal yonetim

Satis ve nakit kritik onemdedir ama basarili bir sirketi yonetmek icin halletmeniz gereken
baska ¢ok sayida konu vardir. Neyse ki, startup’lari bu kanallarda basariyla yol almakta
desteklemek konusunda eksiksiz bir ekonomi gelistirildi. Temellerinizi guclendirecek
kapsamli olmayan bir tedarikgi listesi sunuyoruz. Bu onlara yonelik bir onaylama degil,
sadece startup’larin karsi karsiya kaldigi bir dizi zorluga ve hayatinizi daha kolaylastiracak
¢ozumlere genel bir bakis sagliyor.

= Hedef belirleme: Gtmhub, Perdoo

P

= Proje yonetimi: Basecamp, Trello

= Belge yonetimi: Dropbox, Google Drive

= Dabhiliiletisim: Slack

« CRM: Highrise, Pipedrive, Salesforce

»« Tasarim: Canva

«  Muhasebe: Xero, Kashflow

Hizlandircilar & gelistiriciler

=

T _”_mh*.p- ey e 2"

(Karikatijr telif hakki: Kaamran Hafeez (The New Yorker, 23 Kasim 2015)

Cok sayida hizlandirici/gelistirici ve startup destek programi mevcut ve genel tavsiye kesinlikle
faydali olduklari yoninde. Ancak tiim programlar ayni degil, bu yizden katilmanin arti ve eksilerini
degerlendirmek ¢cok onemli.

Bu programlara katilmanin artilari neler?

= Bir topluluk hissi: Cogu girisimci bu programlarin topluluk ozelligini takdir ediyora benziyor. Benzer
sorunlari ¢ozen ya da benzer sorun ve zorluklarla karsi karsiya olan insanlarla cevrili olmak ¢ok degerlidir.
Girisimciler yalniz olabilir, bu yiizden hizlandiricilar bir topluluk hissi ve 6grenilenleri paylasma firsati sunar.

= Agimizi insa etmek: Hizlandiricilar ayrica aginizi insa etmeniz icin de harikadir. Programin tyelerinin
disinda, ok sayida danismanla, akil hocaslyla ve bir sekilde faydali olacak baska bireylerle tanisacaksiniz.

= Marka taninirhgi & giivenilirlik: VCogu hizlandirici ve kolaylastiricinin bir tarama ve/veya basvuru
streci vardir ve kabul edilmek zor olabilir. Kabul edilmek, hissedarlariniz — musteriler, tedarikciler ve
yatinmalariniza karsi isletmenize ilave gvenilirlik saglayabilir. Bu programlar ayrica kendileri icin
pazarlamaya yatirim yapma egilimi gosterirler ve sectikleri sirketleri tanimaktan gurur duyarlar;
boylece isletmeniz ilave marka taninirligindan da faydalanacaktir.
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Peki ya muhtemel dezavantajlar?

i;sletmenizin ihtiyaclan & hizlandinicinin ihtiyaclarinda farkhhiklar: Cogu hizlandirici bir demo guntyle
(yatinmailara sunum) zirveye ulasir ve program etkinliklerinin biyiik cogunlugu o gliniin basarili olmasina
yoneliktir. Fon topluyorsaniz bu harika bir firsat olsa da, her isletmeye uygun olmayabilir. ig,letmenizin
yatinma ihtiyag duymamasi ya da hentz dogru zaman olmamasi mumkundur. Hizlandiricilar startup’larin
hizla ve daha iyi bir sekilde blyimesine yardim ettiklerini kanitlamak icin vardir. Bu cogu 6rnekte
olumludur ama tekrarlamak gerekirse, isletmenizin ihtiyaclarina ya da sizin kisisel olarak gelismeyi
istediginiz yola uygun olmayabilir.

Zaman alirlar: Zaman, bir kurucu olarak sahip oldugunuz en degerli kaynaklardan biridir. Cogu hizlandirici
programi sayisiz etkinlik ve toplantiya katilmanizi gerektirir. Bazilari faydali olacaktir, ama bunlarin kag
tanesine katilmaniz gerektigi (zorunlu degillerse) ile 0 zamani diger isletme etkinliklerine harcamak
arasinda denge kurmak onemlidir

Hisse vermek: Bazi hizlandiricilar ve gelistiriciler sunduklari destegin karsiliginda isletmenizden hisse
talep eder. Program o andaki spesifik ihtiyaclariniza uygunsa ve isletmenizin bir sonraki asamaya
sigramasina yardimci olacaksa bunda sorun yoktur. Ama faydali bulmadiginiz bir program icin hisse
vermek istemezsiniz.

Hangilerine basvurmaliyim ve neden?

Avrupa'da gida sistemine odaklanan belli basli hizlandiricilar ve gelistiricileri bir semada bir araya getirdik.
Bu eksiksiz bir liste degildir ve yeni program turleri ortaya cikabilir, bu ylizden gozlerinizi diger firsatlara da
aclk tutun. Sunduklari seyin o asamadaki ihtiyaclariniza denk gelip gelmedigini ve talepleri/maliyetlerinin ne
oldugunu kendinize sorarak hangi hizlandiricinin size uygun oldugunu dikkatle distnmeyi unutmayin.

Avrupa genelinde gesitli kuruculara yonelik destek programlari listesi icin bu makaleye bakin.

1.

Program:

Kickstart Accelerator

Konum:

Zirih, isvicre

Ne aniyorlar?

Yiksek blytime potansiveline sahip pazarlarda radikal gida ve perakende inovasyonlari Gida ve
perakende teknolojisi alanlarindan startup'lar. Onceden yatirim almis olmasi gerekiyor.
Program ne sunuyor?

- Isvicre inovasyon ekosistemi tarafindan destek

- Yatinmocilar ve isbirligi atélye ¢calismalariyla baglanti

- Her startup 10.000 isvicre Franki'na varan program ddemesi alacak.

Programin uzunlugu ve maliyeti?

Yaklasik bir ay.

Ucretsiz.

Yatirim ve hisse

Finansman karsiliginda hisse almiyor.

Program:

Startup Bootcamp FoodTech

Konum:

Dunva ¢capinda

Ne ariyorlar?

Gida ve perakendeden gida alternatiflerine kadar gida zincirinin tim bolimlerinde faaliyet gosteren
yuksek buytume oranina sahip teknolojik startup'lar.

Program ne sunuyor?

- Ornegin Danone ve Monini'den direkt destek.

-Ornegin Unilever, World Food Programme, Facebook, Amazon'dan +160 akil hocas!.
-+1000 sponsor ve VC.

-500.000¢€ + ortak anlasmalari.
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Programin uzunlugu ve maliyeti?
3ay
Yatirim ve hisse

Tum ekipler program siresince gecim masraflarini karsilamak icin 15.000€ nakit destek aliyor, karsiliginda

Startup Bootcamp her sirketten %6 hisse elde ediyor. 50.000€'ya ulasan finansman.

Program:

H-Farm

Konum:

Roncade, italya

Ne ariyorlar?

Su alanlarda calisan startup’lar:

- Gida Teslimati & E-ticaret

- Lojistik, Tedarik Zinciri ve Surdurulebilirlik
- Gida Zinciri & izlenebilirlik

- Beslenme & Organik Gida

- Titiz Tanim Cozumleri

Program ne sunuyor?

-Endistri Ortaklan & Isletme
-Gelistirme

-Akil Hocalig & Atolye Calismalari
-Hizlandirici Ekibi

-Calisma Alanlari, Yemek & Yatak
-Tohum vatinnmi ve Demo Gecesi
-Teknoloji Ortaklari

-Uluslararasi firsat

Ornegin Nestle, Barilla, Carlsberg, DeLonghi'nin dahil oldugu ortaklar.
Programin uzunlugu ve maliyeti?

4 ay

Yatirim ve hisse

20.000¢€ cekirdek yatirim %5-10 hisse

Program:

The Food Foundry

Konum:

Londra, ingiltere

Ne ariyorlar?

Erken ve sonraki asamada gida ve gida teknolojisi isletmeleri

Program ne sunuyor?

- Fikrinizi gelistirmenize yardim.

- Uzman akil hocalari ve sektor uzmanlarindan destek.

- MyLocalKitchen'a erisim, boylece daima yakininizda ekonomik ticari mutfak alani bulabilirsiniz.
- Uriinlerinizi perakende magazalarina ulastirma stirecini kisaltan MyLocalShelf'e erisim — baslatma
satisina kiralik raf alani ve gérundrlik.

Programin uzunlugu ve maliyeti?

3-6ay

Aylik Gcret ya da aylik program ucreti karsiliginda % sirket hissesi

Yatirim ve hisse

Finansman yok

Program:
Nutrition Greenhouse by PepsiCo
Konum:

Ne ariyorlar?
Insanlarin daha saglikl hayatlar yasamasina yardimci olmaya odaklanan yeni markalar. ligi alanlar:
- Beslenme
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- Yasam stili

- Performans

- Amag

Program ne sunuyor?

- Sayisi 10'u bulan yeni gida sirketlerine 20.000€ hibe

-Isletme gelistirmenin tiim agilarinda uzman akil hocalariyla calisma firsati
-Markanin pazardaki varligini gelistirmek icin firsatlar belirlemek tizere PepsiCo'nun isletme Gelistirme
ekibinden yardim.

Programin uzunlugu ve maliyeti?

6 ay

Yatirim ve hisse

Program sonunda bir sirket 100.000€ hibe ile odullendirilecek. Ayricalik donemi.

Program:

VBites Ventures

Konum:

Newcastle, ingiltere

Ne aniyorlar?

Bitkisel kokenli Griinler ve ete alternatifler gelistiren erken asamadaki isletmeler.
Program ne sunuyor?

- Yatirm

-Olcek artirmaya, tiretim maliyetlerini dislrmeye ve dagitim kanallari gelistirmeye yardim
-Newcastle'da paylasilan hizmetler ve ofis alani.

Programin uzunlugu ve maliyeti?

Yatirim ve hisse

Yatirim sunuyor

Program:

The Food and Food Tech Innovation Hub od Forward Fooding
Konum:

Londra, ingiltere

Ne ariyorlar?

En venilikci gida ve teknoloji startup'lart.

Program ne sunuyor?

- Isletmeyi dijitallestirmeye yardimci olan e-6grenme platformu

- Dijital pazarlama ve blytme pazarlamasi gibi konularda Forward Fooding'in teknoloji
ortaklarindan destek.

- Forward Fooding'in kiresel ortak ve musteri agindan baglantilar.
Programin uzunlugu ve maliyeti?

Yatirim ve hisse
Hissesiz

Program:

Distill Ventures

Konum:

Londra, ingiltere

Ne ariyorlar?

- Pazara yeni bir sey sunan hentz baslamamis, erken asamada ve Olcek buyiten isletmeler.
- Bira ve sarap disinda her turlt alkolli icecek.

- Ust seviye ticareti hedef alan alkolsiiz ya da diistk alkollii Griinler.
Program ne sunuyor?

- Yatinm, endUstri uzmanhgina erisim ve liderlik gelistirme kombinasyonu.
- Satislarr artirmak icin biiyimekte olan pazarlara erisim yardimi.
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10.

11.

Programin uzunlugu ve maliyeti?

Yatirim ve hisse

Yatinmlar 175.000¢£ ile 10 milyon £ arasinda degisiyor

Yatirmin boyutu onemli olmaksizin, Diageo kiguk yatinmci olarak kalacak

Program:

ShakeUp Factory

Konum:

Paris, Fransa

Ne aniyorlar?

Gelecegin gida pazari liderleri, ciftlikten sofraya projeleri
Program ne sunuyor?

- Kapsamli bir yatinmci izleyici kitlesine erisim

- Baglantilari ve farkindaligl cogaltmaya yardimci olan diinya ¢apinda teknoloji toplantilari Akil hocaligl.
- Ozel olusturulmus bir uzun vadeli isbirligi vaadi
Programin uzunlugu ve maliyeti?

Yatirim ve hisse

Program:

NX-Food

Konum:

Dusseldorf, Almanya

Ne ariyorlar?

-Pazarlanabilir bir Grtinle maksimum 3 yil dnce kurulan gida & icecek startup’lar

-Nose To Tail Eating, Cradle To Cradle, stuper gida, melez gida, alternatif protein, slow food konseptleri ve
gida alternatifleri gibi genis bir Gida Teknolojisi yelpazesi.

Program ne sunuyor?

- METRO Cash, Carry and real raflarinda tg aylik startup pazar denemesi, ayrica Eurowings ucuslarinda
Wings Bistro Magazine'de yer almak.

- Pilot asamanin ardindan listeye girme firsati

- Konsepte uygunluktan pazara uygunluga evrim gecirmeye yardim

Programin uzunlugu ve maliyeti?

-3 ay test listesi

Yatirim ve hisse

Program:

Prometheus by Reimagine Food

Konum:

Barselona, Ispanya

Ne ariyorlar?

- Gida sektorunde fark yaratabilecek benzersiz, yiksek teknoloji sirketleri

Program ne sunuyor?

Orn:

- Enlyi gida & icecek sirketleri, gida perakendecileri ve restoran zincirlerinden destek
- Carrefour, Barilla, Nestle sponsorlardan 3 startup'a 10.000€ oddl

- Benzersiz ortaklar agina erisim (6rn. arastirma merkezleri, kamu finansmani danismanlari,
teknoloji ortaklari)

- Isletme kogu ve benzersiz akil hocasi ag

- +25.000€ ikramiye ve hizmetler

- Basin kapsam

- Ucretsiz ofis alan

- Top Risk Sermayesi ve sektor yatinmcilar

Programin uzunlugu ve maliyeti?
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12.

13.

14,

Yatirim ve hisse

Program:

IKEA Bootcamp in colaborare cu RAINMAKING

Konum:

Almhult, isvec

Ne aniyorlar?

- Gergekten ekonomik ve erisilebilir olmak ve insanlara, topluma ve gezegene olumlu etkide bulunmak
konularindaki zorluklari ele alan blylme asamasindaki startup’lar.

- Bir ¢ziim alani Stirdiirilebilir Gida inovasyonu

Program ne sunuyor?

- Muhtemel ortaklik ya da yatirm

- IKEA alaninda startup'iniza en uygun kaynaklar, kanallar ve uzmanliga erisim

- Stratejik destek

- Hizlandinlmis baglanti ve dogru IKEA kisilerine erisim

- Bir kapr agici olarak IKEA lideri ve IKEA uzmanlarindan destek

- Pilot ve temel sevahat, ofis ve ev alaniicin mali destek

Programin uzunlugu ve maliyeti?

3-4ay

Yatirim ve hisse

IKEA en fazla gelecek vadeden startup'lara yatirm yapabilir ya da ortak olabilir ve yatirim potansiyelini
artirmak icin Rainmaking'in Risk Sermayesi agina alacak.

Program:

Agro Innovation Lab

Konum:

Minih ve Viyana, Avusturya

Ne ariyorlar?

Tum gida deger zincirinde ¢igir acan inovasyonlar, orn. verimliligi artiran, kaynaklari korumaya yardimci
olan ya da ciftgi ve tuketicilerin hayatini nemli 6lclide kolaylastiran inovasyonlar.

Program ne sunuyor?

- Pazara erisim (+1000 dagitim alani, +200.000 ciftgi, uluslararasi satis ag|)

- Yatinm/Kaynaklar (birlesik yatinm projesi icin 100.000€ nakit paraya erisim, BayWa & RWA tarafindan
stratejik yatinm sansi)

- Ag baglantisi & teknik bilgi (6rn. BayWa & RWA'dan uzman akil hocalari)

- Munih ve Viyana'da 5 hizlandirma haftasl, uzaktan seanslar, seyahat giderlerinin karsilanmasi
Programin uzunlugu ve maliyeti?

Yaklasik 6 ay

Yatirim ve hisse

Yatirm muamkan.

Program:

Square One Foods

Konum:

Avusturya

Ne ariyorlar?

Uluslararasi dlgek buyiitme, gida sektortnl rahatsiz etme ve insanlarin yediklerini daha iyiye dogru
degistirme potansiyeli gosteren yenilikci fikirlere sahip hirsh girisimciler.
Program ne sunuyor?

- Isletmeyi buyitmek icin startup sermavyesi

- Akil hocalig

- Perakende isbirlikleri

- Uzman ortaklardan olusan ag

- Spitz'in gida&icecek laboratuvari ve son teknolgji trlind Uretim tesisleri
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15.

16.

17.

Programin uzunlugu ve maliyeti?
Yatirim ve hisse

(ekirdek sermaye

Isletmede kiclk ortak (genellikle %15-25)

Program:

The Open Innovation Forum Food & FMCG Pitching event

Konum:

ingiltere

Ne aniyorlar?

Startup'lar, Universite arastirmacilari, yenilikgi teknolojiye, gida, icecek ve Hizli Tiketim Urtinleri sektorleri
icin Urdn, slreg va da isletme fikrine sahip Kobiler ve biyik isletmeler.

Program ne sunuyor?

- Forum uyeliginden kidemli liderlere sunum yapma firsati (6rn: Mars, PepsiCo, Heineken, Cargill,

Fresca Group)

-Deneyimli 'kurtlar'dan olusan bir gruptan geribildirim ve bu kiresel liderlerin inovasyon iletisim hattinda
muhtemel yol alma.

Programin uzunlugu ve maliyeti?

Ucretsiz giris

Yatirim ve hisse

Para 6duld yok ama kurumlarinin disindan inovasyon ve teknoloji elde etmek isteyen kidemli liderlerin ve
karar vericilerin karsisinda fikrinizi/Griintnizd sunma firsati.

Program:

FoodBytes! od Rabobank

Konum:

ABD & ingiltere

Ne ariyorlar?

Gida ve tarimda en yenilikci ve ¢igir acici konseptler

Program ne sunuyor?

- Pazara konsept ve sirket ve yatinmcilarla kalici baglantilar saglamak icin sermaye gerekiyor
Programin uzunlugu ve maliyeti?

Yatirim ve hisse

Program:

Thought For Food

Konum:

Her sene farkli sehirde

Ne ariyorlar?

Gida glvenligi icin yenilikci cozumler - projenin uygulanabilir olmasi ve strdurulebilirlige oncelik veren
olcek artirma potansiyeline sahip olmasi gerekiyor.

Program ne sunuyor?

- 25.000%'a kadar nakit odiil kazanma firsati

- TFF Bootcamp'e (- haftalik startup egitim programi) katilimci olarak secilme firsati
Programin uzunlugu ve maliyeti?

Yatirim ve hisse
25.000%'a varan nakit oduller
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18. Program:
Pitch + Plant
Konum:
Londra, ingiltere
Ne ariyorlar?
Bitkisel kokenli startup'lar
Program ne sunuyor?
- 100.000£'a varan yatirim kazanma ve Revital'de rlin stoklama firsati (2018'den 6rnek)
Programin uzunlugu ve maliyeti?
Yatirim ve hisse
100.000£ 'a varan yatirm

19. Program:
Sit' akcelerator( EIT Food (FAN)
Konum:
ingiltere, isvicre, israil ve Almanya
Ne aniyorlar?
Dunyanin her yerinden, gida ekosistemimizi daha guvenilir, insanlarin sagligina daha faydali ve daha
surdurdlebilir kilmak icin potansiyele ve durtiye sahip erken donem startup'lar.
Program ne sunuyor?
- Uzman rehberligi ve koclugu
- Topluluk ag|, esnek 6zgecmis
- Sektor / akademi ortaklarina erisim
- Program bitiminde 3 finans adultnden birini kazanma firsati.
Programin uzunlugu ve maliyeti?
4 ay, Ucretsiz giris. .
Yatirim ve hisse
100.000€'ya ulasan finansman

A amitd

'S 8§ =
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“Biraz ¢ilgindik ve basladigimizdan itibaren 6 hizlandirma programina
katildik, her birinin de o anda oldugumuz asamada degerli bir seyler

kattigini diisiintiyoruz. Ozellikle sifir isletme bilgisine sahip bir temelden
gelen benim icin, akil hocalariyla calismak, biraz finansman elde etmek

ve en onemlisi de, bir seyler 6grenebilecegim diger startup’larla birlikte
olmak cok faydaliydi. Ne elde etmeye calistiginizi biliyorsaniz, programlara
katilmaya kesinlikle degdigini soyleyebilirim. Kendinizi akintiya birakmak
cok kolay, sonra bir de bakmissiniz demo gunu gelmis ve sirketinizi bir
sonraki asamaya ¢ikarmak icin tam olarak neye ihtiyaciniz oldugunu ve
hizlandirici ekosisteminin buna nasil yardimci olabilecegini disinmeden
birkag kutucugu isaretlemissiniz. Ik birkag seferde bunu yaptim ama
ardindan deneyimden elde etmek istedigim spesifik seyleri ifade etme
konusunda kendimi gelistirdim ve programlar benim ve sirket igin ¢cok daha
degerli bir hale geldi.

- Solveiga Pakstaité, Mimica Touch Kurucu Ortagi

Boliim 6 Ozet _E[
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Harika bir fikre sahip olmak ya da tasarimi tam hedefinden vurmak yeterli degil.
Ekonominin nasil isleyecegini ve tretim, ambalajlama ve logjistik konularini nasil
halledeceginizi de disunmeniz gerekiyor.

Durup diisiinme zamant: Olcek ekonomisini isletmenize nasil uyguluyorsunuz? Minimum
siparis miktari tedariklerinizden bazilarina uygulanabilir mi? Bazi islemler ancak buyuk
hacimli oldugunda anlamlidir, bunu nasil yoneteceksiniz? Muhtemel tedarikgileriniz

mali agidan saglam mi ve iyi glivenlik ve kalite garantisi strecleri yerlestirmis mi?
Mdusterilerinizin talep edecegi sertifikalara/akreditasyonlara sahipler mi? Uretimden
kendiniz mi sorumlu olmak istiyorsunuz yoksa disaridan mi temin edeceksiniz? Peki

ya ambalajinizin ne yapmasi gerekiyor ve kag farkli tiirde ambalaja ihtiyaciniz var?
Ambalajinizin cevreye etkisi ne (giris ve raf 6mrl sonrasini disinin)? Lojistiginizi kurum
icinde tutmak mi istiyorsunuz, yoksa disaridan mi temin edeceksiniz?

Satis bir isletmenin can damaridir, bu ylzden yapilandiriimis bir yaklasima sahip olmak
temel dnemdedir ve srekli caba gerektirir. Misterilerinizi, ihtiyaclarini ve aliskanliklarini
anladiginizdan ve stratejinizin bu gerceklerle uyumlu oldugundan emin olmaniz gerekir.

-
)
.
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Durup diisiinme zamani: Diger sirketlere satisa mi (Isletmeler Arasi — B2B) yoksa
dogrudan nihai titketiciye mi (isletmeden Tiiketiciye — B2C) satisa odaklaniyorsunuz.
Musterileriniz kararlarini duygusal olarak mi yoksa mantikla mi veriyorlar? Kendileri icin
mi yoksa baskalari icin mi satin aliyorlar? Bu triin ya da hizmet tirinu ne zaman satin
alacaklar? Musteriler satin alma karari vermek icin hangi bilgiye ihtiyag duyuyor? Bu
bilgiyi erisimlerine nasil acabilirsiniz? Pazara olan rotaniz ne? Musteriler dogrudan sizden
mi, yoksa bir araci, 0rnegin bir toptanci ya da perakendeci araciligiyla mi satin alacaklar?
Hedeflerinize ulasmak icin ne kadar satis yapmaniz gerekiyor? Bu, satilan birimler ya

da gelip kalan musteriler agisindan ne anlama gelir? Markanizin pazardaki konumlanmasi
ne? Ticari kosullariniz neler (fiyatlandirma, 6deme kosullari, teslimat program,

hizmet seviyesi)?

Cogu isletme nakit akisi sorunlari ylzinden basarisizliga ugrar, bu yizden bir mali plan
surdurerek, odemelerinizi zamaninda alacaginizdan emin olarak, parayi sadece gerekli
olan seylere harcayarak ve iyi muhasebe uygulamalari belirleyerek bunu etkili bir sekilde
yonetmeyi bildiginizden emin olun.

Proje yonetimi, ekip iletisimi ve tasarim gibi alanlarda daha buyuk organizasyonu daha
iyi rin/hizmet sunmaniza, karl olmaniza ve daha etkili bir sekilde olcek buyutmenize
yardimci olacaktir.

Hizlandinailar & gelistiriciler isletmeniz icin harika bir sicrama tahtasi olabilir, ama onlardan
almak istediginiz seyi ve blylime asamaniza uyup uymadiklarini dikkatli bir sekilde
degerlendirmeniz gerekir.

Simdi, eyleme gecelim!

-

Uriin ya da hizmetinizi pazara nasil sunacaginiza dair bir

operasyon projesi plani gelistirin. Gerceklestiriimesi gereken
farkli gorevleri ve bunlarin zamanlarini belirlemek icin proje

yonetimi araclart kullanin (Orn.: Gantt cizelgesi ve Yeni Uriin
Gelistirme Modeli.)

N

3. Satis stratejinizi 6zetleyin. Bu, satis hedeflerinizi,
hedef pazari ve satis kanallarini, konumlanma ve
fiyatlandirmayi ve ayrica ekibinizde kimin neyden
sorumlu olacagini belirlemek anlamina gelir.

4. Muhasebenizi ve defterlerinizi diizenleyin. Xero ve
Kashflow gibi profesyonel yazilim seceneklerine bakin
ve bir muhasebeci/defter sorumlusu belirleyin.

Muhtemel tedarikgileri arastirin ve iiretim ve lojistigi
nasil yiriiteceginizi diisiiniin. Bu etkinliklerden birini
disaridan temin etmeye karar verirseniz, muhtemel
ortaklari arastirmaya baslayin.
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Ilave kaynaklar QD

Plastik ambalaj kullanimi biiyiik dl¢lide tepki topluyor. Bilgilerinizi tazelemek icin:

CEFLEX (esnek plastik ambalaj icin dongiisel ekonomi yaratmayr amaglayan bir girisim), A Plastic Planet
ve Ellen MacArthur Foundation’in New Plastic Economy.

Daha genel bir ambalaj bilgisi icin, ingiltere'deki WRAP initiative — sadece ambalaja odaklanmakla kalmayip

pek cok konuyu ele aliyor.

AB’nin ambalaj ve ambalaj atig1 Yonetmeligi mutlaka ise yarayacaktir:
http:/ec.europa.eu/environment/waste/packaging/index_en.htm

Nakit akisinin 6nemi ne kadar vurgulansa az, bu yizden su kaynaklara
g0z atmak isteyebilirsiniz:

Nakit Akisi Sablonu
https:/www.futurpreneur.ca/en/resources/operational-and-financial-planning/financial-templates/the-
cash-flow-basics/

Startup ya da isletmenizin nakit akisini nasil dngoriirsiiniiz
https:/www.brixx.com/how-to-forecast-your-cash-flow-as-a-business-or-startup/

Kar ve Zarar Tablosu Kiiciik isletme Sahipleri igin Bir Rehber
https:/www.fundera.com/blog/profit-and-loss-statement

Satislarinizi maksimumda tutun:

Startup’lar icin 7 modern satis tahmini stratejisi
https:/blog.close.io/sales-forecasting-strategies

Tiiketici yolculugunu anlamak (B2C):

https:/www.forentrepreneurs.com/buying-cycle-and-triggers/

https:/blog.oxfordcollegeofmarketing.com/2014/11/27/why-its-important-to-understand-the-customers-

buying-behaviour/

Miisteri yolculugunu anlamak (B2B):

https:/open.lib.umn.edu/principlesmarketing/chapter/4-4-stages-in-the-b2b-buying-process-and-b2b-
buying-situations/
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Hikayenizi paylasmak

1. Markanizi insa etmek
2. Bir pazarlama stratejisi yaratmak
3. Olgmek ve iletisim etkisi

“Hikaye anlaticihg), bir isletme s6z konusu oldugunda
degeri en az bilinmis yetenektir.”
— Gary Vaynerchuck
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Bolum 7

Hikayenizi anlatmak startup yolculugunuzun temel bir parcasidir: Misteriler, tedarikgiler ya da yatinmailarin
da dahil oldugu tiim paydaslarin dikkatini cekmenize yardimei olur. Uriin ya da hizmetinizi satmaniza yardim
eder. Insanlar hikayeleri cok sever. Ne kadar iyi hikaye anlatirsaniz startup'iniz o kadar basarili olacaktrr.
Ozellikle gida sektériinde, hikaye anlatmak temel 5Snemdedir — herkes her giin yemek vediginden, herkesin
gidayla duygusal bir bagi vardir. Gida sektorlnde bir isletme kurmak, insanlarin muhtemelen énem verdikleri
ya da en azindan ilgilerini cekecek konulara baglanmasini saglamak icin harika bir firsat sunar. Hikayenizi insa
eder ve paylasirken goz onunde bulundurmaniz gereken cok sayida konu vardir. Bu bolim giicli bir pazarlama
stratejisi insa etmek icin markanizin temel ilkelerine gz atiyor.

Markanizi insa etmek

“Bir marka, birlikte ele alindiginda, bir misterinin bir Grin
ya da hizmeti digerlerine tercih etme nedenini agiklayan bir
beklenti, ani, hikaye ve iliskiler toplamidir” I

— Seth Godin

N

Markaniz, tuketiciye yonelik bir isletme olsaniz da olmasaniz da, temsil ettiginiz seyi
yansitir. Vizyonunuz, misyonunuz ve degerleriniz isletmenizi insa etmek icin temel
onemdedir. Bir isletme kurarken, farkli firsatlar ve zorluklarla dikkatiniz kolayca dagilabilir.
Kapinizi calan butin heyecan verici firsatlan yakalamak isteyebilirsiniz. Ya da belirli
konularda 6dun vermeniz gerektigini hissediyor ama bunun nasil olacagini bilmiyor
olabilirsiniz. Erken asamada gu¢lu bir misyona ve vizyona sahip olmak sizin pusulaniz
gorevini gorur ve stratejik isletme kararlarinda -hangi trtnleri Ureteceginizden kimi
ise alacaginiza ve yaratmak istediginiz kilttre kadar- size rehberlik eder. Bu iki konuyu
netlestirmek (gelecekteki) calisanlarinizla ve daha genis bir kitleyle baglanti kurmaniza
da yardimci olur.

\

f\
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Vizyonunuz

Bu, uzun vadeli amaglara ve misyonunuzun daha genis bir baglamina
odaklanarak, gelecek icin dustncelerinizi tanimlar. Simon Sinek'in
meshur videosunu seyredin: "Why great leaders inspire action:
Sirketleri sira disi yapan seyi agikliyor — 'ne’ ve ‘nasil'a gegmeden dnce,
her sey ‘neden’ ile basliyor.

Misyonunuz

Bir misyon beyani, isletmenizin neden var oldugunu ifade eder.
Amacinizi ve sahip olmak istediginiz etkiyi belirtir. Ornegin, tarim
alanlarinda su kullanimini azaltan teknoloji sunan bir sirket misyonunu
soyle ifade eder: "Varolus amacimiz, gelismekte olan dinyadaki ciftgi
topluluklarinin yararlanmasi amaciyla, ciftliklerdeki su verimliligini
artirmak”. Misyon beyaninizi olusturmak igin kolay bir yol, “Varolus
amacimiz..” diye baslamaktir.

Degerleriniz

Misyon ve vizyonunuza benzer sekilde, sirket degerleriniz isletmenizi nasil insa edeceginiz ve yaratacaginiz
sirket kiltdrd tird konularinda size rehberlik edeceginden onemlidir (daha fazla bilgi icin bkz. 9. Bolim).
Sirket degerlerinizin, kurucular olarak sizden ve deger verdiginiz konulardan dogmasi gerekir. Bunlari tipik
olmayan sekilde ifade etmek her zaman kolay degildir, bu yiizden takdir ettiginiz diger isletmelere bakin, cogu
degerlerini internet sayfalarindan paylasir. Biz Unreasonable’in sirket degerlerini ve olusturulma sekillerini
cok begeniyoruz: https:/unreasonablegroup.com/manifesto/. Degerlerinizi tanimlamak icin kurucu(lar)inizla/
ekibinizle basit bir beyin firtinasi egzersizi yapabilirsiniz: Mevcut degerlerinizi/ sirket kilttrintzi tanimlayan
seyi post-it notlara yazin, ardindan degerlerinizin & sirket kilttrinizin ne olmasini istediginizi (ideal
senaryonuzu) yazin. Bir grup olarak bir inceleme & tartisma gergeklestirin. Hangilerine oncelik vereceginize
ekip olarak karar verebilirsiniz.
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“OLIO’'nun misyonu 1. glinden itibaren hi¢ degismeden kaldi — bu
da "evde & verel toplulukta israf edilen gidanin degerini ortaya
cikarmak.” Ancak, bu konuda eylem bicimimiz, neyin ise yarayip neyin A

yaramadigini ogrendikge evrim gecirdi.”
I 3
R

— Tessa Stuart, Olio Kurucu Ortagi

‘0-
2 o -
\, L /’ ...5adece bir saylyi 6nemsiyoruz ve bu sayida onledigimiz gida israfi
‘ & ! sayisl... Ve bu yiizden, isletmemizin asla degismeyen bir kutup yildizi var.
Soru daima "bu daha fazla gida israfini 6nlemek ve sorunu daha fazla
¢6zmek icin ne ise yarayacak”.
— Marc Zornes, Winnow Solutions Kurucusu

Marka konumlanmasi

Markanizi ve pazarlama stratejinizi gelistirirken ilk adimlardan biri spesifik olarak kimi hedef alacaginiza
(hedef pazariniz kim) ve bunu yaparken kendinizi rakiplerinizden nasil ayiracaginiza karar vermek. Marka

(ya da rekabet) konumlanmasi stratejisi bunu belirler. Hangi musterilerin pazar diliminizde yer aldigini ve
farkli rakiplerin kimler oldugunu belirlemek icin gerceklestirdiginiz pazar arastirmasina geri donin. Bunu
kararlastirdiktan sonra, hangi pazar dilim(ler)inin pesinden gideceginize karar verebilirsiniz. insanlar genel
mesajlardan ¢ok kendilerini hedef alanlara daha iyi yanit verir, bu ytizden marka konumlanmaniza dair net bir
anlayisa sahip olmaniz ve bunu kullanmak icin stratejiler gelistirmeniz cok dnemlidir. Herkesi memnun etmek
yerine bir nis yaratan sirketler genellikle daha basarili olur. Marka konumlanmanizi belirlemek icin kendinize

su sorulari sorun:
¢

1. Faaliyet gosterdigimiz pazarda var olan miisteri
segmentleri* neler?

!

2. Bu miisteri segmentlerinden hangisinin teklifimize olumlu
yanit vermesi olasi?

3. Bu market konumlanmasindaki rekabet nasil (ba,ska bir
degisle, hangi miisteri segmentlerinin pesindeler)? ‘

4. Ozellikle ayni segmentlerin pesindeysek, kendimizi
rakiplerden nasil ayirt edecegiz?

“Musteri segmentleri cinsiyet, yas, cografi konum, ilgi & tercihler, harcama aliskanliklari vs. gibi belirli kriterleri
temel alan musteri gruplardir.

Marka konumlanmanizla, musterilerinizin markaniza dair sahip olmasi gereken izlenim ya da marka
algisini agikca ifade etmek istersiniz. Yukaridaki sorularda ele alinan temel noktalara yanit verdigi strece,
marka konumlanmasi beyaninizi farkli sekillerde yapilandirabilir, ayrica asagidaki sablonlardan birini

de kullanabilirsiniz:

» [Hedef Pazari yazin] igin, [Markayi \/azm] tiim [Referans Cerceveyi yazin] arasinda
[Farklilastiran Noktayi yazin] glinkii [Inanma Nedenini yazin]. (Kaynak)

. [izle\/iciniz] icin, [markaniz] en iyi [marka vaadiniz] sunan [pazariniz] ¢linkii [markaniz],
sadece [markaniz] [kanitiniz]. (Kaynak):
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6. 7
Degerler, [nanma

Inanclar Nedenleri
& Kisilik
" Bazen “Es seviyeli” marka temeli
> olarak da adlandirlan marka
5 8 temeli, markanizi ve marka
Faydalar Ayirt edici i i L
konumlanmanizi gelistirmek icin
faydali bir cercevedir, karsiliginda
X pazarlama stratejinizi sekillendirir

cgori (bu bolumun bir sondaki kismina
bakin). 9 adimdan olusur.

2. =)
Rekabet ortami Hedef \
1, &
Kok glicler x' R ’ /I

1. Kok giicler - Markanizla 6zdeslestiriimesini ve tzerine insa etmeyi istediginiz temel glicler ve degerler.

Marka temeli egzersizi

2. Rekabet ortami - Markaniza alternatifler. Hem direkt hem de dolayl rakipleri dikkate alin ve bir satin
alma karari verirken musterilerin goz éniine alabilecegi tim diger markalari ve Grtin/hizmetleri listeleyin.
Rakibinize kiyasla sundugunuz deger ne?

3. Hedef - Hedef misteriniz. Hedef misterilerin sadece demografik acidan degil, tutumlarina, degerlerine
ve ilgi alanlarina gore de tanimlanmasi gerekir. Markaniz kimin ilk tercihi olacak?

4. icgorii- Mdusteri hakkinda ne biliyorsunuz? Hedef pazar hakkinda icgorller ve musterilerin istek ve
ihtiyaclarinin tanimi. Markaniz bu istek ve ihtiyaclar tatmin etmek icin ne yapabilir?

5. Faydalar - Misteri markanizdan nasil faydalanabilir? Marka musterilerin sorunlarini nasil ¢éztyor ve
hayatlarini gelistiriyor? Faydalar islevsel, duygusal olabilir ve kendi kendini ifade edebilir.

6. Degerler, inanclar & Kisilik - Marka neye inaniyor ve neyi savunuyor? Marka nasil bir kisilige sahip?
Nasil davraniyor?

7. inanma Nedenleri - Markanin neden tim alternatiflerden daha iyi oldugunun kaniti. Misterilerin
markanizi diger tum markalara neden tercih etmesi gerektigini tanimlayan bir argiman yaratin.

8. Ayirt edici - Sizi rakiplerden ayiran sey ne? Musterilerin diger rakipler yerine sizi secmesi i¢in en fazla 6ne
¢ikan neden ne? Rekabet avantajinizi bir cimlede tanimlayin.

9. 0z - Markaniz neyle ilgili? Markanin ziinii birkac kelimeyle cok kisaca tanimlayin. Oz, markanin tiim
eylemlerine yol veren kalbinde yer alir.
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Markanizi insa etmek konusunda girisimci tavsiyesi

QX
“Benzersiz, cesur, tamamen seffaf ve drust olun.”

- Jim Cregan, Jimmy's Iced Coffee Kurucu Ortagi ' ‘

“En basarili markalar isleri farkli yapan, kalabaligin pesine
takilmayanlardir. Kendi yolunu doseyenlerdir.
- Lucy Wright, Nice Kurucu Ortagi

Marka ses tonu & kisiligi

Marka kisiliginize ve iletisiminizde kullanacaginiz ses tonuna karar vermek, baglanti kurmaniza ve
izleyicilerinizle iliski insa etmenize yardimci olacagindan ¢ok 6nemlidir. Ses tonu markayi insanlastirir ve

bir kisilik verir, bu da izleyicilere arkasinda gergek insanlar oldugunu hatirlatir. Belirli bir ses tonu ayrica
portrelemek istediginiz degerleri gliclendirmenize ve istenen marka imajini insa etmenize de yardimci

olur. 7000'i agkin tiiketicinin katildigi bir arastirmada, katiimailarin %64'0 ortak degerleri bir markayla iliski
kurmanin ana nedeni olarak secti (Harvard Business Review, 2012). Bu yizden, degerlerinizi aktarabilmenin
onemi kigimsenmemelidir. B2C ya da B2B olmaniz dnem tasimaksizin, insanlar insanlardan — daha dogru
bir ifadeyle, iliski kurduklar ve hoslandiklart insanlardan — satin alr.

Bunu yapmaniza yardimci olacak birkacg egzersiz:

»  Markaniz bir kisi olsaydi, kim olurdu? Degerleri neler? insan 6zelliklerini tanimlayin ve misterilerinizin
markanizla nasil iliski kuracagini dusunin. Izleyicilerinizle nasil gercek bir iliski kurabilirsiniz?

» Neolmadiginizi tanimlayin. Olmadiginiz seyi ve hangi iletisim stillerinin yaratmak istediginiz marka
imajina uygun olmadigini agikca belirleyin. Ne olarak tanimlanmak ISTEMIYORSUNUZ? Herkes icin her sey
olmaya galisirsaniz, muhtemelen kimse icin hicbir sey olamazsiniz.

»  Sizitanimlayan 5 kelime. Oncelikle, markanizin cekirdeginde olan seyi, degerlerinizi, nasil bir Gn yaratmak
istediginizi ve iceriginizle kime erismeye calistiginizi distndn. Ardindan, markanizin kisiligini tanimlayan
birkag kelime bulun.

Markanizi bir ajansla birlikte gelistirmek — evet mi, hayir mi?

Bitcenize ve kurdugunuz isletmenin tirtne gore, markanizi insa etmek icin bir markalastirma ajansiyla ya da
freelance uzmanlarla birlikte calismak isteyebilirsiniz. Kendiniz bir tasarimci olmadiginiz strece, temel gorsel
kimliginizi (logo, fontlar, renk semasi vs.) yaratmak icin biriyle calismaniz gerekebilir. Tiketiciye yonelik bir gida
markasi kuruyorsaniz, bir asamada bir markalama ajansinin hizmetine ihtiyag duymaniz muhtemel. Yine de,
bltceniz yoksa bunun 1. glin olmasi gerekmiyor. Markalar evrim gecirebilir ve gecirir. Yeni markalara bir goz
atin, blyuyup daha fazla yatinm elde ettikce cogunun yeniden markalasma uygulamalari gerceklestirdiklerini
goreceksiniz. Ayrica onlarin hizmetini ise almadan once, markanizin ne olmasini ve neyi temsil etmesini
istediginizi anlamak icin biraz zaman ayirmaya da deger.

Kisitl butceyle bir pazarlama stratejisi yaratmak

“Hicbir sey anlatamazsaniz hicbir sey satamazsiniz” ’ ’
- Beth Comstock ’ ’

GUclu bir pazarlama stratejisine sahip olmak cnemlidir: Misterilerin rin ya da hizmetiniz igin para 6demesini
istiyorsaniz, gidip onlari bulmaniz ve ardindan sizden satin almaya ikna etmeniz gerekiyor. Cogu startup trin
ve hizmetine odaklanir ama satis stratejisiyle esit dl¢tide 6nemli olmasina ragmen, pazarlama stratejileri
tizerinde yeterince diisinmezler. Ikisi el eledir.
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Miisterinizi tanimak

Bir pazarlama stratejisi yaratmanin ilk adimi musterilerinizi gercekten tanimaktir. Marka konumlanmaniz
boyunca, hedef pazarinizi tanimladiniz ve rakiplerinizden nasil ayrilacaginizi belirlediniz. Bunun bir adim otesi
musteri profillerini tanimlamak ve gelistirmektir. Bunu musteri “karakterleri” olarak da dlstnebilirsiniz. Hedef
misterilerinizin sorun ve énceliklerinin ne oldugunu anlamak. Uriin ve hizmetinizle onlar icin hangi sorunu
cozlyorsunuz? Ve Urun ya da hizmetinizi satin almak icin tutumlari ne olacak? Sizi nereden bulacaklar? Nasil
hissetmelerini istiyorsunuz? Bu profilleri dngorl ve tahminlere dayandirmamaniz gerekir, en iyisi disari ¢ikip
mumkun oldugu kadar cok arastirma gerceklestirmektir. Mevcut online bilgileri arastirin, goriisme ve anketler
gerceklestirin ve online sosyal aglarinizdan faydalanin. Facebook'taki arkadaslarinizin bir anketi yanitiamasini
saglayabilir ya da LinkedIn baglantilariniza erisebilir misiniz? Kictik miktarda arastirma bile hig yoktan iyidir.
Yeterince bilgi topladiginizda, birkac farkl kesimi dzetleyerek profiller yaratabilirsiniz (bunlar kapsamli degildir
ve insa ettiginiz isletme tlriine ve musteri yolculuguna gore farklilik gosterecektir):

= Demografik: Cinsiyet, yas, konum

L S

= Sorunlar: Hangi sorunlarla mucadele ediyorlar?

s
\od

= Tutum: Ne is yapiyorlar? Serbest zamanlarinda? llgi alanlari

ne? Kendilerine nasil yaklasiimasindan hoslaniyorlar? Yeni
urtin ve hizmetleri nerede buluyorlar? “/
e /-/ B :
= Kanallar: Bu bolim pazarlama kanallarinizi tanimladiktan

(siradaki kisim!) sonra doldurulacaktir. -

Kanallarinizi segmek

Kimi hedef alacaginizi bildiginizde, bu musterilere erismek icin kullanacaginiz kanallari kararlastirmaniz
gerekiyor. Bir startup olarak pazarlama bltceniz sinirlidir, bu yiizden ondan en fazla seviyede vararlanmaniz
ve kanallarinizi etkili bir sekilde se¢meniz ¢ok dnemli.

Agizdan agiza/tanikhiklar

En ucuz (ve cogunlukla lcretsiz!) pazarlama kanali agizdan agizadir. Muhtemel musterilerinizi trin ya da
hizmetinizle iliski kurmasinin harika bir yolu, diger musterilerin tanikliklarini sunmaktir. Ayrica var olan
musterilerin bir sey karsiliginda (6rn. indirim) sizi tavsiye etmeye tesvik edecek bir yonlendirme stireci
yaratmayi gozden gecirmeye de deger. Bu tim isletme modelleri icin mimkin degildir, ama ne kadar ¢ok
sayida insanin yeni girisimcilere, 6zellikle de misyon sahibi olanlara yardim etmeye istekli oldugunu goz
ardi etmeyin. Bir musteriyi kazandiginizda, onlara ilgilenebilecek baska insanlar taniyip tanimadiklarini ve
sizi onlara tanistirmak konusuna nasil baktiklarini sorabilir misiniz? Ya da internet sitenize & diger iletisim
yollarina paylasabileceginiz bir taniklik yazmalarini isteyebilir misiniz?

E-posta pazarlamasi

E-postalar var olan musterileri kendinize baglamak, tekrar alisveris yapmalarini saglamak ve musterilerinizi
anlamak icin oldukca etkili bir arac olabilir. Sizden e-posta pazarlamasi (haber biilteni) almayi kabul eden
insanlar bilingli bir karar vermistir, bu yiizden yaptiginiz isin glicli bir destekgisi olduklarini varsayabilirsiniz.
Net, kolay okunur, heyecan verici & kendine baglayici e-postalar gondererek bunu kendi yarariniza kullanin.
Daha fazla ipucu icin: Bir e-posta listesini biyitme rehberi.

PR

PR'in (Public Relations/Halka liskiler) sadece buytik isimler icin oldugunu diisiinmek yaygindir, ama bunu
pazarlama stratejinize dahil etmemek yazik (ve kagirilmis bir firsat) olur. Olumlu bir etkide bulunmaya ve/
veya farkli bir sey yapmaya calisarak bir startup olmanin hakkini verin. insanlar daima hakkinda yazmak icin
yeni, heyecan verici icerik aradigindan, iyi PR kapsami elde etmek gorece kolaydir. Bu asamada pahali bir PR
firmasini ise almaniz gerekmiyor, kendiniz kurum icinde gerceklestirebilirsiniz. Baslamak igin birkag adim:

»  Birbasin bllteni yazarak baslayin. Gazetecilerin gozu strekli arayista olabilir ama ayni zamanda
zamanlari da kisithdir, bu yizden dikkat ¢ekici ve kalabaliktan ayrilan bir basin bilteni yazin. lham almak
icin birkac ipucu, taslak ve 6rnek.

= Hedef almak istediginiz gazeteci ya da cikis noktalarini belirleyin, bir liste yapin ve yaklasiminizi
planlayin. Etkilesime gireceginiz insanlari nereden bulacaginizi merak ediyor olabilirsiniz. Benzer konular/
sektortinlz/cozmekte oldugunuz sorun hakkinda gecmiste yazmis gazetecileri bulun ve e-posta
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(bulabilirseniz) ya da twitter (onlar bulmak igin harika bir yoldur) yoluyla onlara ulasin. Ayrica #prtalepleri
ya da #muhabirtalepleri gibi ilgili hashtag'lari da arayabilirsiniz, ne bulacaginizi asla bilemezsiniz. Cekingen
olmayin ve Urlin ya da hizmetinizle iliskili konulara odaklanmis farkli (online) dergiler, podcastlar ve
bloggerlarla iletisime ge¢meyi disundn. Herkes sizin hakkinizda yazmak istemeyecek ama arastirmaniz
yaparsaniz, sunumunuzu mikemmellestirirseniz, dogru insanlarla iletisime gecer ve onlarin bundan ne
fayda saglayacaklarini agiklayabilirseniz, birinin hikayenizi paylasmak istemesi muhtemel.

= GUclu bir sosyal medya varlig insa edin (asaglya bakin) ve PR size gelsin!

SEO

Etkili bir arama motoru optimizasyonu (SEO) arama motorlarindan ilgili trafigi yakalayip internet sitenize
yonlendirdiginden, startup'iniz icin temel 6nemdedir. SEO icin tanimlamalarin strekli olarak degistigini

ve sadece baslik etiketlerinin ve meta tanimlarin optimizasyonunun, dogrudan sizin internet sayfaniza
yonlendirecek link'ler dagitmanin ve (muhtemel) blogunuzu dizenli olarak gtincellemenin yeterli olmadigini
unutmamak onemlidir. Google ve diger arama motorlarinin sizi gliven verici ve mesru bir marka olarak
tanimasi igin, aktif bir sosyal medya hesabina sahip olmaniz gerekiyor. Sonrasinda, guiclu bir sosyal medya
varligi bir dizi anahtar kelime icin siralamaya girmenize yardimci olur. (Startups.co.uk, 2018).

Sosyal medya

Sosyal medya kagirmak istemeyeceginiz bir trendir. Dinya genelinde ¢ milyari askin insan ayda en az bir kez
sosyal medya kullaniyor. Sosyal medya yonetimi platformu Hootsuite, Sosyal Medya Barometresi Raporu
2018¢in dunya genelinde cesitli boyutlarda 9.000'i askin B2B ve B2C kuruluslariyla anket gerceklestirdi ve
markalarin %90'inin marka farkindahgini artirmak igin sosyal medya kullandigini ortaya koydu. Kalan %10'a
dahil olmak kesinlikle tavsiye edilecek bir durum degil.

Var olan her platformda olmaniz gerekmiyor ama isletmeniz icin en iyi muhtemel platformu(lari) secmek ve
gerekli cabayi gostermek startup'inizin basariya ulasmasina yardimci olacaktir.

facebook Q

= 2,17 milyar kullaniciyla, dinyanin en populer sosyal medya platformudur.
= Temelkitlesi Instagram ve Snapchat'ten biraz daha yashdir.

= Bir Facebook sayfasi tim startup isletmeleri icin vazgegilmezdir.

= Gucld ve aktif bir topluluk insa etmek icin harika bir yol olabilir. Bunun icin, sirketiniz hakkinda
sadece fotograf va da haberler yayinlamak yerine, sorular sorup bunlara yanit vererek sohbetler
baslatin. Facebook’un algoritmasi yanit ya da begeni yoksa yayininizin insanlarin sayfasinda
gorinmeyecegi anlamina geldiginden, etkilesime davet eden yayinlar yaratmak onemlidir.

= Reklam secenekleri mi? Fotograflar, videolar, hikayeler, messenger, carousel, slayt gosterileri,
koleksiyonlar ve calinirlar,

= Maliyet mi? Pesinde oldugunuz seye gore degisir. Etki bedelli ise (anlami birinin yayininizi
gormesidir) minimum glinltk butge yaklasik 1€'dur. Tiklama, begenme, video goriintilenmesi
ya da yayinla etkilesim bedelli ise, minimum gunlik butce yaklasik 4€'dur. Teklif talepleri ya da
mobil uygulama indirmeleri gibi distk yogunluklu etkinlikler bedelli ise, minimum guinlik bitce
yaklasik 35€'dur.

3 YouTube

= Ayda 1,5 milyar askin aktif kullanicisi vardir ve kullanicilarin yaklasik
%45'i her glin platforma erismektedir.

o
¢

= Yetiskinler arasindaki en poptiler platformlardan biridir.

»  Kullanicilarin %70'i bu platformu bir sorunu ¢ozmek ve %86'si da yeni
seyler 6grenmek icin kullanir.

S, , . - . e
= Ornegin ‘Nasil yapilir' dersleri yaratmak icin harikadir.

»  Reklam secenekleri mi? Atlanabilir video, nami diger TrueView reklamlar (iki format: In-Stream
reklamlar ve Discovery reklamlar), atlanamaz video reklamlar, tampon reklamlar, yerlestirme
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reklamlar, display reklamlar ve sponsorlu kartlar (daha fazla bilgi burada).

Maliyeti mi? Gunluk butcenize gore degisir. Sadece biri TrueView reklaminizi en az 30 saniye
boyunca izlemeyi sectiginde ya da reklaminizla etkilesime gectiginde 6deme yapmayi da
tercih edebilirsiniz.

B Instagram Qz\

1 milyar aktif kullanict.

Y kusagini hedef alan sirketler icin vazgecilmez.

Kullanicilarin yaklasik %60't platforma her gin baglaniyor.

Instagram kullanicilarinin %80'i en az bir isletmeyi Instagram'da takip ediyor. <

Yogun olcude imaja ve gorsel olarak hos iceriklere odaklandigindan, cok sayida gida ve icecek
sirketi icin harika bir platformdur.

Urtin/hizmetinizi yaratici bir sekilde sergilemek ve markaniz igin kolay taninir bir gérsel imaj
yaratmak icin harika bir firsattir. Stilinizle uyumlu kullanici katkili icerik (UGC) kullanmak da hedef
kitlenizle baglanti kurmak ve markanizi daha orijinal kilmak icin harika bir yoldur.

Reklam secenekleri mi? Fotografli reklamlar, video reklamlari, carousel reklamlar, hikaye
reklamlari ve koleksiyon reklamlari.

Maliyeti mi? Tiklama basina ortalama maliyet 0,79€'dur ama fiyati etkileyen cesitli faktorler
vardir (orn.: 18-24, 25-34 ve 35-44 yas gruplari gibi popller hedef kitlelerle maliyet artar).

y Twitter TAs

Linked [ Q-

Ayda 330 milyonu askin aktif kullanicisi vardir.

Kullanicilarin yaklasik %46'si platforma her glin baglaniyor.
En aktif sosyal medya platformlarindan biri.

Kullanicilarin %74'0 platformu haber almak amacl kullaniyor.

Twitter kullanicilarinin kiiclik ya da orta olcekli isletmeleri (SMB)

takip eden %93'U takip ettikleri markadan alisveris yapmayi planliyor.
Twitter hesabina sahip olan SMB'lerin %85'i bunun musteri hizmetleri
icin 6nemli oldugunu belirtiyor.

Videolu Tweet'ler fotografli olanlardan alti kat fazla retweet ediliyor.
insanlarin isletme kimliginizle iliskilendirmesini istediginiz icerik tiirini sekillendirmek ve
olusturmak icin harika. Ancak, sadece kendi trtin ve hizmetlerinizi dne ¢ikarmak yerine,
Twitter'i alaninizda bir distnce lideri oldugunuz imajini yaratmak icin kullanmaniz onemli.
Cok sayida insan sirketle telefon ya da e-posta yoluyla iletisim kurmak yerine bir sorunu ya
da sorusu oldugunda tweet atmay! tercih ettiginden, misteri hizmetleri icin de mikemmel
bir kanal gorevi gormekte.

Reklam secenekleri mi? Promosyonlu tweet'ler, promosyonlu hesaplar ve promosyonlu
trendler. Ik iki secenegin tutari etkilesim basina 0,34€ ile 3,40€ arasindadir, promosyonlu
trendlerin tutari ise glinde 170,000¢€ civarindadir (Agustos 2018). Reklam yatinminin getirisi,
etkili bir pazarlama stratejisiyle bir araya getirilirse iyi olabilir.

A

Ayda 260 milyonu askin aktif kullanicisi vardir.
Profesyonel kitleye ulasmayi isteyen markalar icin en iyi platformdur.
Sektortintizdeki uzmanlarin tercih ettigi otorite oldugundan itibar kazanmak
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icin harikadir ve etki ve satis elde etmenize de yardimci olur. Sadece sirketinizle
iliskili konularda yayin yapmanin yani sira, sektortintzle iliskili haberler, icgoriler ve
gelismeleri de yayinlayip paylasin. Faalivet gosterdiginiz sektorle iliskili sohbetlere
katilin ve yorumda bulunun. Ozellikle B2B isletmeler icin faydalidir.,

= Reklam secenekleri mi? Self-Service reklamlar (sponsorlu icerik, LinkedIn metin reklamlar,
sponsorlu InMail, video reklamlar, LinkedIn display reklamlar, dinamik reklamlar) ve LinkedIn
Reklam Ortagi Cozumleri (her bir ortak teknolaji, icerik olusturma ve medya satin alimi gibi farkli
araclar sunar).

«  Maliyeti mi? Tiklama basina maliyet (CPC), izlenim basina maliyet (CPM) ya da Sponsorlu
INMail reklamlar i¢in Gonderilme basina maliyet (sadece teslim alinan mesajlar icin deme
yapin) arasinda secim vapabilirsiniz. CPC ve CPM icin, glinliik bir harcama limiti ve teklif
fiyati belirleyebilirsiniz.

& SnapChat a /5

= Gunde vaklasik 186 milyon aktif kullanic.
»  Ergenlericin en dnemli platform.

»  Ortalama glinlik aktif kullanicilar uygulamaya gtinde 25'ten fazla
kez erisiyor.

= Snapchat'ta glinde 3,5 milyarr askin fotograf mesaji gonderiliyor.

= Ykusagini hedef alan B2C startup'lar icin ideal. Rahat, sersem ya
da komik olarak takipcilerinizle iliski kurun.

= Reklam secenekleri mi? Snap reklamlar, koleksiyon reklamlari, hikaye reklamlari, sponsorlu
lensler, sponsorlu cografya filtreleri, talebe bagli cografya filtreleri. Talebe bagli cografya
filtreleri Snapchat'te reklam vermenin en ucuz ve kolay yoludur, tcreti sadece 4,5€'dur.

(Pmtereé%

Ayda yaklasik 250 milyon aktif kullanici.

= Kullaniallarin buyik cogunlugu kadin.
= Pinterest kullanicilarinin %55'i platformu alisveris yapmak icin kullaniyor.

= Facebook'la kiyaslandiginda, Pinterest alisveris siteleri icin %33 daha fazla yonlendirme
trafigi olusturuyor.

= ilham almak ve gérsel olarak cekici icerikler icin uygun.

= Karar verirken ve giindelik yasamlari icin ilham alirken insanlara ulasmak igin harika bir yol.
Pinterest'e gore kullanicilarinin %61°i yeni markalari promosyonlu pin’ler yoluyla tanidiklarini

ve her iki kullanicidan biri de promosyonlu bir pin gordikten sonra alisveris yaptigini belirtiyor.
B2B'den cok B2C sirketlere uygun.

= Reklam secenekleri mi? Promosyonlu pin‘ler, promosyonlu video pin'ler, tek tiklamali pin'ler,
promaosyonlu reklam pin'leri, sinematik pin’'ler.

= Maliyeti mi? Tiklama ya da etkilesim basina minimum teklif 0,087€ ve farkindalik kampanyalari
icin minimum CPM (mil basina maliyet) normal Pin'ler igin 1,75€ ve video igin 5,24€.

Tiim bunlar ne icin? Net, dlculebilir hedeflere sahip olmak icin.
Sosyal medyayi satislari tesvik etmek, yeni pazarlara ulasmak,
marka farkindaligini artirmak, musteri destegi ya da insanlara trtin/
hizmetinizin nasil kullanilacagini 6gretmek icin mi kullaniyorsunuz? al
Kime ulasmaya ¢alisiyorsunuz? Bu kanar seciminizi etkileyecek.
Ortalama musteriniz kim? Hangi kanallari kullaniyor? Cabalarinizi
hangi kanala yonlendirmeniz gerektigine dair net bir fikre sahip
olmak icin hedeflerinizi ve hedef kitlenizi netlestirin.
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Her yerde olmaniz gerekmiyor: Platformlar soz konusu oldugunda az coktur. Var olan her platformda bir
hesap acarak kendinizi cok fazla ortaliga sagmayin. Kaynaklariniz hakkinda gercekgi olun ve misterilerinizin
muhtemelen bulundugu kanallar segin.

Her sey sizinle ilgili degil: Social Media Today'e gore yayinlarinizin sadece %20'sinin markanizi tanitmasi ve
%80'i baska konularda olmasi gerekiyor:. insanlar akillarinin celinmesinden hoslanmaz ve kimse bir kisi ya da
markanin sadece kendisinden bahsetmesinden hoslanir. Yayinlarinizla deger yarattiginizdan ve izleyicilerinizi
eglendiren, ilham veren ya da egiten icerik olusturdugunuzdan emin olun.

Dinleyin ve yanit verin: Yukarida bahsedildigi gibi, sosyal medyada basarili olmak istiyorsaniz sadece
kendi iceriginizi sunup geriye cekilemezsiniz. Adina sosyal medya denmesinin bir nedeni var. Sosyal medya
musterilerinizle yakinlasip dostluk insa etmek icin harika bir firsattir. Her bir yorumu yanitlamak icin vakit
ayirin ve izleyicilerinize iletisiminizin degerli oldugunu gosterin.

Gorsel, gorsel, gorsel: ‘Gorsel, gorsel, gorsel'in yeni 'konum, konum, konum' olduguna emin olabilirsiniz.
Duzenli gorseller marka hikayenizi anlatmaniza ve kalici bir etki yaratmaniza yardimci olacak. Sosyal medya
yonetimi platformu Buffer, gorselli tweet'lerin sadece vazili olanlardan %150 kez daha fazla retweet edildigini
belirtti. ilave olarak, gorselli Facebook yayinlari gorselsiz olanlardan 2,3 kez daha fazla etkilesim aliyor.

Kendinize bir ara¢ takimi edinin: Kendinize bir iyilik yapin ve Later, Buffer ve Hootsuite gibi planlama
araclarindan faydalanin. Bu araglar size zaman kazandiracak ve yayinlarinizin siz zaman buldugunuzda degil,
izleyicilerinizin online oldugu zaman dolasima girmesini saglayacak.

6Igi.in, diizenleyin, tekrarlayin: Hedefinizi tanimak savasin sadece bir bolumda. i\/i tanimlanmis bir hedef bile,
cabalarinizi 6lgmez ve nereye dokundugunuzu bilmezseniz ok disuk deger sunar. Facebook Insights, Twitter
Analytics, Instagram Insights, Pinterest Analytics ve LinkedIn Analytics gibi Ucretsiz analitik araclari insanlarin
belirli yayinlara nasil tepki verdigini takip ederek stratejinizi diizenlemenizi saglar. Ucretsiz analitik araclarinin
yani sira, Hootsuite ve Buffer gibi icretli sosyal medya analizi araglari da mevcuttur.

Etkinlikler, konferanslar, fuarlar ve aglar

Startup'iniz islemeye basladiginda, her tirld etkinlige davetiye ve katiim talebi alacaginiz stiphesiz.

Fiziksel katilim pazarlama stratejinizde harika bir aractir, ama ayni zamanda fazlasiyla zaman alici ve yorucu
olabilecegini ve zamaninizi nereye harcayacaginizi iyice distinmenin énemli oldugunu unutmayin. Olumlu
acidan bakildiginda, sektordeki etkinliklere, konferanslara ve fuarlara katilmak baglanti kurup kendinizi
tanitmak icin harika bir firsattir. Fiziksel olarak bir yerde bulunmak, insanlarla konusmak ve iliski kurmak fark
edilmenin ve hatirlanmanin etkili bir yoludur. Ancak, katilacaginiz etkinlikleri dnceden dikkatle arastirmaniz ve
mumkunse katilimci listesine goz atmaniz faydalidir. By, etrafta amacsizca dolasmak yerine kimle konusmak
istediginizi dnceden bileceginiz anlamina gelir. Bazi durumlarda, sadece bir “gozlemci” olarak katilip deneyimi
bilgi toplama egzersizi olarak kullanmayi isteyebilirsiniz.

Yolculugunuzun baslarinda fuarlara katilmak rakiplerinizi inceleyip pazarinizi daha derinlemesine anlamaniza
yardimci olabilir. Diger yandan, sergilemek gibi daha aktif bir rolt Ustlenmek sirket profilinizi yikseltip yeni
mUsteri ya da ortaklarla tanismanizi saglayabilir. Ancak, katilmadan dnce ev 6devinizi yapmazsaniz, bunun
pahali bir zaman kaybina dontsmesi de cok kolaydir. Cogu fuar pahali fiyat etiketlerine sahiptir ve en az 2
gunluk zaman ayrilmasini gerektirir, standinizi cekici kilmak icin dnceden yapilacak hazirlik bu sureye dahil
degildir. Sergi agmayi dlstnebileceginiz etkinlikler hakkinda arastirma yapin, énceki sergilerin sahipleriyle
gorusun ve muhtemel firsatlari sermayeye cevirecek konumda oldugunuzdan emin olun.
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Birkacg etkinlik ornegi (kapsaml bir liste degildir!)

10.
11.

12.

13.
14.

15.

Basarili pazarlama stratejileri hakkinda

Anuga Food Fair, Almanya (yilda iki kez)
http:/www.anuga.com  —
ISM Ko6ln, Almanya (yillik)

http:/www.ism-cologne.com/ISM/index-2.php

Fruit Logistica, Almanya (yillik)

https:/www.fruitlogistica.com

Vitafoods Europe, isvigre (yilhik)

https:/www.vitafoods.eu.com/en/welcome.html

'_I'he International Food & Drink Event (ife),

Ingiltere (yilda iki kez)

httDSZ//WWW.ife.CO.Uk ——

Biofach Germany, Almanya (yillik)
https:/www.biofach.de/en I
Global Forum for Food and Agriculture Berlin,
Almanya (yillik)
https:/www.gffa-berlin.de/en/

Brau Beviale, Almanya (yillik)
https:/www.braubeviale.de/en

Natural & organic products Europe, ingiltere
https:/www.naturalproducts.co.uk

Sustainable Foods Summit
https:/sustainablefoodssummit.com/europe/about/
Euro Food & Beverages Conference
https:/europe.foodtechconferences.org

12. The Food Bank Leadership Institute (FBLI),
Global FoodBanking Network tarafindan yillik olarak
diizenlenir (yillik)
https:/www.foodbanking.org/what-we-do/fbli/

Food Innovate Summit, Hollanda (yillik)
https:/www.foodinnovateworld.com/programme-2019

Seed and Chips, ital\/a (y1lhik)
https:/www.seedsandchips.com/

Food Matters Live, ingiltere (yillik)
https:/www.foodmatterslive.com/

vaka calismasi

“En etkili pazarlama girisimimiz kesinlikle, OLIO'yi yerel topluluklarinda
tanitmamiza yardimci olmasi teklifinde bulunmak icin 25.000 kisiye
gonderilen Ambassador Programme oldu. Bizi sosyal medyada
desteklemenin yani sira, Elcilerimiz yerel olarak paylasmak icin mektuplar,
poster ve brosurler aldi ve bunun ¢ok ekonomik ve orijinal bir bytme yolu
oldugunu anladik.”

- Tessa Stuart, Olio Kurucu Ortagi
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Biiyiik isimleri asmak: Dogrudan tiiketicilere ulasmak

Bir B2C isletmesiyseniz, dogrudan tiiketicilere ulasmak ¢ok dnemlidir. Bunu yapmak daha 6nce hi¢ bu kadar
kolay olmad, bu yiizden faydalanmaniz gerek. BlyUk perakendecileri ve yerlesmis gida isletmelerini sizinle
calismaya ikna etmek cogunlukla zor ve uzun bir surectir, ancak isleri dogduran halletmek hizla ilerlemenizi
saglar. Sadece satis surecinizi ve fiyatlandirmanizi kontrol altinda tutmanizi saglamakla kalmaz, raflara
ulastirdiginiz trtnleri secmeye hazir sadik misterilerden olusan bir topluluk insa etmenizi saglar.

Dogrudan ulasmak & bir topluluk insa etmek hakkinda girisimci tanikhg:

“Bugun oldugumuz yerin guzelligi, sosyal medya ve dogrudan ” a
0 [

musteriye ulasmak sayesinde, girisimciler olarak insanlarla aninda o @ e°
ve hizlica baglanti kurma firsatina sahip olmamiz. Gidanizi kimin " _© Fy
satin aldigini biliyorsunuz!’ ®, e .”
- Bryan Freeman, Real Good Foods Kurucusu (Kaynak) Y
@ “Dogru anda basladik ve Grtin satmadan 1,5 yil 6nce “hikaye
@ » ' 2 anlatmaya” basladik. Bu plana duydugumuz sevgiyi paylasarak
Q & kendi pazarimizi varattik. Toplulugumuz, trtin piyasaya
O suruldigunde coktan hazird:”
» - Chantal Engelen,

Kromkommer Kurucu Ortagi

Dogrudan ulasmak vaka calismasi: Ugly Drinks Q

Ugly Drinks ingiltere ve ABD'de sekersiz ve aromali maden suyu dreten bir marka. 2016 yilinda piyasaya
surtlen Ugly gliclt bir sosyal medya takibi insa etti ve teneke kutudaki iceceklerini kendi web magazalarindan,
Amazon'dan satarak ve bir abonelik hizmeti olusturarak — diizenli gelis ve sadik musteriler olusturmanin
harika bir yolu — online mevcudiyetini kasitl olarak buyittd. ingiltere'de basarili bir lansmanin ardindan,

Ugly 2018 vilinda ayni stratejiyle ABD'de piyasaya giris yapti.

Satis/pazarlama hunisini yikmak
Pazarlama stratejileri gelistirirken, hangi satis hunisini hedef aldiginizi aklinizda tutmaniz gerekir. Potansiyel
mUsterileriniz Urtin ya da hizmetinizi segmeden once su farkl asamalardan gececektir.

-_—
-y
- 4
\/

= Farkindalik: Bir kisi sirketinizin, Griin ya da hizmetinizin
farkina varir.

«  ilgi: Bir kisi yeterince ilgilenerek (iriin ya da hizmetiniz
hakkinda bilgi edinir (belki bir link'e tiklayarak, internet
sayfaniza va da online degerlendirmelere bakarak).

»  Arzu: Kisi ilgilenmekten drin ya da hizmetinizi istemeye
gecis yapar — duygusal bir bag kurulmustur.

»  Eylem:Kisi arzusu dogrultusunda eyleme gecer ve Urin
ya da hizmetinizi satin alir.

Her asama icin, potansiyel musterinizi nasil kendinize baglayip
hunide asagl dogru ilerleteceginizi distinmeniz gerekir.

Farkindalik: Potansiyel musterileriniz kim? Zamanlarini nereye harciyorlar (6rn.: Onlara Twitter, YouTube ve/
veya Instagram'dan erisebilir misiniz)? Bu sorulara yanit verdiginizde, hangi platform ve araclara oncelikli
olarak odaklanacaginizi distiniin ve mesajinizi olusturun. Bu asamada hedef msterilerinizin Griin ve
hizmetlerinizin farkina varmasidir.
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ilgi: Potansiyel misterilerin daha fazla arastirma yapmasi icin yeterince ilgiyi nasil yaratirsiniz? Potansiyel
musteriye deger katmak icin hangi icerigi olusturabilirsiniz? Icerik hangi formatta ve nerede olmali (6rn.:
Internet sitesinde blog yayini, YouTube videolari, Instagram vayinlari, misteri degerlendirmeleri...)?

Arzu: Uriin ya da hizmetinizi potansiyel musteriicin arzulanir kilan sey ne? Bir iliski insa etmeye ve duygusal
baglanti kurmaya nasil baslarsiniz? Potansiyel misteriye bir e-kitap, indirim, tarif ya da baska tavsiye/ipucu
gibi degerli bir sey sunabilir misiniz? Belki bir online sohbet olusturmak ya da sosyal medya platformlarinda
sorulara yanit vermek?

Eylem: Potansiyel misterinizin ne yapmasini istiyorsunuz? Eyleme ¢agri ne? Musterinin anlamasi ve bulmasi
kolay mi? Sectiginiz pazarlama kanali/platformunda musteriyle etkilesime gecmenin en iyi yolunu disundn.
Orn.: Acilis sayfasl, telefonla aramak ya da e-posta yoluyla mi? Faydali, degerli ve stirekli iletisimle iliskiyi
glclendirmeyi unutmayin.

Pazarlamayi daha kolay & ucuz kilan aracglar

Uriin ya da hizmetinizi pazarlamakta gelismenize yardimci
olmak icin size hizmetlerini satmak isteyecek cok sayida ajans
ve birey ¢ikmasi muhtemeldir. Bazilariyla etkilesime girmeye
deger, bazilariyla ise degmez. Hayatinizi kolaylastirabilecek

ve en azindan isletmenizin baslangic asamasinda sizi bilgili

bir pazarlamaci kilacak ¢ok sayida online arag mevcuttur.
Baslamaniz icin birkag tane sunuyoruz, sorun yasarsaniz online
arastirma yapmayi unutmayin. Muhtemelen ihtiyaclarinizi
karsilayacak ucretsiz (ya da ucuz) bir arag vardir.

»  Bitly: A link Baglantilarinizi markalamaniza, izlemenize ve optimize etmenize imkan saglayan yonetim
platformu, boylece neredeyse her temas noktasina ulasabilirsiniz.

«  Buffer: Yayinlarinizi programlayin. Buffer, sosyal medya yayinlarinizi programlamaniza ve sonuclarini
analiz etmenize imkan saglayan bir sosyal medya yonetimi platformudur.

»  SurveyMonkey: izleyicilere sorun. SurveyMonkey (cretsiz, kisisellestirilebilir anketler sunan bir
online anket aracidir.

»  Unsplash: Ucretsiz fotografa mi ihtiyaciniz var? Burada, hic para harcamadan, neredeyse her sey
hakkinda ylksek kaliteli gorseller bulabilirsiniz.

»  Mailchimp: E-posta pazarlamasi gonderme & bir haber bilteni veri tabani olusturma firsatiniz.

= Google Analytics & Adwords: Veri her seydir. internet sitenizin ziyaretcilerini izlemek icin Analytics ve
duslk butceyle hedef online reklam olusturmak icin Adwords kullanin.

»  Canva: Sundugunuz hericerik icin bir tasarimciyla ¢alismak pahali olabilir, Canva hemen bir
tasarimciya dontsmenizi saglar (tasarim yetenegine sahip olmadiginizi varsayarak). Marka ayarlarinizi
yuklemenizi saglayan bir dizi sablon & cdeme modeli mevcut, boylece bir sey tasarlamak istediginizde
hizli ve kolay olacak.

= Rapportive: Bir e-postanin bir LinkedIn profiline bagli olup olmadigini gosteren butlinlesmis bu e-posta
araci rota olusturmak ya da insanlarin e-posta adreslerini tahmin etmek icin cok faydalidir.

= The Noun project: Farkli isimleri temsil etmek icin harika bir ikon veri tabani. Bunlar, ozellikle pazarlama
sunumlari ya da belgelerini bir araya toplarken faydali olabilir.

= Fiverr: Kendiniz yapmakta gercekten zorlaniyorsaniz ve size yardimci olacak freelance ¢alisan ariyorsaniz.
Fivver, kendini “Glgsuz Girisimci icin Freelance Hizmetler” olarak tanimlayan bir platform.
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= Diger marka ve girisimcilerden ilham alin ama kopya ¢ekmeyin. Kendi ses tonunuz olsun ve
arzuladiginiz marka imaji ve hedeflerini destekleyen kendi fikirlerinizi bulun. Sadece rakipleri
ve sektoriintzdeki markalari takip etmekle kalmayin, acik fikirli olun ve daha genis bir kaynak
yelpazesinden ilham alin.

= Modern bir markanin cesitli ve kapsayici oldugunu unutmayin; kliselestirmemeye 6zen gosterin
- kullandiginiz gorsellerde ya da diger iletisim sekillerinde — ve pazarlama materyalinizde
farkliinsan ve yasam stili tirlerini gostererek marka gekiciliginizi blyuk 6lclide artiracaginizi
unutmayin. 2018 yilinda gerceklestirilen bir Accenture Anketi Y kusag) tiketicilerin %70'inin,
urtnlerinde, hizmetlerinde, promosyonlarinda ve magaza ici deneyimlerde kapsayicilik ve
cesitliligi kanitlayan bir markay digerlerine tercih ettigini gosterdi. Bu trend, kitle ne kadar
gencse o kadar gucleniyar.

» ilerlemek icin bliyiik paralara ihtiyaciniz yok, bir etki yaratip hikayenizi paylasin. ilk basta
elinizden gelen her seyi kendiniz yapin — ornegin sosyal medya, blog yazmak, online satislar
ve direkt icra, cok fazla para harcamaya ihtiya¢ duymadan markanizi insa etmeniz icin harika
firsatlar saglar. Tony Robbins'in soyledigi gibi, “Sizi durduran sey kaynak eksikligi degil,
kaynaklarin kullaniimamasidir”

» Pazarlama etkinliklerinizde net bir hedefe sahip oldugunuzdan emin olun, belirli bir hedefiniz
yoksa reklam/pazarlamaya para harcamanin hicbir anlami yok. Her bir etkinlikle basarmak
istediginiz sey ne? Potansiyel miisterinin ne yapmasini istiyorsunuz (Orn.: Bir haber biiltenine
abone olmasi, aglarinda markanizdan bahsetmesi, siparis vermesi, ortalama harcama miktarini
artirmasl...)? Eyleme ¢agri ne?

Etkiyi olcmek & bildirmek

Bir surdurulebilir gida isletmesi olarak, gida sisteminde sahip oldugunuz olumlu etkiyi
izlemek ve bunu potansiyel musteriler, yatinmcilar ve diger ilgili paydaslarla paylasmak
icin toplanan 6lctimleri kullanmak isteyeceksiniz. Olctiigiiniiz sey sonucta misyonunuza
baglanacaktir. Paylastiginiz ve bildirdiginiz seyin basit, net ve siradan bir kisi i¢in —
isletmeniz ya da islem gordigunu sektor hakkinda derinlemesine bilgi sahibi olmayan
biri — kolay anlasilir olmasi gerekir.
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Markanin ana sayfasinda, kag meyve & sebzeyi degerlendirip kag ton CO2 emisyonunu onlediklerini gbsteren
Bugtin tasarrufa yardim etttiniz "hesaplayicisi” mevcut. Marka bu rakamlarin arabayla kag mil yol almaya denk
distigunl gostererek bir perspektif sunuyor. Her bir rakama basit bir grafik eslik ediyor.

FRESH PEODUCE cO2e® FRESH PRODUCE
SAVED SAVED DONATED TO
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Ana sayfada kag ton taze urtnu degerlendirip CO2 emisyonunu onlediklerini ve kag ton taze trtintn hayir
kurumlarina bagislandigini gosteriyorlar. Dahasi, taze Urdnler igin Londra ¢ift kath otobusleri, CO2 emisyonlari
icin Londra'dan New York'a uguslar ve bagislanan Urtnler icin bir evsize yemek denkligini belirterek, bu
rakamlari bir perspektife oturtuyorlar.
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internet sitesi Beyong burgerin dana burgere gére su, arazi, sera gazi gazi emisyonlari (GHG) ve ener;ji
kullanimini karsiliyor (7 LB US). Site her bir burgerin fotograflarin gdsteriyor ve basit gorsel ve metinler
kullanarak Beyond burgerin %99 daha az su, %93 daha az arazi, %90 daha az GHGE ve %46 daha az enerji
kullandigini kanithyor. Site ayrica rakamlarin temel alindigl arastirmanin kisa bir agiklamasini ve s6z konusu
arastirmaya link de sunuyor.



LIDUN THE MEIVEMEN

EAT MEAT. SAVE

EARTH.

Internet sitesi Impossible Burger'in lezzetli bir fotografini sergiliyor ve “Tek bir Impossible Burger (danadan
Uretilen burger yerine): 75 feet kare arazi, yarim kiivet su, bir arabayla 18 mil emisyondan” tasarruf ettigini
ifade ediyor.

Rakamlara parlak renkli ve agac, su damlasi ve araba grafik resimleri eslik ediyor. Dana burgerin karsisinda

Impossible burgeri yemenin etkisini gostererek, marka bireysel secimlerin etkisini ortaya seriyor ve
tuketicilerin tercihlerinin etkisini somutlastiriyor.
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Internet sitesinde Winnow teknolojileriyle yapilan toplam para tasarrufunu (25.000.000), israfi engellenen
toplam yemegi (18.322.500), tasarruf edilen CO2 tonunu (35.249) ve Winnow'u kullanan tlke sayisini (39)
ifade eden etkileyici rakamlar (Aralik 2018) yer aliyor. Her bir rakama basit bir ¢izim eslik ediyor.
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Tum bu markalarin ortak noktasi etkilerini sergilemek icin zor
anlasilir jargon ya da uzun agiklamalar kullanmamasi. Yaptiklari
olumlu etkiye dair bir fikir sunacak birkag anahtar figtrd tercih
ediyorlar. Dahasi, ¢oplikte ya da mahvedilmis arazilerde gida
fotograflari yerine cok basit gorseller kullaniyorlar. Pozitif olana
odaklaniliyor, bu da vaaz vermek ya da su¢lamak nadiren ise
yaradigindan, cok iyi bir fikir. Tuketicilere vaaz vermek yerine,
eylemleri ve satin alma kararlar konusunda gurur duymalarini
saglamak daha olumlu bir tutum.

Boliim 7 Ozet _E[

Anahtar noktalar

= Birmarkainsa etmek, tiiketiciye yonelik olsa da olmasa da ¢ogu isletme icin kilit onemde
ve degerlerini yansitiyor. Misyonunuzu, vizyonunuzu ve degerlerinizi erkenden tanimlamak
markanizi gelistirirken size yol gosterecek. Tlketicilerinizi tanimanin yani sira, bunlar
markanizin konumlanmasini, ses tonunu ve kisiligini belirlemeye yardimci olacak.

Durup diisiinme zamani: Markanizin 6zinu anlayan bes kelime ne? Markanizin
cekirdeginde ne yer aliyor? Degerleriniz ne? Ne tur bir itibar insa etmek istiyorsunuz ve
iceriginizle kime erismeye calisiyorsunuz? Planinizda bastan itibaren cesitliligini nasil insa
edebilirsiniz? Hangi iletisim stilleri yaratmak istediginiz marka imajina uygun degil? Ne
olarak tanimlanmak ISTEMIYORSUNUZ? Hedef pazariniz ne ve kendinizi rakiplerden nasil
ayiracaksiniz? Musterilerinizin sorunlari ve dncelikleri neler? Uriin ve hizmetinizle onlar igin
hangi sorunu ¢ozlyorsunuz?

= GuclU bir pazarlama stratejisine sahip olmak, musteriler satin almadan 6nce trin/
hizmetinizi tanimak istediginden, dnemlidir. Mesajinizi duyurmanin pek cok yolu vardir
ve bunu etkili bir sekilde yapmak icin; musterilerinizi, hangi kanallara yanit verdiklerini
(@agizdan agiza, sosyal medya, bilboardlar vs.) ve ayrica onlari etkileyen mesaj tirtini
tanimaniz gerekiyor.

= Pazarlama ve satis birbirine baglidir, pazarlama stratejinizin satis planlarinizia
uyumlu olarak gelistiriimesi gerekir, boylece aktif tiketicileri size ulastiran huninin
parcasini olusturur.

Durup diisiinme zamani: Her bir pazarlamayla basarmak istediginiz sey ne? Potansiyel
musterinin ne yapmasini istiyorsunuz (Orn.: Bir haber biiltenine abone olmasi, aglarinda
markanizdan bahsetmesi, siparis vermesi, ortalama harcama miktarini artirmasi...)?
Eyleme cagri ne?

= Birisletme olarak etkinizi 6lgmek ve bildirmek, hedef kitlenizle iletisim kurmaniz iin harika
bir yol olabilir. Mesajlarin insanlar icin kolay anlasilir olmasi ve isletmenizin faydalari/
etkilerinin gercek bir yansimasini olusturmasi gerekir.

diliiiiniiiniiniiniii
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Simdi, eyleme gecelim!

1. Misyon ifadenizi, vizyon ve degerlerinizi tanimlayin. ’_. m

Misyon ifadenizi “Var olma nedenimiz..." diye baslatabilirsiniz.

2. Es seviyeli marka cercevesini doldurun.

Cercevenin dokuz adimini tanimlayin. l l |

llave kaynaklar CQD
Bu makaleler vizyonunuz, misyonunuz ve degerlerinizi netlestirmenize yardimci olacak:

Markaniza Ruh Katmak: Vizyon, Misyon ve Degerler Neden Onemlidir
https:/www.goalcast.com/2017/04/18/give-brand-why-soul-vision-mission-values-matter/

Markaniz icin nasil vizyon ve misyon ifadesi yazarsiniz
https:/www.dummies.com/business/marketing/branding/how-to-write-vision-and-mission-statements-

for-your-brand/

Bir marka kimligi yaratirken ve marka tonunuzu kararlastirirken yardima ihtiyaciniz
varsa, bu makaleleri okuyun:

isletmenizi Tanimlamaya Yardimei Olacak Ug Diisiindiiriicii Markalama Egzersizi
https:/www.forbes.com/sites/yec/2017/08/24/three-thought-provoking-branding-exercises-to-help-
define-your-business/?sh=11dc256a2cfb

Bu 5 Beyin Firtinasi Egzersiziyle Dogru Marka Sesini Bulun
https:/contently.com/2018/09/18/brand-voice-brainstorming-exercises/

Bir Marka Kimligi Yaratmak: Degerlendirilecek 20 Soru
https:/www.lean-labs.com/blog/creating-a-brand-identity-20-questions-to-consider

Bu harika metinlerle marka konumlanmasi hakkinda daha fazla bilgi edinin:

Pazarinizda Giiclii Marka Konumlanmasi Yaratmak
https:/cultbranding.com/ceo/create-strong-brand-positioning-strategy/

Marka Konumlama Stratejisi Tiirlerine &4 Popiiler Ornek
https:/www.impactplus.com/blog/brand-positioning-strategy

Marka Temeli Modeli
https:/becausebranding.wordpress.com/2016/02/12/position-your-brand-using-the-brandy-model/

Butceniz buyiik olsa da olmasa da, pazarlama stratejinizde basarili olmaniza yardimci
olacak kaynaklar:

Strateji Yoksa Miisteri de Yok: Karh Bir Pazarlama Stratejisi Olusturmak
https:/foundr.com/marketing-strategy

Pazarlama stratejinizi yaratin
https:/www.infoentrepreneurs.org/en/guides/create-your-marketing-strategy/
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Marketing Mix 4P ve 7P’si
https:/marketingmix.co.uk/

Tiim Startup’lar igin Bes Temel Pazarlama Stratejisi
https:/www.forbes.com/sites/forbesagencycouncil/2018/05/30/five-essential-marketing-strategies-for-
any-startup/?sh=2d45a15a5795

Startup’inizi Biiyiik Bir Biitce Olmadan Online Pazarlama Rehberi
https:/kickofflabs.com/blog/guide-to-startup-marketing-without-a-big-budget/

Startup’lar icin Tek Kisilik Pazarlama Plani
https:/marketinginsidergroup.com/strategy/the-one-person-marketing-plan-for-startups/

Startup’imizi Tesvik Edecek 10 Alisiimadik Pazarlama Stratejisi
https:/neilpatel.com/blog/startup-marketing-strategies/

Pazarlama diinyasinin gurusu ve cok satan yazar Seth Godin g6z atmaya deger
https:/www.sethgodin.com/
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Bolum 8

Ekibinizi insa etmek

1. Bir ekip insa etmek
2. Daha genis startup ekibiniz
3. Sirket kultdrd

“Startup’in erken asamasinda en fazla 6ne ¢ikan
sey ekiptir. “
— David Pakman, Venrock'un Ortag
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Bolum 8

Ekibe aldiginiz insanlar startup’inizin basarisinin en énemli unsurlarindan biridir. Dogru ekibi kurmak,
startup'inizin calisanlarinizdan insa ettiginiz destek agina varana kadar nasil isleyeceginin nemli bir
boliminu olusturur. Bu bolimde ise alma uygulamalaring, harika calisanlari nasil yaninizda tutacaginiza,
danisman edinmeniz gerekip gerekmedigine ve galip bir isletme kiltiri olusturmaya bakacagz.

Bir ekip insa etmek

“Bir sirketin kurucusu olarak, oyun kurucu degil kog olmaniz
gerekiyor. Karsilayabileceginiz bir fiyata, en iyi pozisyonlara
en iyi oyuncularr yerlestirmek istemelisiniz.”

— Daniel Epstein, Unreasonable CEO ve Kurucusu

Ekip Uyelerinizi ise almak ¢ok heyecan verici bir adim, ama ayni zamanda zorlu bir egzersiz.
Yetenek, deneyim ve kisilik konularinda dogru kisileri bulmak kolay bir is degildir. Birinin
ekibiniz icin dogru kisi olup olmadigini birkag kisa gorismede nasil anlarsiniz? Bu zorlu bir
islemdir: Dogru kisiyi ise almak verimlilik ve ekip morali agisindan isletmenize énemli etkide
bulunur, yanls kisiyi ise almaksa tam tersi etkiyi yapar. Cok kdguk bir ekipte, bir kisinin
isletmenin performansina olan etkisi, blyuk isletmelerle kiyaslandiginda cok fazladir. Bu
ylzden ise alim sdrecini dikkatle distnmeye deger.

Cesitlilik neden cok onemli
Her formuyla cesitlilik giinimuzde ve gelecek yillarda mali performans igin vazgecilmez 6nemdedir; mimkiin
olan en saglam ve yenilikci sirket olusturulurken mutlaka goz éntinde bulundurulmasi gerekir.

= McKinsey's Diversity Dividend cinsiyet cesitliligine sahip sirketlerin, bu cesitlilige sahip olmayan sirketlere
kiyasla Gsttn olma sansinin yizde 15 arttigini ortaya koydu.

= Etnik cesitlilik konusunda, kapsamli bir cesitlilige sahip sirketlerin daha dar kapsamli cesitlilige sahip
sirketlere kiyasla tstlin olma sansi ylizde 35 daha fazladir (Kaynak).

Cesitlilige sahip adaylari ise almak — ozellikle bazi sektorlerde — daha zor olabilir. Yetenekli insanlar nerede
bulacaginiz konusunda yaratici bir sekilde dusunun; iletisim kurabileceginiz uzman aglari ya da uygun adaylar
olduklarini dislnebileceginiz insanlara ulasmaniza yardimci olacak liderler olabilir.

Ayrica elit Universitelere gitmek ya da belirli sirketlerde calismak gibi geleneksel basari belirteclerine sahip
olmayan ama aradiginiz ozellik ve becerilere sahip oldugunu kanitlayan insanlari aramanin, isletmenize blyuk
faydalar saglayacak cesaret, direnc ve varaticiliga sahip gliclt adaylar sundugunu da fark edebilirsiniz.

Is tanimlarini yazarken kullandiginiz dile ok dikkat edin; hangi yetenekleri kendinize cekeceginiz konusunda
belirleyici olacak. Hewlett Packard'in hazirladigl, cok konusulan bir dahili raporda, bir ise basvuran erkeklerin
kriterlerin sadece yizde 60'ini karsiladigini, kadinlarin ise ancak kriterlerin yiizde 100'Un0 karsiliyorsa ise
basvurdugunu ortaya koydu (Kaynak). Yani, ilanimiz igin segtigimiz kelimelerin kimin kendini basvurmak igin
yeterince kalifiye hissedecegi konusunda onemli bir etkisi vardir. Ayrica bakin: Textio — Cinsiyet yanhligi icin bir
yazim kilavuzudur ve sirketlerin daha kapsayici is ilanlari yazmasina yardimci olur.

Ve unutmayin, gorundr olmayan ama yine de biyik dnem tasiyan ¢ok sayida cesitlilik tlri mevcuttur —
ornegin sosyo-ekonomik statd, egitim gecmisi, aile statusu, engellilik, cinsel yonelim, cinsiyet ifadesi ya da
kimligi, siyasi egilim, dini inang ve zihinsel cesitlilik.

Ekibinizdeki bosluklari tanimlamak

Ekibinizi insa etmenin ilk adimi var olan bosluklari ve hangi rollerin tamamlanmasi gerektigini bulmaktir.
Sizin/kurucularin glclt yanlarinizin ve tercihlerinizin neler oldugunu ve isletmenin ihtiyaclarini daha
kapsamli bir sekilde belirlemek icin zaman harcamasi faydali olacaktir. O zaman hangi bosluklari doldurmak
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gerektigini anlayacak ve belirlenen bosluklar icin eleman arayabileceksiniz. Hala trtin gelistirme asamasinin
baslarindaysaniz ve satacak hi¢bir seyiniz yoksa, bir isletme gelistirme sorumlusunu ise almanin anlam
yoktur. Ik basta kaynaklariniz sinirlidir, bu yiizden o anda kimi ise almanin en buy(k etkiyi yaratacagini
dikkatle dusdndn.

Ne zaman ise alacaginiza gelince: Bu startup'a gore buyuk olclde degisir ve bliyime hiziniza, kisisel
becerilerinize ve eleman alma kaynaklariniza bagli olacaktr. ilk baslarda dogru zamanin geldigini bileceksiniz.
Buyiylp baslangic asamasini gectiginizde ve ilk finansman turunuzu tamamladiginizda, isletme planinizin
geri kalanyla birlikte, ise alma programi hakkinda da disiinmek isteyebilirsiniz. ise aldiginiz kisilerin
basladiklarinda, 6 ay sora, bir yil sonra ne yapiyor olacagini distinmek faydalidir. Bu kaynaklarin akillica
kullanilmasini ve isletme ile gelisebilecek birini ise aldiginizi bilmenizi saglar.

Isletmenizin ihtiyaclar eleman gereksinimlerinizi sekillendirecek. Ornegin, yeni bir tir gida katki maddesi
gelistiren bir sirket buyuk 6lctde arastirma & gelistirme agirlikli bir ekibe sahip olacaktir. Bir ¢ift¢inin calisan
listesini tarim iscileri olusturur. Ve Uretimi disariya yaptiran bir gida markasinin ilk once satis ve pazarlama
elemanlarini ise almasi muhtemeldir.

Dogru yetenegi ise almak konusunda girisimci tanikhig

“Ekip 7 kisiye buyudu ve akilli ambalaj sektortinde bir lider olan Laurence Kayson'i Mimica'yi
sirketin CEQ'su olarak basariya tasimak, gida sektortndeki bilgisini ve baglantilarini getirmek
konusunda ikna ettim. Bu sirketin yaklasik 1 milyon £ yatinm elde etmesini ve st drind ve
et sektorlerinde bir boru hatti olusturmasini saglad. Yillardir gida sektoriindeydi, ok sayida
gereklilikle ve kisilikle nasil basa cikacagini biliyordu ve daha da 6nemlisi, kitapta yazili bitdn
hatalari coktan yapmisti, yani biz onlari tekrarlamak zorunda kalmayacakti!”

- Solveiga, Mimica Touch Kurucusu

Bu, kendi guc ve zayifliklarinizla asir gurur duymamak konusunda harika bir ders. Startup kuruculari isletmeyi
daha buyuk bir dlcekte yonetmek icin her zaman en iyi isimler degildir. Ne zaman dogru yetenege ve deneyime
sahip oldugunuzu ve ne zaman baskalarina ihtiyag duydugunuzu bilin.

Yetenekleri kendinize cekmek

Sirketiniz icin dogru insanlar bulmak icin bu gorevi duyurmaniz
gerek. Cogu kisi, 0zellikle de daha buytk ve yerlesmis bir
sirketteki isini birakanlar icin bir startup'ta calismanin yiksek riski
bir strateji oldugunu unutmayin. Bu yiizden, bir gorevi duyurma
sekliniz ve nerede duyurdugunuz belirli bir profil tlrindn ilgisini
cekmekte kilit rol oynayacaktir. Is taniminiz ve sundugunuz diger
tdm bildirimler, isletmenizi ve markanizi yansitir. Ses tonunuzu
kullanarak ve kurucularin kim oldugu konusunda orijinal olarak
bunu heyecan verici ve ilging kilin. Vizyonunuzu paylasmay!

ve sirket degerlerinizden bahsetmeyi unutmayin. Bu kendini

her ikisiyle 0zdeslestiren kisileri kendinize ceker ve ekibinize

en uygun kdlturd bulma sansinizi artinir. Bir is tanimi genellikle
asagidaki bolimlerden olusur, ama bu bilgileri sundugunuz
surece istediginiz kadar yaratici olabilirsiniz:

= Sirket hakkinda: Bu, yaptiginiz isi, misyon & vizyonlarinizin neler oldugunu agikca belirttiginiz ve
yaratmak istediginiz sirket kilttrind anlattiginiz yerdir.

= Rol tamimi: Bu, hangi rolin arandigini agiklar. Startup dinyasinda yapilmasi gereken is zaman icinde
evrim gosterir, bu yizden yeniise alinan kisinin gerceklestirecegi kati gorevler yerine hedeflere
odaklanmak daha iyi olabilir.

= Ne ariyorsunuz: Bunu vazgecilmez olan ve arzulanan seklinde ikiye bolebilirsiniz. Startup'lar degisken
kisilere ihtiyag duyar ve dogru tutumu ve kdltlr uyumunu bulmak, kesin bir yetenek ve deneyime
sahip olmaktan daha énemli olabilir. Aradiginiz seye yiizde yiiz uymuyor diye birinin basvurmaktan
vazgecmesini istemezsiniz.
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. Ucret/kar,smk: Bu detayi yuz yiize gorlismeye saklamak isteyebilirsiniz, ama ne sunuldugundan
(maas, hisse, baska tcretler) bahsetmeniz sarttir.

Rolt nerede duyurmaniz gerekir? ik olarak kendi aginizdan baslayin. ig,letme & kisisel sosyal medya
kanallarinizdan paylasin. Internet sitenizin blog 6zelligi yoksa www.medium.com yoluyla farkli platformlardan
kolayca paylasabilirsiniz. Ayrica startup'a 6zel internet sayfalar da mevcut.

Insanlarin size gelmesini beklemek yerine siz de aktif olarak onlari arayabilirsiniz. LinkedIn, gérevlere ve
farkli sirketlere gore arama yapabileceginizden, bunun icin harika bir kaynaktir. Ve daima “eleman arama
modu”nda olabilirsiniz. Hucld bir ag insa ederek, hemen degilse de ileri asamada isletmeniz icin ideal olacak
insanlarla karsilasabilirsiniz.

Goriisme siireci

Isletme kurucusu olarak zaman en degerli kaynaklarinizdan biri, W

bu ylzden insanlari gorismeye davet etmeden dnce basvurularini / /
dikkatle gdzden gecirmeniz gerekir. Bu CV/'lerini derinlemesine

incelemevi, online mevcudiyetlerini taramayi (sosyal medya ASSS
kanallarina, LinkedIn profillerine bakin) ve motivasyon mektubunda/ / /
e-postasinda yazdiklarina bakmayi da icerir. Sirket icin iyi bir

kiltlrel aday ve yetenek, deneyim ve potansiyellerine bagli olarak
aradiginiz pozisyonda basarili olup olmayacaklarini anlamaya calisin. I

Potansiyel adaylarin goriismeye davet etmeden once bir egzersizi om I

gerceklestirmesini de isteyebilirsiniz. Ornegin, bir pazarlama n

elemani ariyorsaniz, bir blog yazmasini, bir sayfalik bir pazarlama

stratejisi degerlendirmesi olusturmasini ya da mevcut pazarlama \ \ \\ .
etkinliklerinizin incelemesini yapmasini isteyebilirsiniz. Biri gbriisme o 'S
oncesinde ya da sonrasinda basaril degilse, mumkin olan en \

kisa sure icinde ona yanit verin. Bu zaman alacak ama sirketinizin \\%

itibarini yerlestirmenin bir parcasi. Gelecekte isletmeniz icin baska bir
pozisyona uygun olup olmayacaklarini asla bilemezsiniz.

Gorusmeye hazir oldugunuzda, samimi bir sohbet olmasindansa hazirlik yapmaniz uygundur. Tim bu
sirecte rahat bir tutum takinmak cekici gortinse de, eleman aramanin ciddiye alinmasi gerekir. Dogru
sekilde yapmak basarili elemanlar bulma sansinizi artirir. Hemen yuz yiize gorisme gerceklestirebilir ya da
zaman kazanmak icin ilk gorlismeyi telefonda yapabilirsiniz. Soracaginiz sorulari hazirlarken gorlismeden
elde etmek istediginiz seyi dikkatle distnin. Blyik bir bolimd, glicli bir startup ekibine sahip olmak icin
cok onemli oldugundan, kisinin iyi bir kilttrel uyum olup olmayacagidir. Yetenek ve becerilerini CV'lerinden,
onceki deneyimlerinden ve tamamladiklari islerden degerlendirebilirsiniz. Bakis agilarini anlamak icin

sirket degerlerinizle ilgili spesifik sorular sorabilirsiniz. Onceden calistiklari diger sirketler ve projeler
hakkinda konusma tarzina bakarak da bir kisi hakkinda bilgi sahibi olabilirsiniz. Ge¢gmisteki deneyimler
hakkinda negatif mi, yoksa elestiri yaparken yapici davranabiliyor mu? “Biz" yerine “Ben” mi diyor? Aksam
yemeginde yan yana oturmak isteyeceginiz biri olup olmadigini distinmek iyi bir turnusol kagid testidir.
Cevabiniz hayirsa muhtemelen ekibe uygun degildir.

Goriismede hangi sorulari yonelteceginizden emin degil misiniz? Buradan ve buradan ilham alabilirsiniz.

“Sadece genc ve kismen deneyimsiz insanlarla ¢alisiyoruz. Tutum daima
yetenekten once gelir. Misyonumuzu tum kalpleriyle benimseyerek, siki
calisirlar. Ama kiguk bir ekipte bile, ekip kurmaya 6nem verin. Bir ekipte
farkli tirde insanlara ihtiyag duyarsiniz ama birlikte calismak otomatik
olarak ise yaramaz. Buna yatirnm yapmaniz gerekir”

- Chantal Engelen, Kromkommer Kurucu Ortagi
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“Ise alirken misyona oncelik veriyoruz. Biyik ve cesur
bir misyona sahip bir sirketiz. Bu bol miktarda calisma ve
tutku gerektirecek. Ve ilk filtremiz de misyon. Clinkd en
ivi calisan bile olsa, misyona inanmiyorsa, islerin belirsiz
oldugu ya da bir seylerin planlandigi gibi gitmedigi zorlu
anlarla basa ¢lkamaz. insanlar misyona kurucular kadar
onem veriyorsa, bu inis ¢ikislari atlatmalarini saglar”

— Saasha Celestial-One, Olio Kurucu Ortagi

“Kendini adayan ve tutkulu insanlart ise alin (tipki evlilik gibi)."
- John, Own Greens Kurucu Ortagi
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. ﬁ “Kendine glivenen ama yetersiz insanlar kadar tehlikeli ve motivasyonu
. eksik stper yildizlardan daha az verimli bir sey yoktur. Yetenek kadar
’._. tutum da 6nemlidir ve motivasyon her seyin yakitidir. ise alma stireci
temel 6nemdedir, ama zaman, ¢aba, kaynak ve sans gerektirir.
|_| e — Stefan Meyer, Ambrosus Bas Teknoloji Sorumlusu
ol

Ucret

Bulyuk yetenekleri kendinize ¢ekip yaninizda tutmak, biyik oranda onlara 6dediginiz Ucrete bagl olacak. Mali
kaynaklar kisith oldugunda, bunu yapmanin baska yollari vardir. Startup'lara katilan insanlar bunu siklikla
yapar, cinku mali beklentiden daha fazlasina sahiptirler. Ancak, calisanlarinizin muhtemelen yerlesmis
sirketlerde oldugundan daha az kazanacagini ya da maasinin kesintiye ugrayacagini unutmayin ve buna
degmesini saglayacak yollar bulun.

Bazi calisanlara hisse vermeyi dustnebilirsiniz. Bu, uygun sekilde gerceklestiriimesi icin yasal yardim almayi
gerektirebilir — calisanin hissesini belirli bir streligine hacizde tutmak iyi bir fikirdir. Bu, sirketin bliytimesine
hicbir katkida bulunmadan, U¢ ay icinde hissesini alarak isten ayrilmasini dnler. Belirli bir stire boyunca
calismaya devam ederlerse hisse vaat etmek ok énemlidir. Bunu saglamanin ok sayida yolu vardir. Ornegin,
hisse her 6 aylik calismaicin %25 karsilikla 2 yilligina haczedilebilir ya da haczi belirli kilometre taslarina
baglayabilirsiniz. Calisanlar tesvik edecek diger noktalar is sorumlulugu ve ozerklik, esnek calisma saatleri,
sinirsiz tatil, dcretsiz 6gle yemegi, seyahat masraflarinin 6denmesi... olabilir. Firsatlar sonsuzdur.

ise alim

Gorusme surecini tamamlayip isletmenize cok uygun birini buldugunuzda, ekibe katildiklarinda

basarili olmalarini saglamak icin mimkin olan en fazla zamani ayirmaniz cok dnemlidir. Bunu saglamak
icin birkac oneri:

= Sikici olan isleri halledin: SG6zlesme ve maas bordrosu gibi evrak islerini tamamlayin. Masalar,
bilgisayarlar, kirtasiye trtnleri gibi lojistik konulari halledin. Startup’inizin erken donemlerinde ekip
Uyelerinizle birlikte kamuya acik alanlarda calisabilirsiniz, ama yine de fiziksel calisma kosullar hakkinda
biraz distinmeniz onemlidir. E-posta adresleri ve kullandiginiz online araglara erisim olusturun.

=« ilk giinlerinden dnce, ilk/iki ya da ii¢ aylari icin hedefler planlayip belirleyin. Ozellikle de sizin sahip
olmadiginiz yetenekte birini ise aliyorsaniz tam olarak yapacaklari isi belirlemeniz gerekmez, ama
onlardan ne beklediginize dair bir fikrinizin olmasi sarttir.

« ilkis giinlerinde (ve sonrasinda diizenli olarak) bas basa goriisme gerceklestirip kisisel hedeflerini
konusun, sirketinizin kisa ve uzun vadedeki hedeflerini anlatin ve kendilerini isletmenin basarisina dahil
hissetmelerini saglayin. Sirket rehberiniz ya da bitmis bir isletme planiniz varsa, isletmeni tamamen
anlamalari icin onlarla paylasin. Ekip olarak iliski insa etmek icin bir ekip ogle yemegi ya da daha samimi
bir bulusma dlzenlemek de iyi bir fikir olabilir.
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Birini isten cikarmak

Bir ekip Uyesini isten ¢ikarma zamani kaginilmaz olarak gelecektir.
Bu durum genellikle bu rehberin kapsamina girenden daha
sonraki bir asamada gerceklesir, ama yine de bahsetmenin faydali
olacagini dustinduk. Birini isten ¢ikarmak kolay degildir. Hatta
yonetici olarak, ozellikle de o kisiyle gticlt bir iliski kurduysaniz
(startup'lar cok kiiclik oldugundan bu oldukca olasidir), yapacaginiz
en zor islerden biri olabilir. Startup'larda bir deyis vardir: "Yavas
ise al, hizliisten cikar”. Birini isten ¢ikarmayi distnuyorsaniz, bu
muhtemelen bir an dnce yapmaniz gerektigi anlamina gelir. Onlarla
nasil etkilesime gireceginizi ve nihayetinde ofisteki atmosferi
etkileyecektir. Ayrica startup ekiplerinin isletme buyudukce
diizenlenmesi gerektigini hatirlamak da énemlidir: isletmenizin

ilk asamalart icin dogru olan insanlar sonraki asamalarda da dyle
olmavyabilir. Bu konuda agik ve seffaf olmak ekibinizi ydnetmenize
yardima olacaktir, negatif karsilik gérmesi sart degildir. insanlar
zamani geldiginde ve orada gecirdikleri stire boyunca isletmenin
misyonuna ellerinden gelen katkiyi sunduklarini bilerek baska
islere gecmek isteyebilir ister sirket icin dogru isim olmasinlar
isterse istediginiz sonuclari elde edemiyor olsunlar, birini isten
cikarirken zarif olun.

Yasal konular

Eleman almak ulkenizin calisma yasalarina tabi olacaktir. Glvenli bir calisma yeri, sosyal katki, asgari Gcret,
emeklilik kesintisi gibi yasal gerekliliklere tabi olacaksiniz. Bunlar tlkeye gore blyuk oranda degisir bu ylzden
kendi arastirmanizi yapmaniz en uygunudur. Ise alim stirecinin her asamasi bazi diizenlemelere tabidir —
gortisme asamasindan (ayrim yapmadiginizdan, bir teklifte bulundugunuzdan emin olin) gerekiyorsa birini
isten ¢ikarmaya kadar. Bu konuda yardim almak icin yasal bolimdeki tavsiye ve araclari kullanabilirsiniz.

Daha genis startup ekibiniz

Calisanlarin disinda, startup’inizin basarisina
katkida bulunacak ¢ok sayida insan vardir. Akl
hocalari, danismanlar, yonetim kurulu dyeleri,
NED... Bu insanlar kimdir ve hangi rolt Ustlenirler?

Akl hocalan & danismanlar

Yolculugunuzun basinda yol boyunca size rehberlik edecek akil hocalari ya da danismanlar bulup
bulamayacaginizi gozden gegirin. Bunu yapmanin kolay bir yolu ilgili deneyime ve faydali katkida bulunmasini
saglayacak icgoriiye sahip oldugunu disiindigliniiz insanlara ulasmaktir. inaniimaz derecede yenilikgi bir sey
yapiyorsaniz, benzer bir isletme kurma deneyimine sahip birini bulamayabilirsiniz, ama yasamin her alaninda
ders alinir, bu yizden kaliplarin disina gikarak disdndn. Bir moda isletmesi kurmus gibi, bir gida isletmesi
kurmak konusunda ilging goriislere sahip olabilir. insanlara erisip sohbet etmek icin bulusmayi teklif etmenin
glclnu kdgimsemeyin - bu kisiler girisimcilere, dzellikle de misyon sahibi isletmelere yardim etmeyi cok
sever. Ayrica katildiginiz hizlandirici/gelistiriciler yoluyla da akil hocalart ve danismanlara ulasabilirsiniz. Bu
programlarin biyuk cogunlugu yardima hazir insanlardan olusan bir aga sahiptir. Bunlar cok sayida farkli
konuda va da ornegin finans modeli gibi spesifik konularda tavsiyede bulunabilecek isletme akil hocalari
olabilir. Siz buytdikce yatinmcilarinizin ayni zamanda danismana donismesi olasidir ve bazilari digerlerinden
daha aktif olacaktir. Her birinin nasil yardimci olabilecegini ve size rehberlik yapacaklari belirli alanlar olup
olmadigini gdzden gecirmek faydalidir. Ornegin, pazarlama stratejiniz icin bir danismana, lojistiginiz icin bir
danismana ve tedarikgilerinizi yonetmek icin ayri bir danismana sahip olabilirsiniz.

Yonetim kurulu iiyeler, yoneticiler & NED'ler

Sirketinizi kurdugunuzda yonetim kurulunu olusturacaksiniz. Baslangicta bu sadece sizi (kurucular) igerecek
ama vatinmci alip isletmenizi bayuttikge yonetim kurulunuz da baydr. Yonetim kurulunuz icin dogru kisileri
se¢mek, dogru yatinmcilari aramaya benzer. Perspektifinizi genisleten insanlar bulun — ekibinizde ne kadar
cesitlilik varsa o kadar iyidir. Misyonunuza deger veren yonetim kurulu Gyeleri secin. Baglantilarini size
sunabilirler mi ya da ekibinizin eksikligini cektigi uzmanhgr saglayabilirler mi? Yonetim kurulu toplantilarini,
yonetim kurulu Uyelerinizi bilgilendirip sorularina yani verme zamani olarak degil stratejik planlama seanslari
olarak kullanin.
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Yonetim kurulu toplantinizi faydali kilma konusunda tavsiye

"Yonetim kurulu toplantiniz, yonetim kuruluna iki sat
boyunca elde ettiginiz sonuclari rapor etmekle ilgili

degildir. Yonetim kurulunuza standart olculeriiceren bir Q C Q
‘ m
I 4 ./.‘

belge sunmaniz gerekir, boylece ilerlemeyi takip edebilirler. * a
Arindan yanit vermeniz gereken strateji sorularina \ ,
odaklanmaniz ve bu sohbetleri toplanti sirasinda = = =

gerceklestirmeniz gerekir”

: oo , L (e
Marc Zornes, Winnow Solutions Kurucu Ortagi . \l ® ‘r ﬁ

Sirket kulturu

Farkli sirketlerde calistiysaniz, farkli sirket kiltirleri deneyimlemissinizdir. Bazilari son
derece rahat, bazilari kati ve hiyerarsik olabilir. Entrepreneur.com sirket kilttrinu soyle
tanimliyor: “Tum sirketlerin zaman icinde gelistirdigi degerler, inanclar, tabular, semboller, ritteller
ve mitlerin bir karisimi” Aklinizda milyonlarca is varken sirket kiltirl tzerinde dustnmenin
onemini gormezden gelmek olasidir, ama yolculugunuzun basinda yarattiginiz (kasitli ya da
kasitsiz olarak) kdltdr sirketinizi gelecekte kaginiimaz olarak etkileyecektir. Bu ytzden tekrar
distnmeye deger. Dahasl, yarattiginiz kiltur ekip dinamiklerinizi ve ekibinizin gosterecegi
performansi onemli ol¢tde etkileyecektir. Klttr daima kuruculardan gelir, 6zellikle de
kendisini bir kdlttr mimari olarak goren startup’larda.

Nasil bir kiltlr yaratmak istiyorsunuz? Gunlerinizin nasil olmasini ve ekibinizin birlikte nasil calismasini
istiyorsunuz? Liderlik stilinizin nasil olmasini isterseniz isteyin, onu sekillendirip ekibinizle paylasin. is-yasam
dengesinin var olmadigI acimasiz bir sirket kiltlrd yaratirsaniz kisa stire icinde stresli ve tiikenmeye egilimli
bir ekibiniz olur. Kisisel yasamin siki calismak kadar 6nemli oldugu bir isbirligi kilturt yaratirsaniz, son derece
motive olmus ve kendini adamis bir ekibiniz olur.

Nasil kasith olarak bir sirket kiiltiirii yaratihr?

Misyon yonelimli bir isletme kurmanin en iyi tarafi, para
kazanmaktan daha cnemli hedeflere sahip olmanizdir ve bu
kultdrinuzu yaratmaniza yardimcr olabilir. Markalama bolimdnde
sirket degerlerinizi tanimlamak konusunu konustuk. isletme
kilturt hakkinda kasith olmak icin bu degerlerin zaman ve
mekanda nasil belirdigini anlamaniz gerekiyor. Degerlerinizin
birinin “seffaflik” oldugunu sdylemek ¢ok iyidir ama gunlik hayatta
bu ne anlama gelir? Bu seffafligi calisanlariniz, yatinmailariniz,
musterilerinizle nasil ifade ediyorsunuz? Degerlerinizden biri

is ve yasam dengesini korumaksa, bu gtindelik hayatiniza

nasil uyarlaniyor? Calisanlarinizin, sonug aldiklar strece, kendi
zamanlarini yonetmelerine izin veriyor musunuz? Degerlerinizi
gozden gecirmek ve bunlarin isletmeniz icin ne anlama geldigini
tanimlamak, yarattiginiz klttr hakkinda kasitl olmaniza yardimcai
olur. Bunu yapinca, ekibinizle diizenli araliklarla (yilda bir kez, 6
ayda bir) bir "denetleme” gerceklestirmeyi tercih edebilirsiniz.

Bu, sohbet ya da anonim anket formunda olabilir. Ktltdrin evrim
gecirdigini ve bu yuzden kultur ve degerlerin siz blyudikce
yeniden ele alinmasi gerektigini hatirlamak da

cok anemlidir.
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Kiltir mi yoksa strateji mi daha 6nemli konusunda girisimci gorisi

S “Tavuk & yumurta meseli. Duzgun bir stratejiniz yoksa etrafinda kultur
insa edecek hicbir seyiniz yoktur. Ama kultlrinutz yoksa da stratejinizi

uygulayamazsiniz. ikisinde de iyi olmak zorundasiniz. i§|etme modelinize bir

kultdr olusturmaniz gerekiyor, ise gitmek isteyeceginiz ve insanlarin ise gitmek

isteyecegi, her gin aynada yuzunuze bakabildiginiz bir yer. Ama stratejik

N vizyonunuz ve guclu bir stratejiniz yoksa, hicbir zaman kiltir hakkinda konusma
liksunuz olamaz.’

| - Steven Dring, Growing Underground Kurucu Ortagi

Genel ekip yonetimi
Ekibinizi ydnetme sekliniz tamamen size bagli, ama birkag hizli ipucu sunabiliriz:

= Odak olusturun: Pesinden gidecek firsatlariniz olabilir ama ¢ok az sayida kaynak bunu yapar. Ekibinizin
hedef belirleyerek odaklanmasini saglayin. SMART (Spesifik, Olciilebilir, Eylem-Temelli, iliskili, Zaman-
Temelli) olmalari ve ekibin bu konuda nasil gittigini kontrol etmek icin diizenli aralar belirlemeniz gerekir.
Yine de, manzara evrim gegcirirken hedefleri sabit tutmanin zor olabilecegini de kabul edin. Stirekli yon
degistirdiginizi ya da cok fazla firsatin pesine dustigunizu fark ederseniz, durun, yeniden degerlendirin
ve odaklanin.

=  Birbirinizle nasil iletisim kuracaginiza karar verin: lletisim, ekip blyUdiikce zorlasabilir. WhatsApp,
e-posta ve kagit gibi samimi sistemler, iyi bir sistem yoksa hizla kaotik hale gelebilir. Proje yonetimi
hakkinda dustnmek ve yaziima yatinm yapmak icin zaman ayirin. 6. Bolimde sunulan organizasyon
yonetimi araclarindan bazilarina goz atin.

= Ne zaman vazgegeceginizi bilin: Bir kurucu olarak, isletmenin her agisi iizerinde kontrol sahibi olma fikri
cekici gelebilir ama strdurdlebilir bir strateji degildir. Ekibinizin daha fazla sorumluluk almasi icin onlarla
birlikte calisin. Uzman ise almiyorsaniz, ekibinizin daha uzman olmasina ugrasin. Kisisel gelisime yatirim
yapin, bu isletmenizin gelismesine yardimci olacak ve calisanlarinizi orada kalmaya tesvik edecek. Bunu
yapmanin iyi bir yolu calisanlarinizin kisisel hirslarr hakkinda konusmak ve bunlari isletmenin ihtiyaglarina
uydurmanin bir yolunu bulmaktir.

Boliim 8 Ozet _E[

Anahtar noktalar

= Ekibinizi kurmak: Sizin ve kurucu ortaklarinizin nerede yetenek bosluklarina sahip oldugunu
anlamaniz ve zamani geldiginde bu bosluklari kapatmak i¢in eleman almaniz gerekiyor.
Isletmeye kimi dahil ettiginiz vereceginiz en bilyiik kararlardan biridir, bu yiizden genis bir
yetenek havuzuna bakmaniz, iyi bir gorisme sureci yuritmeniz ve gereken lcret seviyesini
anlamaniz ¢cok onemlidir.

Durup diisiinme zamani: Sirketiniz icinde hangi yetenek bosluklar mevcut? ilk dnce hangi

rolt doldurmaniz gerekiyor? i$e aldiginiz insanlar hemen, 6 ay sonra ve bir yil sonra ne
yapiyor olacak?
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= (alisanlarin 6tesinde, akil hocalari, danismanlar, yonetim kurulu tyeleri ve bagimsiz
yonetim kurulu Gyeleri gibi, startup'inizin basarisina katkida bulunan baska insanlar da
olacak. Yetenek bosluklarini asabilecek ve sektorintzde ilgili deneyime ve baglantilara
sahip insanlari arayin.

Durup diisiinme zamani: Startup'inizin basarisina dahil olan tiim insanlar kim ve hangi
rolleri Ustlenebilirler?

= Sirket kdltdrd: Yarattiginiz sirket kdlttra tdrdnd bilingli bir sekilde secin, isletmenizin
basarisinda guiclu bir etkide bulunacak.

Durup diisiinme zamani: Nasil bir kiltlr yaratmak istiyorsunuz? Ginlerinizin nasil
olmasini ve ekibinizin birlikte nasil calismasini istiyorsunuz? Sirketinizin degerleri
gundelik hayata nasil uyarlaniyor, gindelik temelde nasil ifade ediliyorlar?

SRR RN RN R RN EE]!

Simdi, eyleme gecelim!

-

Giiclii noktalarinizi ve tercihlerinizi degerlendirin.

Kurucu ortaklarinizla birlikte oturun ve guicli noktalarinizin
ve tercihlerinizin neler oldugunu degerlendirin, ardindan
isletmenizde genel olarak hangi yeteneklere ihtiyac oldugunu
belirleyin. Eleman alirken, var olan bosluklari ve aramaniz
gereken yetenekleri tanimlayin.

2. ilk basta belirlediginiz degerleri gézden gegirin ve her birinin
glindelik hayatta isletmeniz icin tasidigi anlami tanimlayin.
Degerleriniz uygulamaya isletmenize ne sunuyor?
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Ilave kaynaklar QD

i§letme aginda temel yapilacaklar ve yapilmayacaklar listesi — bunu bol bol yapacaksiniz,
bu yiizden bir goz atin:
https:/www.bl.uk/business-and-ip-centre/articles/dos-and-donts-of-business-networking

Bu startup ise alma rehberi, basarih bir ekip kurmak hakkinda tavsiyeler sunuyor:
https:/www.cobloom.com/blog/startup-hiring?utm_campaign=Repurposed%20Content&utm

source=Medium&utm_medium=startup%20hiring

Cesitlilik icin ise alma ipuclar::
https:/blog.recruitee.com/diversity-recruiting-strategy/

Bir startup kurucusundan CEQ'ya déniismek - bir futbol dersi:
https:/unreasonablegroup.com/articles/secret-about-startup-founder-to-ceo/

Teke tek goriismeleri nasil etkili bir sekilde yiiriiteceginizi bilmek ya da ekibinizin
gelismesi icin beyin firtinasi seanslari yapmayi 6grenmek mi istiyorsunuz? Bakin:
Nerozumné prlvodce!
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Bolum 9

Kendinize ozen gostermek

1. Tukenmeyi onlemek & yolculugun keyfini ¢ikarmak
2. Girisimciler igin son dusunceler

“Kendime 0zen gosterdigimde cok daha yaratici
oldugunu anladim.”
— Arianna Huffington
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Bolum 9

Kendi isletmenizi kurmak fazlasiyla odullendirici bir maceradr. ==
Tutku duydugunuz bir konu bulur ve her seyi ona yatirmaya karar

verirsiniz. Onu basarili kilmaya kendinizi adarsiniz, mimkiin

oldugunu distndlguntzden ¢ok daha fazla ve var oldugunu bile ‘

bilmediginiz bir baski altinda calisirsiniz. Strekli calisiyor olmaniz
gerektigini distinme tuzagina diismeniz ok kolaydir ve hatta
buna bagimli hale bile gelebilirsiniz. Ama gercekte bu ne sizin
refahiniz ne de isletmenizin basarisi icin strddrilebilirdir.

En yeni arastirmalar, girisimcilerin yogun stres, belirsizlik,

sosval izolasyon ve kisisel degerlerini startup’larinin

basarisiyla eslestirmesi nedeniyle zihinsel saglik sorunlarina
o daha vatkin oldugunu gosterdi (kaynak). Bu yiizden

tukenmeyeceginizi garanti altina almaya ve kendinize

0zen gostermenin yollarini bulmaya ne dersiniz? Bu bolum

diger startup rehberlerinden biraz farkli olabilir, ama en

az digerleri kadar onemli oldugunu disunuyoruz. Gida
% / sistemimizi daha surdurulebilir kilacaksak kendimiz de

surdurdlebilir olmak zorundayiz, boylece gida sistemini
donustirmeye devam edebiliriz.

Tukenmeyi onlemek & yolculugun keyfini cikarmak

Kisisel gorev yonetimi

Kendi isletmenizi yiriittirken iyi yapmaniz gereken bir sey, kendi gérevlerinizi yonetmektir. isletmenin ok
farkli bolimlerinde yapmaniz gereken cok sayida sey var, bu bazen bunaltici ve siklikla dikkat dagitici olabilir.
Dort bir yone dogru cekistirilip duruyorsunuz ve siz farkina bile varmadan saat aksam 5 oluyor, orijinal
yapilacaklar listenizdeki hicbir seyi isaretleyemediniz. Bu sekilde olmasi gerekmiyor. i$inizi yonetmek igin
kullanabileceginiz bir arac, acil/acil degil ve onemli/onemli degil oluslarina gore farkli gérevleri organize
etmenize yardim eden basit bir dortgen model olan Eisenhower Matrisidir.

URGENT NOT URGENT
|_ '
o .
s Do Decide
8 Do it now Schedule a
= timetodoit
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=
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% Delegate Delete
% Who can do Eliminate
E it for you? it
= -

Ik dértgende giiniin en verimli zamanina odaklanin: Sabah insani misiniz? O zaman dnemli ve acil olan

isi ilk 6nce yapmaniz gerekir. Onemli olmayan ama acil grevler mi? ideal olan bunlar icin baska birini
gorevlendirmenizdir ama bir startup kurucusu olarak bunu her zaman yapamavabilirsiniz, bu ytizden baska bir
zamani ayarlamaniz gerekecektir. Onemli olan ama acil olmayanlar mi? Bunu yapmak icin bir zaman belirleyin
ve belirlediginizden daha uzun bir siire harcamayin. Onemli olmayan ve acil de olmayanlar mi? Bunlarin neden
yapilacaklar listenizde oldugunu kendinize sorun!
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Yolda biriktirdigimiz diger faydali ipuclar:

= Basecamp, Trello ve Asana gibi online organizasyon aracglarindan faydalanin. Goz atilacak cok sayida
arag var, bu yizden ihtiyaglariniza ve tercihlerinize en uygun olani arastirmak icin biraz vakit ayirin.

= Haftamizi bastan planlayin ve giiniiniizii de bir dnceki aksam planlayin. Her giin basarmak istediginiz
2-3 temel gorev belirleyin ve glinunlze bunlarla baslayin, e-postalariniz bekleyebilir.

= Mola verin! Ayaga kalkin, etrafta dolasin, temiz hava almak igin disari ¢ikin ya da bir fincan cay icin.
Bunu yaptiginizda cok daha verimli olacaksiniz.

= Odaklanmak istediginizde ya da daha iyisi stirekli olarak, telefonunuzun ve laptop’unuzun
bildirimlerini kapatin.

Kendinizden daha fazla yararlanmak

Startup'inizin zamaninizin buyuk cogunlugunu tuketecegine
stiphe yok, ama bir denge bulmak sagliginizi korumanizi ve
sizin ve isletmenizin daha basarili olmasini saglayacaktir.
Gergekgi olalim, bu zamaninizin varisini ise ve diger yarisini da
hayattaki gtizelliklerin kevfini clkarmaya ayirdiginiz “geleneksel”
is ve yasam dengesine benzemeyecek. Ama kendinize 6zen
gostermek icin zaman ayirmak cok énemli. Ister spor, isterse
mindfulness, resim yapmak ya da bulut saymak olsun... baska
islerle de ugrasin. Sizi besleyen ve arada bir baska bir seye
odaklanmanizi saglayan herhangi bir sey.

Yolda biriktirdigimiz diger faydal ipuclar:

= Hayir demeyi dgrenin: Her tirll nedenle size basvurulmasi koltuk kabartici olabilir, ama her seye evet
divemezsiniz. Nasil ve ne zaman hayir diyeceginizi 6grenin.

«  Sonug odakl olun: Kimse saatlerinizi saymiyor. Onemli olan tek sey, isletmenizin ihtiyag duydugu
sonugclari elde etmek. Yani, degersiz seyler Gzerinde siki calismak size hicbir sey kazandirmaz. Mesgul
olmak uretken olmakla ayni sey degildir.

» Zamaninizi yonetmeyi - enerjinizi yonetmeyi 6grenin: i$inizde uretken ve dengeli olmak enerjinizi
daha iyi yonetmek icin. “Uzun saatler boyunca ¢alismaktaki temel sorun, zamanin sinirli bir kaynak
olusudur. Enerji farkli bir hikayedir” (Kaynak). Hangi uygulamalarin sizi tikettigini ve hangilerinin size
enerji verdigini belirleyin, boylece daima en iyi performansinizi sergileyebilirsiniz. (Enerji ve zamani
yonetmek konusundaki bu Harvard Business Review makalesini okuyun ve nasil yapacaginiza dair
5 hizliipucu da burada).

» Kazanglariniza deger verin: Bir isletme kurmanin stresli ve siki calisma gerektiren bir konu oldugunu
simdiye kadar anlamissinizdir. Yol zorluklar ve engellerle dolu. Bu yizden isler diizgun gittiginde buna
deger vermek cok onemli. Kazanclari kligimsemek ve strekli buytyen yapilacaklar listenize odaklanmak
kolaydir, bu yizden basarilarinizin keyfini mutlaka cikarin, bir sonraki micadele icin size enerji verecek.

«  Toparlayin: Yapilacaklar listenizi dizenli olarak toparlayin. Durup zamaninizi neye harcadiginizi distnin
ve temel onemde olmayanlar ayiklayin.

0z kimlik

Startup'iniz olmadiginizi unutmayin. Kendinizden ¢ok sey veriyorsunuz ve bir girisimci olmak hizla
baskalarinin size taktigi ve sizin de benimsediginiz bir etikete donustyor. Bu agidan bakildiginda
startup'inizin tim kimliginize dontismemesi cok zor, ama bunun olmasina izin vermeyin. isletmeniz
hakkinda mantikli kararlar vermenizi zorlastirir ve ayrica zor donemlerde moralinizin distk olacag
anlamina gelir. Online izlediginiz, her seyi halletmis goriinen diger girisimciler ve isletmeler mi? Sagmalik.
Insanlar online ortamda en iyi hallerini sunarlar, isletmeler icin de ayni sey gecerlidir. Gordugtiniiz her
seye biraz kuskuyla yaklasin ve kendinizi ya da ilerlemenizi baskalariyla kiyaslamayin, bundan higbir
kazanciniz olmaz.
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Karar almak

Karar almak yorucudur. Ozellikle de her karardan siz sorumlu oldugunuzda. Eski Baskan Odama, Beyaz
Saray'daki gorevi sona erdiginde, daha fazla karar vermek zorunda kalmamak icin sadece tek beden beyaz
tisort satan bir magaza acacagl sakasini yapardi. Karar verme bitkinligi diye bir sey var! Kurucu olmanin strekli
karar vermeyi gerektirmesi nedeniyle, tilkenmemek icin bir stratejiye sahip olmak cok nemli. Ornegin, bazi
kararlar icin (ekibin 6gle yemegini nerede yiyecegi 6nemli mi?) baskalarini gorevlendirebilirsiniz ve gerektiginde
baskalarindan yardim alin (Orn.: Onemli kararlar alirken danismanlardan):

Bu rehberde ele alinan farkli konularda uzmanlasmak

Bu rehberde size anlattigimiz her sey isletmenizi basariyla ayaga kaldirmaniza yardimci olacak, ama
isletmenizin hayatta kalmasinin tek yolu sizin hayatta kalmaniz. Yapmaniz gereken seylerin toplami devasa
gorunebilirama tek tek bakildiginda hepsinin kontrol edilebilecek parcalar oldugunu goreceksiniz.

1. Teklifinizde hedefi vurun: Bunu derinlemesine pazar arastirmasi yaparak, lean startup mantigini
yerlestirerek ve tiketicilerin ihtiyaclarini gercekten karsilayan bir Griin ya da hizmet gelistirerek
yapin. Guclu bir teklifiniz oldugunu bildiginizde, isler kacinilmaz olarak yanlis gittiginde kendinizden
suphe etmeyeceksiniz.

2. Isleri diizgiin yapin: Her seyi yerel yasalara gére yaptiginizdan emin olun, aksi takdirde er ya da gec elinizi
kolunuzu baglayacak ve mali refahiniza kisisel etkileri olacak. Yasal gerekliliklere uydugunuzu ve adimlari
isletmenizi ve uygun kisisel cikarlar koruyarak attiginizi bildiginizde gece ¢ok daha rahat uyuyacaksiniz

3. Nakit akisi konusunda akillica davranin ve ihtiyag duyacaginizi diisiindiigiiniizden daha fazla para
toplayin: Finansman planlarinizi yerlestirdiginizden ve paranizi akillica yonettiginizden emin olun. Aniden
kara deliklerle karsilasmak ve elemanlarinizin maasini ddeyemeyecek durumda kalmak istemezsiniz. Bize
glivenin, mali durumunuzu kontrol altinda tuttugunuzda stres seviyeniz azalacak.

4. Harika bir hikaye anlaticisi olun: Yolculugunuzda yaniniza insanlar alin, mesajiniza odaklanin ve
cabalarinizi en kritik olanlara yogunlastirin. Herkesi kazanamazsiniz ve buna calismak sizi asagi ceker.

5. Etrafinizi harika insanlarla cevirin: Eleman alirken iyice distnin ve isletmenizi ilerletmeye yardim
edebilecek ve ihtiyag duyacaginiz destegi saglayacak insanlardan olusan daha buyuk bir ekip olusturun
(buna danismanlar, yonetim kurulu tyeleri, yatinmcilar dahildir). Bir cocugu bitln koy blydtir derler,
startup'lar icin de ayni sey gecerli.

Girisimciler igin son dusunceler

Bu rehbere diger tarim-gida girisimcilerinin bu alanda isletme kurmadan 6nce keske
bilseydik dedikleri distncelerle basladik, benzer bir sekilde sonlandiralim. Birkag son
dislnce sunuyoruz, umariz okumaktan hoslanirsiniz.

“Gergek bir denge kurmaniz gerekiyor... Klise ama:

Siki calisin, siki oynayin. Hayatimi hemen hemen boyle
yasiyorum. Hafta iginde ¢ok siki calisiyorum, erken
kalkmaniz gerekiyorsa erken kalkin, ilave saat eklemeniz
gerekiyorsa yapin. Ama hafta sonu gercekten de her
seyi birakin, arkadaslarinizla gorusun, e-postalarinizi
kontrol etmeyin. Tatile ¢ikin. Bu ¢ok zor cunku bir startup
baslattiginizda zamaniniz ve paraniz kisithidir, ama bir
yolunu bulmak zorundasiniz. Bu dengeyi mutlaka kurun.’
- Lucy Wright, Nice Kurucu Ortagi




“Kisinin sinirlarinin ne oldugunu distndn ve onlara uymaya galisin.

\ \ insanlarin sinirlari farklidir. Tiim yéneticilerin tiim raporlariyla bu sohbeti
gerceklestirmesi gerekir, boylece sinirlar belirlenir ve bunlara saygi duyulur!
- David Rosenberg, Aerofarms Kurucu Ortag1 & CEO

“Insanlara yilin bliyik cogunlugunda gercek bir maas kazanamadigimi séyledigimde siklikla basarima
guvendigimi varsayiyorlar — ama tabii ki zamanin blyuk ¢cogunlugunda bu dogru degildi. Bu isin
dogasinda var. Bana gore bu girisimcinin nihai isi: Sifirdan bir sey yaratmak, adanacak hicbir sey
olmadiginda kendinizi adamak. Hikaye cekici oldugunda ve maaslar cdenebildiginde ¢alisanlari kendinize
cekersiniz. Ama tim ¢ozumler ilk basta net degildir ve insanlarin size katilmasi icin bu ¢6ztimlerin
yeterince netlesmesi gerekir. Sirketin faturalarini 6deyecek bir yan-isletme kurdum. Ayrica yart zamanli
— fazlasiyla yari zamanl — ders veriyordum ve Utniversite icin girisimcilik etkinlikleri dizenliyordum, bu da
faturalari 6deyip tam zamanli olarak isletmeye odaklanmami sagladi. Bunu atlatmanin yaratici yollarini
bulmaniz ve kesinlikle korlemesine atlamamaniz gerek, ama zamani geldiginde 6ncelik burada olmali.”

— Tom Simmons, Cambridge Glycoscience Kurucusu ve CEO

“Acikcasi, tiikenmeyi 6nlemek igin tek ise yarayan sey

e egzersiz yapmak. Duzenli olarak egzersiz yapmazsam stres

' % seviyemin arttigini ve ok dustk bir seviyede performans

y TR A 4 gosterdigimi fark ediyorum. Ayrica dizenli egzersiz
f“h L h.u.h. ' "‘ yaptigimda daha iyi uyuyorum.’

- Marc Zornes, Winnow Solutions Kurucu Ortagi

“Tukenmeyi dnlemek icin, 6grenciler ve sektdrdeki gruplarla

gerceklestirilen konferans ve toplantilara katiimaktan cok keyif aliyorum. ' ‘

Bu mantiga aykiri gibi gorlinse de, Urlnlerimizi arzulayan ve yaptigimiz ise '

heyecanla bakan insanlarin yaninda olmak bana enerji veriyor. Geri adim ] 1 ||
atip ne kadar yol aldigimizi gormemi sagliyor. Bir sirket kurmanin glinltik

zorluklarina gomuldugimuzde bunu gozden kagirmamiz cok kolay!”
- Arturo Elizondo, Clara Foods CEO & Kurucu Ortak

"Zihinsel sagligin, zindeligin ve denge bulmanin Growing Underground'da
glinlik sohbetlerin temel bir pargasi olmasini sagladik. isletmedeki tim
degerlendirmelerin bir parcasl, bu yizden insanlar kendini stresli ya da baski
altinda hissettiginde tartisacak bir sey yok. insanlari denge bulmaya, her
zaman yapacak daha fazla sey olacagini hatirlamaya, en azindan bir hafta
sonunu ve haftada bir geceyi izinli gecirmelerine, meditasyon/egzersiz/iyi
yemeye, kiictk kazanclar kutlamaya ve arkadaslarla isten baska konularda
konusmaya (clink sizin cok 6nem verdiginiz konular onlarin umurunda bile
olmayabilir) tesvik ediyoruz.

— Steven Dring, Growing Underground Kurucu Ortag1 & CEO

“Bir girisimci olarak kendinizi gelistirirken bol miktarda
yardim alin: Bir koctan, diger girisimcilerle iletisim yoluyla,
etkinlikler/okuma yoluyla. Ve amaciniz konusunda israrli
olun: Hala yapmak istedigim seyi mi yapiyorum? Kisiliginizi
sirketin amaciyla ayni hizada tutun.

— Willem Sodderland, Seamore CEO’su
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"is/yasam dengesi verine “dengeli yasami” amagliyoruz ¢linkii evden
calisan bir girisimci oldugunuzda ikisi birbirine fazlasiyla karisabilir! Ancak
isi ve ekibi buyuttugumuzde ¢ok daha dengeli bir yasam elde ettik — bu da
cok onemli, clinku startup yolculugu strat kosusu degil bir dizi maraton
ve bitkin diismekten kaginmak sart. Is gtinlerinde ikimiz de egzersiz icin
zaman ayirdik. ilk giinlerde bu konuda sucluluk hissederdik, ama en iyi
performansimizi sergileyeceksek zihinsel ve fiziksel agidan zinde olmamiz
gerektigini ve egzersiz yapmanin bunun icin temel dnemde oldugunu artik
biliyoruz. Ayrica, OLIO icin en iyi icgorilerimi ve esinlenmelerimi egzersiz
yaparken buldum, bu tek tasla iki kus vurmak demek!"

— Tessa Stuart, Olio Kurucu Ortagi

= Nihayetinde, ise koyuldugu i¢in pisman olan insanlar bulmakta zorlanacaksiniz. Bu ylzden,
bol miktarda isi 6zetlememize ve zorluklari vurgulamamiza ragmen, alinacak temel mesaj
su: Yapabilirsiniz! Sizi desteklemek isteyecek ¢ok sayida insan var ve diinya size ihtiyag
duyuyor. Henuz baslamadiysaniz, neyi bekliyorsunuz?

Durup diisiinme zamani: Tikenmemeyi nasil saglayacaksiniz? Kendinize nasil
0zen gostereceksiniz?

Simdi, eyleme gecelim!

1. Yapilacaklar listenizdeki gorevlere bakin ve acil/acil degil ve nemli/6nemli degil oluslarina
gore Eisenhower Matrisine yerlestirin.

N

Bir kisisel bakim rutininiz olsun. Tikenmeyi 6nlemek i¢in kendinize zaman ayirmaniz ve iste en iyi

performansinizi sergileyebilmeniz cok onemli. Bu yiizden tartisma gotirmez maddelerinizi belirleyin
(Orn.: Sabah yogasi, is sonrasl spor salonu, belirli zamanlarda cihazlar kapatmak, bir saatlik ogle
yemegi molasi, meditasyon, her giin okuma ritteli...).
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Son sozler/son sayfa

Thank you for reading

Faydali olabilecek kaynaklariniz, rehber icin paylasmak istediginiz
sonuclar ya da akliniza takilan sorular var mi? lletisime gecin:
startupguide(@eitfood.eu

Bizimle deneyimleri hakkinda konusmak icin fazlasiyla mesgul programlarinda zaman ayiran tarim-gida
girisimlerine COK TESEKKURLER: Sizin katkiniz olmasaydi bu rehber siradan bir metin olurdu. Deneme ve
sikintilarinizi, basari ve basarisizliklarinizi bir sonraki girisimci dalgast ile paylasarak onlara yolculuklarinda
buyuk bir yardimda bulunuyorsunuz.
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