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ONSOZ

Bu kitab1 yazma diistincesi, girisimcilik tizerine uzun siire diigiindtigtimde zihnimde
giderek daha fazla belirginlesen temel bir sorudan dogdu: Girisimcilik gercekten yalnizca
iyi bir fikir bulmak midir?

Girisimcilik denildiginde ¢ogu zaman akla yeni bir is fikri, sirket kurmak, yatirim al-
mak, bliytimek ya da basarili girisim hikéyeleri gelir. Bunlarin her biri girisimcilik diin-
yasinin bir parcasidir. Ancak girisimciligi yalnizca bu bagliklarla agiklamak bana yeterli
goriinmiiyor. Ciinki gergek hayatta girisimcilik, cogu zaman fikirden ¢ok daha fazlasim
gerektirir. Bir fikrin gercekten bir probleme karsilik gelip gelmedigini anlamak, miisteriyi
tanimak, kaynaklar1 dogru kullanmak, is modelini kurmalk, fikri kiigitk adimlarla test et-
mek, gerektiginde degistirmek ve belirsizlik icinde karar verebilmek gerekir.

Bu kitab1 yazma ihtiyaci da tam olarak buradan dogdu. Girisimcilik {izerine yazilan
metinlerde teorik agiklamalar elbette 6nemlidir; ¢iinkii saglam bir diisiinsel temel olma-
dan girisimcilik ytizeysel bicimde anlagilabilir. Fakat yalnizca kavramlar: bilmek de tek
bagina yeterli degildir. Okuyucunun, 6grendigi kavramlari kendi fikrine, kendi gevresine,
kendi imkanlarina ve karsilastig1 gercek problemlere uygulayabilmesi gerekir. Ben bu ki-
tapta, teori ile uygulama arasinda daha agik ve izlenebilir bir bag kurmak istiyorum.

Bu kitabin temel amaci, okuyucuya girisimciligi bastan sona bir siire¢ olarak goste-
rebilmektir. Okuyucu bu kitabi bitirdiginde yalnizca girisimcilik kavramlarini 6grenmis
olmasin; ayn: zamanda kendi fikrini daha bilingli bicimde degerlendirebilsin, ¢6zmek is-
tedigi problemi daha dogru tanimlayabilsin, hedef miisterisini diistinebilsin, deger oneri-
sini netlestirebilsin, i modelinin temel unsurlarini gérebilsin ve fikrini kiigitk adimlarla
nasil test edebilecegini planlayabilsin istiyorum.

Okuyucu bu kitabr neden okumali? Ciinkii girisimcilik, yalnizca cesaretle ya da iyi
niyetle siirdiiriilebilecek bir yol degildir. Cesaret 6nemlidir; fakat hazirlik olmadan ce-
saret, gereksiz riskleri beraberinde getirebilir. Bir fikre inanmak degerlidir; fakat o fikrin
miisteri agisindan gergekten anlamli olup olmadigini anlamak daha degerlidir. Heyecan
gerekir; fakat bu heyecanin pazar bilgisi, miisteri geri bildirimi, finansal farkindalik ve
stratejik diigtinmeyle desteklenmesi gerekir. Bu kitap, okuyucuya hazir basar: receteleri
sunmak yerine, girisimcilik yolculugunda hangi sorulari sormasi gerektigini gostermeyi
amagliyor.

Bu kitab: degerli kilmasini istedigim nokta da burada yatiyor. Kitap, girisimciligi sade-
ce ilham verici hikéayelerle anlatmak yerine, girisimcinin karsisina ¢ikan temel karar nok-
talarina odaklaniyor. Bir problem gercekten ¢oziilmeye deger mi? Hedef miisteri kimdir?
Miisteri bu ¢6ziime neden ihtiyag duyar? Deger dnerisi yeterince agik m1? Is modeli nasil
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kurulabilir? ilk deneme nasil yapilir? Hangi varsayimlar test edilmelidir? Kaynaklar sinir-
liyken nasil hareket edilebilir? Biiyiime ne zaman firsat, ne zaman risk haline gelebilir? Bu
kitap, bu sorular tizerinden ilerleyen bir girisimcilik anlayis1 sunmay1 hedefliyor.

Kitabin diger ¢alismalardan ayrilmasini istedigim yon, teorik kavramlar1 pratik ka-
rar siiregleriyle birlikte ele almasidir. Firsat tanima, girisimci zihniyet, girisimcilik niyeti,
deger Onerisi, is modeli, yalin girisim, MVP, effectuation, bricolage, tirtin-pazar uyumu,
girisimci yonelim, sosyal sermaye, dijital girisimcilik ve strdiiriilebilir girisimcilik gibi
kavramlar bu kitapta yalnizca tanim diizeyinde birakilmayacaktir. Her kavram, girisim-
cinin gergek hayatta kargilasabilecegi sorularla, tercihlerle ve uygulama adimlaryla iligki-
lendirilecektir.

Bu nedenle bu kitap, yalnizca “girisimcilik nedir?” sorusuna cevap arayan bir metin
olmayacaktir. Ayni zamanda “bir girisim fikri nasil diisiiniiliir, nasil sinanir, nasil gelisti-
rilir ve nasil daha gergekei hale getirilir?” sorularina da cevap arayacaktir. Burada amag,
okuyucuya kesin bagar1 vaadi sunmak degildir. Boyle bir vaat gercekei olmaz. Amag, giri-
simcilik siirecini daha anlagilir, daha uygulanabilir ve daha bilingli bigimde ele almaktir.

Teorinin yaninda bu kitabin pratik hayata doniik katkisi, her boliimiin okuyucuyu
kendi fikri tizerinde diisiinmeye yonlendirmesidir. Okuyucu yalnizca firsat kavramini 6g-
renmekle kalmayacak; kendi ¢evresinde hangi problemlerin firsata doniigebilecegini sor-
gulayacaktir. Yalnizca misteri segmenti kavramini okumayacak; kendi hedef misterisini
nasil tanimlayabilecegini diistinecektir. Yalnizca is modeli kavramiyla karsilasmayacak;
gelir, maliyet, kanal, miisteri iliskisi ve deger onerisi gibi unsurlar1 kendi fikri {izerinden
degerlendirecektir. Yalnizca MVP kavramini bilmeyecek; fikrini kiigiik, hizli ve distik
maliyetli bicimde nasil test edebilecegini planlayacaktir.

Bu yoniiyle kitap, girisimciligi soyut bir konu olmaktan ¢ikarip tizerinde ¢alisilabi-
lir bir alana déniistiirmeyi amagliyor. Ogrenciler icin bu kitap, girisimciligi yalnizca ders
kapsaminda 6grenilen bir konu olmaktan ¢ikarip gercek hayatla baglantili bir diigiinme
alanina tagiyabilir. Girisimci adaylari iin fikirlerini daha sistemli bigimde degerlendirme
imkani sunabilir. Kiiglik isletme sahipleri i¢in ise mevcut iglerini, miisterilerini ve deger
oOnerilerini yeniden diistinmelerine yardimci olabilir.

Bu kitab: yazarken amacim, girisimciligi oldugundan kolay gostermek degildir. Gi-
risimcilik belirsizlik igerir, risk igerir, emek ister, sabir ister ve ¢ogu zaman beklenmedik
sorunlarla karsilagmay1 gerektirir. Fakat ayn1 zamanda insanin problem ¢ézme giiciind,
tiretme istegini, yenilik arayisini ve deger yaratma kapasitesini ortaya ¢ikaran gii¢li bir
alandir.

Bu nedenle bu kitap, bir fikri olan, bir problemi ¢6zmek isteyen, kendi yolunu arayan
ya da bulundugu yerde daha fazla deger tiretmek isteyen okuyucular i¢in yazilmaktadir.
Kitabin sonunda okuyucunun zihninde kalmasini istedigim temel diisiince sudur:

Girisimcilik yalnizca fikir bulmak degil; o fikri gercek diinyada karsilig1 olan, deger
iireten ve siirdiiriilebilir bir yapiya doniistiirme ¢abasidur.
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YENIi NESIL GIRISIMCILIK

Fikirden ise Siirdiiriilebilir is Modeli Yol Haritasi Nasil Okunmali?

Bu gorsel, girisimciligi yalnizca iyi bir fikir bulma ya da hizlica sirket kurma ¢abasi olarak
degil, problemden baslayip siirdiiriilebilir etkiye uzanan biitiinliikli bir deger yaratma sii-
reci olarak anlatmaktadir. Akisin ilk mesaji oldukga nettir: girisimcilik “aklima iyi bir fikir
geldi” climlesiyle baslamaz; insanlarin, isletmelerin ya da toplumun yasadig: gercek bir
problemi fark etmekle baglar. Girisimcilik literatiiriinde alanin temel meselesi de firsatla-
rin nasil ortaya ¢iktigi, kimler tarafindan nasil fark edildigi ve nasil degerlendirildigi tize-
rinden agiklanmaktadir (Shane & Venkataraman, 2000). Bu nedenle gorselin en altindaki
“problemden basla” ifadesi, yalnizca pratik bir 6neri degil, girisimcilik aragtirmalarinda
kabul géren firsat temelli bakisla da uyumludur.

Gorselin ilk ti¢ adimy, girisimciligin zihinsel ve kavramsal temelini kurmaktadir. “Gi-
risimcilik” baglig, kavramin yalnizca ticari kazang ya da isletme kurma ile sinirli olmadi-
giny; deger yaratma, belirsizlikle bas etme ve kaynaklar: anlamli bigimde bir araya getirme
stireci oldugunu distindirir. “Girisimci zihniyet” ise kisinin ¢evresindeki aksakliklar:
siradan bir sikéyet olarak degil, ¢oziilebilir bir problem ve donistiiriilebilir bir firsat ola-
rak gérmesini ifade eder. Bu noktada niyet ve 6z-yeterlik 6nem kazanir. Ajzen’in Planl
Davranis Teorisi, bireyin bir davranisa yonelmesinde tutum, 6znel norm ve algilanan dav-
ranigsal kontroliin etkili oldugunu ortaya koyar (Ajzen, 1991). Banduranin 6z-yeterlik
yaklagimi ise kisinin belirli bir gorevi basarabilecegine dair inancinin davranisa gegmede
belirleyici oldugunu gosterir (Bandura, 1977). Girisimcilik baglaminda Zhao, Seibert ve
Hills'in ¢aligmasi da girisimci 6z-yeterligin girisimcilik niyetinin gelisiminde anlaml bir
rol oynadigini gostermektedir (Zhao et al., 2005).

Gorselde “firsat ve problem” adimindan sonra “misteri kesfi’nin gelmesi ozellikle
anlamhidir. Ciinkii girisimcilikte problem yalnizca girisimcinin kisisel gozlemiyle dog-
rulanmig sayilmaz. Bir problemin is firsatina doniisebilmesi i¢cin miisterinin bu proble-
mi gercekten yasamasi, ¢oziim aramasi ve Onerilen ¢6ziim i¢in zaman, dikkat ya da para
harcamaya istekli olmasi gerekir. Blank'in yalin girisim yaklagimi, yeni girisimlerin bag-
langigta ¢ogu zaman kesinlesmis is planlarindan ¢ok test edilmesi gereken varsayimlarla
yola ¢iktigini; bu varsayimlarin miisteri geri bildirimiyle sinanmasi gerektigini vurgular
(Blank, 2013). Bu nedenle miisteri kesfi, girisimciyi kendi varsayimlarindan ¢ikarip paza-
rin gergekligiyle yiizlestiren kritik bir agamadir.



Yeni Nesil Girisimcilik

Kaynaklar

Ajzen, 1. (1991). The theory of planned behavior. Organizational Behavior and Human Decision
Processes, 50(2), 179-211. https://doi.org/10.1016/0749-5978(91)90020-T

Anderson, J. C., Narus, J. A, & van Rossum, W. (2006). Customer value propositions in business
markets. Harvard Business Review, 84(3), 90-99.

Baker, T., & Nelson, R. E. (2005). Creating something from nothing: Resource construction th-
rough entrepreneurial bricolage. Administrative Science Quarterly, 50(3), 329-366. https://doi.
org/10.2189/asqu.2005.50.3.329

Bandura, A. (1977). Self-efficacy: Toward a unifying theory of behavioral change. Psychological Re-
view, 84(2), 191-215. https://doi.org/10.1037/0033-295X.84.2.191

Blank, S. (2013). Why the lean start-up changes everything. Harvard Business Review, 91(5), 63-72.

Bocken, N. M. P, Short, S. W,, Rana, P.,, & Evans, S. (2014). A literature and practice review to de-
velop sustainable business model archetypes. Journal of Cleaner Production, 65, 42-56. https://
doi.org/10.1016/j.jclepro.2013.11.039

Klotz, A. C., Hmieleski, K. M., Bradley, B. H., & Busenitz, L. W. (2014). New venture teams: A re-
view of the literature and roadmap for future research. Journal of Management, 40(1), 226-255.
https://doi.org/10.1177/0149206313493325

Lumpkin, G. T., & Dess, G. G. (1996). Clarifying the entrepreneurial orientation construct and
linking it to performance. Academy of Management Review, 21(1), 135-172. https://doi.
org/10.5465/amr.1996.9602161568

Nambisan, S. (2017). Digital entrepreneurship: Toward a digital technology perspective of entrep-
reneurship. Entrepreneurship Theory and Practice, 41(6), 1029-1055. https://doi.org/10.1111/
etap.12254

Porter, M. E. (1979). How competitive forces shape strategy. Harvard Business Review, 57(2), 137-
145.

Robb, A. M., & Robinson, D. T. (2014). The capital structure decisions of new firms. The Review of
Financial Studies, 27(1), 153-179. https://doi.org/10.1093/rfs/hhs072

Sarasvathy, S. D. (2001). Causation and effectuation: Toward a theoretical shift from economic ine-
vitability to entrepreneurial contingency. Academy of Management Review, 26(2), 243-263. ht-
tps://doi.org/10.5465/amr.2001.4378020

Shane, S., & Venkataraman, S. (2000). The promise of entrepreneurship as a field of research. Aca-
demy of Management Review, 25(1), 217-226. https://doi.org/10.5465/amr.2000.2791611

Stam, E., & van de Ven, A. (2021). Entrepreneurial ecosystem elements. Small Business Economics,
56, 809-832. https://doi.org/10.1007/s11187-019-00270-6

Teece, D. J. (2010). Business models, business strategy and innovation. Long Range Planning, 43(2-
3), 172-194. https://doi.org/10.1016/j.Irp.2009.07.003

Zhao, H., Seibert, S. E., & Hills, G. E. (2005). The mediating role of self-efficacy in the develop-
ment of entrepreneurial intentions. Journal of Applied Psychology, 90(6), 1265-1272. https://
doi.org/10.1037/0021-9010.90.6.1265


https://doi.org/10.2189/asqu.2005.50.3.329
https://doi.org/10.2189/asqu.2005.50.3.329
https://doi.org/10.1037/0033-295X.84.2.191
https://doi.org/10.1016/j.jclepro.2013.11.039
https://doi.org/10.1016/j.jclepro.2013.11.039
https://doi.org/10.1177/0149206313493325
https://doi.org/10.1111/etap.12254?utm_source=chatgpt.com
https://doi.org/10.1111/etap.12254?utm_source=chatgpt.com
https://doi.org/10.1093/rfs/hhs072
https://doi.org/10.5465/amr.2001.4378020
https://doi.org/10.5465/amr.2001.4378020
https://doi.org/10.5465/amr.2000.2791611?utm_source=chatgpt.com
https://doi.org/10.1007/s11187-019-00270-6
https://doi.org/10.1016/j.lrp.2009.07.003

Girisimcilik denildiginde ¢ogu kisinin aklina ilk olarak iyi bir fikir, cesur bir kurucu, hizli
biiytiyen bir sirket ya da dikkat gekici bir basar1 hikayesi gelir. Oysa girisimcilik, bu goriin-
tilerin ¢ok daha 6tesinde bir siirectir. Bir fikrin akla gelmesiyle baslayan sey, ancak gercek
bir probleme dokundugunda, miisteriyle karsilastiginda, deger iirettiginde, is modeline
donistiginde ve stirdiirtlebilir bir yapiya kavustugunda girisimcilik anlami kazanir.

Ben bu kitab: yazarken girisimciligi yalnizca “is kurma” meselesi olarak ele almak iste-
medim. Ciinkd is kurmak girisimciligin sadece goriinen kismidir. Asil mesele, bir proble-
mi fark etmek, o problemi anlamak, ¢6ztimiin ger¢ekten ise yarayip yaramadigini gormek,
smurh kaynaklarla ilerlemek, miisteriyle temas kurmak, ekip olusturmak, satis yapmak,
finansman bulmak, bityiimeyi yonetmek ve biitiin bunlar1 siirdiiriilebilir bir deger tiretme
mantigina oturtmaktir. Bu yoniyle girisimcilik, yalnizca bir baglangic degil; diistinme,
deneme, 6grenme ve dontistiirme siirecidir.

Bu kitabin temel ¢ikis noktast sudur: Girigimcilik iyi fikir bulmakla sinirli degildir. Iyi
fikir 6nemlidir, ama tek basina yeterli degildir. Bir fikir miisteri igin anlamli bir problemi
¢ozmiiyorsa, o miisteriye nasil ulasacagini bilmiyorsa, hangi degeri sundugunu agik bi-
¢imde anlatamiyorsa ve ekonomik olarak ayakta durabilecek bir modele doniisemiyorsa
girisim fikri olarak kalir. Girigime dontismesi i¢in gercek hayatla sinanmasi gerekir.

Bu nedenle kitap boyunca girisimciligi soyut bir kavram olarak degil, adim adim
ilerleyen uygulamali bir siire¢ olarak ele aldim. Her béliimde okuyucunun yalnizca bilgi
edinmesini degil, ayn1 zamanda kendi fikrine, kendi gozlemine ve kendi girisimci dii-
stincesine doniip bakmasini amagladim. Ciinkii girisimcilik 6grenilecek bir konu oldugu
kadar, tizerinde ¢alisilacak bir siirectir. Masa basinda giizel goriinen bir fikir, miisteriyle
kargilasinca degisebilir. Cok giiclii sanilan bir deger 6nerisi, pazarda karsilik bulmayabilir.
Basit goriinen bir operasyon, biiylime bagladiginda zorlasabilir. Bu yiizden girisimcilik,
stirekli kontrol edilmesi ve gelistirilmesi gereken bir yolculuktur.

Kitabin ilk béliimiinde girisimciligin ne oldugunu, ne olmadigini ve deger yaratma
mantigini ele aliyorum. Girisimciligi yalnizca sirket kurmak, risk almak veya para kazan-
mak olarak gormenin eksik oldugunu diisiinityorum. Girisimcilik, belirsizlik icinde deger
tiretme ¢abasidir. Bu deger bazen ekonomik olabilir, bazen sosyal, bazen ¢evresel, bazen
de miigterinin hayatini kolaylastiran ¢ok somut bir fayda olabilir. Onemli olan, girisimci-
nin hangi problemi hangi degerle ¢6zdiigiinii agik bicimde gorebilmesidir.
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GUNCEL GIRISIMCILIK YAKLASIMLARI
VE UYGULAMALARI

Girisimcilik bugiin tek bir kuramla, tek bir modelle ya da tek bir bagari recetesiyle agikla-
nabilecek bir alan degildir. Literatiire bakildiginda girisimcilik; firsatlarin kesfi ve yaratil-
masy, belirsizlik altinda karar verme, sinirli kaynaklarla hareket etme, miisteriyle dogrula-
ma, is modeli gelistirme, dijital platformlar, ekosistemler, sosyal etki, stirdiiriilebilirlik ve
oOlgeklenme gibi farkli ama birbirini tamamlayan yaklagimlar tizerinden ele alinmaktadir.
Bu nedenle “glincel girisimcilik yaklasimlar1” dendiginde, kapali ve herkes tarafindan ayni
sirayla kabul edilmis tek bir liste yerine, literatiirde giiclii karsilig1 olan ana yaklasim aile-
lerinden s6z etmek daha dogru olur.

Bu baglik altinda girisimciligi, yalnizca “is kurma” faaliyeti olarak degil, gercek bir
problemi deger {iireten ve siirdiiriilebilir bicimde isleyen bir modele doniistiirme stireci
olarak ele aliyorum. Bu ¢ercevede asagidaki yaklasimlar, bugiin girisimcilik literatiiriinde
yaygin bicimde kullanilan ve uygulamada da karsilig1 olan ana damarlar1 gostermektedir.

1. Firsat Kesfi ve Firsat Yaratma Yaklasimi

Girisimcilik literatiiriindeki temel tartismalardan biri, girisim firsatlarinin nasil ortaya
¢iktigidir. Shane ve Venkataraman, girisimcilik alanini firsatlarin kesfi, degerlendirilmesi
ve kullanilmasi tizerinden tanimlayarak firsat merkezli girisimcilik yaklagimina giiglii bir
teorik zemin kazandirmistir (Shane & Venkataraman, 2000). Alvarez ve Barney ise fir-
satlarin yalnizca dis ¢evrede hazir bicimde bekleyen unsurlar olmadigini; baz: firsatlarin
girisimcinin eylemleri, miisteriyle etkilesimi, kaynaklar1 bir araya getirmesi ve belirsizligi
sekillendirmesiyle yaratildigini ortaya koymustur (Alvarez & Barney, 2007).

Bu yaklasimin uygulamadaki karsilig1 sudur: Girisimci yalnizca “iyi fikir” aramaz; pa-
zardaki aksakligi, misterinin ¢6ztilemeyen problemini, erigim gii¢ligiinii, maliyet baski-
sini, zaman kaybini veya mevcut ¢éziimlerin yetersizligini anlamaya caligir. Firsat bazen
pazarda zaten vardir ve girisimci bunu digerlerinden 6nce fark eder. Bazen de firsat; miis-
teri gorlismeleri, denemeler, is birlikleri ve yeni kullanim alanlariyla stire¢ iginde olusur.

Bu nedenle giincel girisimcilikte fikirden 6nce problem gelir. Bir fikir ancak gergek bir
miisteri problemine baglandiginda girisim potansiyeli tasir. Zipline 6rneginde gorildiigi
gibi, drone teknolojisinin girisimcilik degeri yalnizca ugabilmesinden degil, saglik lojistigi
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tion, bricolage, yalin girisim, is modeli inovasyonu, dijital ve platform girisimciligi, giri-
simcilik ekosistemi, sosyal girisimcilik, siirdiiriilebilir girisimcilik, kurumsal girisimcilik,
agik inovasyon ve dl¢eklenme yaklasimlar: bugiin alanin 6nemli kuramsal ve uygulamali
damarlaridir.

Bu yaklasimlarin ortak noktas, girisimciligi daha gercekei ve daha uygulamali bir sii-
re¢ olarak gormeleridir. Girisimci yalnizca fikri olan kisi degildir. Girisimci; problemi fark
eden, miisteriden 6grenen, elindeki kaynaklar1 kullanan, belirsizlik altinda karar alan, is
modelini test eden, ekosistemle iliski kuran, teknolojiyi amag degil arag olarak géren, sos-
yal ve gevresel etkisini dikkate alan ve biiytimeyi sistemli bicimde yonetmeye ¢alisan kisidir.

Bu nedenle giincel girisimcilik yaklasimlarini 6grenmek, hazir bir bagar1 regetesi sun-
maz. Bunun yerine daha saglam sorular sordurur. Firsat gergekten var mi, yoksa siire¢
icinde mi sekilleniyor? Miisteri problemi yeterince gii¢lii mii? Elimdeki kaynaklarla ne
yapabilirim? Varsayimlarimi nasil test ederim? Is modelim siirdiiriilebilir mi? Hangi eko-
sistem aktorleriyle iliski kurmaliyim? Dijital teknoloji ¢oziimiimii gergekten giiglendiriyor
mu? Sosyal veya ¢evresel etkim ol¢iilebilir mi? Biiylirsem sistemi tagtyabilir miyim?

Vurgulamak istedigim temel nokta sudur: Giincel girisimcilik, yalnizca hizli bityiiyen
teknoloji girisimlerinin konusu degildir. Kii¢iik isletmeler, sosyal girisimler, dijital plat-
formlar, kurumsal girisimcilik programlars, siirdiiriilebilir iretim modelleri, yerel ¢6ziim-
ler ve geleneksel sektorleri doniistiiren yenilikei isletmeler de bu alanin par¢asidir. Giri-
simcilik bugiin daha misteri odakli, daha veri temelli, daha ekosistem baglantili ve daha
sorumlu bir gergeveye dogru ilerlemektedir.
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GIRISIMCILIK: KAVRAM,
KAPSAM VE DEGER YARATMA MANTIGI

Girisimciligi anlatmaya baslarken 6nce su temel sorunun tizerinde durmak gerektigini
diisiinityorum: Girisimcilik gercekten nedir? Ilk bakista kolay cevaplanabilecek bir soru
gibi goriinebilir. Ancak bu soruya verdigimiz cevap, girisimcilige nasil baktigimizi, onu
nasil 6grettigimizi ve gercek hayatta nasil uyguladigimizi dogrudan etkiler. Ciinkii giri-
simcilik yalnizca sirket kurmak, kendi isinin sahibi olmak, yatirim almak ya da hizl biryi-
sadece bu bagliklarla agiklamak kavramin asil anlamini daraltir. Girisimciligi, belirsizlik
icinde bir problemi fark etmek, bu problemden bir firsat ¢ikarabilmek, sinirli kaynaklar:
harekete gecirmek ve bagkalari i¢in gercek deger iiretebilecek bir ¢6ziim gelistirmeye ¢a-
lismak olarak gorityorum.

Bu tanimda 6zellikle “deger tiretme” ifadesinin altini ¢izmek isterim. Clinki girisim-
ciligin merkezinde yalnizca fikir yoktur. Fikir 6nemlidir, hatta ¢ogu zaman baslangi¢
noktasidir; fakat tek basina yeterli degildir. Bir fikrin girisimcilik agisindan anlam kaza-
nabilmesi i¢in gercek bir problemle temas etmesi, bir miisteri ya da kullanici ihtiyacina
karsilik gelmesi, uygulanabilir bir yaprya déniismesi ve deger iiretme potansiyeli tagimasi
gerekir. Bagka bir ifadeyle, her fikir girisim degildir. Fikir, ancak ger¢ek diinyada bir kar-
silik buldugunda, bir ihtiyaca dokundugunda ve uygulanabilir bir yapiya kavustugunda
girisimcilik siirecinin pargasi haline gelir. Bu nedenle girisimciligi yalnizca “iyi fikir bul-
ma” meselesi olarak degil, fikri gercek diinyada deger iireten bir yapiya doniistiirme siireci
olarak ele almaly1z.

Literatiire baktigimizda da girisimciligin tek bir tanima indirgenmedigini goriiriiz. Ri-
chard Cantillon, girisimciyi belirsizlik altinda karar alan ve ekonomik sonuglar1 6nceden
tam olarak bilmeden hareket eden kisi olarak ele almistir. Jean-Baptiste Say, girisimciyi
tiretim faktorlerini bir araya getiren ve kaynaklar1 daha tiretken alanlara yonlendiren kisi
olarak degerlendirmistir. Joseph A. Schumpeter, girisimciyi yenilik yapan, yeni kombi-
nasyonlar olusturan ve ekonomik degisimi tetikleyen aktor olarak agiklamistir. Peter E
Drucker ise girisimciligi yalnizca kisisel bir 6zellik olarak degil, yeniligi sistemli bi¢cimde
arama ve firsata dontstiirme disiplini olarak gormiistir. Shane ve Venkataraman da gi-
risimciligi, firsatlarin varligi ile bu firsatlar: fark eden, degerlendiren ve kullanan birey-
lerin kesisiminde ele almistir. Bu farkli yaklasimlar bize 6nemli bir sey sdyler: Girisimdi,
mevcut durumu yalnizca kabul eden kisi degildir. Girisimci, mevcut durumda bir ihtiyag,
sorun, eksiklik, verimsizlik ya da yeni bir imkan gorerek deger tiretmeye calisan kisidir.
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GIRISIMCI ZIHNIYET, GIRISIMCILIK NIYETI
VE 0Z-YETERLIK

Girisimciligi yalnizca fikir, sermaye ya da pazar tizerinden anlatmak bana eksik geliyor.
Clinkil girisimcilik, disarida goriinen davranislardan 6nce iceride baglayan bir diistinme
bi¢imidir. Bir insan ayni ¢evreye bakip hicbir sey gérmeyebilir; bir bagkast ise ayn1 gevrede
¢oziillmemis bir problem, fark edilmemis bir ihtiya¢ veya degerlendirilebilecek bir firsat
gorebilir. Iste girisimci zihniyet dedigimiz sey tam da burada baglar. Girisimci zihniyet,
diinyaya yalnizca “olani kabul eden” bir yerden degil, “ne daha iyi yapilabilir?” sorusuyla
bakan bir diisiinme bicimidir.

Bu bolimi girisimci zihniyet, girisimcilik niyeti ve 6z-yeterlik tizerine kurmamin
nedeni gsudur: Girisimcilik davranisi ¢ogu zaman bir anda ortaya ¢ikmaz. Kisinin gevre-
yi nasil gordiigi, firsatlara nasil yaklastigi, belirsizlik karsisinda nasil diistindiigii, kendi
kapasitesine ne kadar inandig1 ve girisim kurma konusunda ne 6l¢iide niyet gelistirdigi
bu davranisin olusmasinda 6nemlidir. Bagka bir ifadeyle girisimcilik yalnizca “disarida”
gerceklesen bir ekonomik faaliyet degil, ayni zamanda “i¢eride” sekillenen zihinsel ve psi-
kolojik bir hazirhik siirecidir.

Bu noktada sunu ozellikle belirtmek isterim: Girisimci zihniyet, dogustan gelen ve
sadece bazi insanlarda bulunan gizemli bir 6zellik degildir. Béyle diistinmek girisimciligi
gereksiz yere daraltir. Elbette kisisel 6zellikler, deneyimler, aile ¢evresi, egitim, sosyal ag-
lar ve ekonomik kosullar kisinin girisimcilige yaklagimini etkileyebilir. Ancak girisimci
zihniyet, 6grenmeyle, deneyimle, gézlemle, denemeyle ve geri bildirimle gelisebilir. Giri-
simciligi 6gretilebilir ve gelistirilebilir bir alan olarak ele almak da bu yiizden 6nemlidir.

Girisimci zihniyet dedigimde kastettigim sey, her durumda iyimser olmak ya da her
fikrin bagarili olacagina inanmak degildir. Girisimci zihniyet, ger¢eklikten kopuk bir pozi-
tif dlistinme bi¢imi degildir. Aksine, gercekligi daha dikkatli okumayi gerektirir. Girisimci
zihniyete sahip kisi “Ben mutlaka bagaririm” demekten ¢ok, “Bu problemi dogru anliyor
muyum?”, “Bu ihtiyacin gercek bir karsiligi var mi?”, “Elimdeki kaynaklarla ilk adimi nasil
atabilirim?”, “Yaniliyorsam bunu en erken nasil fark ederim?” sorularini sorar. Bu nedenle
girisimci zihniyetin merkezinde kor cesaret degil, 6grenmeye agik cesaret vardir.

Literatiirde girisimci davranisi agiklamaya caligan ¢alismalar bize bu konuda 6nemli
bir ¢erceve sunar. Ajzen'in Planli Davranis Teorisine gore bir davranisi gergeklestirme
niyeti; kisinin o davraniga yonelik tutumu, ¢evresindeki 6nemli kisilerin beklentilerine
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Oz-yeterlik agisindan bakildiginda da bu iki vaka énemli bir ortak ders sunar. Saglikli
girisimci 6z-yeterlik, ilk denemede basarili olacagina inanmak degildir. Dyson érneginde
oz-yeterlik, defalarca denemeye ve her denemeden 6grenmeye devam edebilme inanci
agisindan yorumlanabilir. Peak Games 6rneginde ise 6z-yeterlik, dijital tiriin gelistirme,
kullaniciyr anlama ve kiiresel dlcekte rekabet edebilecek bir yap: kurma kapasitesiyle ilis-
kilendirilebilir. Bu iki 6rnek bize sunu gosterir: Girisimcilikte kendine giivenmek, her seyi
bildigini diisiinmek degil; 6grenerek gelisebilecegine inanmaktir.

Bu vakalarin ortak mesaji sudur: Girisimci zihniyet, problemi fark etmekle baslar;
fakat orada kalmaz. Problemi anlamayi, ¢6ziimi denemeyi, geri bildirim almayi, iirtint
gelistirmeyi ve gerektiginde yoniinii degistirmeyi gerektirir. Girisimcilik niyeti, gergek
adimlarla desteklenmediginde sadece istek olarak kalir. Oz-yeterlik ise gercek deneyim-
lerle beslenmediginde yiizeysel 6zgiivene doniisebilir. Dyson ve Peak Games ornekleri,
girisimciligin farkli sektorlerde farkli bicimlerde ortaya cikabilecegini; fakat 6ziinde 6g-
renme, deneme, gelisme ve deger yaratma mantigina dayandigini gosterir.

Bu nedenle bu iki vakadan ¢ikaracagimiz en temel ders sudur: Girisimcilikte onemli
olan yalnizca giiclii bir fikre sahip olmak degildir. Asil 6nemli olan, o fikri gercek diinya ile
karsilastirma cesareti gostermek, eksikleri gormek, ogrenmeye devam etmek ve deger ya-
ratma ihtimalini somut adimlarla giiclendirmektir. Girisimci zihniyetin gercek anlami da
burada ortaya ¢ikar: Gérmek, denemek, 6grenmek ve yeniden ilerlemek.

Kaynaklar

Ajzen, 1. (1991). The theory of planned behavior. Organizational Behavior and Human Decision
Processes, 50(2), 179-211. https://doi.org/10.1016/0749-5978(91)90020-T

Bae, T. J., Qian, S., Miao, C., & Fiet, J. O. (2014). The relationship between entrepreneurship edu-
cation and entrepreneurial intentions: A meta-analytic review. Entrepreneurship Theory and
Practice, 38(2), 217-254. https://doi.org/10.1111/etap.12095

Bandura, A. (1977). Self-efficacy: Toward a unifying theory of behavioral change. Psychological Re-
view, 84(2), 191-215. https://doi.org/10.1037/0033-295X.84.2.191

Dweck, C. S. (2006). Mindset: The new psychology of success. Random House.

Dyson. (n.d.). James Dyson. Retrieved July 7, 2026, from https://www.dyson.com/james-dyson

Dyson. (2021). Relentless engineering. https://www.dyson.co.uk/discover/archive/2021/relent-
less-engineering

Krueger, N. E, Jr,, Reilly, M. D., & Carsrud, A. L. (2000). Competing models of entrepreneurial
intentions. Journal of Business Venturing, 15(5-6), 411-432. https://doi.org/10.1016/S0883-
9026(98)00033-0

McGee, J. E., Peterson, M., Mueller, S. L., & Sequeira, J. M. (2009). Entrepreneurial self-efficacy:
Refining the measure. Entrepreneurship Theory and Practice, 33(4), 965-988. https://doi.or-
g/10.1111/j.1540-6520.2009.00304.x

Zhao, H., Seibert, S. E., & Hills, G. E. (2005). The mediating role of self-efficacy in the develop-
ment of entrepreneurial intentions. Journal of Applied Psychology, 90(6), 1265-1272. https://
doi.org/10.1037/0021-9010.90.6.1265

Zynga. (2020, July 2). Zynga closes transformational acquisition of Istanbul-based Peak; expands fo-
rever franchise portfolio with Toon Blast and Toy Blast. https://www.zynga.com/blog/zynga-clo-
ses-transformational-acquisition-of-istanbul-based-peak-expands-forever-franchise-portfoli-
o-with-toon-blast-and-toy-blast/

57


https://doi.org/10.1111/etap.12095
https://doi.org/10.1037/0033-295X.84.2.191
https://www.dyson.com/james-dyson?utm_source=chatgpt.com
https://www.dyson.co.uk/discover/archive/2021/relentless-engineering?utm_source=chatgpt.com
https://www.dyson.co.uk/discover/archive/2021/relentless-engineering?utm_source=chatgpt.com
https://www.zynga.com/blog/zynga-closes-transformational-acquisition-of-istanbul-based-peak-expands-forever-franchise-portfolio-with-toon-blast-and-toy-blast/?utm_source=chatgpt.com
https://www.zynga.com/blog/zynga-closes-transformational-acquisition-of-istanbul-based-peak-expands-forever-franchise-portfolio-with-toon-blast-and-toy-blast/?utm_source=chatgpt.com
https://www.zynga.com/blog/zynga-closes-transformational-acquisition-of-istanbul-based-peak-expands-forever-franchise-portfolio-with-toon-blast-and-toy-blast/?utm_source=chatgpt.com

FIRSAT TANIMA, FIRSAT YARATMA
VE PROBLEM KESFI

Girisimcilik yolculugunda en kritik sorulardan biri sudur: Bir girisim fikri nereden do-
gar? Bu soruya ¢ogu zaman “iyi bir fikirden” diye cevap verilir. Oysa kisisel olarak girisim-
ciligi yalnizca fikirle baglatmayi dogru bulmuyorum. Ciinkii fikir, tek basina girisimcilik
i¢in yeterli degildir. Bir fikrin girisimcilik degerine sahip olabilmesi i¢in ger¢ek bir prob-
leme, karsilanmamuis bir ihtiyaca, eksik isleyen bir siirece ya da daha iyi yapilabilecek bir
duruma temas etmesi gerekir. Bu nedenle bu béliimde girisimciligin baslangi¢c noktasin
“fikir"den 6nce “problem” ve “firsat” tizerinden ele almak istiyorum.

Firsat tanima, girisimcilik literatiiriiniin en temel konularindan biridir. Shane ve Ven-
kataramana gore girisimcilik, firsatlarin varlig1 ile bu firsatlar1 fark eden, degerlendiren
ve kullanan bireylerin kesisiminde ortaya ¢ikar (Shane & Venkataraman, 2000). Bu yak-
lasim1 6nemli buluyorum; ¢linkii girisimciligi yalnizca kisinin cesaretine, kisilik 6zellik-
lerine veya sermayesine indirgemez. Ayni zamanda firsatin kendisini, firsatin bulundugu
cevreyi ve bu firsat1 gorebilen kisiyi birlikte diigiinmemizi saglar. Firsat tek bagina yeterli
degildir; onu gorecek, yorumlayacak ve harekete gegirecek kisi de gerekir. Ayni sekilde gi-
risimci olmak isteyen kisinin istegi de tek basina yeterli degildir; gergek diinyada anlaml
bir firsat alani bulunmalidir.

Burada “firsat” kavramuini dikkatli kullanmak gerekir. Her ihtiya¢ firsat degildir. Her
sorun da girisimcilik firsat1 degildir. Bir seyin girisimcilik firsatina doniisebilmesi igin
birkag unsurun birlikte diisiniilmesi gerekir. Oncelikle gercek bir problem ya da ihtiyag
olmalidur. Tkinci olarak bu problemden etkilenen bir miisteri, kullanici veya paydas grubu
bulunmalidir. Ugiincii olarak mevcut ¢oziimler ya yetersiz kalmali ya da daha iyi bir ¢oziim
gelistirme imkdni olmalidir. Dérdiincii olarak girisimci adayimin bu alanda ¢oziim gelisti-
rebilecek bilgiye, kaynaga, iliskiye veya d¢renme kapasitesine sahip olmasi gerekir. Besinci
olarak ortaya ¢ikacak ¢oziimiin siirdiiriilebilir bir deger yaratma ihtimali bulunmalidir. Bu
unsurlar bir araya gelmediginde, goérdiigiimiiz sey yalnizca ilging bir fikir veya rahatsiz
edici bir sorun olarak kalabilir.

Firsat tanimay1 bazen “bir anda akla gelen parlak fikir” gibi anlatirlar. Bana gére bu
anlatim eksik kalir. Elbette bazi fikirler bir anda belirebilir; fakat girisimcilik firsatlar
¢ogu zaman uzun goézlemler, deneyimler, konusmalar, kii¢iik rahatsizliklar, tekrar eden
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iki Vakadan Cikan Ortak Ders

Post-it ve iyzico 6rnekleri birbirinden oldukga farklidir. Post-it fiziksel bir iiriin, labo-
ratuvar bulgusu ve glindelik kullanim problemi iizerinden ortaya ¢ikmustir. iyzico ise
dijital ekonomi, 6deme altyapisi ve ¢cevrim ici ticaretin ihtiyaglar1 tizerinden geligmistir.
Biri yapistirici teknolojisinin farkl: bir kullanim alaniyla bulusmasini, digeri dijital 6deme
stirecindeki ihtiyacin finansal teknolojiyle ¢6ziilmesini anlatir. Ancak iki vakanin ortak
noktast sudur: Firsat yalnizca fikirde degil, fikrin gercek bir problemle kurdugu iliskide
ortaya ¢ikar.

Post-it 6rneginde baslangicta bir teknik ¢6ziim vardir; fakat bu ¢6ztimiin hangi prob-
leme karsilik gelecegi sonradan netlesmistir. iyzico 6rneginde ise dijital ticaretin 6deme
altyapisi ihtiyact daha belirgin bir problem alani olarak karsimiza ¢ikar. Birinde ¢6ziim
probleme dogru ilerlemis, digerinde problem ¢6ziimii ¢agirmistir. Bu iki yonli akas, giri-
simcilikte firsatin her zaman ayni bicimde dogmadigini gosterir.

Bu iki vaka ayni zamanda firsat tanimanin baglanti kurma becerisi oldugunu da gos-
terir. Post-it'te laboratuvar bulgusu ile giinlitk ayra¢ problemi arasinda baglanti kurul-
mustur. iyzicoda ise e-ticaretin bityiimesi, 6deme giivenligi, {iye is yeri ihtiyaglar1 ve dijital
altyapi arasinda baglanti kurulmustur. Girisimci baks acisy, birbirinden ayr1 gériinen un-
surlar arasinda anlamli iligki kurabilme becerisidir.

Bu béliim agisindan ¢ikarilacak en temel ders sudur: Firsat tanima yalnizca “iyi fi-
kir bulmak” degildir. Problemi gérmek, mevcut ¢oztimleri anlamak, degisimi okumak,
¢oztim ile kullanicr ihtiyaci arasindaki bagi kurmak ve firsatin gercekten uygulanabilir
olup olmadigini degerlendirmek gerekir. Post-it ve iyzico 6rnekleri, girisimcilikte firsatin
bazen kesfedildigini, bazen yaratildigini, bazen de ¢6ziim ile problemin dogru zamanda
bulugmastiyla ortaya ¢iktigini gostermektedir.
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MUSTERI KESFi VE URUN-PAZAR UYUMU

Girisimcilikte en kritik donemeglerden biri, fikrin miisterinin gergek diinyasiyla karsilas-
t1g1 andur. Bir fikri masa baginda sevmek kolaydir. Onu anlatirken heyecanlanmak, zihin-
de biiyiitmek, gelecekte nasil bir ise doniisecegini hayal etmek de kolaydur. Zor olan, o fikri
miisterinin hayatina, aligkanliklarina, sorunlarina, biitgesine ve davranislarina gétiirmek-
tir. Clinki girisimcilikte asil siav, girisimcinin fikrine ne kadar inandig1 degil; miisterinin
o fikre gercekten ihtiya¢ duyup duymadigidir.

Bu nedenle bu boliimde miusteri kesfi ve tiriin-pazar uyumunu ele almak istedik.
Clinkii girisimcilikte problem kesfinden sonra gelen en énemli adim, o problemi yasayan
insanlar1 gercekten anlamaktir. Misteri kesfi, yalnizca “hedef kitle kimdir?” sorusuna yii-
zeysel bir cevap vermek degildir. Miisteri kesfi, gercek insanlarin hangi problemi yasadi-
g1, bu problemi bugiin nasil ¢6zmeye calistigini, mevcut ¢oziimlerden neden memnun
olmadigini, hangi kosullarda yeni bir ¢6ztimii denemeye hazir olabilecegini ve hangi de-
gere karsilik 6deme yapabilecegini anlamaya caligmaktir.

Burada sunu agik¢a séylemek gerekir: Miisteriyi anlamadan iirtin gelistirmek, girisim-
cilikte en pahali hatalardan biridir. Cinki triin gelistirmek zaman, para, emek ve dikkat
ister. Eger girisimci miisteri ihtiyacini yeterince anlamadan tiriine kosarsa, aylarca {izerin-
de galistig1 ¢oztimiin gergek diinyada giiclii bir karsilik bulmadigini geg fark edebilir. Bu
nedenle miisteri kesfi, girisimin baginda yapilacak basit bir anket ¢alismas: degil; girisim-
cinin stirekli geri donmesi gereken temel 6grenme alanidir.

Steve Blank'in miigteri gelistirme yaklasimi bu konuda girisimcilik literatiiriine 6nemli
bir katk: sunmustur. Blank’a gore girisimciler yalnizca tiriin gelistirme siirecine odaklan-
mamaly; ayn1 zamanda miisteriyi, problemi, ¢6ztimii ve is modelini test etmelidir. Blank
ve Dorf’un miisteri gelistirme yaklasiminda misteri kesfi, kurucunun vizyonunu bir dizi
is modeli varsayimina doniistiirme ve bu varsayimlar: gercek misterilerle stnama siireci
olarak ele alinir (Blank, 2013; Blank & Dorf, 2012). Bu ¢ok 6énemli bir uyaridir. Clinki gi-
risimci ¢ogu zaman kendi fikrini ger¢ek sanma egilimindedir. Miisteri kesfi ise girisimciyi
kendi zihninden ¢ikarip miisterinin gercek diinyasina gotiiriir.

Migteri kesfi, miisteriyle konusmakla baglar; ancak yalnizca konugmakla bitmez.
Miisterinin ne sdyledigi kadar, ne yaptigina da bakmak gerekir. Insanlar bazen bir fikre

» « »

nezaketen olumlu tepki verebilir. “Giizel fikir”, “ben olsam kullanirim”, “bence tutar” gibi
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DEGER ONERISI TASARIMI

Girisimcilikte bir fikrin ger¢ek diinyada anlam kazanabilmesi i¢in yalnizca iyi digiinil-
miis olmasi yetmez. O fikrin, belirli bir miisteri i¢in acik, anlagilir ve tercih edilmeye deger
bir fayda sunmasi gerekir. Iste deger dnerisi dedigimiz sey tam da bu noktada ortaya ¢1-
kar. Deger onerisini, bir girisimin miisteriye verdigi temel cevap olarak goriiyorum: “Ben
senin hangi problemini, hangi yolla, neden diger segeneklerden daha anlamli bi¢imde
¢ozityorum?”

Bu soru basit goriiniir; fakat girisimcilik agisindan son derece belirleyicidir. Clinki
miisteri gogu zaman bir tirtinii yalnizca tirtin oldugu i¢in satin almaz. Miisteri bir isi hal-
letmek, bir problemi ¢6zmek, bir rahatsizlig1 azaltmak, bir sonuca ulasmak, zaman kazan-
mak, giiven duymak, maliyeti diistirmek, kolaylik elde etmek veya kendini daha iyi hisset-
mek i¢in satin alir. Bu nedenle deger dnerisi, girisimcinin kendi tirtintinti anlatma bigimi
degil; misterinin diinyasinda o tiriiniin neden anlaml oldugunu agiklama bigimidir.

Deger onerisini yalnizca slogan gibi diisiinmek biiyiik bir hatadir. Elbette deger one-
risi kisa, net ve giiglii bir ciimleyle ifade edilebilir. Ancak iyi bir deger 6nerisi, yalnizca
glizel yazilmis bir pazarlama ctimlesi degildir. Arkasinda miisteri bilgisi, problem anlayis,
mevcut ¢oztimlerin analizi, farklilasma mantigy, fiyat-deger dengesi, kanitlanabilir fayda
ve uygulanabilir is modeli bulunmalidir. Bu nedenle deger nerisi, girisimcilikte hem stra-
tejik hem de pratik bir konudur.

Lanning ve Michaels'in deger teslim sistemi yaklagimyi, bir isletmenin hedefledigi muste-
ri segmentine hangi fayday, yaklagik hangi fiyat mantigiyla sunacagini agik bigimde tanim-
lamas1 gerektigini vurgular. Bu yaklasim bugiin héla 6nemlidir; ¢tinkii deger 6nerisi, yal-
nizca misteriye soylenen giizel bir ciimle degil, isletmenin biitiin deger yaratma sistemini
yonlendiren temel tercihlerden biridir. Girisimci hangi miisteriye ne sundugunu netlestir-
mediginde, iiriin gelistirme, fiyatlandirma, pazarlama ve satig kararlari da daginik hale gelir.

Payne, Frow ve Eggert, miisteri deger onerisinin igletmenin miisteriye nasil deger sag-
lamay1 amagladigini anlatmada kritik bir rol oynadigini belirtir. Bu yaklagim 6nemlidir;
¢iinkii deger 6nerisini sadece reklam veya satis mesaji olarak degil, isletmenin deger yarat-
ma mantigini ifade eden temel bir yap1 olarak gormemizi saglar. Deger 6nerisi miisteriye
ne sundugumuzu, bunu kim i¢in sundugumuzu, hangi problemi ¢6zdiigtimiizii ve neden
tercih edilebilir oldugumuzu agiklar.
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Deger Onerisi Tasarimi

iki Vakadan Cikan Ortak Ders

Spotify ve Midas farkli sektorlerden gelen iki 6rnektir. Spotify miizik ve ses iceriklerine
erisim tizerinden deger yaratirken, Midas finansal piyasalara erisim ve yatirim deneyimi
tizerinden deger sunmaya ¢alismaktadir. Biri eglence ve igerik diinyasinda, digeri finan-
sal teknoloji alaninda faaliyet gostermektedir. Ancak iki vakanin ortak noktasi oldukga
agiktir: Her ikisi de var olan bir ihtiyaci daha erisilebilir, daha kolay kullanilabilir ve daha
kisisel bir deneyime doniistiirmeye ¢aligmistir.

Spotify miizik dinleme ihtiyacini sifirdan yaratmamistir. Midas da yatirim yapma ih-
tiyacini sifirdan yaratmamigtir. Ancak her iki 6rnekte de deger onerisi, mevcut ihtiyacin
kargilanma bi¢imini degistirmek tizerine kuruludur. Spotify, kullaniciya miizige erisim,
kesif ve kisisellestirilmis dinleme deneyimi sunar. Midas ise yatirim stireglerinde erigim,
maliyet, sade kullanim ve bilgi destegi {izerinden deger yaratmaya calisir.

Bu iki vaka bize deger 6nerisi tasariminda 6nemli bir ders verir: Miisteri cogu zaman
yalnizca tirintl degil, tirtiniin kendisine sundugu kolayligi, giiveni, erisimi ve deneyimi
satin alir. Spotifyda deger yalnizca sark: katalogu degildir; kesif, erisim ve kigisel kullanim
deneyimidir. Midas'ta deger yalnizca finansal varlik alim satimi degildir; erisilebilirlik,
anlagilir arayiiz, maliyet seffaflig1 ve bilgi destegidir.

Bu bolim agisindan ¢ikarilacak temel ders sudur: Giiglii deger 6nerisi, miisterinin ha-
yatindaki bir siirtiinmeyi azaltir. Bu siirtiinme bazen miizige erisimde, bazen yatirim yap-
mada, bazen 6deme almada, bazen ulasimda, bazen 6grenmede ortaya ¢ikar. Girisimci bu
stirtinmeyi dogru goriir, miisterinin gergek ihtiyacini anlar ve ¢6ztimiini agik bir deger
climlesine doniistiiriirse girisim daha saglam bir zemine oturur. Deger 6nerisi, miisteriye
“biz ne yapiyoruz?” demek degildir; “sizin i¢in neyi daha iyi héle getiriyoruz?” sorusuna
verilen cevaptir.
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IS MODELI GELISTIRME VE BUSINESS
MODEL CANVAS

Girisimcilikte iyi fikir onemlidir. Giiglii bir deger onerisi de 6nemlidir. Miisterinin gergek
problemini anlamak, dogru miisteri grubuna ulasmak ve iiriin-pazar uyumunu aramak da
girisimcilik yolculugunun vazgegilmez adimlaridir. Ancak biitiin bunlar tek bagina yeterli
degildir. Ciinkii girisimcilikte asil mesele yalnizca deger yaratmak degil, bu degeri miis-
teriye ulastirmak ve siirdiiriilebilir bicimde gelir {iretebilmektir. Iste is modeli dedigimiz
konu tam da burada devreye girer.

Is modelini, bir girisimin ¢aliyma mantig1 olarak goriiyorum. Daha agik sylemek ge-
rekirse is modeli; girisimin kime deger sundugunu, bu degeri nasil iirettigini, miisteriye
nasil ulagtirdigini, hangi kaynak ve faaliyetlerle ¢alistigini, kimlerle is birligi yaptigini,
maliyetlerinin nereden dogdugunu ve gelirini nasil elde ettigini gosteren temel yapidir.
Bu nedenle is modeli, yalnizca “nasil para kazanacagiz?” sorusundan ibaret degildir. Para
kazanma elbette is modelinin 6nemli bir pargasidir; fakat is modeli bundan daha genistir.
Is modeli, girisimin biitiin parcalarinin birbiriyle nasil calistigin1 gosterir.

Teece, is modelini bir isletmenin deger yaratma, bu degeri miisteriye ulastirma ve bu
degerden ekonomik karsilik elde etme mantigiyla iliskilendirir (Teece, 2010). Bu tanim
girisimcilik agisindan ¢ok agiklayicidir. Cinka girisimci yalnizca “ne satiyorum?” diye
distintirse eksik kalir. Ayni zamanda “bu degeri kim i¢in yaratiyorum, bu degeri nasil
tiretiyorum, miisteriye nasil ulagtirtyorum ve karsiliginda nasil gelir elde ediyorum?” so-
rularini da sormalidir. Is modeli bu sorularin birlikte diisiiniilmesini saglar.

Zott, Amit ve Massa, is modeli literatiiriinde tek ve herkesin tizerinde uzlastig1 bir ta-
nim olmadiginy; ancak is modelinin deger yaratma, faaliyet sistemi ve isletmenin is yapma
mantig gibi ortak temalar etrafinda ele alindigini belirtir (Zott et al., 2011). Bu da bize
sunu gosterir: Is modeli, tek bir kutuya sigdirilacak basit bir kavram degildir. Fakat giri-
simcilik pratigi acisindan son derece kullanighdir. Ciinki girisimciye sunu sordurur: “Bu
is gercekten nasil ¢alisacak?”

Bu sorunun cevabi ¢ogu zaman ilk bakista sanildigindan daha karmagiktir. Bir giri-
simci iriiniini iyi tanryor olabilir; fakat miisteriye hangi kanaldan ulasacagini bilmeyebi-
lir. Deger onerisi giiglii olabilir; fakat gelir modeli zayif olabilir. Pazar biiyiik goriinebilir;
fakat miisteri kazanma maliyeti ¢ok yiiksek olabilir. Uriin ilgi gorebilir; fakat operasyon
maliyeti gelirden hizl bityiiyebilir. Ortakliklar iyi kurulmazsa tedarik aksayabilir. Ana fa-

96
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Deger yaratmak onemlidir; fakat asil mesele bu degeri stirdiiriilebilir bir sistem i¢inde
tiretmek, ulagtirmak ve gelirle iliskilendirmektir.

Netflix 6rneginde is modeli zaman i¢inde DVD posta hizmetinden dijital streaming
aboneligine dontismiistiir. Bu doniisiim bize teknolojik degisim ve miisteri davranisindaki
doniisiim kargisinda is modelini yenileyebilmenin 6nemini gosterir. Trendyol 6rneginde
ise platform modeli, miisteriler ve saticilar arasinda deger akisini miimkiin kilan bir sis-
tem olarak karsimiza ¢ikar. Bu da bize ¢ok tarafli is modellerinde degerin yalnizca tiriinde
degil, taraflar1 birbirine baglayan altyapida olustugunu gosterir.

iki vakada da is modelinin pargalar: birlikte calisir. Netflix’te ierik, teknoloji, abone-
lik, kullanic1 deneyimi, veri ve kiiresel dagitim birbirini tamamlar. Trendyolda miisteri ta-
bany, satic1 ag1, teknoloji, lojistik, giiven, 6deme ve platform yonetimi birlikte deger iiretir.
Bir parca zayifladiginda biitiin model etkilenebilir. igerik zayiflarsa Netflix’in deger énerisi
zarar goriir. Teslimat, giiven veya satic1 deneyimi zayiflarsa Trendyol'un platform degeri
diisebilir. Bu nedenle is modeli bir biitiin olarak yonetilmelidir.

Bu iki vaka ayn1 zamanda is modelinin duragan olmadigini gosterir. Netflix DVDden
streaminge, streamingden reklam destekli planlar ve farkli icerik kategorilerine dogru ev-
rilmigtir. Trendyol da klasik e-ticaretin 6tesinde satic1 ekosistemi, lojistik, hizli teslimat ve
farkli platform hizmetleriyle genisleyen bir yap1 ortaya koymustur. Bu durum girisimciye
sunu hatirlatir: Is modeli ilk giin yazilan bir metin degildir; miisteri, teknoloji, rekabet ve
maliyet kosullar1 degistikce yeniden diisiiniilmesi gereken canli bir sistemdir.

Bu béliim agisindan ¢ikarilacak en temel ders sudur: Is modeli, girisimin gercek hayat-
ta nasil galisacagini gosterir. lyi bir fikir, giiclii deger 6nerisi ve miisteri ilgisi ancak saglam
bir is modeliyle siirdiiriilebilir hale gelir. Netflix ve Trendyol 6rnekleri bize sunu gosterir:
Bagarili girisimler yalnizca {iriin gelistirmez; degerin iiretildigi, misteriye ulastig1 ve eko-
nomik karsilik buldugu bir sistem kurar. Girisimcilikte asil kalicilik da bu sistem dogru
tasarlandiginda baslar.
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EFFECTUATION, BRICOLAGE VE BELIRSIZLIKTE
KARAR VERME

Girisimcilik ¢cogu zaman belirsizlik icinde baslar. Girisimci adayimin elinde bazen ¢ok net
bir pazar bilgisi yoktur. Miigterinin nasil davranacag kesin degildir. Uriiniin hangi bigim-
de kabul gorecegi bilinmez. Rakiplerin ne yapacagi ongériilemez. Teknoloji, maliyetler,
yatirim ortami, yasal diizenlemeler ve miisteri beklentileri zaman i¢inde degisebilir. Boyle
bir ortamda girisimciden kusursuz bir plan yapmasini beklemek gergekei degildir. Elbette
plan yapmak 6nemlidir; fakat girisimcilik yalnizca plan yapma isi degildir. Girisimcilik,
gogu zaman belirsizlik iginde ilk adimi atabilme, 6grendikge yoniinii degistirebilme ve
eldeki imkénlarla deger yaratabilme becerisidir.

Bu boliimde effectuation, bricolage ve belirsizlikte karar verme konularin: ele almak
istiyorum. Effectuation kavramini Tiirk¢eye birebir ¢evirmek kolay degildir; ancak bu bo-
limde onu “belirsizlik altinda eldeki araglardan baglayarak miimkiin sonuglar: sekillen-
dirme manti81” olarak kullanityorum. Sarasvathy’nin yaklagiminda effectuation, girisimci-
nin 6nce kesin bir hedef belirleyip sonra bu hedefe ulagmak icin kaynak aramasindan ¢ok;
kim oldugu, ne bildigi ve kimi tanidig1 gibi mevcut araglardan yola ¢ikarak hangi sonugla-
r1 olusturabilecegine odaklanmasidir (Sarasvathy, 2001). Bu tanim girisimcilik agisindan
¢ok onemlidir; ¢linkii bize sunu séyler: Girisimci her zaman gelecegi tahmin edemez,
fakat elindeki araglarla gelecegin olusumuna katki verebilir.

Bricolage kavramini ise bu bolimde “eldeki kaynaklari, cogu zaman alisilmig amagla-
rinin diginda ve yaratici bicimde birlestirerek yeni deger tiretme becerisi” olarak ele aliyo-
rum. Baker ve Nelson'in girisimci bricolage yaklasimi, kaynak kisitlar altinda girisimci-
lerin ellerindeki imkanlarla yeni ¢oziimler tiretmesini ve sinirliliklar: pasif bicimde kabul
etmek yerine onlar1 yeniden yorumlamasini agiklar (Baker & Nelson, 2005). Bu nedenle
bricolage, basitce “idare etmek” degildir. Daha dogru ifadeyle, sinirli kaynaklar icinde yeni
kombinasyonlar kurarak hareket alan1 yaratmaktur.

Bu iki kavrami 6zellikle birlikte ele almak gerekir; ¢iinkii girisimcilikte erken asama
¢ogu zaman hem belirsizlik hem de kaynak sinirliligs ierir. Girisimci ne gelecegi tam ola-
rak bilir ne de biitiin kaynaklara sahiptir. Buna ragmen karar almak, denemek, miisteriyle
temas etmek, dgrenmek ve ilerlemek zorundadur. Iste effectuation bize belirsizlik altinda
nasil disiinebilecegimizi; bricolage ise sinirli kaynaklarla nasil hareket edebilecegimizi
gosterir.
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Effectuation, Bricolage ve Belirsizlikte Karar Verme

Bu boliim agisindan ¢ikarilacak en temel ders sudur: Effectuation ve bricolage, girisim-
ciye belirsizlik i¢inde hareket etme cesareti verir; fakat bu cesaret kontrolsiiz bir atilganlik
degildir. Elindekini gérmek, kaybini sinirlamak, kiigitk denemeler yapmak, paydaslar: sii-
rece katmak, stirprizlerden 6grenmek ve kaynaklar: yaratici bicimde kullanmak gerekir.
Airbnb ve Zeplin 6rnekleri, bityiik goriinen girisimlerin ¢ogu zaman kiigiik, sinirl ve 6g-
renmeye agik adimlarla basladigini gosterir. Girisimcilikte mesele her seye sahip olmak
degil; elde olanla dogru soruya, dogru miisteriyle ve dogru zamanda yaklasabilmektir.
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YALIN GiRiSIM, MVP VE DENEYLEME

Girisimcilikte en zor meselelerden biri, ne zaman insa etmeye baslayacagimizi ve neyi ne
kadar inga edecegimizi bilmektir. Bir fikre inandigimizda onu hemen tam héliyle ortaya
¢tkarmak isteriz. Uriiniin biitiin &zellikleri olsun, tasarimi kusursuz olsun, miisteri karsi-
sina eksiksiz ¢iksin, herkes ilk gordigiinde etkilensin isteriz. Bu istek anlasilirdir; ¢iinkii
girisimci fikrine emek verir, onu sahiplenir ve dogal olarak gii¢lii gériinmesini ister. Fakat
girisimcilikte biiyiik tehlike de ¢ogu zaman burada baglar: Miisterinin gergekten isteyip
istemedigini bilmeden, tirtinti gereginden fazla bityiitmek.

Yalin girisim yaklagimini bu yiizden énemli buluyorum. Yalin girisim, Ingilizce litera-
tiirde “Lean Startup” olarak kullanilan ve girisimlerin belirsizlik altinda tiriin, miisteri ve
is modeli varsayimlarini kiigitk deneylerle test ederek ilerlemesini 6neren bir yaklagimdir.
Bu yaklagim girisimciye sunu hatirlatir: Erken asamada amag, kusursuz iiriin yapmak de-
¢il; dogru seyi yapip yapmadigini 6grenmektir. Bir girisim fikrinin arkasinda daima var-
sayimlar vardir. Miisteri bu problemi 6nemsiyor mu? Bu ¢6ziimii kullanmak istiyor mu?
Bunun i¢in 6deme yapar mui? Uriinii tekrar kullanir mi? Mevcut aligkanhigini degistirir
mi? Bagkasina 6nerir mi? Yalin girisim bu sorular biiyiik biitgeler harcanmadan, miim-
kiin oldugunca hizli ve sistemli bi¢cimde test etmeye ¢alisir.

Yalin girisim yaklagimi Eric Ries tarafindan girisimcilik literatiiriinde ve pratiginde
yayginlastirilmigtir. Riese gore girisimler asir1 belirsizlik kosullarinda yeni tiriin ve hiz-
metler gelistiren yapilardir ve bu nedenle ilerleme yalnizca tiriin gelistirmekle degil, “va-
lidated learning”, yani dogrulanmis 6grenme ile 6lgiilmelidir (Ries, 2011). Dogrulanmis
Ogrenme, girisimcinin misteri ve pazar hakkinda varsayim iiretmesi, bu varsayimi bir
deneyle test etmesi, elde ettigi gercek veriden 6grenmesi ve sonraki kararini buna gore
vermesi anlamina gelir. Bu bakis acisi girisimcilikte ¢ok degerlidir; ¢iinki bizi “cok calis-
tim, o halde ilerledim” yanilgisindan ¢ikarir. Asil ilerleme, miisteriden ve pazardan gercek
ogrenme elde edildiginde baslar.

Yalin girisim yaklasiminin merkezinde “Build—-Measure-Learn” dongiisii vardir. Bu
kavramu Tiirk¢eye “Yap-Ol¢-Ogren” déngiisii olarak ¢evirebiliriz. Bu déngiide girisimci
Once bir sey yapar; yani bir prototip, minimum uygulanabilir iriin, acilis sayfasi, demo,
pilot uygulama veya bagka bir test arac1 olusturur. Sonra bunu dl¢er; yani miisterinin ne
yaptigini, nasil tepki verdigini, hangi noktada ilgilendigini, nerede vazgectigini ve hangi
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iki vaka bize MVP’nin ve deneylemenin yalnizca teknik bir siireg olmadigini gosterir.
Bu siire¢ ayni zamanda girisimcinin diigiinme bigimidir. Bufferda soru sudur: “Insanlar
boyle bir iiriine ilgi gosterir mi?” Udemyde soru daha genistir: “Ogrenenler, egitmenler
ve kurumlar i¢in daha iyi bir 6grenme deneyimi nasil gelistirilebilir?” Her iki durumda da
girisimci, varsayimi gercek davranisla karsilagtirir.

Bu béliim agisindan ¢ikarilacak en temel ders sudur: Girisimcilikte erken 6grenmek,
ge¢ pisman olmaktan daha degerlidir. Bityiik iiriinler bazen kii¢iik deneylerle baslar. Giig-
li platformlar ise biiytidiikten sonra bile 6grenme dongiisiinii stirdiiriir. Buffer ve Udemy
ornekleri bize sunu gosterir: MVP bir son iiriin degil, 6grenme baslangicidir; deneyleme
ise girisimin yalmizca ilk gilinlerinde degil, biitiin yasami boyunca ihtiya¢ duydugu bir
disiplindir.
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PAZAR ANALIZi, REKABET VE KONUMLANDIRMA

Girisimcilikte fikir ne kadar giiglii olursa olsun, o fikrin yasayacag: bir pazar yoksa isin
stirdiiriilebilir hile gelmesi zordur. Girisimci bazen fikrine o kadar inanir ki, pazarin ger-
¢ekligini ikinci plana atabilir. “Bu iiriin ¢ok iyi”, “insanlar mutlaka kullanir”, “boyle bir
seye ihtiyag var” gibi ctimleler ilk bakista ikna edici gelebilir. Ancak girisimcilikte asil soru
sudur: Bu fikrin kargilik bulacagi gercek bir pazar var mi1? Eger varsa bu pazar kimlerden
olusuyor, ne kadar biiyiik, nasil biiyiiyor, kimler bu pazarda rekabet ediyor ve miisteri

zihninde girisim nerede duracak?

Bu béliimde pazar analizi, rekabet ve konumlandirma konularini ele alacagiz. Ciin-
kit girisimcilikte miisteri kesfi, deger oOnerisi ve is modeli kadar 6énemli olan bir bagka
mesele, girisimin icinde yer alacagi pazarin yapisint dogru okumaktir. Pazar analizi bize
firsatin buyikligiini, misteri gruplarini, pazar dinamiklerini ve bitytime yoniinii anla-
may1 saglar. Rekabet analizi, miisterinin bugiin hangi alternatiflerle problemi ¢6zdiigiinii
gormemize yardim eder. Konumlandirma ise girisimin misterinin zihninde nasil bir yer
edinmek istedigini agiklar.

Once pazar kavramini netlestirmek gerekir. Pazar, yalnizca iiriiniin satilacagi yer de-
gildir. Pazar; belirli bir ihtiyaci, problemi veya istegi olan; bu ihtiyaci karsilamak i¢in sege-
nekleri degerlendiren; belirli kogullarda 6deme yapabilen veya karar verebilen miisteri ve
kullanic1 gruplarindan olusur. Bu nedenle pazar analizi, yalnizca “kag kisi var?” sorusuyla
smirh degildir. “Kimler bu problemi yastyor?”, “Bu problem onlar i¢in ne kadar 6nemli?”,
“Bugiin neye 6deme yapiyorlar?”, “Hangi ¢6ztimlerden memnun degiller?”, “Pazar biiyii-
yor mu, doniigityor mu, yoksa daraliyor mu?” gibi sorular1 da igerir.

Girisimci i¢in pazar analizi, masa basinda yapilan kuru bir rapor ¢alismas: olmamali-
dir. Elbette raporlar, sektor verileri, resmi istatistikler, akademik ¢alismalar, sirket rapor-
lar1 ve piyasa arastirmalari 6nemlidir. Ancak girisimcilikte pazar analizi yalnizca veriye
bakmak degil, veriyi miisteri davranisiyla birlikte okumaktir. Bir pazar biiyiik goriinebilir;
fakat girisimci o pazara ulasamayabilir. Bir pazar kii¢iik goriinebilir; fakat belirli bir niste
gliclii ve 6deme istegi yitksek bir miisteri grubu barindirabilir. Bu nedenle pazarin biiyiik-
lugii kadar erisilebilirligi, rekabet yapis1 ve girisimcinin bu pazarda nasil farklilasacag: da
onemlidir.
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Bu boliim agisindan ¢ikarilacak en temel ders sudur: Pazar biiytik olabilir, rekabet yo-
gun olabilir, miisteri ihtiyac gercek olabilir; fakat girisimci kendi yerini net belirlemezse
kalabalik i¢inde kaybolur. Duolingo ve Insider 6rnekleri bize sunu gosterir: Giiglii giri-
simler pazar1 yalnizca buytkligiyle degil, miisteri davranisiyla okur; rekabeti yalnizca
rakip isimleriyle degil, miisteri alternatifleriyle analiz eder; konumlandirmayi ise yalnizca
sloganla degil, tutarli bir deneyimle kurar.
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GIRISIM FINANSMANI VE KAYNAKLARA ERISIM

Girisimcilikte finansman denildiginde ¢ogu kisinin aklina ilk olarak yatirim almak gelir.
Bir yatirime1 bulunacak, girisime para koyacak, ekip bityiiyecek, tiriin gelistirilecek, pazar
genisleyecek ve is hizla biiyiiyecek gibi diisiiniiliir. Elbette yatirim almak girisimcilik diin-
yasinin onemli bir pargasidir. Ancak finansmani yalnizca yatirimcidan para almak gek-
linde gérmek bana gore eksik bir bakistir. Girisim finansmani, ¢ok daha genis ve stratejik
bir konudur. Asil mesele, girisimin hangi asamada hangi kaynaga, hangi kosulla, hangi
maliyetle ve hangi sorumlulukla erisecegini dogru yonetebilmektir.

Girisim finansmanini, girisimin deger iiretme kapasitesini siirdiirebilmesi i¢in ihtiyag
duydugu para, zaman, insan, bilgi, teknoloji, iliski ve kurumsal destek kaynaklarina eris-
me ve bu kaynaklar1 dogru kullanma siireci olarak goriiyorum. Bu tanim 6zellikle 6nem-
lidir; ¢tinki girisimcilikte kaynak yalnizca nakit degildir. Para 6nemlidir; fakat tek kaynak
para degildir. Bir mentorun yonlendirmesi, ilk miisterinin giiveni, bir tedarik¢inin esnek
O6deme kosulu, kamu destegi, teknik ortaklik, Giniversite laboratuvari, hizlandirma prog-
rami, kurucu ekibin becerisi, erken kullanic1 toplulugu veya stratejik is birligi de girisim
i¢in kaynak olabilir.

Bu nedenle bu boliimde finansmani yalnizca “para bulmak” olarak degil, “kaynag:
dogru agsamada dogru bi¢imde kullanmak” olarak ele almak istiyorum. Clinki girisimci
yanlis zamanda yanlis finansmani alirsa isini kolaylastirmak yerine zorlagtirabilir. Cok er-
ken yatirim almak ortaklik yapisini gereksiz yere zayiflatabilir. Gereginden fazla borglan-
mak nakit akisin1 baskilayabilir. Hibe destegine asir1 giivenmek girisimi miisteri gercek-
liginden koparabilir. Kitle fonlamasi yanlis yonetilirse itibar riski dogurabilir. Bu nedenle
finansman, girisimin bilyiime motoru olabilecegi gibi yanlis kullanildiginda kirilganlik
kaynagina da dontisebilir.

Girisim finansmaninda ilk anlagilmasi gereken ayrim 6zkaynak ve dis kaynak ayrimidur.
Ozkaynak, girisimcinin veya ortaklarin kendi koydugu sermaye, emek, zaman, birikim ve
isletmenin trettigi erken gelirlerle ilerlemesidir. Dis kaynak ise girisim digindaki kisi, ku-
rum veya finansal mekanizmalardan saglanan sermaye, borg, hibe, yatirim, kredi, kitle fon-
lamasi veya stratejik destekleri kapsar. Girisimci bu iki alani kars kargiya koymak zorunda
degildir. Baz1 girisimler 6nce 6zkaynakla dogrulama yapar, sonra dis finansmana gider.
Bazilar1 miisteri gelirleriyle biiyiir. Bazilar1 daha ilk asamada teknoloji gelistirmek i¢in dis
kaynaga ihtiya¢ duyar. Onemli olan, girisimin yapisina uygun finansman yolunu segmektir.
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Mailchimp 6rnegi bize finansal disiplinin ve miisteri gelirinin giictinii gosterir. Dre-
am Games Ornegi ise biiylik pazarda hizli 6lgeklenmenin ve kiiresel yatirimer aglarma
erisimin 6nemini gosterir. Mailchimp’te kontrol ve miisteri odagi 6n plandadir. Dream
Games'te sermaye, hiz, kiiresel rekabet ve stratejik ortaklik én plana gikar. Tki model de
kendi baglaminda anlamlidir; fakat birbirinin yerine gegmez.

Bu boliim agisindan ¢ikarilacak temel ders sudur: Girisimci 6nce finansman kaynagini
degil, finansman mantigini se¢melidir. “Yatirim almali miyim?”, “miisteri geliriyle biyii-
yebilir miyim?”, “hibe bana uygun mu?”, “bor¢ nakit akisimi tasir mi?”, “kitle fonlamasi
pazar testi saglayabilir mi?”, “yatirimci bana para diginda ne katar?” sorular: dogru sorul-

madan saglikli finansman karar1 alinamaz.

Mailchimp ve Dream Games bize sunu gosterir: Finansman basari hikayesinin kendisi
degildir; basar1 hikiyesini mtiimkiin kilan aractir. Bazen bu ara¢ miisteri geliridir, bazen
girisim sermayesidir, bazen stratejik ortakliktir, bazen de kamu destegi veya kitle fonlama-
sidir. Iyi girisimci, hangi araci ne zaman kullanacagini bilen kisidir. Ciinkii girisimcilikte
asil mesele para bulmak degil, bulunan kaynag siirdiriilebilir degere doniistiirebilmektir.
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EKIiP, LIDERLIK, ORTAKLIK VE SOSYAL SERMAYE

Girisimcilik ¢ogu zaman disaridan bakildiginda tek kisinin hikéyesi gibi goriiniir. Bir ku-
rucu ¢ikar, bir fikir bulur, zorluklarla miicadele eder, yatirim alir, sirket biiytir ve sonunda
basar1 hikéyesi yazilir. Bu anlat1 kulaga cekici gelir; fakat girisimciligin gercek diinyas:
bundan ¢ok daha karmasiktir. Girisimler ¢ogu zaman yalniz kurulmaz, yalniz bitytimez
ve yalniz ayakta kalmaz. Fikri ortaya atan kisi 6nemli olabilir; fakat fikrin ise doniismesi
i¢in ekip gerekir. Ekip i¢in liderlik gerekir. Liderlik i¢in giiven gerekir. Giivenin kalic1 ola-
bilmesi i¢in de dogru ortakliklar ve giiglii sosyal sermaye gerekir.

Bu bolimit girisimciligin insan tarafi olarak gorityorum. Daha 6nce firsat, misteri,
deger Onerisi, is modeli, belirsizlik, MVP, pazar ve finansman gibi konular: ele aldik. Bun-
larin hepsi 6nemliydi. Ancak biitiin bu bagliklarin gercek hayattaki karsiligi, cogu zaman
ekibin kalitesiyle belirlenir. Ayni fikir, zayif bir ekipte dagilabilir; gii¢lii bir ekipte gelise-
bilir. Ayni finansman, uyumsuz ortaklarda hizla tiiketilebilir; uyumlu bir ekipte dogru
kullanilarak deger yaratabilir. Ayni pazar firsaty, liderlik eksikligi nedeniyle kagirilabilir;
dogru liderlikle kalic1 bir bityiime alanina doniigebilir.

Once ekip kavramini netlestirmek gerekir. Ekip, ayni yerde ¢alisan insanlarin toplami
degildir. Ekip; ortak bir amag etrafinda bir araya gelen, birbirini tamamlayan becerilere
sahip olan, sorumluluk paylagan, birlikte karar alabilen ve sonuglardan birlikte etkilenen
insan grubudur. Girisimcilik baglaminda “new venture team” kavrami sik kullanilir. Bunu
Tiirkgeye “yeni girisim ekibi” olarak ¢evirebiliriz. Yeni girisim ekibi, girisimin kurulus ve
erken biiyiime doneminde fikri, tirlinii, pazari, misteriyi, finansmani ve organizasyonu
birlikte sekillendiren gekirdek ekip anlamina gelir. Klotz, Hmieleski, Bradley ve Buse-
nitz’in yeni girisim ekipleri tizerine yaptig1 kapsamli literatiir incelemesi de girisimlerin
giderek tekil kahramanlik hikayelerinden ¢ok ekip temelli yapilar olarak ele alinmasi ge-
rektigini gosterir (Klotz et al., 2014).

Girisimci ekip neden bu kadar 6nemlidir? Ciinkii erken asamada girisimin elinde
genellikle ¢ok az gey vardir. Uriin tam degildir. Pazar belirsizdir. Gelir sinirlidir. Marka
bilinmez. Siiregler oturmamustir. Kurallar yazilmamigtir. Béyle bir ortamda girisimin ger-
cek tasiyicisi ekip olur. Ekip, eksik tiriinii tamamlar. Miisteriden gelen sert geri bildirimi
birlikte tagir. Para azaldiginda ¢6ziim arar. Hatalardan 6grenir. Moral bozuldugunda bir-
birini toparlar. Belirsizlik i¢inde karar verir. Bu nedenle erken agsama girisimlerde ekip,
yalnizca operasyonel bir unsur degil, girisimin ana kaynaklarindan biridir.
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aglari, gelistirici ekosistemi ve kiiresel marka giiveniyle gortintir. Armut’ta sosyal sermaye;
hizmet verenler, miisteriler, yorumlar, giiven mekanizmalari, yerel iliskiler ve platform
itibar1 {izerinden olugur. iki girisim de bize sunu hatirlatir: Sosyal sermaye, girisimin di-
sindaki insanlarla kurdugu giivenilir iligkinin toplamidir ve bu iliski dogru yonetildiginde
bityiimenin goriinmeyen motoruna doniisebilir.

Bu bélim agisindan ¢ikarilacak en temel ders sudur: Girisimcilikte dogru ekip fikri
tasir, dogru liderlik ekibi yonlendirir, dogru ortaklik biiytimeyi hizlandirir, dogru sosyal
sermaye firsatlara erisim saglar. Canva ve Armut / HomeRun 6rnekleri bize gosteriyor
ki girisimcilik, yalnizca {irtin ve finansman meselesi degildir. Girisimcilik ayn1 zamanda
insanlar1 bir amaca inandirma, giiveni biiyiitme, iliskileri degere doniistiirme ve birlikte
Ogrenerek ilerleme meselesidir.
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PAZARLAMA, SATIS VE iLK MUSTERI KAZANIMI

Girisimcilikte tiriin gelistirmek biiyiik bir adimdir; fakat Griiniin misteriye ulagmast ayri
bir meseledir. Bir girisimci aylarca ¢aligip iyi bir iriin ortaya ¢ikarabilir. Uriiniin teknik
taraf1 giicli olabilir, tasarimu iyi olabilir, fiyat1 makul olabilir, hatta gercek bir problemi de
¢ozebilir. Ama misteri bu iirtinden haberdar degilse, tiriinii neden kullanmas gerektigini
anlamryorsa, giiven duymuyorsa veya satin alma kararina gegmiyorsa girisim ilerleyemez.
Bu nedenle pazarlama ve satis, girisimciligin sonradan eklenecek yan isleri degildir. Giri-
simin miisteriye temas ettigi, deger 6nerisini goriiniir kildig: ve ilk geliri gercek diinyadan
aldig1 temel alanlardir.

Pazarlamayi yalnizca reklam yapmak olarak gormiiyorum. Pazarlama, misteriyi anla-
mak, dogru miisteri segmentine odaklanmak, deger 6nerisini net anlatmak, giiven olus-
turmak, dogru kanallardan miisteriye ulagmak ve miisterinin zihninde anlamli bir yer
edinmek siirecidir. Satis ise bu ilginin gergek bir karara, taahhiide ve 6demeye doniisme-
sidir. Pazarlama miisterinin kapisini agabilir; satis o kapidan igeri girip giivene dayali bir
iliski kurmay gerektirir. {lk miisteri kazanimi ise girisimin fikrinin ve iiriiniiniin gercek
hayatla ilk ciddi sinavidir.

Bu boéliimde pazarlama, satis ve ilk miisteri kazanimini birlikte ele almak istiyorum.
Cuinki girisimcilikte bu ti¢ konu birbirinden kopuk degildir. Pazarlama olmadan miis-
teri sizi fark etmeyebilir. Satis olmadan ilgi gelire doniigmeyebilir. Ik miisteri olmadan
da girisim, pazarin gercek davranigini yeterince géremez. Bu nedenle girisimci yalnizca
“Uriinim iyi” demekle yetinmemeli; “miisteri beni nasil bulacak, neden ilgilenecek, nasil
glivenecek, ne zaman satin alacak ve ilk deneyimden sonra tekrar gelecek mi?” sorularia
da cevap vermelidir.

Once pazarlama kavramini netlegtirelim. Pazarlama, yalnizca tanitim, reklam, sosyal
medya paylagimi veya kampanya degildir. Kotler, Keller ve Chernev’in pazarlama yone-
timi yaklasiminda pazarlama; miisteri degeri yaratma, bu degeri iletme ve miisterilerle
gliclii iliskiler kurma siireci olarak ele alinir. Girisimci agisindan bu tanim ¢ok 6nemlidir.
Clinkil pazarlama yalnizca “ben ne satiyorum?” sorusu degildir; “miisteri neden bunu
onemsemeli?” sorusudur. Eger miisteri igin anlamli bir deger yoksa, en parlak reklam bile
uzun vadede ise yaramaz.
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BUYUME, OLCEKLENME VE GiRiSIMCI YONELIM

Girisimcilikte belli bir noktaya gelindiginde artik soru yalnizca “Bu fikir ¢alisiyor mu?” ol-
maktan ¢ikar. Ilk misteriler bulunmus, iiriin kullanilmaya baglanmus, gelir olugsmus, ekip
genislemeye baslamis ve pazarin bir kismi girisime cevap vermistir. Bu agamada girisimci
yeni bir soruyla karsilagir: “Bu isi nasil biiyiitecegim?” {lk bakista bu soru heyecan verici-
dir. Clinkii biiylime, girisimin kabul gordiigiinii, miisterinin deger algiladigini ve is mo-
delinin bir karsilik buldugunu gosterir. Fakat bityiime ayni1 zamanda zor bir sinavdir. Her
bityiime saglikli degildir. Her hizli artis 6lceklenme degildir. Her ¢ok satis stirdiiriilebilir

basar1 anlamina gelmez.

Bityiime konusunu bu yiizden dikkatle ele almak gerektigini diisiinityorum. Girigim-
cilikte bityiime, yalnizca daha fazla miisteri, daha fazla satis, daha fazla ¢alisan veya daha
fazla pazar anlamina gelmez. Bilyiime, girisimin daha karmagik hale gelmesi demektir.
Misteri sayis1 artar, destek ihtiyaci artar, operasyon zorlasir, kaliteyi korumak giiglesir,
ekip icinde iletisim karmagiklasir, nakit ihtiyact buytir, karar sayist ¢ogalir ve kurucunun
tek basina kontrol edebildigi yap1 giderek geride kalir. Bu nedenle bitytime yalnizca firsat
degil, ayn1 zamanda organizasyonel bir sinavdir.

Once “bilyiime” kavramini netlestirelim. Bityiime, girisimin miisteri say1si, gelir, cali-
san sayisl, pazar payl, islem hacmi, iirtin ¢esidi, cografi yayilim veya kullanici sayisi gibi
gostergelerde artis yasamasidir. Bu artis girisim icin olumlu olabilir; fakat tek bagina ye-
terli degildir. Ciinkii girisim biiytirken maliyetleri daha hizli artiyorsa, kalite diisiiyorsa,
miisteri memnuniyeti azaliyor ve ekip tiikeniyorsa bu biiyiime saglikli degildir. Girisimci
yalnizca biiytimeye degil, biiytimenin kalitesine de bakmalidir.

Burada “scaling” kavramini agiklamak gerekir. Scaling, Tiirk¢eye “6l¢eklenme” olarak
cevrilebilir. Olgeklenme, girisimin gelir, kullanic, islem hacmi veya etki alanini artirirken
maliyetlerini, karmagikligini ve kaynak ihtiyacini ayn1 oranda artirmadan biiyiiyebilme-
sidir. Daha basit soylersem, bitylime “daha ¢ok is yapmak” ise dl¢eklenme “daha ¢ok isi
daha iyi sistemle yapabilmek” demektir. Bir girisim satiglarini iki katina ¢ikarirken ekip,
maliyet ve operasyon karmagikligi da iki katindan fazla artiyorsa biiyiiyor olabilir; fakat
saglikli 6lgekleniyor demek zorlasir. Olgeklenme, tekrar edilebilir, 6lgiilebilir, yonetilebilir
ve stirdiirtilebilir bir bitylime sisteminin kurulmasini gerektirir.
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Odeme, abonelik ve ticaret hizmetleri daha fazla deger tiretir. Mart1 6rneginde ise olgek-
lenme, yolcu ve siiriicii taraflarini birlikte bitylitme, operasyonu yonetme, sehir ici hizmet
kalitesini koruma ve biiyliyen hacmi gelire dontistiirme kapasitesi tizerinden okunur.

iki vaka bize bityiimenin farkl tiirleri oldugunu gésterir. Shopify daha ¢ok yazilim,
platform, 6deme, uygulama ekosistemi ve kiiresel ticaret altyapis: tizerinden ol¢eklenir.
Mart1 ise dijital platformla birlikte fiziksel diinya, sehir, siiriicii, arag, giivenlik ve diizenle-
yici ortamla da ugrasir. Bu nedenle 6l¢eklenme her girisimde ayni sekilde islemez. Yazilim
girisiminde teknik altyap1 ve ekosistem kritik olabilir; mobilite girisiminde operasyon,
arz-talep dengesi ve diizenleyici siiregler daha belirleyici olabilir.

Girisimci yonelim agisindan da iki vaka 6greticidir. Shopify yenilikg¢ilik, proaktiflik ve
miisteri basarisina dayali platform yaklasimiyla biiytir. Mart: ise sehir i¢i ulasimda yeni
davranis alanlar1 agmaya ¢alisan, riskli ve dinamik bir pazarda biiytimeyi hedefleyen bir
6rnek sunar. Tki durumda da girisimci yonelim tek bagina yeterli degildir. Yenilikgilik sis-
temle, risk alma disiplinle, proaktiflik miisteri ve pazar gercekligiyle desteklenmelidir.

Bu boliim agisindan gikarilacak en temel ders sudur: Bilylime, girisimin daha fazla in-
sana ulasmasidir; dl¢eklenme ise bu ulasimu siirdiiriilebilir yapiya dontistiirmesidir. Shopify
ve Mart1 bize sunu gosterir: Girisimci bityiimeyi isterken sistem kurmaly, verimliligi izleme-
li, miisterinin deneyimini korumali, ekibini giiglendirmeli ve stratejik odagini kaybetme-
melidir. Ciinkii 6l¢eklenemeyen biiylime, bir siire sonra girisimi giclendirmek yerine yorar.

Kaynaklar

Covin, J. G., & Slevin, D. P. (1989). Strategic management of small firms in hostile and benign envi-
ronments. Strategic Management Journal, 10(1),75-87. https://doi.org/10.1002/sm;j.4250100107

DeSantola, A., & Gulati, R. (2017). Scaling: Organizing and growth in entrepreneurial ventures.
Academy of Management Annals, 11(2), 640-668. https://doi.org/10.5465/annals.2015.0125

Greiner, L. E. (1972). Evolution and revolution as organizations grow. Harvard Business Review,
50(4), 37-46.

Lumpkin, G. T., & Dess, G. G. (1996). Clarifying the entrepreneurial orientation construct and
linking it to performance. Academy of Management Review, 21(1), 135-172. https://doi.
org/10.5465/amr.1996.9602161568

Marti Technologies. (n.d.). Investor relations: Company overview. Retrieved July 7, 2026.

Marti Technologies. (2026a, May 21). Marti delivers 156% revenue growth, 72% gross profit margin in
first quarter 2026, with significant improvement in profitability; reaffirms guidance.

Marti Technologies. (2026b, June 12). Marti’s ride-hailing service reaches 4.30 million riders and 532
thousand registered drivers, exceeding June 30, 2026 targets.

McKelvie, A., & Wiklund, J. (2010). Advancing firm growth research: A focus on growth mode
instead of growth rate. Entrepreneurship Theory and Practice, 34(2), 261-288. https://doi.or-
g/10.1111/j.1540-6520.2010.00375.x

Miller, D. (1983). The correlates of entrepreneurship in three types of firms. Management Science,
29(7), 770-791. https://doi.org/10.1287/mnsc.29.7.770

OECD. (2025). Unleashing SME potential to scale up. OECD Publishing.

Penrose, E. T. (1959). The theory of the growth of the firm. Oxford University Press.

211


https://doi.org/10.1002/smj.4250100107
https://doi.org/10.5465/annals.2015.0125
https://doi.org/10.5465/amr.1996.9602161568
https://doi.org/10.5465/amr.1996.9602161568
https://doi.org/10.1111/j.1540-6520.2010.00375.x
https://doi.org/10.1111/j.1540-6520.2010.00375.x
https://doi.org/10.1287/mnsc.29.7.770

Rauch, A., Wiklund, J., Lumpkin, G. T., & Frese, M. (2009). Entrepreneurial orientation and busi-
ness performance: An assessment of past research and suggestions for the future. Entrepreneur-
ship Theory and Practice, 33(3), 761-787. https://doi.org/10.1111/j.1540-6520.2009.00308.x

Shopify. (2020, March 12). Lessons from the first businesses that built with Shopify. Shopify Blog.

Shopify. (2026a, February 11). Shopify’s standout 2025: The launchpad for a new era of commerce in
2026.

Shopify. (2026b). Annual report for the year ended December 31, 2025. U.S. Securities and Exchange
Commission.

Wiklund, J., Patzelt, H., & Shepherd, D. A. (2009). Building an integrative model of small business
growth. Small Business Economics, 32(4), 351-374. https://doi.org/10.1007/s11187-007-9084-8


https://doi.org/10.1111/j.1540-6520.2009.00308.x
https://doi.org/10.1007/s11187-007-9084-8

. DUITAL,SOSYALVE
SURDURULEBILIRGIRISIMCILIK EKOSISTEMI

Girisimcilik yolculugunun son béliimiine geldigimizde artik yalnizca bir fikrin nasil bu-
lundugunu, miisterinin nasil kesfedildigini, is modelinin nasil kuruldugunu, finansmanin
nasil saglandigini ya da biytimenin nasil yonetildigini konugsmuyoruz. Artik daha genis
bir soruyla kars: karsiyayiz: Girisimcilik, i¢inde yasadigimiz dijital, toplumsal ve gevresel
doniigiimiin neresinde duruyor? Bu soru bana gore giiniimiiz girisimciliginin en 6nemli
sorularindan biridir. Ciinkii artik girisimcilik yalnizca sirket kurmak, iiriin satmak veya
hizli biytimek degildir. Girisimcilik ayni zamanda teknolojiyi anlamak, toplumsal sorun-
lara duyarli olmak, ¢evresel sinirlar1 gérmek ve biitiin bunlar: siirdiiriilebilir bir deger
yaratma mantig1 icinde birlestirmektir.

Bugiiniin girisimcisi eskisinden daha biiytik imkanlara sahip. Dijital araclarla kiiresel
miisteriye ulagabilir, yapay zeka ile is siireglerini hizlandirabilir, ¢evrim igi platformlar
tizerinden topluluk kurabilir, veriyi kullanarak miisteri davranigini anlayabilir, kitle fon-
lamasiyla kaynak bulabilir ve ¢ok daha kii¢iik ekiplerle biiyiik isler yapabilir. Fakat aym
girisimci eskisinden daha biiyiik sorumluluklarla da kars: karsiyadir. Ciinkii teknoloji her
zaman iyi sonug¢ liretmez. Hiz her zaman deger yaratmaz. Biiyiime her zaman stirdiirii-
lebilir olmaz. Sosyal etki her zaman gercekten 6lgiilmez. Cevreci goriitnmek her zaman
cevreye katki saglamak anlamina gelmez.

Bu béliimde dijjital girisimcilik, sosyal girisimcilik, stirdiiriilebilir girisimcilik ve giri-
simcilik ekosistemi kavramlarini birlikte ele almak istiyorum. Ciinki giiniimiizde bu kav-
ramlar birbirinden kopuk degildir. Dijital girisimcilik, teknolojiyi kullanarak yeni deger
yaratma imkani sunar. Sosyal girisimcilik, toplumsal sorunlara girisimci ¢oztimler tiretme
cabasini 6ne ¢ikarir. Siirdiirtilebilir girisimcilik ise ekonomik degeri sosyal ve ¢evresel so-
rumlulukla birlikte diistinmeyi gerektirir. Girisimcilik ekosistemi de biitiin bu siireglerin
tek bagina degil; aktorler, kurumlar, kaynaklar, kiiltiir ve iliskiler ag1 icinde gerceklestigini
gosterir.

Once “digital entrepreneurship” kavramini agiklamak gerekir. Digital entrepreneurs-
hip, Tiirkgeye “dijital girisimcilik” olarak gevrilebilir. Dijital girisimcilik; dijital teknoloji-
ler, dijital platformlar, veri, yazilim, internet, mobil uygulamalar, yapay zek4, bulut bilisim
ve ¢evrim ici aglar araciligiyla yeni tiriin, hizmet, is modeli veya pazar firsat: yaratma
stirecidir. Burada bulut biligim, verilerin ve yazilim hizmetlerinin yerel bilgisayarlar yerine
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Bu boliim acisindan ¢ikarilacak temel ders sudur: Yeni nesil girisimcilik, dijital araglar:
sosyal ve cevresel degerle birlestirebildiginde daha anlamli hale gelir. Too Good To Go ve
Fazla bize gosteriyor ki girisimcilik yalnizca yeni iiriin yaratmak degil; sistemdeki kaybi,
israfi, erisim sorununu ve gitven boslugunu goériip bunlar 6l¢tilebilir degere doniistiir-
mektir. Gelecegin girisimcisi teknolojiyi kullanacak, fakat teknolojinin &tesinde insani,
toplumu ve gezegeni de is modelinin merkezine koyacaktir.
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