y A\ ¥ BILKENT S %ﬁ,\.
ANKARA CYBERPARK :m*
KALKINMA AJANSI yﬁ’f’mgp.w‘\&

CYBERPARK KULUGCKA IHTIYAC
ANALIZI VE MENTORLUK MODELI
OLUSTURMA PROJESI




iCINDEKILER

TESEKKUR. ...eceveereeeeerseeeeeseesseeeesseesesseessesssessesssessesssesssesssessessessssssssssesssessesssesssessesssessasssesseessesssssssessasns 2
SUNUS. ..eiveuiteuertessestsseseetssesessesassssesesssssssstasesssssessssssentssessnsssensasesenssssssnsesesssesensesesesesesnsessnsssesensessnens 3
1. GIRIS.ccuuieeerteeeerteeeeseeseeeseessesssesseessessesssesssessasssessesssessesssessssssesssesssessesssesssessesssessenssessessaessssssans 4
1.1 Turkiye’'deki Kulucka Firma DegerlendirMesi...........eeeeeeeeeieeeciiiiiieiieeee et e e e e e e enenns 4

2. CYBERPARK KULUCKA iHTiYAC ANALIiZi VE MENTORLUK MODELI OLUSTURMA

3.

PROJESI...ucuiutuuiuruencittsise sttt sttt st sa st s et s ettt sasasssne st 7
D N =11 =Y o Yo Yo -1 TR S SRPUSRRY 9
D S R ¥ (¥ ol & T 10 1 = 1 PSSR 9
D 0 A ¥ [0 ol & T a1 0 0 = T - TSR 10
D R T ¥ [0 Tol & T o110 0 = T PSP 11
D O S ¥ [¥ ol & T o110 0 = T O TSRS 12
D T ¥ [0 ol & I T 0 - T SRR 13
2.1.6  KUIUGKA FIrMa Fuooeeeeeiee ettt ee e e e e e sivre e e s sarae e e e esabaeae e e s anntae e e s eanenas 14
D O A (V] [V 7ol T T 2 0 1= T USRS 15
2.1.8  KUIUGKA FIrMa H...ooeeeeeeeeceee et et e e e e e e e e e e rar e e e e e e e e e e e e enaan 16
D T I U LW 7ol T o 0 = T P UEPURRN 17
0 I O U LUl N T 2 = T PSR 18
2 001 B R U (0ol & T 1 0 0 = T PR 19
2.1.12 KUIUGKA FIrMa Lu.eeeeee ettt ettt e e tte e e e e etae e e e e atae e e e eeatbaeeesesnsanaaesnes 23
2.1.13 KUIUGKA FIrMa M. .ooiiieeeee ettt e ettt e e et e e e e aaba e e e e eanbaeeeeensaaeeannn 27
2 0 N T LV ol & T T 0 0 = T USRS 30
2.1.15 KUIUGKA FIrMa O..eeeeeieiieee ettt e et e e e e tee e e e e are e e e e eareae e s enareeeeeennees 33
SONUGLAR.....uuuisisssisssisssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssse 36
3.1 Kulucka Firmalarin ihtiya¢ Analizlerine Gére Problem Tespiti Degerlendirmesi...................... 36
3.2 Kulugka Firmalarin ihtiyag Analizleri Sonuglarina Gdre Oneriler.........cccoveveveevveceeeeeeeeneenenn. 38
3.3 Sosyal Medya Durum Analizi ve Sonug Odakli lyilestirme Calismalari.......c.cccceeveeveeeveeerennnnee. 38
3.4 Ticarilestirme Mentorligl Genel DegerlendirMesi.....ccocuveeeeeciiieeeeciiee e eree e 39
3.5 Kulugka Hizmetleri DegerlendirMesi.......cccueeiiiccieee ettt ee e e e s 40



TESEKKUR

Eylil-Aralik 2016 déneminde gerceklestirdigimiz “CYBERPARK Kulugka ihtiya¢ Analizi ve Mentérliik
Modeli Olusturma Projesi”nin hayata gecirilmesi esnasinda, desteklerini esirgemeyen Ankara Kalkinma
Ajansi ve degerli Genel Sekreterimiz Sn. Arif Sayik basta olmak lizere tim Ajans personeline, bizlere ve
projemize inanarak degerli vakitlerini ayiran katimci firmalarimiza, bilgilerini ve tecriibelerini paylasarak
projemizi anlaml kilan degerli mentérlerimiz Dr. Atilla Hakan Ozdemir, Dogan Taskent ve Emin Okutan’a,
proje paydaslarimiz Solutionz ve Viveka'ya, tim proje ve raporlama sireglerini koordine eden degerli
ekip arkadaslarimiz imran Giirakan, Duygu Aktay ve Merve Demiralay’a ve proje siiresince direk ya da
dolayli katkida bulunan tiim paydaslarimiza tesekkiirlerimizi sunuyoruz.

Faruk inaltekin

Bilkent CYBERPARK Genel Miidiiri



SUNUS

Teknoparklar, “Uclii Sarmal” yani; “Universite-Sanayi-Kamu is Birligi” modelini en etkin uygulayan
yapilardir. Bir Ulkenin kiiresel rekabet edebilirlik diizeyi, o Ulkenin ‘yeni bilgi Gretebilme kapasitesi’ ve
‘teknolojik gelisimi’ ile dogru orantilidir. Yeni bilgi tretimi ve teknolojik gelisim beraberinde ekonomik
kalkinma ve buylmeyi getirmektedir. Tirkiye'ye ilk 2001 yilinda “4961 Sayili Teknoloji Gelistirme
Bolgeleri Kanunu” ile resmi olarak giris yapan teknopark kavraminin gostermis oldugu ilerleme
yadsinamaz. 2016 Kasim ayi itibariyle toplam Tirkiye’de yer alan teknopark sayisi 51’i aktif olmak tzere
64'e ulasmistir, teknoparklardaki toplam firma sayisi 4.200'G asarken Ar-Ge personel sayisi ise 33.000'i
asmaktadir. Teknoparklarda tamamlanan ve devam eden proje sayisi ise 29.000’in Uzerindedir. Bu bly(ik
ekosistem Tirkiye ekonomisine destek olmaya devam etmektedir. T.C. Bilim, Sanayi ve Teknoloji
Bakanlhgindan alinan son bilgiye gore, teknoparklarda yapilan ihracat Ekim 2016 itibariyla 2,4 milyar
dolara ulagmistir.

Teknoparklar, teknoloji tabanli girisimciligin kalkinmasi icin gerekli ekosistemleri olusturmak Uzere
kurulmus platformlardir ve temel misyonlari budur. Bu misyonu gerceklestirmek icin sadece kaliteli ofis,
yasam ve yerlesim alanlari sunmak yeterli olmamaktadir. Teknopark yonetimleri de bu ekosistemin
plrizsiz islemesi, daha besleyici ve daha renkli olmasi igin gereken tim katma degerli hizmetleri vermek
Uzere ¢alismaktadir. Ankara ev sahipligi yaptig teknopark sayisi bakimindan Tirkiye’de lider konumdadir.

GUnumizde, ekosistemde bulunan destek mekanizmalarinin oldukca gicli olmasina ragmen,
ticarilesme icin saglanan destekler ne yazik ki eksik kalmaktadir. CYBERPARK Kulugka ihtiya¢ Analizi ve
Mentérlilk Modeli  Olusturma  Projesi’'nin  amaci, Ankara’da  girisimcilik  ekosisteminin
kalkinmasina,rekabet giicii acisindan 6nemli firsatlardan vyararlaniimasina ve bolge ekonomisinin
glclenmesine fayda saglayacak bir model olusturulmasidir. Bélgede (retilen Grinlerin ticarilesmesinin,
bolgenin yenilikgilik ve girisimcilik kapasitesinin gelismesinde katkisinin biiyiik olacagi bilinciyle, proje
siresince genel hizmetlerden kaginilip, firmalarin ticarilesebilme potansiyellerini giiclendirmek igin
birebir mentorliiklere ve hizmetlere yer verilmistir.

Bilkent CYBERPARK’In 14 wyillhik tecrlibesinin yani sira Gliney Kore - Innopolis Foundation STP
tarafindan kurgulanan olgeklendirme ve degerlendirme modelinin kullanildigi proje kapsaminda ihtiyag
analizi sonuglarina gore ticarilesme problemleri belirlenen ve uzmanlhk alanlarina gére mentorlere
atanan firmalar; ticarilestirme mentorlGgi hizmeti alarak eksikliklerini giderme firsati bulmus, ticarilesme
yol haritalarini glincellemistir. Ticarilesme tedavisinin hizli satis donlsleri vermeyecegi bilinse de, hem
firmalardan alinan geri donlslere hem de vyatirimcilardan alinan geri dénislere gbére modelin
uygulanabilir oldugu ve firmalarin ticarilesme yol haritalarinda iyilesmeler sagladigi tespit edilmistir.



1. GIRIS
1.1 Tiirkiye’deki Kulucka Firma Degerlendirmesi

Dinyada oldugu gibi Tirkiye’de de her gln binlerce sirket kuruluyor, binlerce girisimci yeni
yatirimlarla ve yeni fikirlerle is diinyasina atiliyor. Ancak bunlarin ¢ogu basarisiz olarak is diinyasindan
ayriliyor. Bu basarisizliklar basariya giden yoldaki kilometre taslari olarak adlandirilsa da ¢ok girisimcinin
projelerine yeniden tutunabilmek icin ne yeterli bitcesi ne de zamani oluyor. Geng girisimcilerin
girisimcilik hayatlarinin basinda karsilastiklari sorunlar olarak asagidaki basliklar ele alinabilir;

e is kurmak istiyorum ancak nereden baslayacagimi bilemiyorum,
e Hangi isi yapmaliyim,

e Hangiisi nasil yapmaliyim,

e Kendiisimi kurmak istiyorum, yardim eder misiniz,

e ihracat yapmak istiyorum nereden baslayacagim,

e XXX lilkesine mal satmak istiyorum hangi trin{ satayim?

Bu asamadan sonra ise belirtilen engeller ile karsilasilmaktadir;

1. Yazil plan yok: is planinin harcanan ¢abaya deger nitelikte olmadigi ydniindeki efsanelere inanip,
yaziliis plani hazirlamaktan kaginiyorlar. Bunu mesai kaybi olarak goruyorlar.

2. Ozensiz veya hi¢ hazirlanmamis gelir modeli: Kar amaci giitmeyen bir isletme bile, operasyon
masraflarini diizenleyebilmek icin bir gelir modeli (veya bagis) olusturmak zorundadir. ilk
baslarda gerekli gbriilmeyen ve ugras verilmeyen gelir modeli triinl pazarlama asamasinda ciddi
sorunlar yaratmaktadir.

3. Kisith is imkanlari: Bitiin giizel fikirler bile etkili islere déniisemeyebilir. Uriiniin veya hizmetin
mikemmel oldugu ve herkesin buna ihtiya¢ duydugu dislincesi, insanlarin gelip bu Grin{ satin
alacaklari anlamina gelmiyor. Pazar arastirmasi konusunda, aile ve arkadas ¢evresinde yapilan
resmi olmayan arastirmayi destekleyebilecek musteri odakl kaynaklara da ihtiya¢ duyulmaktadir.

4, Musteriye danismamak: Birgok girisimcinin temel sorunu misteriye zamaninda ve uygun sekilde
ulasamamasidir. Ozellikle ilkemizde misteriye ¢ikilmasi igin Griiniin hazir olmasi beklenir ki bu
aslinda ¢cogu zaman girisimi basarisizliga strikleyen bir etkendir.

5. Uygulayamamak: Geng girisimcilerin “milyon dolarlik fikirlerin”in tek baslarina hicbir degeri
yoktur. Olay tamamen uygulama ile ilgilidir. Girisimci zor kararlar vermek ve riske girmek
konusunda iyi degilse, bu role uygun degildir.

6. Cok fazla rekabet: Girisimciler pazar Uzerinde iddiali olabilmek icin genellikle kendilerine nis bir
alan bulma egilimindedirler. Pazardaki acigi yakalamanin basariyi getirecegi inanisindadirlar
ancak pazardaki eksik konularin daha 6nceden denenmis ve basarisizlikla sonuglanmis olma
ihtimali yiksektir. Diger yandan, basit bir Google aramasinda bile yaklasik 10 adet rekabetci
bulunuyorsa, bu, sektériin oldukga kalabalik oldugu anlamina gelir ve Grin/proje bu alanda risk
tasimaktadir.

7. Fikri malkiyetin olmayisi: Eger yatirnmci bulmak veya sektoérdeki devler karsisinda sirdirebilecek
bir rekabet avantaji elde etmek hedefleniyorsa, patentler, markalar ve telif haklari icin kayit
yaptirilmasi, ayrica, ticari sirlarin korunmasi adina, rekabet disi ve patent disi bilgilerin
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10.

11.

12.

13.

korunmasina yonelik anlasmalar yapilmasi gerekmektedir. Fikri milkiyet, erken evredeki
isletmelere, profesyonel vyatirimcilar tarafindan bigilen degerleri belirleyen en 6nemli
unsurlardan biridir.

Tecrilbesiz bir takim: Gergekte, yatirimcilar fikirlere degil, kisilere 6denek saglar. Yatirmcilar, is
sektériinde en azindan baslangi¢ seviyesine uygun miktarda tecriibe sahibi kisileri, baska bir
deyisle, yeni baslanilan bir isi ylrutebilecek tecribedeki kisileri ararlar. Eger bu girisimcinin ilk
seferi ise, “daha 6nce orada olan ve o isi yapmis” bir takim arkadasi bulundurulmasi, boylelikle
tutku ve tecriibenin bir araya gelmesi ile ideal bir takim olusturulmasi gerekir.

Kaynak ihtiyaclarini kiicimsemek: Onemli kaynaklarin basinda elbette ki para akisi geliyor, ancak
diger kaynaklar, 6rnegin endistriyel alandaki tanidiklar ve pazarlama kanallarina erisebilme
imkani bazi Urinler icin daha 6nemli olabilir. Cok fazla paranin olmasi, akillica yonetilmedigi
takdirde, cok az paranin olmasi kadar yikici olabilir.

Yeterli buyuklikte pazar olmayisi: Kaygan bir kulaktan kulaga pazarlama stratejisi, Grliniin ve
markanin -bugiinlerdeki yeni medya anlayisinin amansiz saldirilari varken- duyulmasini ve
yayginlasmasini saglamaya yetmez. Viral pazarlama bile zaman ve para isteyen bir hale gelmisken
yeterli bir medya araliginda etkili ve yenilik¢i bir pazarlama sistemi olmadan musteriler olamaz.
Pazarlama siireci icin yeterli biitge ve zamani ayirmamak: Girisimcilerin en biyilk hatalarindan bir
tanesi de sadece isin teknik kismina odaklanip pazarlama ve musteri kisimlarini ileriki zamana
birakmak. isin teknik kismi ile ugragirken sira pazarlamaya gelindiginde hem yeterli zaman hem
de yeterli bltce kalmamis oluyor.

Cabucak vazgecmek: Bircok yeni girisimcinin basarisiz olma sebebi, c¢abucak yorulmasi,
vazgecmesi ve isletmeyi kapatmasidir. Aksiliklere ragmen, Steve Jobs ve Thomas Edison gibi
girisimciler, vizyonlari dogrultusunda, zorlansalar bile, basariya ulasana kadar ugrasmaya devam
ettiler.

Devlet desteklerinin igerik eksikligi: Basarili olmasi 6éngoérilen girisimci adaylarina verilen devlet
destekleri bazi noktalarda girisimcinin yanls yonlenmesine sebep olmaktadir. Belirli bir siire
zarfinda verilen bitge sonrasinda is planini iyi olusturamayan girisimci bu slrenin bitiminde tam
anlamiyla “sudan ¢ikmis balik”’a donlyor ve kaynak yetersizligi nedeni ile elindeki basari
potansiyeli ylksek projeyi ¢ope atmak sorunda kaliyor. Bu noktada devletin verdigi maddi
destegi tamamlamak icin bir de girisimcilere mentoérlik ve danismanlik destekleri sunmak
gerekiyor.

Bilkent CYBERPARK’ta yer alan birgok girisimcinin de basarisizlik ya da yerinde sayma nedenleri

yukaridakilerle aynidir.

Ar-Ge Kiltirl, ¢ok kisa siirede olusturulabilecek bir biling degil maalesef. Bunun igin ilkokul

seviyesine inen kokten bir bakis acisi gerekiyor. Ama llkemizin son 10-15 yilda bu yonde kat ettigi asama

umut verici. Bunlar igin temel ¢6ziimler bulmak gerekiyor. Egitim sistemi, kiltlrel bakis ve girisimcilige

bakisin Uzerinde kokli degisikliklere gidilmesi gerekiyor. Bagli bulundugumuz T.C. Bilim, Sanayi ve
Teknoloji Bakanligimiz basta olmak lzere, TUBITAK, KOSGEB, KALKINMA AJANSLARI gibi Tirkiye'de
bircok tesvik mekanizmasi mevcut ve bu mekanizmalara glin gectikge yenileri ekleniyor. Gergeklestirilen



tanitim ve etkinliklerle bu tesviklere farkindalik artiyor. Zamanla olgunlasacak bu farkindalikla Tirkiye'de
ki inovasyon ve Ar-Ge 6niindeki engeller kirilacaktir.

Turkiye ekosisteminde girisimcilerin is fikirlerini is planina cevirerek onlari hayata gegirmeleri,
sirketlesmeleri ve seri Uretime gecebilmeleri icin ¢ok sayida destek saglaniyor ancak ne yazik ki,
girisimcilerin Urettigi Grlnlerin ticarilesebilmesi icin destek sayisi olduke¢a az.

Bu proje; Turkiye’deki girisimcilerin ihtiyaglan dogrultusunda ve girisimci 6zelinde ticarilesme
destegi alarak, hem girisimcilere hem de kurumlara daha verimli bir program 6nerisi sunabilmek
amaciyla olusturulmustur.

2009-2012 Yillar Arasinda TGSD’den Yararlanan Girisimcilerin illere Gére Dagilimini asagidaki
haritada goriinmektedir. Kirmizi ile gosterilen alanlar en yogun alanlar olarak temsil edilmektedir. Ankara
diger bolgelere gére TGSD’den faydalanan girisimcilerin en ¢ok oldugu ildir. Bu, Ankara’da var olan
ekosistemin blylkliglini gostermektedir.
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2.

CYBERPARK KULUCKA iHTiYAC ANALizZi VE MENTORLUK MODELi OLUSTURMA PROJESI

Eyliil-Aralik 2016 déneminde gerceklesen CYBERPARK Kulugka ihtiya¢ Analizi ve Mentérliik Modeli
Olusturma Projesi kapsaminda Bilkent CYBERPARK’ta yer alan 15 kulucka firma asagidaki kriterlere gore

secilmistir;

Sirketlesmis En fazla 5 kisilik

Kurulma tarihi Gzerinden en az 12 ay ge¢mis olmasi,
Sirket ortaklarinin hepsinin sahis olmasi,

Sirket galisan sayisinin 5 kisiyi gegmemesi,

Uriin 6n prototipi / prototipi olmasi.

En az 12 aydir 15 Takimin

programa davet

faaliyette olan edilmesi

Segilen kulugka firmalar, Grlnlerini ve pazarlarini tanimak igin belirtilen sorulardan faydalaniimistir.

® N o 0 & W N R

10.

11.
12,

Projenizin sundugu deger 6nerisini nedir ve sunulan deger nasil bir ¢6ziim barindirmaktadir?
Gelistirdiginiz Grinin hedef misterisi kimdir ve (irlinii neden satin almahdir?

Musterileriniz ile mevcut iliskileriniz ne diizeydedir?

Halihazirda gelistirdiginiz Griinden gelir akisi elde ediyor musunuz?

Sirketiniz halihazirda faydalandigi finansman kaynaklari var mi? (Agiklayiniz)

Projede ¢alisan takim Uyelerinin egitim dizeyleri nelerdir?

Sirketinizin faaliyetlerini strduriirken yararlandigi is ortaklari var mi?

Gelistireceginiz Grind sunacaginiz pazarin rekabet seviyesi ne o6lclide ve Urininizin sahip
oldugu rekabet avantajlari nelerdir? Uriiniiniiziin farkl sektdrlerde de uygulama alanlari mevcut
mu?

Urtininiiz herhangi bir yasal diizenlemeye tabi mi? (Devlet onayi gerekiyor mu ve/veya
karsilanmasi gereken herhangi bir endistri standardi var mi?)

Urtiniiniiz ile ilgili herhangi bir pazarlama faaliyeti gerceklestirdiniz mi ya da gerceklestirmeyi
planliyor musunuz?

Gelistirdiginiz Grlin hangi asamada?

Gelistirdiginiz tiriin icin ne gibi bir korumaya sahipsiniz? Ornegin; herhangi bir patente, lisansa ya

da yayinlanmis literatlireniiz var mi?



Kulugka Firma
Tanima Analizi

TAKIM is
eBaglilik *Sermaye

eKoordinasyon eMusteri Cegitli!iligi ve
eBeceri Sadakati
eYatirim Asamasi

*Derinlik URUN eYatirim Geri Kazanma
eTutarhhk Olasilig
eTeknoloji Diizeyi g

eFikir Hakki
Olgeklenebilirlik
*C6zim-Uriin Uyumu

Analiz edilen her bir kulugka firma icin, girisimci karneleri olusturularak firmalarin genel
durumlarinin net bir sekilde goriilmesi saglanmistir.

Secilen 15 firma icin her bir firmaya alaninda uzman mentorler atanarak birebir mentorlik seansi
baslatildi. Bu seanslarin amaci, kulugka firmalarin genel durumlarinin da 6tesinde inceleyerek kulugka
ihtiyag analizinin raporlanmasini saglamaktir.

*Raporun devaminda sunulan bilgilerde, secilen 15 firmanin isimlerini A, B, C, D, E, F, G, H, I, J, K, L, M, N,
O harfleri temsil etmektedir.

ihtiyac analizleri raporlari sonuglarina gére 15 firma arasindan “ticarilesme destegi” ihtiyac
duyan ve mentorlerin yetenekleri ile eksiklerinin giderilebilecegi diisiinilen ikinci asama igin 5 firma
secilmistir. Secilen 5 firmaya hem birebir ticarilestirme mentorliigli, hem sosyal medya durum analizi ve
sonug¢ odakli iyilestirme calismalari hem de sunum egitimleri verilerek program sonunda yatirimcilara
sunum yapma firsati saglanmistir. 5 firmanin isimlerini K, L, M, N, O harfleri temsil etmektedir.

Sadece ihtiya¢ analizi yapilan A, B, C, D, E, F, G, H, I, J firmalarinin raporlari ve hem ihtiya¢ analizi
yapilan hem de ikinci asamaya segilen K, L, M, N, O firmalarinin raporlari detayl bir sekilde raporda
sunulmustur.



2.1 Analiz Raporlari
2.1.1 Kulugka Firma A

Firma, Bilgisayar Miihendisi olan 4 ortak tarafindan kurulmustur.

Beacon'lar icin yazilim gelistirme kiti icerik yonetim sistemi ve coklu etkinlik uygulamasi gelistiren
firmanin  mobil uygulama gelistirme servisi ile proje bazli Uriin gelistirerek sermaye sagladig
gozlemlenmistir.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firma ile ilgili belirtilen problemler tespit edilmistir;

e Gelistirilen teknolojinin heniiz uygulama diizeyinde olmamasi,
e Gelistirilen Urinlerin eglence diizeyinde olmasi,

o Sektordeki rakiplerin gli¢ GstlinlGg,

e Sektore giris bariyerinin dlistklugd,

e Net bir pazar firsatinin olmayisi.

Kulugka ihtiyag analizi sonucu firma ile ilgili olarak asagida belirtilen glicli yonler gézlemlenmistir;

e Teknoloji diizeyinin dislik ve uygulanabilir olmasi,

e Takimin teknik yaninin giigli olmasi,

e Sirdirilebilir gelir kaynagina sahip olunmasi,

e Madsterilerinin hazirda bulunmasi ve aktif uygulamalarinin olmasi.

Kulugka ihtiyag¢ analizi raporu sonucu firmaya onerilen ¢oziimler asagida yer almaktadir;

e Mobil tabanli yaziim ihtiyaglarinin belirlenmesi igin daha genis kapsamli misteri arastirmasi
yapilmasi,

e Finansal ve stratejik planlanma yontemlerinin belirlenmesi,

e Erken asamada ihtiyac duyulan itibari saglayabilecek is birliklerine sahip olunmasi,

o Rekabet avantaji saglayan 6zelliklerin ve yetkinliklerin gelistiriimesi.



2.1.2 Kulugka Firma B
Firma, Elektrik-Elektronik Miihendisi olan 2 ortak tarafindan kurulmustur.

Kicuk ve orta 6lcekli firmalari hedefleyen bulut tabanli log yonetimi alaninda calisan firmanin Griin
prototipini tamamladiktan sonra uluslararasi ticarilesme fazina gecmesi planlanmaktadir.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firma ile ilgili belirtilen problemler tespit edilmistir;

e STM ve Havelsan gibi biyuk kuruluslarin firma ile benzer Griinler gelistirmesi,

e Uriin heniiz erken asamada oldugu icin firmaya yatirim olanaginin diisiik olmasi,
e Uriiniin satisi icin KOBI’lere ulasiimamis olmasi,

e Uriiniin sadece cevresindeki beta testerlar tarafindan kullanilmasi,

e Finansmanin hibe destekli olmasi,

o Uluslararasi gligli rakiplerin olmasi,

e Givenlik anlaminda riskli bir sektor olmasi,

e  Girig bariyerinin disiik olmasi.

Kulugka ihtiyag analizi sonucu firma ile ilgili olarak asagida belirtilen giigli yonler gézlemlenmistir;

e Uriiniin erken dlgeklenebilen bir model olmasi,

e Deneyimli ekip,

e |P potansiyelinin yuksekligi,

e Tum gereksinimlerin ekip icerisinde karsilanabilir olmasi,
e Net deger Onerisi.

Kulucka ihtiyag analizi raporu sonucu firmaya onerilen ¢oziimler asagida yer almaktadir;

e Uluslararasi KOBi’'lerde giivenlik, servis kalitesi ve geri donisler konusunda cok dikkatli
davranilmasi,

e Hizli bir sekilde misteri dogrulamasi yapilmasi,

e Midsteri kullanim senaryolarina goére deger yaratiimasi,

e Kisa sureli pazarlama stratejisi olusturulmasi,

e Uzun siireli pazarlama stratejisi ve pazarlama buitcgesinin olusturulmasi,

e s ortakligi veya melek yatirimi kaynaklarina basvurulmasi.
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2.1.3 Kulugka Firma C

Firma, biri Elektrik-Elektronik Muhendisi olan ve biri Doktor olan olmak lizere 2 ortak tarafindan
kurulmustur. Firmanin Grind olan yogun bakim (nitesi mekanik ventilasyon cihazinin, yerli ikame vizyonu
ile gelistirildigi ve ilk yerli Grin olabilmek i¢in pozisyonlandig gbzlemlenmistir.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firma ile ilgili belirtilen problemler tespit edilmistir;

e Yerli ikame yaklasimi,

e Yenilik¢i yonunin olmayisi,

e Firmanin ana Urtndnin gémill devreler olmasi,
e Satin alimlarin kamu-ihale bazli olmasi,

e Uluslararasi gigli rakipler.

Kulugka ihtiyac¢ analizi sonucu firmaile ilgili olarak asagida belirtilen gliclii yonler gézlemlenmistir;

e Urlinlin hazir olmasi,

e  Takimin multi-disipliner olusu,

e Ticarilesme basamaklarinin bilinmesi,
e  Musteri kitlesinin belirlenmis olmasi.

Kulucka ihtiyag analizi raporu sonucu firmaya onerilen ¢oziimler asagida yer almaktadir;

e Business-to-Government is modeli izerine yogunlasiimasi,

e Yerli ikame yapisindan ihtisaslasma yapisina gecilmesi,

e Benzer teknoloji tabanl Uriinler gelistirilerek bir portfoy olusturulmasi,

e Valide edilmis kanvas ve yatirim analizi Gzerine detayli calisma yapilmasi.
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2.1.4 Kulugka Firma D

Firma, Makine Mihendisi olan olan ve doktora 6grenimine devam eden tek bir kisi tarafindan
kurulmustur. Gelistirilen Griiniin, kamera entegreli otopilot ve drone/iHA sistemi oldugu ve bu sistemin
kullanim alaninin bireyselden ¢ok savunma sanayinde gerceklesmesi gerektigi gozlemlenmistir.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firma ile ilgili belirtilen problemler tespit edilmistir;

e Sanayi savunma odakli bir Grlinlin tek sermaye kaynaginin hibe destegi olmasi,

e  Ekibin blyUklGglinin Urin ve proje goz online alindiginda olmasi gerekenden ¢ok daha az olmasi,
e Ticari bir servisin olmamasi,

e Uriiniin kompleks bir teknoloji icermesi,

e Uriiniin arazi kullaniminin kritik etkilerini tasimasi,

e  Glicld rakiplerin olmasi,

e Hedef pazarin kamu olmasi nedeni ile satis slirecinin uzamasi.

Kulugka ihtiyag analizi sonucu firma ile ilgili olarak asagida belirtilen giicli yonler gézlemlenmistir;

e Prototipin MVP asamasini gegmis olmasi,
e  Problem-¢6ziim uyumunun, lrlinlin saglayacagi faydalar agisindan yiiksek diizeyde olmasi,
e  Girig bariyerindeki yuksekligin rekabet avantaji saglamasi.

Kulucka ihtiyag analizi raporu sonucu firmaya onerilen ¢oziimler asagida yer almaktadir;

e Uretim planinin potansiyel miisterilerin &ncelik ve 6nem skalasina gére hazirlanmasi,

e Sirketin tim operasyonlariile satis stirekliliginin saglanmasi,

e Satis slireclerinde elde edilen tim deneyimlerin metrikler ile takip edilmesi,

o Metrikler kullanilarak, kaynaklarin satis yapilma potansiyeli yliksek musterilere yonlendirilmesi,
e Ek yatinnm kaynaklarinin arastiriimasi,

e Satis planinin olusturulmasi,

e Profesyonel anlamda satis destegi alinmasi,

e Personel istihdaminin artiriimasi.
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2.1.5 Kulugka FirmaE
Firma, Elektrik-Elektronik Miihendisi olan 2 ortak tarafindan kurulmustur.

Firma Grln olarak akilli kilit sistemi gelistirmektedir. Mevcut kapi sistemlerinde herhangi degisiklik
olmadan kilidin anahtarsiz bir sekilde agilabilecegi ve mobil cihazlardan erisim imkaninin saglanacagi
Ongorilmustar.

Kulugka ihtiyac analizi raporu sonucu firma ile ilgili asagida belirtilen problemler tespit edilmistir;

e Hibe siireglerinde ¢esitli zorluklarin yasanmasi

e Uriin prototipi hazir olsa dahi, ilk talep alindiginda iiretim maliyetini karsilayacak giic olmadigi,
e Urliniin mekanik eksiklikleri ve kart tasariminin tamamlanmamasi,

e Piyasada tam muadili olmasa da, benzer {riine sahip rakiplerin bulunmasi,

e Ticarilesme planinin heniiz hazir olmamasi,

e Uriin prototipinde eksiklik olmasi,

e  Fikri mulkiyet korumasinin olmamasi,

e insan kaynaginin yetersiz olmasi,

e  Midsteri dogrulamasinin genis kapsamli yapilmamis olmasi.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firmaya onerilen ¢éziimler agsagida yer almaktadir;

e Kanvas is modelindeki tiim kutucuklarin Gizerinde vakit gegirilmesi,

e Diizglin bir is modeli olusturulmasi,

e Deger Onerisi, musteri siniflandiriimasi, musteri iliskileri, tedarikgiler, kilit aynalar, kilit ortaklar,
kilit faaliyetler, kanallar, gelir modelleri ve maliyetler konulari Gzerinde ayrintili bir sekilde
cahisiimasi,

e Uriiniin hayata gecirilmesi icin destek olacak (iniversite veya sanayi ile iletisime gecilmesi,

e Uriin icin bir musteri secilerek gelistirme faaliyetlerinin bu musteri ile birlikte tamamlanmasi.
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2.1.6 Kulugka Firma F
Firma, biri Eczaci olmak tizere 3 ortak ile kurulmustur.

Firmanin eczanelerin tim islemlerini yapabilecek, gerekli kurumlarla olan entegrasyonlarini
saglayabilecek bir programi bulunmaktadir. Proje ile tiim islemlerin tek program lizerinden yiritilmesi
planlanmaktadir.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firma ile ilgili belirtilen problemler tespit edilmistir;

e Faaliyet gosterilen alanda rakip sayisinin fazlaligi,

e (Cozulebilir bir teknoloji kullaniimasi,

e Pazarin darhgi,

e Uriiniin patent almaya yatkin olmayist,

e Prosediirel, iliskisel ve finansal maliyetin ylksekligi,

e Satis dongisiinde ortaya ¢ikmasi muhtemel olan darbogazlarin bulunmasi.

Kulugka ihtiyag analizi sonucu firma ile ilgili olarak asagida belirtilen giiclii yonler gozlemlenmistir;

e Uriiniin MVP asamasinda tamamlanmis olmasi,

e Kurucularin sektér deneyiminin ve baglantilarinin bulunmasi,
e Deger Onerisi ve misteri geri bildirimlerinin alinmis olmasi,

e Eczanelerin bu alanda programlari kullanmak zorunda olmasi,
e  Fikir ve isim hakkinin korunuyor olmasi,

e Glnlimiuze kadar 130 adet demo Urlin satisinin yapiimasi.

Kulugka ihtiyac¢ analizi raporu sonucu firmaya 6nerilen ¢oziimler asagida yer almaktadir;

e Deger Onerisine odaklanilmasi,

e Demo sonucunda alinan geri bildirimlerin dogru ve dikkatli analiz edilmesi,
e Misteri elde etme ve satis dongilsiinin detayli olarak takip edilmesi,

e Misteriiliskilerine 6nem verilmesi,

e Rakiplerine gore arti yonde olan 6zelliklerin 6n plana gikariimasi,

e Yazilim servisleri hacmine 6nem verilmesi,

e Teknoloji derinligi yiksek bir is ortagl bulunmasi,

e Yapay zeka botlari ile talep edilen ilag 6nerilerinin daha hizlh verilmesi,

e Uzun vadeli siirdiirilebilirlik icin stratejik yonetim planinin olusturulmasi.
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2.1.7 Kulugka Firma G

Ogrenim igerigini kontrol eden ve ihtiyaca gére giincelleyen yapay zeka kullanimi ile igerik iireten bir
platform olusturma Uzerine kurulmus olan firmada, Almanya’da 6grenimini tamamlamis olan hem
kurucu hem de tek personel ile 4. Girlin adayinin prototipi gelistiriimektedir. Firma sahibinin interaktif
talimat simulasyonu gelistirmek istedigi ve bu alanda yeterli deneyiminin oldugu gézlemlenmistir.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firma ile ilgili belirtilen problemler tespit edilmistir;

e Pazar firsatinda belirsizlik olmasi,

e  Giris bariyerinde disliklik olmasi,

e Kaynaklarin sinirh olmasi,

e Uygulama riskli ileri teknoloji kullanilmasi,

e Birden fazla musteri icin 6lceklenecek insan kaynaginin olmamasi.

Kulugka ihtiyag¢ analizi sonucu firma ile ilgili olarak asagida belirtilen gliclii yonler gézlemlenmistir;

e Uriiniin MVP diizeyinde olmasi,
o Yiiksek sektor deneyiminin bulunmasi,
o Teknoloji yetkinliginin bulunmasi.

Kulugka ihtiyag¢ analizi raporu sonucu firmaya onerilen ¢oziimler asagida yer almaktadir;

e Unity tabanl proje teknik servisi talimati olarak tanimlanmasi,

e Miusteri gereksinimlerinin tespit edilerek musteri isteklerine gore ilerleme kaydedilmesi,
o Rekabetci cekirdek ozelliklerinin netlestirilmesi,

e Hem teknik alanda hem de pazarlama ve satis alaninda insan kaynaginin artiriimasi.
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2.1.8 Kulugka Firma H
Firma, Elektrik-Elektronik Miihendisi olan 3 ortak tarafindan kurulmustur.

Firmanin giyilebilir teknoloji tzerine bir Grinli mevcuttur. Kisilerin kendi kas hareketleri ile ilgili
detaylari 6grenebilecegi ve ayni zamanda sosyal medyaya baglanabilecegi bir kanal olusturan bir {riin
hedeflenmektedir.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firma ile ilgili belirtilen problemler tespit edilmistir;

e Hibe sireglerinin cesitli zorluluklart,
Ortaklarin yeni mezun olmasi nedeni ile sektér deneyimi eksikligi,
e Slirdlrulebilir bir ticari modellerinin olmamasi,

IP durumunun belirsizligi,

Yerli pazarin olusmamis olmasi,

Misteriye ulasma kanallarinin yeterli olarak analiz edilememesi,
Mali isler ve pazarlama i¢in insan kaynagi yetersizligi,

Kilit yetkinliklerin degerlendirilememesi,

Uriin gelistirme ve kaynaklara erismede eksiklikler bulunmasi.

Kulugka ihtiyag analizi sonucu firma ile ilgili olarak asagida belirtilen giiglii yonler gézlemlenmisgtir;

Sektorde yer etmis firmalardan lretim ve teknik destek alinmasi,

ingiltere’deki okullardan akademik destek alinmasi,

Yiiksek bilimsel diizeyde bulunmasi,

Pazara erken giris yapilmasi,

Problem — ¢6ziim uyumu konusunda birgok sektor uzmani ile baglanti kurulmasi,

Kulucka ihtiyac analizi raporu sonucu firmaya onerilen ¢oziimler asagida yer almaktadir;

e Pazarlama konusunda deneyimli personel istihdami saglanmasi,

e Biitce olusturabilmek adina danismanlik ve egitim hizmetlerinin saglanmasi,
e Pazarihtiyaci ve musteri analizi calismalari yapilmasi,

e Ticariis modelinin bir danisman tarafindan olusturulmasi,
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2.1.9 Kulugka Firmall

Firma, Uzay ve Havacilik Mihendisi olan tek kisi tarafindan kurulmustur. Gomdali sistem kontrol
uygulamalari igin jenerik donanim tasarimi yapan firmanin Urettigi 3 farkli Urlinden 125 parc¢a satis
geceklestirdigi tespit edilmistir. Ayrica, firmanin tek tam zamanli ¢alisan ile yiritildigi ve atolyedeki
Grlnlerin Uretilmesi icin proje bazli olarak 2 teknisyen ve bir ustadan yardim alindig1 gézlemlenmistir.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firma ile ilgili belirtilen problemler tespit edilmistir;

e Satis ve pazarlama alanina yénelmek i¢in insan kaynagi eksikligi olmasi,
e Uretim ve biiyiime igin finansman yetersizliginin bulunmasi,
o Elektrikli araba Ureticileri ile iliskilerde zayif olunmasi.

Kulugka ihtiyag analizi sonucu firma ile ilgili olarak asagida belirtilen giiclii yonler gézlemlenmistir;

e Uriinlerin satis yerlerinin belirlenmis olmasi,

e Uriinlerin izin belgeleri ve CE deklarasyonlarinin tamamlanmis olmasi,

e Batidaki rakiplerden daha ucuz ama ayni kalitede olan Urin Uretilmesi ve satis sonrasinda daha
iyi hizmet sunulmasi,

e Firma yetkilisinin vizyonunun ve ileriye dontiik planlarinin olmasi,

e Uriinlerin sahada kullaniliyor olmasi.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firmaya onerilen ¢oziimler asagida yer almaktadir;

e Satis ve pazarlama konusunda destek saglayacak insan kaynagina sahip olunmasi,

e Buinsan kaynaginin saglanabilmesi icin yatirimci kaynaklarinin kullaniimasi,

e Yatinmciya hazirlik konusunda danisman destegi alinmasi,

e Hedefte olan aracg ve savunma sektorleri icin mentoérlik alinmasi,

e Stratejik bliyiime konusunda danismanlik destegi alinmasi,

e Yapilan calismalarin dogru bir vizyon icerisinde yatirimciya aktarilmasinin saglanmasi.
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2.1.10 Kulugka Firmal
Firma, Bilgisayar Mihendisi olan 2 ortak tarafindan kurulmustur.

Firmanin kurumsal veri s6zIUgl ve APl yonetim platformu olmak Uizere 2 projesi bulunmaktadir. Ana
Grln ile bir kurumdaki tiim verilere ait Ust verilerin belirli standartlarda tanimlanmasini, yonetilmesini ve
merkezi olarak erisilebilmesini saglayan sozliik gelistirilmektedir. Yan Urin ile yazilim uygulamalari insa
etmek icin takip edilen rutinler, uygulanan protokoller ve kullanilan araglar gelistirilmektedir.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firma ile ilgili asagida belirtilen problemler tespit edilmistir;

e Firmanin henliz bir satisinin olmamasi, proje bitcesinin danismanlik ve egitim hizmetleri ile
saglanmasi,

e Uriinlerin hazir olmasina ragmen satis konusunda eksiklikler bulunmasi,

e Satis ve pazarlama konusunda insan kaynagi eksikligi bulunmasi,

o Mihendislik bakis agisi sebebi ile Grlin tanitiminda teknik bilgiden dolaylr misterinin anlayacagi
dilin kullanilmamasi,

e Ana ve yan Urlnin birbirinden farkli olmasi nedeni ile odagin dagilmasi ve zamanin verimli
kullanilamamasi,

e Uriinln Gretim maliyeti bulunmadig icin rakibe gére avantajli fiyat belirlenmesi,

e  Musterilerle gorisilip ihtiyacglarin belirlenmemis ve pazar analizinin yapilmamis olmasi,

e Uriinlere ait marka tescilleri disinda bir koruma bulunmamasi.

Kulugka ihtiyag¢ analizi raporu sonucu firmaya 6nerilen ¢oziimler asagida yer almaktadir;

e Urinleri daha basit ve anlasilir kilacak ¢alismalarin yiiriitiilmesi ve gerekirse bu konuda hizmet
alinmasi,

e Detayli bir pazar analizi ve misteri dogrulamasi yapilmasi,

e Detayli rakip analizi yapilmasi ve rakiplere kiyasla saglanan Ustinliklerin ortaya cikarilmasi,

e Dogru fiyatlandirma stratejileri hazirlanmasi ve takibinin saglanmasi,

e Tecriibeli satis personeli istihdami yapilmasi,

e Satis icin ortaklik kurulmasi, baska Urlinlerle ortak paketleme yapilmasi.
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2.1.11 Kulugka Firma K
Firma, Elektrik-Elektronik Miihendisi olan 2 ortak tarafindan kurulmustur.

Firmaya oncelikle programin ilk ayagi olan teshis seansi uygulanmistir. Bu kapsamda firmanin 3 farkli
Grinindn bulundugu ve bunlarla ilgili ticarilesme asamasinda problem yasadigi tespit edilmistir. Firma ve
Grin hakkinda yapilan analiz sonucunda firma, basarili gorilerek programin ikinci ayagl olan tedavi
safhasina secilmistir.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firma ile ilgili asagida belirtilen problemler tespit edilmistir;

e Kayda deger bir satis hacminin bulunmamasi ve hibe sireclerinde cesitli zorluklarin yasanmasi,

e Firmanin ayni anda gelistirdigi 3 Grlintin bulunmasi ve odak noktasinin belirlenememesi,

e insan kaynagi eksikliginin bulunmasi,

e Uretim icin fiziksel mekan yetersizliginin bulunmasi,

e Seri Uiretim icin hazirlik asamasinda teknik bilgi eksikliklerinin ve tecriibe eksikliklerinin bulunmasi,

e Piyasadaki benzer Urlnler arasindan Grliniin 6zelliklerini 6n plana ¢ikartacak tanitim ve reklamin
yapilmamasi,

e Firmanin drin fiyatlandirma, uygun satis kanallari belirleme ve satis sonrasi hizmet konularinda
eksikliklerinin bulunmasi,

e Uriine yonelik herhangi bir IP korunmasinin bulunmamasi.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firmaya onerilen ¢oziimler asagida yer almaktadir;

e Firmaya Oncelikle satis konusunda destek olunmasi gerektigi dislnilmekle birlikte mevcut
Grinin misterilerden gelen geri bildirim ile dogrulanarak son haline getirilmesi ve piyasada
bilinirliginin artirilmasi icin ¢alismalar yiritiilmesi ve bununla baglantii olarak, o6zellikle
fiyatlandirma konusunda stratejiler gelistirilebilmesi i¢in rekabet analizi yaparak konumlandirma
yapilmasi,

e Bu olgekteki bir firmanin tek bir tGriine odaklanmasi ve kaynaklarinin daha etkin kullaniimasi,

e OSTIM veya benzeri bir yerde bir Gretim tesisi agmalari icin ilgili kisiler ile goristp tahmini
maliyet ¢ikartilmasi igin ¢alismalar yurutilebilmesi,

e Danismanlik veya hizmet alimi icin Bilkent Universitesi’nden ilgili olabilecek akademisyenlerle

eslestirme konusunda destek saglanmasi.
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Tedavi asamasinda firmanin 3 Urind olan filament, altin sinteirleme ve lg¢ boyutlu yazici makineleri
incelenmis ancak personel yetersizliginden dolayi firmanin sadece Ug¢ boyutlu yaziciya odaklanmasi uygun
gorilmastir. Bu makine teknolojisi ve pazar payi ile ticarilesmeye en uygun Griin olarak tespit edilmistir.

Diger iki makine de ise filament makinesinin kamu destegi aldiktan sonra ikinci bir sirket kurulmasina
ve bu Urlnin bu sirket (izerinden ticarilesmesine, altin sinterleme makinesinin de gelistirme asamasinda
fazla vakit alacagl tespit edilmis, bu sebeple ¢ok zaman harcanmadan orta vadede gelistiriimesi
Ongorialmustar.

Ticarilesme potansiyeli oldukga yiiksek olan Ug¢ boyutlu yazici makinasinda firmanin yetkinligi ve
rtine hakimligi oldukga yiiksektir. Uriiniin piyasadaki benzer {riinlere gére bazi &zellikleri daha ¢ok
gelismistir ve ayrica tasarim tescili bulunmaktadir. Program o&ncesinde, Urinin 3 adet satisi
gerceklestirmistir ve bu miktar ancak triin dogrulamasi ile artabilecek konumdadir. Satisin artmasi igin
oncelikli olarak miusteriyle gorisiilmesi ve bu dogrultuda ihtiyaglarin belirlenmesi 6ngorilmistir.
Musterilerin yani sira rakiplerle irtibat kurulmus ve rakiplerin Griin 6zellikleri, musterileri ve dagiticilari
hakkinda bilgi edinilmistir. Ayrica, dagitim yollari, satis kanallari, kar paylari, vade sireleri, potansiyel
misterileri, tamir ve bakim hizmetleri gibi konular hakkinda bilgi toplanmistir. Program siiresi boyunca
25 adet birebir yukarida belirtilen 6zellikte gorlisme gergeklestirilmistir. Bunlara ek olarak firmaya sunum
egitimi verilmis ve bu egitim sonrasinda TechAnkara Proje Pazar’'nda gerceklestiriien DemoDay ile
yatirimcilara toplu ve bireysel olarak sunum yapma sansi yakalamislardir. Ayrica TechAnkara Proje Pazari
kapsaminda acilan stand ile birgok potansiyel misteri ile goériisme UriinlinG tanitma imkani bulmustur ve
ek olarak fuarda sergilenen Grlinlin satisini gergeklestirmis, ek siparisler de almistir.

Firma, seri Gretime gecebilmek icin altyapi calismalarina devam etmektedir. Bu calismalara ek olarak,
ayni sire zarfinda birkac farkli siriman gelistirilmesi de uygun gérilmustdr.

Sosyal Medya Analizi

Turkiye’de 3 boyutlu yazici pazari ele alindiginda 6zellikle yabanci bircok rakip firma bulundugu tespit
edilmistir. Yerli rakipler gbz 6niinde bulunduruldugunda, firmanin Griiniine en yakin lriin Zaxe firmasinda
bulunmaktadir ve ayni zamanda firma pazara daha 6nceden giris yaptigl icin marka olarak yer ettigi ve
sektérde bir adim dnde oldugu gézlemlenmistir.

Firmanin yerli ve yabanci rakiplerine gore avantajli oldugu noktalara asagida madde madde vyer
verilmigtir;

e Otomatik kalibrasyon o6zelligi,

e Uzaktan izleme ve kontrol,

e Polimer bagimsiz calisabilme imkani,

e 22 cm basim alani,

e Dokunmatik ekran,

e Ek bir yazilma bagh kalmadan kullanabilme imkani,
e Sarf malzeme fiyati,

e Satis fiyati,
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Yedek parga sikintisinin olmamasi,
Cihaz kullaniminin kolayligi,
Bulundugu ylzeyde gerceklesen sarsintilara karsi korunma ozelligi.

Firma ile yapilan danismanlik gorismelerinde firmanin Grlini ile ayni segmentteki Urinler

kiyaslandiginda, firma Grindndn rakiplerine kiyasla daha nitelikli, daha kullanisli ve fiyat agisindan daha

uygun oldugu tespit edilmistir.

Firmanin ticarilesmede yasadigi sorunlar belirtilen maddelerde agiklanmistir;

Kisa vadede gelir hedeflerine gore potansiyel hedef kitle gruplarinin sekillendirilmemis olmasi,
Hizli blyimesine katki saglayacak hedef kitlelere ulagsiimamis olunmasi,

Hem AR-GE galismalari, hem sirket gereklilikleri hem de pazarlama faaliyetlerinde yeterli zaman
ve biitgenin ayrilmamis olmasi,

Sosyal medya kanallarinin etkin kullanilmamis olmasi,

Pazarlama icin disik bitce kullanilmis olmasi,

Hedef kitlelere gore eksik icerik tretilmis olmasi,

Uriin ile ilgili teknik boyutun ¢6ziim degerinin &niine gegmis olmasi,

Pazarlama materyallerinin segment odakli gelistiriimemis olmasi.

Bu sorunlara sunulan ¢6ziim yollari ise asagidaki sekilde belirtilmistir;

Hedef kitlelerin elenerek/daraltilarak ilerlenmesi,
Pazarlama materyallerinin olusturulmasi;

(o}

(o}

(0]

Eleme asamasinda sonra secilen her sektore o6zel pazarlama materyallerinin
olusturulmasi,

Pazarlama materyallerinin olusturulurken hedef kitlenin sorunlarina ve ihtiyaglarina gore
hazirlanmasi,

Pazarlama materyallerinin olusturulurken mimkin oldugu kadar az teknik bilgiye yer
verilmesi,

Hedef kitle ile siirekli iletisim icinde olunmasi;

(o}
0]

iletisime gecilen hedef kitle ile iliskinin sicak tutulmasi,
Uriiniin farkh pazarlama kanallari ile birkag kere miisterinin karsisina ¢ikmasi,

Sosyal Selling yapilmasi;

o

Aktif sosyal medya kullanimi ile hem pazarlama hem satisin bir arada yapilmasi.

Danismanlik siresi kapsaminda firma ile belirtilen ¢calismalar geceklestirilmistir;

Reel hedef kitle tespitinin yapilmasi,

Sektore bazinda hedef kitlelerin belirlenmesi,

Odak hedef kitle gruplarinin segilmesi,

Pazarlama materyallerindeki eksiklerin tespiti,

Odak hedef kitle grubu icin icerik stratejisinin belirlenmesi,

LinledIn Gizerinden 6rnek potansiyel kurumsal misterilerin olusturulmasi;

0]
(o}

Hedef kitle faaliyeti calismasi yapilmasi,
Hedef kurumsal firmalardaki potansiyel karar vericilerin tespitinin yapilmasi,
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0 Sirekli iletisim senaryolari Gzerine uygulama yapilmasi,
0 Temasa gecme, bilgi toplama ve iliski gelistirme senaryolarinin hazirlanmasi,
0 Sektorel gelismeleri takip etme metotlarinin olusturulmasi,
LinkedIn firma hesabi kurulumu hakkinda yénlendirme yapilmasi,
LinkedIn Gzerinden grup kurma ve potansiyel misterileri bulma kanallari hazirlanmasi,
Soguk satis déneminde LinkedIn ile aktif iletisim stratejileri izlenmesi,
Pazarlama faaliyetlerinde organizasyon ve ilk hazirlik yéntemlerinin ¢alisiimasi,
Zaman yOnetimine pazarlama ve satis icin sosyal medyayi dahil ederek vakitten tasarruf ederken
daha etkili iletisim yontemlerinin ¢alisiimasi.
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2.1.12 Kulugka FirmaL
Firma, veri tabani ve IT uzmanhgi olan 3 Mihendis tarafindan kurulmustur.

Firmaya oOncelikle programin ilk ayagl olan teshis seansi uygulanmistir. Firma 06z sermaye ile
yuritilmekte ve Oracle is ortakliginda gelir elde etmektedir. Ayni zamanda, Grlniln galisan bir prototipi
bulunmaktadir. Firmanin sadece kamu yoniline odaklanmasi nedeniyle ticarilesmede ve ihtiyag tespitinde
sorun yasadigl gbzlenmistir.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firma ile ilgili asagida belirtilen problemler tespit edilmistir;

o Ozel sektére yonelik hicbir calisma yapilmamasi,

o Acik kaynaklara yonelik entegrasyonun calisiimamasi,

e Uriin pazarlamasinda zayif olunmasi,

e Takimin fazla teknik olmasi,

e Uriiniin sadece kamu odakli gelistirilmesi,

e Pazarlama faaliyetleri icin yeterli zaman, biitce ve insan kaynaginin ayrilmamasi.

Kulugka ihtiyag¢ analizi sonucu firma ile ilgili olarak asagida belirtilen gliclii yonler gézlemlenmistir;

e Uriiniin yenilikci olmasi,

o Takimin iletisiminin kuvvetli ve tavsiyelere agik olmasi,

e Uriiniin hardware ve veri tabanindan bagimsiz calisabilen bir yapida olmasi,
e Kurucularin sektore ve lriine hakim olmalari.

Kulucka ihtiyag analizi raporu sonucu firmaya onerilen ¢oziimler asagida yer almaktadir;

e Arayiz tasarimcisi ile gorseller (izerinde ¢alisiimasi,

e Zaman faktoriiniin de arama denkleminde yer almasi,

e Uriin — problem — pazar uyumlulugu (izerine ¢alisiimasi,

e Kanvasin valide edilmesi,

e Yatirim igin ihtiya¢ ve maliyet analiz calismalarinin yapilmasi.

Firma ve Urin hakkinda yapilan analiz sonucunda firma, basarili gérilerek programin ikinci ayagi olan
tedavi safhasina secilmistir.

Firmanin GrlinG veri tabani sistemleri ‘server’ ve Ustlinde gelistirdikleri arama motorlari ile ilgilidir.
NoSQL veya SQL bazlh sistemler karisik arama yapamaz ve sadece kendi sistemlerinde isleme yaparlar.
Firma Grln( ile bu ayri islemelerden bagimsiz bir sistem olusturarak “graph” bazli arama yapabilmektedir.

Urtinin  Nifus Mudirltgd igin gelistirilmekte oldugu, gerekli testlerden geg¢mis ve prototip
seviyesinde kanitlanmis oldugu gozlemlenmistir. Pazar olarak kamu odakli merkezler hedeflendiginden
Ozel sektor icin herhangi bir “pazar-triin” galismasi yapilmamistir.

Urtiniin uzman tam zamanli kuruculara sahip, yenilikgi, hakiki sistemler tizerinde ihtiyaca bagh olarak
gelistirilmis bir sistem, hardware ve veri tabani bagimsiz calisabilen bir yapi olmasi gibi glgli 6zellikleri
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tespit edilirken 6zel sektor icin ¢alisiimamis, acik kaynaklara entegre yonteminin arastirilmamis ve Urin
hedeflerinin belirlenmemis olmasi zayif 6zellikleri olarak dikkate alinmistir.

Firmanin sadece teknik odakli olmasi pazarlama igin yeterli zamanin ve personelin ayriimadig
belirlenmistir. Bu kapsamda firmanin problem ile riin ve drin ile pazar uyumlulugunu tespit etmesi
gerekmektedir. Ayrica valide edilmis kanvas ve yatirim vadisi tGzerine ¢alisiimalidir.

Program kapsaminda firmanin Ozel sektérdeki pazari arastirilmis ve bazi rakiplerin piyasadaki
hakimligi saptandiginda dikey sektérlere yogunluk verilmesi uygun gorilmdistiir. Bu lg sektor; kamu-
kamu gilvenligi ve terérin finansmani, finans sektoriinde sahtecilik ve biyo-informatik olarak
saptanmisgtir.

Onemli kamu kurum ve kuruluslari ile 15 toplanti yapilmis ve ihtiyaglar tespit edilmistir. Sahtecilik
konularinda Javelin Strategy raporu, Linkurious raporu, 2015 AFP/JP Morgan Fraud raporu ve 2014
LexisNexis Fraud raporu olmak (zere toplamda 10 raporda finansal sahtecilik konusunda veri tabanlari
Ustlinden iliski bazli arastirma ihtiyaci ¢iktigi gézlemlenmistir. Biyoinformatik alaninda ise Tirkiye'nin
dnde gelen kanaat liderleri ile toplantilar yapilmistir. Prof. Dr. Nihan Unaltuna, Dr. Giilay Ozgon ve birgok
sektor lideri birebir goriismeler gergeklestirilerek ihtiyaglari saptanmistir.

Program kapsaminda, ¢6ziim olusturulmasi icin 3 farkli sektdre yonlendirilmistir. Her sektoriin
operasyon farki, ara ylz ihtiyaci ve veri setleri ayri oldugu igin sektér odakl “customization” yapilmasi
gerektigi anlasiimistir.

Bunlara ek olarak firmaya sunum egitimi verilmis ve bu egitim sonrasinda TechAnkara Proje
Pazar’'nda gerceklestirilen DemoDay ile yatirmcilara toplu ve bireysel olarak sunum yapma sansi
yakalamislardir. Ayrica program kapsaminda yapilan gérismeler dogrultusunda, teklifler alinmis ve satis
asamasina gelmislerdir.

Bunlara ek olarak, firmanin blinyesine pazarlama, finansman kaynaklarini yakalama, piyasa ile iliski
kurma ve is gelistirme gibi 6zelliklere sahip takim Gyesi alimi gerceklestirilmesi uygun gorialmdistar.

Sosyal Medya Analizi

Firmanin gelistirdigi projeler g6z 6nlne alindiginda, herhangi bir satis-pazarlama ekibinin
bulunmadig, trin ile ilgili herhangi bir online ya da offline pazarlama materyalinin olusturulmadig ve
satis sirecleri icerisinde sosyal medya kullaniminin yok denecek kadar az oldugu goézlemlenmistir.
Uluslararasi rakipler gbéz 6niinde bulunduruldugunda, Neo4j'nin pazardaki en biylk rakip oldugu ve
pazarlama kanallari ile piyasaya hakim olduklarindan pazari domine ettikleri saptanmistir.

24



Firmanin yerli ve yabanci rakiplerine gore avantajli oldugu noktalara asagida madde madde vyer
verilmistir;

Maliyet ve fiyat avantajinin bulunmasi,

Kurulum ve degisim kolayliginin olmasi,

Ekstra sistem kurulumu gerceklestirmeden mevcut veri tabani lizerine kurulmasi ve sistemin
daha verimli ¢alismasi,

SQL ve Oracle veri tabanlarinda kullanilabilmesi,

Graph Izomorphizmini ortadan kaldirmasi,

Partitioning paralelising vb diger fonksiyonlarin kullanilabilmesi,

Verinin kaynaginda yani mevcut veri tabaninda operasyonlarin yonetilmesi,

Uriin mevcut veri tabaninda c¢alistigi icin ekstra bir sistem donanimina ihtiya¢c duyulmasi,

Veri kaynagindan graph’a herhangi bir veri aktarimi gerceklesmedigi icin insan faktoriini ortadan
kaldirmasi ve data loss larin 6niine gegmesi,

Gelismis bir Interface ara birimine sahip olmasi,

Kullanici dostu bir arabirime sahip olmasi.

Firmanin pazarlamada yasadigi sorunlar asagida belirtilen maddelerde agiklanmistir;

Hedef kitle konumlamada sorun yasanmasi,

Pazarlama igin herhangi bir materyal tretilmemesi,

Alt hedef kitleler icin kurgulanmis senaryolar veya ¢6ziim paketlerinin bulundurulmamasi,
Potansiyel hedef kitle ile strekli iletisim saglanamamasi,

Uriin satisi igin gorisiilen kurumlarda dogru karar verici tespitinde problemler yasanmasi,

Hem AR-GE, hem sirket gereklilikleri hem de pazarlama ve satisa yonelik gerekli zaman ve is
glclnin ayrilmamasi,

Sosyal medya kanallarinin etkin kullanilmamasi,

Bulunurluk ve farkindaligin zayif olmasi,

Yerli ve yeni irin olmasinin yarattig guvensizlik algisi,

Bu sorunlara sunulan ¢dziim yollari ise asagidaki sekilde belirtilmistir;

e Hedef kitle olusturma ve tespiti yapiimasi;
0 Bir sektore yonelik olusturulan pazarlama materyallerinin diger sektérler icin anlamli
gelmemesi,
e Pazarlama materyallerinin olusturulmasi;
0 Hedef kitleler olusturulduktan sonra secilen sektorlere gore pazarlama materyallerinin
olusturulmasi,
0 Pazarlama materyallerinin olusturulurken hedef kitlenin sorunlar ve ihtiyaglar goz
onlinde bulundurularak igerik ¢ikartiimasi,
0 Potansiyel misterinin ilgisini cekmek icin olusturulan pazarlama materyallerinin ¢6zim
odakh olmasi,
0 Pazarlama materyalleri olusturulurken daha az teknik bilgiye yer verilmesi,
e Hedef kitle ile stirekli iletisim kurulmasi;
0 iletisime gegilen hedef kitle ile iletisimin siirekli sicak tutulmasi,
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0 Cesitli pazarlama kanallari olusturularak birka¢ defa misterinin karsisina gikilmasi,
e lgili aracilar (izerinden biiyiik kurumsal misterilere ulasilmasi.

Danismanlik siiresi kapsaminda firma ile belirtilen calismalar geceklestirilmistir;

o Reel hedef kitle tespitinin yapilmasi,
e Sektdr bazinda hedef kitle se¢ciminin yapilmasi,
e Ortak hedef kitle sektor gruplarinin belirlenmesi,
e Pazarlamada materyal eksikliklerinin tespitinin yapilmasi,
e Odak hedef kitle grubu icin icerik strateji seciminin yapilmasi,
e LinkedIn Gzerinden 6rnek potansiyel kurumsal misterilerin olusturulmasi;
0 Hedef kitle tespiti gerceklestirme faaliyeti calismasi yapilmasi,
0 Hedef kurumsal firmalardaki potansiyel karar verici tespitinin yapilmasi,
0 Surekli iletisim senaryolari Gzerine uygulama yapilmasi,
0 Temasa ge¢cme ve iliski gelistirme senaryolari gelistirilmesi,
0 Sektorel gelismeleri takip etme metotlari gelistiriimesi,
e LinkedIn firma hesabi kurulumu hakkinda yénlendirme yapilmasi,
e LinkedIn Uzerinden grup kullanimi ve gruplarda potansiyel muisteri bulma senaryolari
hazirlanmasi,
e Soguk satis doneminde LinkedIn ile aktif iletisim stratejileri belirlenmesi.
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2.1.13 Kulugka Firma M

Firma, Elektrik-Elektronik Miihendisi olan 2 ortak tarafindan kurulmustur.

Firmaya oncelikle programin ilk ayagi olan teshis seansi uygulanmistir. Bu kapsamda firmanin 2 farkl

Grinlindn bulundugu ancak ilk Grindn esnek led ekran kaynak eksikligi ve B2B baglantilarinin zayiflig

nedeni ile, ticarilesme acgisindan daha uygun olan ikinci Uriine (online pasta tasarim sitesi) daha cok

odaklandigi tespit edilmistir. Firma ve Grlin hakkinda yapilan analiz sonucunda firma, basarili gorilerek

programin ikinci ayagi olan tedavi safhasina secilmistir.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firma ile ilgili asagida belirtilen problemler tespit edilmistir;

Finansman kaynaklarina erisilebilirlik saglanmasi,
Organizasyonel yonetim ve planlama stratejisi olusturulmasi,
Sinirh kaynaklara sahip olunmasi,

Pazarda yuksek giris bariyerinin olmasi,

Tanitim ve reklam bulunmamasi,

Hedef sektoriin B2B olmasinin yarattigl bazi zor kosullar,

Kulucka ihtiyac analizi sonucu firma ile ilgili olarak asagida belirtilen giiclii yonler gézlemlenmistir;

Hizli satisa donlisebilecek MVP diizeyinde Urline sahip olunmasi,
Savunma sanayinde is deneyimi sahibi olunmasi,

Problem ¢6ziim uyumunda gigli olunmasi,

IP’de ylksek potansiyele sahip olunmasi.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firmaya onerilen ¢éziimler agsagida yer almaktadir;

Firmanin kompleks teknolojisini ticarilestirilebilmesi, kaynak ve vyatirm c¢ekebilmesi igin
sinyallerini artirmasi gerekmesi,

IP degerinin artirilmasi,

Danisma kurulu kurulmasi,

itibar kazanilacak is birliklerinin olusturulmasi,

Urliniin ticarilestirilebilmesine yonelik orta vadede yatirim fizibilite calismasi,

Ana proje icin VC firmalarina ulasilabilecek dogru is planinin olusturulmasi ve disiplinli bir sekilde
uygulanmasi,

Yan proje icin de melek yatirnmcilar ile gérusilmesi.

Tedavi asamasinda firmanin ticarilesme potansiyeli yiksek Grln( ile Scalex programina katilmasi ve

Prof. Kerr ile uluslararasi dlgceklenme konusunda birebir gériisme yapilmasi saglanmistir. Uriin igin

secilecek pazarda agirlikh bir liste hazirlanmasina ve sonrasinda tim ulkelerin listeye gore siralanmasi ve

uluslararasi se¢imlerinin bu siralamaya gore gerceklesmesi gerektigi saptanmistir. Gorlismeler sirasinda

firma tarafindan dijital reklam kampanyasi baslatiimis ve yatirimci gorismeleri gercgeklestirilmistir.

Uriiniin uluslararasi yayiliminda sadece modelleme arag yazim bedeli alinarak, Tirkiye’de ise platform

olarak ilerlemeleri 6ngorilmistir. Program kapsamindaki goriismeler sonucunda satis hedefinin

“Customer Life Time Value” ve metrik tabanli satis yaklasimina dayanarak siirecin standartlastiriimasi
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onerilmistir. Bunlara ek olarak, firmaya sunum egitimi verilmis ve bu egitim sonrasinda firma TechAnkara
Proje Pazari’'nda gergeklestirilen DemoDay ile yatirimcilara toplu ve bireysel olarak sunum yapma sansi
yakalamistir. Ayrica TechAnkara Proje Pazari kapsaminda acilan stand ile bircok potansiyel misteri ile
gorisme Grinlind tanitma imkani bulmustur.

Sosyal Medya Analizi

Firmanin Grandnd igin sektor lideri firmalar ile goristiigl, Griniin begenildigi ancak sonrasinda
herhangi bir satis ya da is birligi gerceklesmedigi tespit edilmistir. Uriiniin teknolojisi yéniinden
uygulanabilir ve strdirilebilir oldugu tespit edilmistir.

Firmanin rakiplerine gore avantajli oldugu noktalara asagida madde madde yer verilmistir;

e Esnek led ekran teknolojisine sahip olunmasi,
o Hafifligi sayesinde uygulanabilir ve kolay tasinabilir olmasi,
e Dusuk glic tuketimi saglamasi,

Firmanin ticarilesmede yasadigi sorunlar asagida belirtilen maddelerle agiklanmistir;

o Hedef kitle tespiti geceklestirildigi halde hedef kitleye ulasmada sorun yasanmasi,
e Pazarlama igin Uretilen materyalin Urinin 6zelliklerini acikca belli etmemesi,

e Potansiyel hedef kitle ile strekli iletisim saglanamamasi,

e Sosyal medya kanallarinin etkin kullanilmamasi.

Bu sorunlara sunulan ¢6zim yollari ise asagidaki sekilde belirtilmistir;

e Pazarlama materyallerinin olusturulmasi;
0 Hedef kitleler olusturulduktan sonra secilen sektérlere gore pazarlama materyallerinin
olusturulmasi,
0 Pazarlama materyalleri olusturulurken hedef kitlenin sorunlari ve ihtiyaglari géz oniine
alinarak icerik olusturulmasi,
0 Potansiyel misterinin ilgilisini gekmek icin olusturulan pazarlama materyallerinin ¢6ziim
icermesi,
0 Pazarlama materyalleri olusturulurken miimkiin oldukga az teknik bilgiye yer verilmesi,
e Aktif sosyal medya kullanimi ile hedef kitle karar vericilerinin daha detayh tespiti ve onlarla
surdardlebilir iletisim kurulmasi,
e Social-Selling yapilmasi;
0 Aktif sosyal medya kullanimi ile hem pazarlama hem satisin bir arada yapilmasi.

Danismanlik siresi kapsaminda firma ile asagida belirtilen calismalar gecgeklestirilmistir;

e Reel hedef kitle tespitinin yapilmasi,

e Sektore bazinda hedef kitlelerin belirlenmesi,

e Odak hedef kitle grup segimlerinin yapilmasi,

e Pazarlama materyallerindeki eksiklerin tespitinin yapilmasi,

e Odak hedef kitle grubu icin icerik stratejisinin belirlenmesi,

e LinkedIn izerinden 6rnek potansiyel kurumsal musteri temasi kurulmasi;
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Hedef kitle tespiti gerceklestirme faaliyet calismalari,
Hedef kurumsal firmalardaki potansiyel karar verici tespitin yapilmasi,
Surekli iletisim kurma yollari tizerine uygulama yapilmasi,

O ©0 O O

Sektorel gelismeleri takip etme metotlarinin gelistirilmesi.

Firmanin diger Grlnd icin ise asagida belirtilen ¢alismalar gergeklestirilmistir;

e Facebook tizerinden hedef kitlenin belirlenmesi,

e Facebook lizerinden igerik altyapisi stratejisinin belirlemesi,

e Facebook ve instagram ile 6zel glinlere yonelik hedef kitle se¢iminin yapilmasi,
o Hedef kitlede demografik bélimlendirme yapilmasi,

e Facebook ve instagram sayfalarini etkili ydnetiminin saglanmasi.
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2.1.14 Kulugka Firma N
Firma, Makine Miihendisi olan ile Uzay ve Havacilik Mihendisi olan 2 ortak tarafindan kurulmustur.

Firmaya oncelikle programin ilk ayagi olan teshis seansi uygulanmistir. Bu kapsamda firmanin 3 farkli
Grinlindn bulundugu ve bunlarla ilgili ticarilesme de problem yasadigi tespit edilmistir. Firma ve (riin
hakkinda yapilan analiz sonucunda firma, basarili gérillerek programin ikinci ayagi olan tedavi safhasina
secilmistir.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firma ile ilgili asagida belirtilen problemler tespit edilmistir:

e Uriiniin hayata gecirilmesi icin gerekli finansmanin yetersiz olmasi,

e  Fikrin ilk bulus ve gelistiriime asamasindan farkli bir yéne odaklanmasi,
e Yurt disi pazara yonelik herhangi bir analizin yapilmamis olmasi,

e Uriin icin gerekli olan sivinin yurt disindan getirilmesi,

o Teknik disindaki konularda istihdam yetersizligi,

e Rakip Uirlin patentlerinin daha genis alana hitap etmesi,

e Satisin tek Uriin odakl gerceklesmesi,

e Hacimli bir talebi karsilayacak ekip ve ekipmanin yetersiz olmasi.

Kulugka ihtiyag analizi raporu sonucu firmaya onerilen ¢oziimler asagida yer almaktadir;

e Her Urlin gami icin ayri ayri misteri ihtiyaglari belirlenerek dogrulama yapilmasi,

e Savunma sanayii, otomotiv sanayi ve medikal cihaz Ureticileri ile temasa gegilerek en uygun
kullanim alaninin belirlenmesi,

e Sirdirilebilir bir model kurulabilecekse, her bir Griin igin ayri bir olusuma gidilmesi,

e Musteri ihtiyaglarinin daha iyi belirlenmesi ve daha az kaynakla daha kompakt triinler yaratiimasi,

e Rakiplerin iyi analiz edilmesi ve 06zellikle pazara giris engellerinin dogru tespit edilmesi ve
rakiplerin patentleri iyi incelenerek olasi agiklarin/firsatlarin ortaya cikartiimasi,

e Uriinlerde yerli olmanin ve fiyat avantajinin yani sira ek bazi rekabet avantajlari yaratilmasi,

e Urinleri gelistirirken mutlaka tiniversitelerden de destek alinmasi,

e Patentin lisanslanmasinin tamamlanmasi.

Tedavi asamasinda firmanin 3 Uriini; elektromanyetik alan kontrolli akilli siispansiyon sistemi olan

“Magne Drive”, anten gibi yapilari destekleyecek “Mast Sistemi” ve manyetik kiitle séniimleyici “Tuned

Mass Damper”dan olusmaktadir. Her Urln icinde oncelikli olarak misteri ihtiyaclarinin belirlenmesi ve
pazar dogrulamasinin tamamlanmasi tavsiye edilmistir.
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Program kapsaminda firma 98 gercek kisi ile birebir gortismustiir. Gorlismelerin ¢ogunun savunma
sanayi agirlikh oldugu goézlenmistir. Ayrica yurt disi pazarlar hakkinda bilgi almak amaci ile ABD savunma
sanayiinden uzmanlar ile internet lizerinden gortsilmustir. Yurt ici ve yurt disi tim bu goériismelerden
elde edilen geri bildirimler degerlendirilmis ve her (¢ Urlinin ticarilesmesinde etkili olacak yol haritasi
olusturulmustur.

Bu yol haritasi dogrultusunda “Tuned Mass Damper” Urlininin teknolojik yonden heniz
olgunlasmadigl ve pazar ihtiyaclari net olarak belirlenemedigi icin kisa vadede ticarilesemez oldugu
Ongorilmustilr. Orta vadede ise firmanin bliyiimesi ve karinin artmasi halinde riinin gelistirilmesi uygun
gorllmastiir. “Mast Sistemi” icin pazarda ihtiya¢ saptanmistir. Sektor lideri firmalarin ihtiyaglari
dogrultusunda bu {rlinin Uretimine devam edilmesine, bu Uretim kapsaminda edinilen bilginin tecribe
ve is basarimi ile diger sektor liderlerinin de benzer ihtiyaglarinin tespit edilip ¢6ziim Uretilmesine karar
verilmistir. Ayrica Urinin daha yiksek hacimlerde Uretebilmesi gesitli gorismelerin yapilmasi bu
Uretimden sonra nakit akisin artirilmasi ve artan nakit akisi ile de firmanin AR-GE faaliyetlerinin
fonlanmasi 6ngoriilmektedir. Patent tescili olan “MagneDrive”in ise firmanin yaptigl katma degeri en
yiksek Griin oldugu saptanmistir. Uriiniin kullanim sartlari agisinda saghk sektériindense savunma
sanayide daha cok ihtiyac giderecegi tespit edilmistir. ihtiyag sahipleri ile yapilan gériismelerden sonra
GrGnan gelistirilerek yasanan problemlerin giderilebilecegi saptanmistir.

Program siiresi kapsaminda 25 adet birebir yukarida belirtilen 6zellikte goriisme gergeklestirilmistir.
Bunlara ek olarak firmaya sunum egitimi verilmis ve bu egitim sonrasinda firma TechAnkara Proje
Pazar’'nda gerceklestirilen DemoDay ile yatirnmcilara toplu ve bireysel olarak sunum yapma sansi
yakalamistir. Ayrica TechAnkara Proje Pazari kapsaminda agilan stand ile birgok potansiyel musteri ile
gorisme UrlinlinG tanitma imkani bulmustur. Ayrica yatirimcilardan alinan geri donisler dogrultusunda
Grinln savunma sanayii gibi cok 6zel bir pazara hitap ettigi ve tek misterisinin devlet olmasi sebebi ile
yatirim icin uygun olmadigi belirtilmistir.

Sosyal Medya Analizi

Firma ile “mast sistemi” Uriini (zerine calismalar yapilmistir. Uriiniin gerek uygulanabilirlik,
gerek kalite, gerekse fiyat yoniinden yurt disi ve yurt ici rakiplerine gére tstlin oldugu gézlemlenmistir.

Firmanin ticarilesmede yasadigi sorunlar asagida belirtilen maddelerde agiklanmistir;

e Potansiyel musteriler ile iletisim kopuklugunun olmasi;
o Uriiniin nis bir pazara ve sinirll sayida firmaya hitap etmesinin satis sirelerini
uzatabilmesi,
e Pazarlamada sosyal medya kullanim eksikliginin bulunmasi,
e Dogru karar verici tespitinde sorun yasanmasi.

Bu sorunlara sunulan ¢6ziim yollari ise asagidaki sekilde belirtilmistir;

e LinkedIn;
0 Savunma sanayi ¢alisanlarinin LinkedIn platformunu etkin olarak kullanmasi,
0 Ayni alanda galisanlarin tespitinin yapilmasi,
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o Uriin satisinda yetkin kisilerin tespitinin yapilmasi,
0 Yetkin kisilere kolay ulasimin saglanmasi,
0 Yapilan paylasimlar ile hedef kitleye hitap edilmesi.

Danismanlik siresi kapsaminda firma ile asagidaki calismalar geceklestirilmistir;

e Reel ve sektorel bazda hedef kitle tespitinin yapilmasi,
e Odak hedef kitle gruplarinin se¢iminin yapilmasi,
e Pazarlama materyallerindeki eksikliklerin belirlenmesi,
e (Odak hedef kitle igin icerik stratejisinin olusturulmasi,
e LinledIn Gizerinden 6rnek potansiyel kurumsal musterilerin olusturulmasi;
0 Hedef kitle tespiti icin galismalarin yapiimasi,
0 Hedef kurumsal firmalardaki potansiyel karar verici tespitinin yapilmasi,
0 Sirekliiletisim Gzerine uygulamali ¢calismalarin yapilmasi,
0 Sektorel gelismeleri takip etme uygulamalarinin takip edilmesi,
e LikedIn firma hesabi kurulumu hakkinda firma yonlendirmesinin yapilmasi,
e LinkedIn Gzerinde grup kurma faaliyetlerinin yapilmasi,
e Soguk satis doneminde LinkedIn ile aktif iletisim stratejilerinin belirlenmesi,
e Pazarlama faaliyetlerinde organizasyon ve ilk hazirlik yéntemlerinin hazirlanmasi.
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2.1.15 Kulugka Firma O

Uzun yillardir savunma sanayide goérev alan tek kurucu olan ve evcil hayvan yemleme Urinid bulunan
firmaya oncelikle programin ilk ayagi olan teshis seansi uygulanmistir. Bu kapsamda firmanin Griinliniin
prototipi oldugu ancak ticarilesme asamasinda sorun yasadigi tespit edilmistir.

Kulugka ihtiyac analizi raporu sonucu firma ile ilgili asagida belirtilen problemler tespit edilmistir;

e Finansman ihtiyacinin olmasi,

e Uriin gelistirme stratejisinin bulunmamasi,

e Kaynaklarin sinirl olmasi,

e Ekip gliciinln sinirli olmasi,

o Yiksek rekabet yaratan sektorde faaliyet gésterilmesi.

Kulugka ihtiyac¢ analizi sonucu firma ile ilgili olarak asagida belirtilen gliclii yonler gézlemlenmistir;

e Uriin prototipinin bitis asamasinda olmasi,

e Problem ¢6ziimiine net deger yaratmasi,

e Deneyimli kurucu olmasi,

e Midsteri gérismeleri yapilmasi ve is birliklerinin bulunmasi.

Kulucka ihtiyac analizi raporu sonucu firmaya onerilen ¢oziimler asagida yer almaktadir;

e Satis odakli gériismelerin artirilmasi,

e Olumlu satis ispati olustuktan sonra melek yatirimci gériismelerine agirlik verilmesi,

e Finansal destek alarak ekibin blyttilmesi,

e Kaliteli bir tanitim videosu,

e On siparis toplamak ve dikkat cekmek icin kitle fonlama modellerinin kullaniimasi,

e Gerekli durumlarda B2B satis yonteminin kullaniimasi,

e Misteri hizmetlerinde giicli mattefiklerin kazanilmasi,

e B2B ve B2C is modellerinin her ikisinde de 6n planlama ve orta vadede yatirim (ROI)
hesaplanmasinin yapilmasi,

e B2B ve B2C pazarlarinin sinirli olarak denenmesi, denemelerden sonra stratejik bakis agisinin
benimsenmesi ve sonrasinda bu pazarlarin birinden ilerleme yolunun secilmesi.

Firma ve Urln hakkinda yapilan analiz sonucunda firma, basaril goérilerek programin ikinci ayagi olan
tedavi safhasina segilmistir.

Firma prototip gelistirme safhasinda tasarim, teknik gereksinimlerin tanimi ve parca tedarigi gibi
konulara ¢éziim bulmustur. Uriin (izerinde firmanin yetkinliginin ve riine hakimliginin oldukca yiiksek
oldugu tespit edilmistir.

Program sirecinde Tirkcell Ari Kovani ile gortsildi. Didem Cikse ile yapilan goériismelerde firmanin
sureg¢ kitle fonlama alanina yon verdigi gozlemlenmistir. Firma Griin prototipini gelistirdigi asamada
TUBITAK BIGG Marka destegini almaya hak kazanmis olacaktir. Alinan hibe kaynaklarinin driinlestirme
surecinde etkili kullanilmasi gerektigi bildirilmistir.
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Program kapsaminda firmanin Urin konumlandirma da yeterli olmadigi saptanmistir. Uzaktan
ayarlanabilen ve 6zellestirilen driinler icin daha seckin diizeyde fiyatlandirmasi énerilmistir. Uriin icin
mutlaka bir endustriyel tasarimci ile goristlmesi ve kalite algisinin artirilmasi tavsiye edilmistir ve bu
kapsamda Venn Design sirketinden Hakan Boazkenar ile gorlstulmustir. Ayrica firma hedef kitleyi
cesitlendirmeyi planlamaktadir. Bu kapsamda hedefler arasinda gecis saglayabilecek bir modiler
tasarimin farkh envanter olusturulmasina ve ek Uretim maliyeti c¢ikartilmasina neden olabilecegi
gozlemlenmistir.

Sosyal Medya Analizi

Piyasada evcil hayvan yemleme Urlnlerinin bulundugu tespit edilmistir ancak, firma lzerinden
yapilan piyasa arastirmasi dogrultusunda rakip Uriinlerde hayvanlarinin kafalarinin karistigi veya
yemleme mekanizmasinda sorun yasandigl gozlemlenmistir. Bu kapsamda firmanin {riinlinin
hayvanlarin giivenligi acisindan rakiplerine gére daha gelismis oldugu 6ngoérilmistir.

Firmanin ticarilesmede yasadigi sorunlar asagida belirtilen maddelerde acgiklanmistir;

e Firmanin heniiz AR-GE asamasinda oldugundan herhangi bir pazarlama faaliyetinin bulunmamasi,
e Tanitim materyallerindeki eksiklik,

e Bireysel ve kurumsal olarak sosyal medyanin kullaniimamasi,

o Hedef kitlenin dogru bir sekilde belirlenememesi,

e Herhangi bir pazar planinin olmamasi,

e Ticarilesme basamaklarinda eksikliklerin bulunmasi,

e Takim yonetme konusunda yetersizliklerin bulunmasi,

e Vizyonda belirsizliklerin bulunmasi.

Bu sorunlara sunulan ¢6ziim yollari ise asagidaki sekilde belirtilmistir;

e Pazarlama faaliyetlerine Urlin sahaya ¢ikmadan 6nce baslanmasi,
e Marka ve ¢6zim algisinin piyasaya aktarilmasi,
e Pazarlama materyallerinin olusturulmasi;
0 Hedef kitleler olusturulduktan sonra secilen sektérlere gore pazarlama materyallerinin
olusturulmasi,
0 Pazarlama materyalleri olusturulurken hedef kitlenin sorunlari ve ihtiyaglarinin goz
oniinde bulundurularak igerik olusturulmasi,
0 Potansiyel musterilerin ilgisini cekmek icin olusturulan pazarlama materyallerinin ¢6zim
icerikli olmasi,
0 Pazarlama materyallerinin olusturulurken mimkiin oldugunca az teknik bilgiye yer
verilmesi,
e Sosyal medyanin bireysel ve kurumsal olarak kullaniimasi,
e Potansiyel musterilerin ve rakiplerin daha iyi taninmasi,
e  Aktif sosyal medya kullanimi ile hem pazarlama hem satisin bir arada yapilmasi.
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Danismanlik siiresi kapsaminda firma ile belirtilen galismalar geceklestirilmistir;

o Reel hedef kitle tespitinin yapilmasi,
e Sektore bazinda hedef kitlelerin belirlenmesi,
e (Odak hedef kitle gruplarinin segilmesi,
e Pazarlama materyallerindeki eksiklerin tespiti,
o Odak hedef kitle grubu igin igerik stratejisinin belirlenmesi,
e LinledIn lzerinden 6rnek potansiyel kurumsal misterilerin olusturulmasi;
0 Hedef kitle faaliyeti calismasinin yapilmasi,
0 Hedef kurumsal firmalardaki potansiyel karar vericilerin tespitinin yapilmasi,
0 Sirekliiletisim senaryolari Gzerine uygulama yontemlerinin belirlenmesi,
0 Temasa gecme, bilgi toplama ve iliski gelistirme metotlarinin olusturulmasi,
0 Sektorel gelismeleri takip etme yollarinin tespit edilmesi,
e LinkedIn firma hesabi kurulumu hakkinda yénlendirmesi,
e LinkedIn Gzerinden grup kurma ve potansiyel misterileri bulma kanallarinin tespit edilmesi,
e Soguk satis doneminde LinkedIn ile aktif iletisim stratejilerinin belirlenmesi,
e Pazarlama faaliyetlerinde organizasyon ve ilk hazirlik yontemlerinin belirlenmesi,
e Zaman yonetimine pazarlama ve satis icin sosyal medyayi dahil ederek vakitten tasarruf ederken
daha etkili iletisim yontemlerinin belirlenmesi,
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3. SONUCLAR

Ankara Kalkinma Ajansi Dogrudan Faaliyet Destegi ile desteklenen ve Bilkent CYBERPARK tarafindan
yiritilen “CYBERPARK Kulugka Ihtiyac Analizi ve Mentérliik Modeli Olusturma Projesi” kapsaminda elde
edilen sonuglar 5 temel baslik altinda toplanarak, asagida her bir basligin detayli degerlendirilmesi
yapilmistir.

3.1 Kulugka Firmalarin ihtiyag Analizlerine Gore Problem Tespit Degerlendirmesi

Bilkent CYBERPARK biinyesinde yiiriitilen Kulugka ihtiya¢ Analizi ve Ticarilestirme Modeli, marka adi
ile “Doping” Projesi kapsaminda, secilen 15 kulugka firmanin mentérler tarafinda kulugka ihtiyag
analizleri yapilmistir. Kulugka ihtiya¢ analizlerinde genel anlamda; firma geg¢mis incelemesi, mevcut
durum incelemesi, problem tespiti ve ¢dziim 6nerileri olmak lizere 4 adimda ilerlenmistir. Problem tespiti
asamasinda, her firmada 6zelinde yasanan ve yasanabilecek tim problemler tespit edilmistir. Tespit
edilen problemler 8 ana baslik altinda toplanarak, problemlerin ylzdelik oran bazinda ¢ogunlugunu-
azinhgini gésteren istatistiksel veri analizi elde edilmis ve asagida gosterilmistir;

15,37%

B NAKIT AKISI
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Analizde belirtilen ana basliklar altinda siniflandirilan tespit edilmis tim problemler asagida belirtilmistir;

e Firma/lrunin pazarda giicli rakiplerinin bulunmasi,

e Firmanin faaliyet gosterdigi ana konunun pazardaki sigligi,

e Firmanin yenilikgi bakis agisina sahip olmamasi,

e Firma tarafindan Grtnin farkl kaynaklara entegrasyon lizerinde durulmamis olmasi,

e Firmanin kamu sektoriine odaklanip 6zel sektdrden uzaklagmasi ile pazardaki payini
indirgemis olmasi,

e Firmanin urin fiyatlandirmasini dogru bakis agisi ile yapamamasi,

e Satis, hibe destegi gibi yollardan nakit akisinin saglanamamasi,

e Uriin yeniliginin olmamasi,

e Finansman ihtiyaci,

e Altyapi galismasi eksikligi,

e Yeterli diizeyde pazar analizi yapilmamis olmasi,

e Uretimde kullanimi énemli ve kritik olan hammadde ve malzemeler icin yurt disi
bagimlihiginin bulunmasi,

e Pazarda Griinin muadilinin ve/veya benzerinin bulunmasi,

e Ekibin tamaminin teknik mihendislerden olusmasindan dolayi firmanin pazarlama ve is
gelistirme faaliyetlerinde zayif kalmasi,

e Henlz bir prototip tGrtnin bulunmamasi,

e Uriinin fikri miilkiyet korumasi bulunmamasi,

o Yeterli ve gerekli diizeyde misteri dogrulamasi ¢alismasi yapilmamasi,

e (Odaklanma konusunda eksiklik ve/veya hangi Giriine odaklanmak konusunda kararsizliklar
yasanmasl,

e Ekipte eleman eksikligi,

o Yeterli ve gerekli diizeyde teknik dogrulama ¢alismasi yapilmamasi,

e Uriini tanitmak ve pazarda yer edinmek adina yeterli diizeyde reklam ve/veya tanitim
yapilmamasi,

e Satis/pazarlama konusunu geri planda birakmak,

e Seri Giretim hazirliklarinin yetersiz dlizeyde olmasi,

e Seri Uretim asamasi i¢in fiziksel mekan yetersizligi ve eksikligi.

Yukarida diyagramda belirtildigi tizere, mentorlerin sundugu veriler degerlendirilmis olup ve tespit
edilen problemlerin 8 ana bashk altinda toplanmasi ile firmalarda en c¢ok finansman kaynakli
problemlerin oldugu gortlmustir. Ek olarak; firmalarin misteri dogrulama, satis/pazarlama ve eleman
eksikligi konularinda da sorunlar yasadigi analiz sonucu elde edilen veriler bazinda séylenebilir.
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3.2 Kulugka Firmalarin ihtiyag Analizleri Sonuglarina Gore Oneriler

Yapilan tim analizler sonucunda, mentorler tarafindan firmalar ve urilnleri hakkinda problemler
tespit edilmistir. Tespit edilen her problem igin ¢dziim &nerileri sunulmustur. CYBERPARK Kulucka ihtiyag
Analizi ve Mentorlik Modeli Olusturma Projesi kapsaminda firmalara sunulan ¢6ziim o6nerileri genel
olarak belirtilen sekildedir;

e Yatirim beklentisi calismasi yapiimasi,

e Midisterilerden geri bildirim alinarak Grinin miusteri istegi kapsaminda gelistirilmesi ve
iyilestirilmesi,

e Fiyatlandirma konusunda ayrintili calismalar yapilmasi ve stratejiler olusturulmasi,

e Urline odaklaniimasi,

e Finansman konusunda alternatiflerin incelenerek ayrintili calismalar yapilmasi,

e Miusteri dogrulama galismalarinin yapilmasi,

e Pazar dogrulama galismalarinin yapilmasi,

e Satis odakli gorismelerin artiriimasi,

e Reklam ve tanitimlara verilen 6nemin artirilmasi,

e s birligi olusturmaya verilen énemin artiriimasi,

e Dogru is planinin 6neminin bilincinde olarak gerekli glincellemelerin yapilmasi ve stratejik olarak
uygulanmasinin saglanmasi,

e Rakipleri dogru sekilde analiz ederek, pazarda firmanin sirdirilebilirligini saglamak igin
rakiplerin karsisinda dogru adimlarla ilerlenmesi.

3.3 Sosyal Medya Durum Analizi ve Sonug Odakli iyilestirme Calismalari

Bilkent CYBERPARK biinyesinde yiiritilen Kulucka ihtiya¢c Analizi ve Ticarilestirme Modeli, marka ad ile
“Doping” Projesi kapsaminda, ticarilesme icin secilen 5 kulugka firma Solutionz tarafindan gergeklestirilen
Sosyal Medya Durum Analizi ve Sonu¢ Odakli lyilestirme Calismalari’na katilmistir. Bu calismalarda
asagida yer alan 4 temel adim zerinden ilerlenilmistir;

e Gegmis ve mevcut durum analizi,

e Firma rlinlinG tanimlama ve rakip analizi,

e Problem tespiti, pazarlama ve diger sorunlarin analizi,
e (COzum oOnerileri

ilk adimda; Solutionz tarafindan ge¢mis durum ve mevcut durum analizi yapilmistir. Bu analiz
suresince firmalar ve Grlnleri taninmistir. Ayni zamanda ekip Uyeleri, firmanin Grlnlerinde ve rlin
satislarinda odaklandigi noktalar, firmalarin gelir ve destek durumlari, pazarlama strateji ve faaliyetleri,
firma adina sosyal medya kullanim diizeyi ve firmalar tarafindan katilinan fuarlar ve etkinlikler hakkinda
da bilgiler toplanmistir. ikinci adimda; firmalarin riinleri daha yakindan taninip, her ayrintisi dahilinde
rakip analizleri yapilmistir. Her firmanin faaliyet gosterdigi sektor ve Urettikleri Grlin bazinda, rakipleri ve
drdnleri karsisinda sahip olduklari avantaj ve dezavantajlar analiz edilmistir. Bu sayede firmalarin ve
riinlerinin pazarda nasil konumlandirilacagi ve hedef kitleleri saptanmistir. Ugiincii adimda; yapilan tim
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analizler sonucunda firmalarin yasadigl ve yasayabilecegi sorunlar, pazarlama sorunlari ve gliindemde
olan ya da giindeme gelebilecek sorunlar ele alinmistir. Calismalarin son asamasi olan doérdiincl adimda
ise; firmalar ve Urlnlerinin 6znel olarak degerlendirilmelerinin sonucunda saptanan her tirli eksiklik ve
sorun icin ¢6zim oOnerileri olusturulmustur ve firmalarin ticarilesme sireglerinde dogru hamleler
yapabilmesi, ayni zamanda da emin adimlar ile ilerleyebilmesi icin Solutionz tarafindan firmalara ozel
olarak ¢6zlim o6nerileri sunulmustur. Solutionz ile firmalar birlikte asagidaki calismalari stirdirmislerdir;

e Reel hedef kitle tespiti,

e Sektor bazinda hedef kitle tespiti,

e Odak hedef kitle sektor grup secimi,

e Pazarlama materyalleri eksiklikleri tespiti,

e Odak hedef kitle grubu icin icerik stratejisi belirleme,

e Ornek potansiyel kurumsal senaryo yénetimi;

Linkedin Uzerinden hedef kitle tespiti,

Linkedin Gizerinden hedef kurumsal firmalardaki potansiyel karar verici tespiti,
Linkedin ile stirekli iletisim senaryolari Gzerinde uygulama,
Linkedin ile ilk temasa ge¢me ve iliski gelistirme senaryolari,
Linkedin ile potansiyel musteriler ile ilgili bilgi toplama senaryolari,
Linkedin Uzerinden sektorel gelismeleri takip etme senaryolari,

SN N N N N

Diger Linkedin faaliyetleri.

e Linkedin firma hesabi kurulumu,

e Linkedin lzerinden grup kullanimi ve gruplarda potansiyel misteri bulma senaryolari,

e Soguk satis doneminde Linkedin ile aktif iletisim stratejileri belirleme,

e Pazarlama faaliyetlerinde organizasyon ve ilk hazirlik yontemleri,

e Zaman yobnetimine pazarlama ve satis icin sosyal medyay! dahil ederek vakitten tasarruf
ederek daha etkili iletisim yontemleri

3.4 Ticarilestirme Mentorliigii Genel Degerlendirmesi

Bilkent CYBERPARK biinyesinde yiiritilen Kulugka ihtiyac Analizi ve Ticarilestirme Modeli, marka adi
ile “Doping” Projesi kapsaminda, secilen 5 kulugka firma ticarilesme alaninda birebir mentérlik destegi
almistir. Ticarilestirme mentorlik destegi, firma ile uyum kabiliyetlerine gore secilen 3 farkli mentore
firma atanmasi ve onlara destek vermesi ile saglanmistir. Mentorler tarafindan, oncelikle firmalarin
mevcut durum analizleri yapilarak firma ve Urlnleri taninmistir. Firmalarin ve Urinlerin taninmasi
sonrasinda, 6zellikle firmalarin ticarilesme ile ilgili meydana gelebilecek sorunlari tespit edilmistir. Bu
asamada; her firmanin Urind, firma tarafindan verilen hizmetler, firmanin piyasada yer aldigi ve gelecek
planina gore yer alacagl konum ve rakip analizi yapilarak karsilasilmasi olasi problem ve sorunlar her
firma 6zelinde tespit edilmistir. Olasi sorun ve tehditlerin tespit edilmesi sayesinde; tim bu tespit edilen
durumlarda ve karsilasilabilecek beklenmedik durumlarda dahi izlenebilecek kurtarici yontemler ve
¢Ozlimler belirlenmistir. Firmalar ile birlikte, Grlnleri icin 6ncelikle musteri ihtiyacglarini belirleme yolunda
ilerlenmistir ve sonrasinda pazar dogrulamasi yapilmasina yonlendirilmistir. Firmalar misteri gérismeleri
yapmaya yonlendirilmis ve bu goriismelerin sonucunda; gorismelerin gidisati ve sonuglari hakkinda
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birlikte yapilan fikir alisverisleri ile nasil bir yol izlemek gerektigi hakkinda kararlara varilmistir. Firmalar
ile birlikte ticarilesme sireci icin izlenmesi gereken ve en dogru adimlardan olusan her firmaya ozel
ticarilesme yol haritalari ¢ikarilmistir. Bu sayede; bulunulan konuma gére bir sonraki adimin ne olacagini
bilerek ilerleme kaydedebilmesi ve firmalarin zamanlarini ve kaynaklarini daha verimli kullanabilmesi
saglanmistir. Firmalarin karsilasabilecekleri her kosulda sirdirilebilirliklerini saglayabilmeleri adina,
piyasadaki degisikliklere uyum saglayarak nakit akisi probleminin ¢6zimi gibi konular (izerinde
durulmustur. Gerekli analizlerin yapilmasi ile izlenilecek yol ve yontemler belirlenmistir. Firmalarin
Urlnlerine olan talebe gore; arz talep dengesinin de saglanarak, talebin karsilanmasini i¢in dogru
yontemleri arastirilarak gerekli stratejik planlar hazirlanmistir. Mentorler tarafindan, yatirimcilara
firmalarin ve Urinlerin tanitilacagi sunumlarin hazirlanmasi ve sunulmasi konularinda da firmalara destek
ve egitimler verilmistir. Firmalara saglanan egitimler ve mentdorliklerin destegi ile hazirlanan sunumlar;
19 Aralik 2016 tarihinde, 2016 TechAnkara Proje Pazari’nda yatirimcilara ve dinleyicilere sunulmustur.

3.5 Kulugka Hizmetleri Degerlendirmesi

Secilen 15 kulucka firma ile yapilan birebir gorismelerde teknoparkin kendilerine sunmus oldugu
destek ve hizmetler de degerlendirilmistir. Sonuglara gore; girisimci ekipleri genel olarak teknoparkta
sirketlesmelerinin sebebini 3 sebeple agiklamislardir;

1. Tesvikler,
2. Ekosistem,
3. Katma degerli hizmetler.

Devlet tarafindan saglanan tesvikler girisimlerin faaliyete baslangici ve surdirdlebilirligini saglamak
icin olmazsa olmazlardan. Bunun yani sira girisimlerin diger girisimlerle i¢ ice oldugu ve is birlikleri
yapabildigi bir sinerji de onlarin gelismesine olduk¢a bilyik katki saglamaktadir. Teknoparklarin
misyonlarindan birisi de girisimcilere bu sinerjiyi sunan ekosistemi olusturmaktir. Bu ekosistemde,
girisimcilere bircok katma degerli hizmetler, programlar, egitimler ve mentorlikler saglanmaktadir.
Ayrica, gliniimizde ekonomik, teknolojik ve rekabet kosullari pek ¢ok isletmeyi yerel boyuttan global hale
gelmeye zorlamaktadir. Teknoparklarin ve kulucka merkezlerinin, bunun bilincinde olarak girisimcilerin
global pazarlara acilmasi konusunda onlara yardimci olmalari gerekir. Bilkent CYBERPARK olarak
ekosistemi canli ve glgli tutmak adina strekli kendimizi yeniliyor, yeni projeler tretiyoruz.

Girisimcilerden alinan geri bildirimlere gore; saglanan katma degerli hizmetler oldukga faydali ve etkili
bulunuyor. “Ticarilesme” anlaminda eksik kalan taraflar strekli saglanan “egitimler, yatirimci gériismeleri,
hizlandirici programlar ve potansiyel misteri goriismeleri” ile giderilmeye calisilsa bile girisimci 6zelinde
birebir ihtiyaclarin belirlenmesi ve ticarilestirme odakli ¢6ziim 6nerilerinin saglanmasi kulucka firmalarda
fark yaratiyor.. Bu odak dogrultusunda kurgulanan CYBERPARK Kulucka ihtiya¢c Analizi ve Mentérliik
Modeli Olusturma Projesi’'nin girisimcilere saglamis oldugu fayda gerek girisimciler gerek mentorler
gerekse diger ekosistem paydaslari tarafindan oldukga etkili bulunmustur.
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