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Iyi Bir Fikir Her Zaman Bagarty1 Getirmez:
Startuplar I¢in Yolculuk Rehberi
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Ozet

Diinya dijital odakli bir ekonomiye gegtikge, startup firmalar1 giderek daha
onemli hale geliyor. Startuplar, mevcut ve gelecekteki ihtiyaglart kargilamak
i¢in hizla yenilik yapabilen ve yeni iiriinler, hizmetler ve ¢oziimler gelistiren
firmalardir. Caliymada irdelenecek engeller ve engellerin asiminda etkili olan
taktorlerin bir i kurmanin ve yiiriitmenin gesitli yonleri hakkinda degerli
bilgiler sunacag diigiiniilmektedir. Ek olarak, startup firmalarini incelemenin,
girigimcilere bagkalarinin hatalarindan ders alma ve bir ig kurma siirecindeki
gerekli adimlar1 ve siiregleri daha iyi anlama firsat1 sunmasi beklenmektedir.

GIRIS

Diinya dijital odakli bir ekonomiye gegtikge, startup firmalar1 giderek daha
onemli hale geliyor. Startuplar, mevcut ve gelecekteki ihtiyaglari kargilamak
igin hizla yenilik yapabilen ve yeni iiriinler, hizmetler ve ¢oziimler gelistiren
firmalardir (Skala ve Skala, 2019). Girisimcilerin i diinyasinda bagarili ol-
malari, istthdam yaratmalar1 ve ekonomik biiylimeye katkida bulunmalari
igin bir yol saglar. Bu nedenle gelismis ve gelismekte olan iilkeler yeni giri-
simlerin 6niinii agmakta ve bu girigimlerin bagarili olmalari igin gaba sarfet-
mektedir (Salamzadeh ve Kawamorita Kesim, 2015).

Startuplar, gelisgimin erken agamalarinda olan sirketlerdir. Tipik olarak
yenilikgilik, risk alma, uzun vadeli biiyiime ve karliiga odaklanma ile ka-
rakterize edilirler (Tekin, 2021). Startuplar genellikle, gelencksel pazarlari
bozmak ve yenilerini yaratmak amaciyla yeni iiriin ve hizmetler geligtirmek-
tedir ve bu iirlin ve hizmetleri piyasaya stirmek i¢in yaraticiliklarindan ilham
alir (Bilgeseven ve Kasimoglu, 2020). Startuplar, yeni pazarlar yaratmaya
yardimci olabilmeleri ve daha biiyiik ekonomi iizerinde olumlu bir etkisi
olabilecek mevcut olan pazarlari evrimlestirmeleri agisindan 6nemlidir. Yiki-
a1 girigimler, yeni ve yenilikgi fikirleri finanse etmenin bir yolunu saglayarak
risk sermayedarlari igin 6nemli bir sermaye kaynag: saglar. Genellikle toplu-
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mu etkileyen sorunlar1 ¢6zmeye odaklanan startuplar, olumlu bir sosyal etki
yaratmanin bir yolu olarak goriiliir. Kisacasi, startuplar ekonomik biiyiime,
yenilik ve sosyal degisim i¢in giiclii bir aragtir ve 6nemlerinin gelecekte daha
da artmasi beklenmektedir. Diger yandan startuplarin sinirl kaynaklar1 ve
sermayeye sinirli erisimi vardir, bu da onlar1 kurucularina ve ilk yatirimcilara

biiyiik 6lciide bagimli hale getirir (Kla¢émer Calopa vd., 2014).

Startuplar yasam seriivenine devam edebilmek i¢in ciddi bir miicadele-
nin igerisindedir. Startuplarin birgogu islerini dlgeklendirmek igin mali kay-
naklardan yoksunken, bir kismi ise bagarili bir ig yiiriitmek igin deneyim ve
bilgiden yoksundur. Bunlara ek olarak, rekabet ortamu siirekli degisim igeri-
sindedir ve startuplar rekabete ayak uydurmak igin dogru stratejiden yoksun
olabilmektedir. Ayrica, bir i§ kurmanin maliyeti ve miigteri edinmenin mali-
yeti oldukga yiiksektir. Sinirli sermayeye sahip olan startuplar, bu maliyetleri
karsilamakta zorlanmaktadir (Ries, 2017). Son olarak, bir¢ok yeni girigim,
sinirh pazarlama biitgeleri nedeniyle miisteri tabani olusturamamakta ve pa-
zarin yeterince ilgisini gekememektedir. Tiim bu faktorler, yeni baglayan fir-
malarin kargilagtig1 engellerdir ve girigsimcilerin bagarili olabilmeleri i¢in bu
zorluklar agabilmeleri 6nemlidir.

Startup firmalarini incelemek, igletmelerin nasil olugtugunu ve nasil gelig-
tigini anlamanin 6nemli bir pargasidir. Startuplar, bagarili olabilecegine inan-
diklar1 bir {irtin veya hizmet igin iyi bir vizyona sahip girigimciler tarafindan
kurulduklari igin kurumsallagmug firmalardan ayrilmaktadir. Bu girisimciler
biiyiik bir risk alirlar. Bu nedenle girisimin ticari bagartya ulagmasi ve top-
luma katki saglamasi i¢in yapilan hatalarin ve ¢oziim yollarinin irdelenmesi
onem arz etmektedir. Bu ¢aligmada startup firmalarinin bagar1 yolculugunda
kargilastig1 engeller ve engelleri agmada 6nemli olan faktorlere deginilecektir.
Caligmada irdelenecek engeller ve engellerin agiminda etkili olan faktorlerin
bir ig kurmanin ve yiirtitmenin gesitli yonleri hakkinda degerli bilgiler suna-
cag1 diigiiniilmektedir. Ek olarak, startup firmalarini incelemenin, girisimci-
lere bagkalarinin hatalarindan ders alma ve bir ig kurma siirecindeki gerekli
adimlar1 ve siiregleri daha iyi anlama firsati sunmas1 beklenmektedir. Son
olarak, girigimciler iiriin ve hizmetlerini gelistirmek igin siirekli olarak yeni
yollar aradiklarindan, startup firmalarini incelemek yenilikgiligi ve yaraticili-
g1 gelistirmeye yardimcr olabilir.

Basarida Goz Ardi Edilenler

Startup Genome (2020) tarafindan yiiriitiilen aragtirma neticesinde giri-
simlerin basarisiz olma oraninin %75 oldugu, zamanla basarisizlik oraninin
arttig1 ve kurulan girisimlerin yaklagik %90’ min bes sene igerisinde yok ol-
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dugu tespit edilmistir. S6z konusu ¢aligmada girigimlerin bagarisiz olmasinin
ana nedenleri arasinda iiriin igin pazar ihtiyacinin olmamasi, kotii yonetim ve
pazarin artan rekabetgiligi gosterilmektedir. Amerika Birlegik Devletleri’nin
onde gelen damigmanlik firmalar1 arasinda yer alan CB Insight firmasinin
startuplara yonelik 2021 yilinda yayinladig1 rapor da Startup Genome tara-
findan yiiriitiilen ¢aliymadaki benzer sorunlara isaret etmektedir. Detayli bir
rapor hazirlayan CB Insight firmasinin eristigi bulgulara gore (bkz Sekil 1);

Sekil 1: Startup Firmalarinin Basarisizlik Nedenlerinin Dagilimlar:

/7 Yasal Diizenlemeler
Rekaber

Thtivag Olmamas) —

— Fivatlandirma

FRip FKsikligi

Yetersiz Sermaye ~

* Startup firmalarinin %42’sinin gelistirilen iiriin veya hizmete pazarin
ihtiyact olmamast,

* Startup firmalarinin %29’unun nakdi sermayesi tiikenmesi,

* Startup firmalarinin %23’ ekip eksikligi,

* Startup firmalarinin %19u fiyatlandirma veya maliyet sorunlari,

* Startup firmalarinin %17’si odaklanma eksikligi,

* Startup firmalarinin girisimlerinin %14’ rekabet ve,

* Startup firmalarinin girisgimlerinin %81 yasal sorunlar nedeniyle ba-
sarisiz olmaktadir.

Fon eksikligi

Startup firmalar1 genellikle faaliyetlerini stirdiirmek igin gerekli fona ulas-
makta zorlanirlar (Mustapha ve Tlaty, 2018). Bir ig kurmanin maliyetlerini
kargilayabilmek igin ciddi sermayelere sahip olmak gerekmektedir ve birgok
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girisim, tiim masraflarini kargilayacak kaynaklara sahip degildir. Startup fir-
malarinin biiyiik cogunlugu piyasaya yeni girdigi i¢in mevcut risk sermayesi
miktar1 simirhdir ve fon saglayan kisi, kurum ya da kuruluglar bile tiim ihti-
yaglarini kargilamak igin startuplari yeterli gormeyebilir. Bu finansman eksik-
ligi, birgok girisim igin biiyiik bir zorluk olabilir. Bu sorun hizli ve etkili bir
sekilde ele alinmazsa bagarisizliklarina yol agabilir. Gerekli finansal kaynaklar
olmadan, startuplar kendi pazarlarinda rekabet edebilmek ve bagarili olmak
igin gerekli personeli ise alamayacak veya ekipmani satin alamayacaktir.

Yetenekli Personel Eksikligi

Startup firmalari, sinirlt biitgeleri, kisa ge¢migleri, yerlesik marka ve iti-
barlarinin olmamasi nedeniyle genellikle yetenekli ¢aliganlari ise almakta
zorlanirlar. Yetenekli galiganlar genellikle basarili bir sicile, iyi bilinen bir
markaya ve kariyer gelisimi vaadine sahip girketlere ¢ekilir (Yoo vd., 2012).
Yeni kurulan sirketler, daha biiyiik, daha koklii sirketlerle rekabet edebilmek
i¢in cazip maaglar veya sosyal yardim paketleri sunacak kaynaklara sahip de-
gildir. Sonug olarak, yetenekleri ¢ekmek igin girkette esitlik, esnek ¢aliyma
programlar1 veya daha rahat bir ¢aliygma ortami sunmak gibi daha yaratici
yaklagimlara giivenmek zorunda kalabilirler. Ek olarak, girigimler genellikle
yeni ¢aliganlart etkili bir gekilde ige almak igin gereken altyapi ve siireglerden
yoksundur. En iyi yetenekleri bulmay1 ve ise almay kolaylagtirmak igin insan
kaynaklar1 teknolojisine yatirim yapmalari veya ige alimlari Giglincii bir tarafa
yaptirmalar1 gerekebilir.

Pazar Arastirmasi Eksikligi

Son yillarda startup firmalar giderek yayginlastigi goriilmektedir. Ancak,
bu firmalarin ¢ogu, zayif pazar aragtirmasi nedeniyle basarrya ulagamamakta-
dir. Pazar aragtirmasi, girisimcilerin hedef kitlelerini ve sektorlerini daha iyi
anlamalarma yardimcr oldugu igin, ozellikle yeni baglayan her isletme igin
gok onemlidir (§ahin ve Sigr1, 2022). Pazar1 anlamadan, startuplarin potan-
siyel firsatlar1 ve riskleri gozden kagirmasi muhtemeldir. Ayrica, sektorlerini
anlamadan gok riskli veya iyi degerlendirilmemis kararlar verebilirler. Zayif
pazar aragtirmast, yetersiz bir {irlin veya hizmete de yol agarak miigteri sada-
kati eksikligine ve satiglarin diigmesine neden olabilir. Nihayetinde, zayif pa-
zar aragtirmast, yeni baglayanlar igin bir 6liim cezas1 olabilir ve onlar1 pazarda
rekabet edemez hale getirebilir.
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Deneyim Eksikligi

Startup firmalar1 genellikle kok salmig yerlesik igletmelerin deneyimin-
den yoksundur (Berg vd., 2018). Bu durum, rekabetgi bir pazarda bagarili
olmak s6z konusu oldugunda startuplar i¢in bagka bir engel dogurmaktadir.
Startuplar, miisteri iligkilerini yonetme, bir pazarlama stratejisi gelistirip yii-
riitme ve yasal ve diizenleyici ortamda hayatta kalma deneyiminden yoksun-
durlar. Dogru rehberlik olmadan, startup firmalar: firsatlari kagirabilir ve
biiyiimeyi siirdiiremeyebilir. Bagarili olmak i¢in, bu firmalar temel giiglerin-
den yararlanmali ve bagarili olmak igin ihtiyag duyduklar: bilgi ve deneyimi
kazanmak i¢in dig kaynaklarin yardimini kullanmalidir.

Rekabet

Startup firmalar i§ diinyasina girerken genellikle kirmizi okyanuslarda
yani yogun rekabetin oldugu pazarlarda konumlanmaktadirlar (Karaday1 ve
Yazici, 2021). Bu nedenle, olugan mevcut ekonomik ortamda, daha biiyiik,
daha koklii, daha fazla kaynaga ve paraya sahip sirketlerle rekabet etmeleri
zorlagmaktadir. Bu sirketler, daha genis bir miigteri tabani, aragtirma ve gelis-
tirmeye yatirim yapmak i¢in daha fazla para ve daha fazla sermayeye erigimi
gibi avantajlara sahiptir. Ek olarak, daha biiyiik sirketler sektorde daha fazla
deneyime sahiptir ve {riinleri nasil olugturacaklarini ve miigterilere pazarla-
yacaklarini bilirler. Bu durum yeni baglayan firmalarin kendileriyle rekabet
etmesini ve rekabetci kalabilmesini zorlagtirmaktadir. Sonug olarak, startup
firmalar1 daha biiytik sirketlerle rekabet edebilmek i¢in dogru stratejilere sa-
hip olduklarindan emin olmalidir. Bu strateji olusturulurken, pazari arastir-
may1, benzersiz bir {irlin veya hizmet gelistirmeyi, net bir pazarlama strate-
jisine sahip olmay1 ve bagarili olmalarina yardimcr olacak dogru kaynaklara
yatirim yapmay1 goz ardi etmemelidirler.

Yasal Diizenlemelerin Karmagiklig:

Yeni kurulan girketler, 6zellikle son yillarda karmagik yasal diizenleme-
lerden 6nemli 6lgiide etkilenmektedir. Yeni igletmelerin sayist arttikga, yasal
diizenleyicilerin bu firmalarin gesitli yasalara, yonetmeliklere ve standartla-
ra uymasini saglamaya daha fazla dahil olduklar: tespit edilmistir (Triebel,
2018). Bu durum, bir isi yiiriitmek igin iistlenilmesi gereken evrak ve uyum
¢abalarinin miktarinda 6nemli bir artiga neden olmustur. Karmagik yasal dii-
zenlemeler, bir igletmeyi yiiriitmeyle ilgili maliyetlere de yansimigtir. Ciin-
kii startup firmalar1, uyumu saglamak i¢in avukatlara 6deme yapmak veya
uyumsuz olduklar: tespit edilirse agir para cezalar1 6demek zorunda kalmuis-
tir. Cogu durumda, uyum maliyeti o kadar yiiksek hale gelmistir ki, bazi
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startup firmalarinin faaliyete gegmesini engellemistir. Bu durum, 6zellikle bu
diizenlemelere uymak igin gerekli finansal kaynaklara sahip olmayan kiigiik
isletmeler i¢in sorunlu olmustur.

BASARI TARIFI: DORT YAPRAKLI YONCA

Kurucu ve Ekip

Bir startup firmasinin hayatta kalabilmesi biiyiik 6lglide kurucusunun
roliine baghdir. Kurucu, bir girigimin arkasindaki itici giigtiir, ekibe lider-
lik etmekten, vizyonu belirlemekten ve bunlarin gergeklesmesi igin gerekli
kaynaklar1 saglamaktan sorumludur (Salamzadeh, 2015). Giigli bir kurucu
olmadan, bir girigimin miicadelesinin uzun siirmemesi ve sonunda basarisiz
olmast muhtemeldir.

Kurucular, firmay: basaril kilacak vizyona, giidiiye ve kararliliga sahip
olmahdir. Dogru firsatlar: belirleyebilmeleri ve ekibin hedeflere odaklandi-
gindan emin olmalar1 gerekir. Yatirimcilar, ortaklar ve miisterilerle etkili bir
sekilde iletisim kurabilmelidirler. Ts modeli ve rekabet ortami hakkinda iyi
bir anlayiga sahip olmalidirlar.

Bagariy1 garantilemek i¢in, kurucular dogru ekibi ise alabilmeli, kaynak-
lar1 ve finansmani yonetebilmeli ve hesaplanmus riskler alabilmelidir. Zor ka-
rarlar verebilmeli ve rekabette 6nde kalmalidirlar. Ekibi motive edebilmeli ve
isbirligi, yenilikgilik ve sorumluluk kiiltiirii olugturabilmelidirler. Nihayetin-
de, bir startup firmasinin bagarisi, kurucusunun liderligine baghdir. Dogru
vizyon, diirtii ve kararhlikla bir kurucu bagaril bir is yaratabilir.

Bir startup firmasinin ulagacagi bagarilar biiyiik 6lgiide ekibinin perfor-
mansina baghdir (Crowne, 2002). Ekip, herhangi bir isletmenin mihenk ta-
sidir ve yeni kurulan bir girketin bagaril olabilmesi igin giiglii, motive olmus
ve tiretken bir ekibe sahip olmasi gok 6nemlidir. Ekip, tamamlayici becerile-
re sahip ve sirketin hedeflerine ulagmak i¢in birlikte ¢aligabilecek kigilerden
olugmalidir. Sorunlara yaratici ¢6ziimler bulmak ve birlikte ¢alisabilmek i¢in
ckipte iyi bir beceri ve yetenek dengesi kurmak olmak 6nemlidir.

Ekip ayrica kararlar almak ve harekete gegmek i¢in etkili bir gekilde igbir-
ligi yapmali ve iletisim kurabilmelidir. Tletisim, herhangi bir iste esastir ve
etkili bir ekibe sahip olmak, basaril iletisimin anahtaridir. Bu, herkesin din-
lenildigi ve fikirlerin tartisgildigr diizenli ekip toplantilar1 yoluyla bagarilabilir.

Bir ekip ayrica ortaya ¢ikan herhangi bir zorlukla basa ¢ikabilmeli ve so-
runlar iizerinde diistinebilmelidir. Gelecekle ilgili genellikle belirsizlik oldu-
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gundan ve ekibin hizla uyum saglayip donebilmesi gerektiginden, bu bir
startup igin 6nemlidir.

Bunlara ilaveten, ekibin birbirine giiven ve saygi duymasi ve destekleyici
bir ortama sahip olmast 6nemlidir. Bu, tiim ekip bireylerinin motive ve tiret-
ken olmasina ve ekibin ayni hedef igin ¢aligmasina yardimcr olacaktir.

Finansman

Startup firmalar1 genellikle fon eksikligi engeliyle kargilagmaktadir. Fi-
nansman yetersizligi startup firmalarinin faaliyet gostermelerini ve biiytime-
lerini zorlastirir. Ancak, iyi bir ig planiyla birlikte dogru miktarda finansman,
bu acemi sirketler i¢in bagarinin anahtari olabilir.

Finansman, reklam, pazarlama, ¢alisanlari ige alma, malzeme satin alma,
magaza kurma gibi bir ig kurmayla ilgili maliyetleri kargilamak i¢in kullanila-
bilir. Kaynak saglanacak bu operasyonlar, startuplarin temel ig faaliyetlerine
odaklanmalarina ve yeni pazarlara agilmalarina olanak tanur.

Finansman, startup firmalarinin daha fazla kaynaga ve firsata erigmelerini
saglayarak bagari sanslarini artirmalarina da yardimcr olabilmektedir (Akin,
2020). Ornegin, deneyimli profesyonelleri ve danigmanlart ise almak, gerekli
ckipmani satin almak ve yenilikgi {iriin ve hizmetler gelistirmek igin fonlar
kullanilabilir.

Ayrica, sermayeye erigime sahip olmak, girisimlerin ek fonlar ve degerli
tavsiyeler saglayabilecek potansiyel yatirimcilari ve risk sermayedarlarini gek-
mesine yardimci olabilir (Sekerli ve Yildiz, 2022). Startuplar, ek finansman
saglayarak operasyonlarini hizla biiyiitebilir ve yeni bagari zirvelerine ulaga-
bilir (Sekerli ve Yildiz, 2022).

Kisacasi, finansman, herhangi bir girisimin bagarisinin temel bir unsuru-
dur. Dogru miktarda fonu giivence altina alabilen ve bunlar1 akillica kulla-
nabilen girketlerin, hedeflerine ulagma ve bagarili olma gans1 daha ytiksektir.

Pazarlama ve Is Modeli

Startup firmalarinin bir¢ok hareketli pargast vardir ve pazarlamanin rolii
bu pargalarin en 6nemlilerinden birisidir (Crowne, 2002). Kapsamli bir pa-
zarlama stratejisi olmadan, bir startup firmasinin bagarisiz olmast muhtemel-
dir. Pazarlama, startup firmasinin potansiyel miisteriler arasinda goriiniirliik
yaratmasina ve ilgi uyandirmasina ve dogru endiistri ortaklar1 ve etkileyici-
lerle iligkileri gelistirmesine olanak tanir.
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Iyi pazarlama, bir startup firmasinin hedef miisterilerine ulasmasina ve
bagarili bir marka olugturmasina yardimci olur. Pazarlama stratejisi dogru
uygulandiginda, olumlu bir marka imaji olugturmasini ve firmanin rekabette
one ¢ikmasini saglayacaktir. Ayrica dogru pazarlama stratejisi firmanin yeni
pazarlara ve miisterilere ulagmasina, miigteri tabanini ve gelirini artirmasina
destek olur.

Pazarlama ayrica dig diinyayla iligkiler kurmanin harika bir yoludur. Mev-
cut ve potansiyel ortaklar, yatinmcilar ve diger paydaslarla baglant1 kurmak
i¢in kullanilir. Pazarlama yoluyla, firma olumlu bir kamu imaj1 yaratabilir ve
halkin nezdinde giivenilirlik kazanabilir.

Kisacasi, yeni baglayan bir firma i¢in pazarlamanin rolii hafife alinamaz.
Iyi pazarlama, yeni baslayan bir firma igin basarinin anahtari olabilir, hedef-
lerine ulagmasina, olumlu bir itibar kazanmasina ve kendisini sektorde bir
lider olarak kabul ettirmesine yardimci olabilir.

Is modeli, herhangi bir baglangi¢ firmasinin basarisinda kritik bir rol oy-
nar. Firmanin operasyonlar: i¢in plan gorevi goriir ve firmanin nasil gelir
elde edecegi ve miisteriler igin deger yaratacagi konusunda gerceve saglar. s
modeli ayn1 zamanda modeli uygulamak igin gerekli kaynaklar1 ve yetenekle-
ri tanimlar. Ayrica 1yi hazirlanmig iy modelinde bu kaynaklarin ve yetenekle-
rin nasil yonetilecegini ve tahsis edilecegi belirlenir.

Is modeli, startuplar i¢in 6nemlidir ¢iinkii firsatlari belirlemelerine ve
tarkli stratejiler izlemeyle iliskili potansiyel riskleri degerlendirmelerine de
yardimcr olmaktadir. Bir is modeli, kaynaklarin kullaniminin nasil optimize
edilecegi ve rekabet avantajlari yaratilacag: konusunda da rehberlik sagla-
maktadir. Son olarak, bir i§ modeli, bir startup firmasinin kazanan bir strateji
gelistirmesine ve tekliflerini rakiplerinden nasil ayirt edebilecegini belirleme-
sine yardimc olmaktadir. Bu nedenle, iyi hazirlanmig bir i modeli, herhangi
bir startup firmasinin bagarisinda kilit bir faktordiir (Sommer vd., 2009).

Zamanlama

Baglangi¢ firmasinin bagarisi igin zamanlama ¢ok onemlidir. Bir {irtini
veya hizmeti piyasaya siirmek i¢in dogru zamanin segildiginden emin olmak
i¢in bilgi sahibi olmak ve aragtirma yapmak 6nemlidir. Bu, girigimin bagarili
olmasina ve firmanin kendi sektoriinde bir lider olarak yerlegebilmesine yar-
dimct olacaktir (Triebel vd., 2018).

Bagarili bir girigim, bir iiriinii veya hizmeti piyasaya siirmek igin dogru
zamani dogru bir sekilde belirleyebilen girigimdir. Bir {irtin veya hizmetin
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lansmaninda ¢ok erken veya ¢ok geg kalmak, basarisiz bir girisime yol aga-
bilir.

Startup firmalar1 her zaman sektorlerindeki trendlerin yani sira tiiketici
ihtiyaglarinin da farkinda olmalidir. Rakiplerin hareketlerini izlemek ve onla-
rin giiglii ve zayif yonlerini belirlemek 6nemlidir. Bu, potansiyel bagariy1 en
tist diizeye ¢ikarmak igin bir iiriin veya hizmetin piyasaya siiriilecegi dogru
zamanin belirlenmesine yardimer olacaktir. Yeni baslayan bir firma, bir tirtin
veya hizmet lansman igin dogru zamanlamayi belirlemek igin mevcut eko-
nomik ve piyasa kogullarinin yani sira kaynaklarin mevcudiyetine de dikkat
etmelidir.

Sonug

Startup firmalari, geligme ve biiyiime yolculuklarinda bagarilarini 6nemli
olgiide etkileyebilecek gok sayida engelle kargilasmaktadir. Bu engeller ara-
sinda finansmana erisim eksikligi, stnirlt pazar bilgisi, yetersiz altyapi, diizen-
leyici ve yasal engeller ve yogun rekabet sayilabilir. Bir girisimin biiyiimesi ve
hayatta kalmast igin bu engellerin agilmasi gok 6nemlidir.

Startup firmalarinin siklikla kargilagtigi 6nemli bir engel, finansmana eri-
sim eksikligidir. Finansman eksikligi, girigimin hala pazarda bir yer edinme-
ye galistig geligimin ilk agamalarinda biiytik bir engel olabilmektedir. Yeni
girisimler bu engeli agmak igin melek yatirimcilari, risk sermayedarlarini ve
kitle fonlamasi veya hibeler gibi diger finansman kaynaklarini arayabilirler
(Yanik, 2021). Bununla birlikte, yatirrmcilar1 ¢ekmek igin, stratup firmala-
rinin net ve ¢ekici bir i planina ve gelir getirebilecek gegerli bir {iriin veya
hizmete sahip olmalar1 gerekir.

Startup firmalarinin kargilagtigr bir bagka engel de sinirli pazar bilgisidir.
Pazar1 ve miigteri ihtiyaglarini tam olarak anlamadan, yeni baglayanlarin tii-
keticilerde yanki uyandiracak bir iiriin veya hizmet yaratmasi zor olabilir. Bu
engelin iistesinden gelmek igin yeni girigimlerin pazar aragtirmasi yapmast,
hedef kitlesi hakkinda veri toplamasi ve bu bilgileri tiriin geligtirme ve pazar-
lama stratejilerini bilgilendirmek igin kullanmasi gerekmektedir.

Yetersiz altyap, Ozellikle teknoloji ve tiretim yetenekleri s6z konusu ol-
dugunda, girisimler igin de bir engel olabilir. Bu engeli agmak igin startuplar
mevcut altyapi ve ortakliklardan yararlanabilir veya yazilim geligtirme plat-
formlar veya tiretim ekipmanlar1 gibi kendi altyapilarina yatirim yapabilir.

Diizenleyici ve yasal engeller, 6zellikle saglik veya finans gibi yiiksek dii-
zeyde diizenlemeye tabi sektorlerde, girigimler igin 6nemli engeller olugtura-
bilir. Bu engellerin iistesinden gelmek igin, startuplarin ilgili diizenlemeleri
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giiglii bir sekilde anlamalar1 ve uyumlulugu saglamak igin hukuk uzmanlary-
la aligmalari tavsiye edilmektedir (Karabeytan, 2023).

Son olarak, genellikle koklii aktorlerin yer aldig: kalabalik pazarlara giren
startuplar i¢in yogun rekabet yaygin bir engeldir. Bu engeli agmak igin star-
tuplarin yenilik¢i ¢oziimler sunarak, giiglii bir marka yaratarak ve stratejik
ortakliklar kurarak kendilerini rekabette farklilagtirmalar1 gerekiyor.

Ote yandan, bu engellerin agilmasinda giiglendirici olarak hareket ede-
bilecek gesitli faktorler vardir. Net bir vizyon ve misyona sahip kurucu, bir
girisimin odakli ve motive kalmasina yardimcr olabilir. Giiglii ve tutkulu bir
ckip, yenilikgiligi ve yaraticihigt yonlendirmeye yardimci olabilir. Stratejik or-
takliklar uzmanliga, kaynaklara ve potansiyel miigterilere erisim saglayabilir.
Uyarlanabilir ve esnek bir 1§ modeli, kargilagilan zorluklardan siyrilmak i¢in
etkindir. Teknolojinin etkin kullanimu siiregleri diizene sokabilir ve verimlili-
gi artirabilir. Son olarak, 6grenmeye ve doniige istekli olmak, yeni girisimle-
rin pazardaki degisikliklere kars1 ¢evik ve duyarli kalmasina yardimei olabilir.

Zorluklar etkili bir gekilde yonlendiren ve bu desteklerden yararlanan
girisimler, biiyiime ve basari igin kendilerini konumlandirabilir. Bununla bir-
likte, engelleri agmak igin herkese uyan tek bir yaklagim olmadigina dikkat
etmek 6nemlidir. Her girisim benzersizdir ve biri i¢in ige yarayan stratejiler
ve araglar bir bagkas1 igin ise yaramayabilir. Bu nedenle, girisim kurucula-
rinin agik fikirli, yaratict ve kendileri igin neyin ise yaradigini bulana kadar
denemeye istekli olmalar1 ¢ok 6nemlidir.

Sonug olarak, bir girisimin yolculugu zorluklarla ve engellerle doludur.
Ancak dogru bakig agis1, kararhilik ve destekle bu engelleri agmak ve bagarili
bir i§ yaratmak miimkiindiir.
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