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is Plani Modellemesi Hakkinda Konusalim

Plan modelleme, bir seyin gérsel bir temsilini, gercekligi grafik,
resim, nesne veya matematiksel temsiller yoluyla tasvir etmek-
tir. Her bir sablon, isinizin nasil calisabilecegini daha iyi
anlamak, aciklamak ve tahmin etmek icin farkl yénlerini
kesfetmenize yardim edecek bir dizi model gelistirebilmeniz
icin tasarlanmistir. Bu sablonlar ile fikirlerinizi Grtin ve hizmete
doénUstirmenize yardimcl olacak faaliyetleri kesfedebilirsiniz.
Ne sundugunuzu, kime sundugunuzu, bu insanlarla nasil etki-
lesim kurabileceginizi ve isiniz icin nasil para kazanabileceginizi
kesfedebilirsiniz.

Plan Modellemesi ile operasyonel planinizi detaylandirabilir,
artn veya hizmetinizi musteriye ulastirmak icin disaridan

is Planinizi Olusturun

Faaliyetimiz alti temel adimdan olusur:

ik seferinde is grubunuzda bulusacaksiniz, bu nedenle ilk 10
dakika icinde baslangic noktaniza (yeni bir ticari girisim/start-
up ya da o6lcek bayutme) karar vermeniz gerek.

Grup toplantisinin ardindan IUtfen isinizin ismini belirtin.
isminizi 3 gun strecek tartismalar sirasinda ilk slayt Uzerinden
degistirebilirsiniz.

ikinci slaytta, oturumlar boyunca gdzden gecirilecek/revize
edilecek sorun, ¢6ziim, pazar ve is hedefi noktalarini yazin.

1. Adim: Bireysel Degerler

Bu boélimde, kisisel bilgilerinizi derleyecek ve sahip oldugunuz
5 ortak degeri yazacaksiniz. Size gercekten yasadiginizi hisset-
tiren ve isinizde yaptiginiz seye bagli kalmanizi saglayan seyleri
dustnebilirsiniz. Bu bolim yaklasik 5 dakika sUrmektedir.

Goreceli Girisimcilik

o Girisimcilik, ekonomik bUyUmenin inkUbatéra olarak gorullr.
Girisimcilik profili dinya capinda bazi benzer 6zellikler
gbsterse de blyUk bir kismi da icinden ¢iktigr kaltGrun etkisi

altindadir. insanlarin algiladiklart ulusal kaltard belirlemek ve
girisimcilikteki niyeti analiz etmek cok dGnemlidir.

uzmanlida ve kaynaklara ihtiyac duydugunuz alanlari belirleye-
bilirsiniz. Her bolam, isinizi sekillendirmenize, tanimlamaniza,
aciklamaniza, anlatmaniza ve kontrol etmenize yardimci olmak
icin tasarlanmistir. Bu strecten gecerek faaliyetlerinize rehber-
lik edecek ve fikrinizin ise yaramasini saglamak icin kullanabi-
leceginiz acik bir is plani gelistirebilirsiniz. Isinizi kurarken
motivasyonlarinizi, teklifinizin 6zgln taraflarini, neler umdu-
gunuzu ve nasll bir etki yaratmak istediginizi anlamaniza yardimcl
olur. Tum bunlarin yaninda, katilimcilar birbirlerinin modelleri-
ni ziyaret edip yorumlayabilir ve cevrim ici olarak yeni aglar
olusturup yeni fikirler/perspektifler gelistirebilirsiniz.

o Bireysel anlayislar, algilar ve pratikler pazardaki her seyi
belirler ve bolgesel kulturler ekonomik faaliyetlerinin teme-
lini inovasyon gibi bircok unsur temelinden insa eder. Tim
sosyokUltUreli ekonomik ve bireysel farklarin yani sira,
girisimcilik konusundaki dnceliklerimizde cinsiyet bluyuk bir
rol oynamaktadir.

« Bu baglamda, bireysel degerler mesleki secenek tercihleri,
insanlar arasindaki cinsiyet, kultur farklari ve insanlarin
ulusal kultar algilari ile girisimcilik niyeti arasindaki iliskiyi
kesfetmek icin elzemdir.

Nasil kullanmali?

Bireysel degerler dért sttunlu bir tablodan olusur. flk doért
sttuna sizin icin dnem arz eden tim dederleri yazabilirsiniz.
Bircogunu, yararl olacadini diistinddgundizden daha fazlasini
vazabilirsiniz. Bir sirt deger belirledikten sonra, 6nem sira-
Sina gore ilgili stituna yerlestirin.

Son taslakta, her sdtun icin bir grup olarak 5 ortak dederin-
ize karar vereceksiniz.



2. Adim: Sirket Degerleri

Bu boélimde, isinizin stratejik konumlandirmasina bakacak ve
ele alinmasi gereken olasi zayif yonler ile tehditleri, ayrica
yararlaniimasi gereken gUclU yonler ile firsatlari belirleyecek-
siniz. COVID-19 ve/veya diger krizlerin isiniz ve gelecekteki
konumunuz Uzerindeki etkisini de dustnebilirsiniz. Bu bdlim
yaklasik 10 dakika strmektedir.

SWOT analizi

o Giiclii yanlar: Digerlerinden daha iyi yaptiginiz sey ne?
Teklifinizi ne benzersiz kiliyor? Misterilere gore iyi olan ne?
Musteriler neden sizin UrindnUzU veya hizmetlerinizi tercih
ediyor? Bunun icin nasil bir kanit sunacaksiniz?

e Zayif yanlar: Girisimin yeterince iyi yapamadidi seyler
nedir? Digerlerinin daha iyi yaptiklari seyler nedir? insan-
larin sizden satin almasini engelleyen nedir? Nelerin iyiles-
tirilmesi gerekiyor?

e Firsatlar: Girisim nerede ve neden gelisebilir? Yararli olacak
hangi degisiklikler oluyor?

o Tehditler: Girisimi zorlayacak neler olabilir? Rakipler ne
yapiyor? Girisimi tehdit eden faktorler nelerdir?

SWOT Analizinin Faydalari

o MuUsterilere fayda saglamaya devam ettiginizden emin
olmanizi sadlar.

e Basariyl saglama almak icin gerekenleri planlar.

» Karsilasabileceginiz risklere hazirlanmaniza yardimci olur.

e EnkotUsuyle karsilastiginizda neler yapacadinizi dusin-
menizi saglar.

o Yaptiginiz ilerlemeyi ve olusturdugunuz etkiyi en basindan
kaydetmenizi saglar.

« insanlarin girisiminizden nasil yararlandigini gdstermenizi
saglar.

o Yeni yatirimlar, mUsteriler ve calisanlar kazanmak icin
arinunaza ve hizmetinizi gelistirmenize yardimci olur.

Nasil kullanmali?

Tabloda yatay olarak konumlandirilan gdcli ve zayif
vanlar, sirketiniz icin kontrol edilebilir olan dahili faktorle-
rdir. Ote yandan, dikey olan firsatlar ve tehditler genel-
likle kontrol edemediginiz harici faktérlerden etkilenir.
Sdatunlart bu faktérileri gbz éndnde bulundurarak doldu-
run. Ortadaki kareler, asagidaki noktalari belirlemeyi
amaclayan bu dért faktériin kesisme noktalaridir:

. Mdsterilere fayda saglamaya devam ettiginizden emin
olmanizi saglar.

- Basariyr saglama almak icin gerekenleri planiar.
- Karsilasabilecegdiniz risklere hazirlanmaniza yardimci olur.

- En kétasdyle karsilastidinizda neler yapacadinizi disdn-
menizi saglar.

- Yaptiginiz ilerlemeyi ve olusturdugunuz etkiyi en basindan
kaydetmenizi sadlar.

- Insanlanin girisiminizden nasil yararlandigini géstermenizi sadlar.

- Yeni yatirimlar, mdsteriler ve calisanlar kazanmak icin
Urandndzd ve hizmetinizi gelistirmenize yardimci olur.

3. Adim: Fikir Olusturma

Bu bolum, basari yakaladiginiz takdirde isinizin diinya Uzerinde
ne gibi bir etkisi olacagini disinmenize yardimci olmak icin
tasarlanmistir. Bunu vyaratici, farkl bir distinme etkinligi olarak
dustnebilirsiniz. Bu sayede, isinizle sektdérin icinde yol acabi-
leceginiz dedisikliklerin yaninda toplumda, diger faaliyet alan-
larinda, kamu ve 6zel kuruluslar Gzerindeki etkisini de gbérme
firsati bulursunuz.

e Bir is plani, herhangi bir yeni girisimin basarili olmasi icin
kritik bir éneme sahiptir; kurulusun belirledigi hedeflere
dogru gidip gitmedigini gérmek icin bir kriter ve deger-
lendirme kriterleri olarak hareket eder.

e Bu nedenle, is fikri de, hedeflenen isin temel faaliyetlerinin
kisa ve kesin bir tanimi olarak yorumlanabilir. iyi bir is, iyi bir
is fikri ile baslar. Siz de iyi bir ise baslamadan dnce, yapmak
istediginiz isin tartne dair net bir fikir edinirsiniz.

o s fikirleri beklenen is firsati ve kurucularinin Griin pazarina
dair bakis acisi Gzerine kurulur. insanlara intiyac duyduklari
veya istedikleri seyi verir.

Fikir olusturma siireci, asagidaki hususlari belirlemenize
yardimci olur:

* [sinizin musterilerinin hangi ihtiyaclarini karsilayacag!.
e Hangi Urun veya hizmeti satacaginiz.

¢ Kime satis yapacaginiz.

 Urtnlerinizi veya hizmetlerinizi nasil satacaginiz.

Piyasadaki mevcut ¢cozimlerin neler olduguna bagli olarak
asagidaki sorulari yanitlayin. Bu bolum yaklasik 10 dakika
sUrmektedir.

Nasil kullanmali?

Is fikrinizin kisa ve 6zl bir aciklamasini ortadaki situna yazin. Bu
dort soruyu cevaplamak icin ihtiyaciniz olan kadar cok fikir yazin:

Neye yeni bir deder katiyor? (Gelistirme)
Neye duyulan istegi azaltiyor? (Yerine Gecme)

Neyi yeniden kullaniyor veya neyin (zerine insa ediyor?
(Canlandirma)

Asirr uclara itildiginde ne gibi olumsuz veya sinirlayici etkiye
sahip olabilir? (Ters Tepki)



4. Adim: Misteri Profilleri

Bu bolimde, potansiyel musterilerinizin ve masteri gruplarinizin
bir resmini olusturacaksiniz. Musterilerinizin kimler olabilecegini
dustneceksiniz. ideal olarak, Grininizy veya hizmetinizi satin
alacak potansiyel musterilerinizle konusmalisiniz. Teklifinizi
sekillendirmeye yardimci olmalart icin masterilerinizi strece
anlamli bir sekilde nasil dahil edebileceginizi distnun.

Pazar segmenti veya hedeflenen musteri grubu dedigimiz sey,
benzer Urlnlere ihtiyac duymalarina neden olan bir veya daha
fazla 6zelligi paylasan insan grubudur. Pazar boélimleme ya da
hedef kitle pazarlamasi, piyasay! ayni sekilde davranan ya da
benzer ihtiyaclara sahip olan bélumlere ayirma islemidir. Zira
her segment ihtiyaclari ve tutumlari bakimindan biraz benzer
oldugundan, belirli bir pazarlama stratejisine muhtemelen
benzer sekilde cevap vereceklerdir. Bu nokta oldukca énem-
lidir, bu dersin devaminda hedef gruplara pazarlamayi tartisa-
cadiz. Yine de simdi pazarinizi tanimlamanin degerini anlamaniz
cok 6énemlidir. Pazar boltimleme, pazara giris stratejinizi belirle-
meniz icin dnemlidir: yakalamayi planladiginiz ilk pazar segmen-
ti. Bu bolum yaklasik 10 dakika stirmektedir.

Nasil kullanmali?

Asadidaki sorulari hedefleyen tim unsurlari tablonun altina
vazin:

Mdsteri grubunun adi: mdsterilerinizi, Grindndzd kimin
alacadini belirleyin.

Ihtiyaclari: msterilerinizin gercekten neye neden ihtiyac
duydugunu belirleyin.

Ne sunuyorsunuz: isinizle ihtiyaclarini nasil karsilaya-
cadinizi detaylandirin, Grdn veya hizmetinizin mdsterile-
rinize ulasmasini saglamak icin farkl iliskiler kurun.

Kac kisiler, kacina ne kadar siklikla ulasacaksiniz:
drdnlerinizi veya hizmetlerinizi - isinizi olusturan farkl
unsurlari - sunmak icin nasil calisacadinizi detaylandirin.

Ne kadar édeyecekler, toplam gelir ne kadar olacak:
isinize baslamaniza yardimci olacak tim seceneklerin
finans tarafini detaylandirin.

5. Adim: Plan Modelleme

Bu alistirma, isinizin nasil ilerleyecegini gorsellestirmenize
yardimci olacaktir. Her isin 3 asamasi vardir ve isinizi genis bir
sekilde tanimlamak icin bu adimlari géz éntinde bulundura-
caksiniz:

o Katilim Asamasi: potansiyel mdsterilerinizin kim oldugunu ve
onlari sizden satin almaya nasil ikna edeceginizi planlamak
icin gereken sUre.

* Gelistirme Asamasi: teklifinizi tasarlamak ve olusturmak icin
gereken sUre.

o Teslimat Asamasli: UrinUnUzU veya hizmetinizi mUsterinize
teslim etmek icin gereken sire.

Nasil kullanmali?

A BOLUMU: Operasyonel Asamalar

Bu bolimde, tim faaliyetler ya mdsterinin éndnde ‘Sahnede’ ya da
mdusterinin gérds alani disinda olan ‘Sahne Arkasinda’ gerceklesir.
Bu bélim yaklasik 10 dakika sdrmektedir.

Is faaliyetlerinizi situnlara yazin ve asadidakileri aciklamak icin
sahne arkasindaki ilgili kutulara yerlestirin:

- mdlsteri ve pazar arastirmasi gibi seyler,
- dosya ve fikir gelistirme gibi seyler,
- tasarim incelemeleri ve karar verme gibi seyler.

Sahnede, mdsteriler icin gorindr olan érnekler vereceksiniz:
- ad olusturma veya ticaret fuarlarinda sergiler gibi seyler,

- mdlsterilere erken prototipleri géstermek gibi seyler;

- bir mdsteriye sunum yapmak gibi seyler.

B BOLUMU: Plan Modelleme

Bu bélimde, Grintnlzd veya hizmetinizi sunmak icin atmaniz
gereken tim adimlari dodrusal bir akis semasinda haritalaya-
caksiniz. Tum sdreci cok kiictk adimlarila haritalandirmak icin, her
adimi aciklayarak fikirleri sirayla yazin. Bu bolim yaklasik 10
dakika sirmektedir. Sdreci, baslangic noktanizdan baslayarak ve
ulasmak istediginiz nokta ile bitirerek adim adim yazin.

Bu sdrecte, kritik asamalarin nerede oldugunu, darbodazlarin
nerede olusabilecedini ve gerekli uzmanliga veya kaynaklara sahip
olmadiginiz icin sdrecin nerede bozulabilecegini gdrebilirsiniz. Bu
sekilde, isinizi ne kadar gelistirmeniz ve ydnetmeniz gerektigini
gorebileceksiniz.

Daha Fazla Bilgi - Ek Kaynaklar

Kaynaklar:

Yaraticr kurumsal arac seti ve plan modelleme hakkinda daha
ayrintil bilgiicin:
https://www.nesta.org.uk/toolkit/creative-enterprise-

toolkit/


https://media.nesta.org.uk/documents/creative_enterprise_toolkit_english.pdf

