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1 Girisg

Bu Kilavuz, TUBITAK BiGG Programi kapsaminda hizlandirma programi yiriten uygulayici
kuruluslarin, girigimcileri sistematik, butincul ve etki odakli bir destek yapisiyla
gelistirebilmeleri amaciyla hazirlanmistir. Kilavuz, program tasariminda tutarhlik saglamak, iyi

uygulamalarin paylasimini kolaylastirmak ve girisimcilerin yatirim ve ticarilesme kapasitelerini
artirmak hedefiyle yapilandiriimistir.

Program; girisimcilere stratejik diisinme, musteri odaklilik, teknoloji olgunlastirma, is modeli
tasarimi ve yatirrm hazirligi alanlarinda yetkinlik kazandirmayi hedeflemektedir. Yapi; bir ya da
iki glnlik ylUz yuze acilis egitimiyle baslar. Bu oturumda programin genel gercevesi tanitilir,
kullanici gériismelerine dayali problem analizi yapilir. Ardindan gelen ¢evrimici egitim sureci,
her biri ¢iktiya dayali olarak kurgulanmig modullerden olugur. Bu modullerde girisimcilerden,
mentor rehberliginde tamamladiklari gorevierle mugteri profili, deger Oonerisi, teknoloji
dogrulama plani, satis stratejisi, is modeli, finansal projeksiyonlar ve etki modeli gibi unsurlari
uretmeleri beklenir. Cevrimici egitimler esnasinda ya da egitimler tamamlandiktan sonra
yurGtilen is Klinigi Moduill, girisimcilerin bireysel inhtiyaclarina gére teknik, finansal ve
operasyonel konularda danismanlik ve yonlendirme almasini saglar. Bu yapi, girisimcilerin
yatirim ve is birligine hazir, strdurdlebilir ve dl¢eklenebilir girisimler haline gelmesini hedefler.

Bu modiler yapi, farkh sektérlerde faaliyet gosteren girisimcilere uyarlanabilir bir esneklik
sunarken, tum ekiplerin ayni yapisal ¢ercevede gelismesini saglayarak program ciktilarinin
karsilastirilabilirligini de guglendirmektedir.

1.1 TUBITAK BIGG Programinin Genel Yapisi

1812 Yatirnm Tabanh Girigsimcilik Destek Programi (BiGG Yatirim) ile girigsimcilerin, teknoloji ve
yenilik odakh is fikirlerini katma deger ve nitelikli istihdam yaratma potansiyeli ylUksek
tesebbislere donustirebilmeleri igin, fikir asamasindan pazara kadar olan faaliyetlerinin
desteklenmesi, bdylece nitelikli girisimciligin 6zendiriimesi ve uluslararasi piyasalarda rekabet
edebilen, yenilikci, teknoloji dizeyi yuksek Urun ve suregleri gelistirebilen teknoloji tabanli
baslangi¢ firmalarinin olusturulmasi hedeflenmektedir.

Bu program, yenilik¢i is fikirlerinin ticari Grline/sirece/hizmete dodnusturiimesine ydnelik
asagida aciklanan U¢ asamadan olusmaktadir. Girigsimci her bir asamayi sirasiyla
tamamlayarak TUBITAK tarafindan uygun bulunmasi durumunda bir sonraki asamaya
gecebilir.

e Hizlandirma Programi Asamasi (Asama 1):

Girisimcilerin is fikirlerini hizlandirma programlarina sundugu, uygulayici kurulugun bu is
fikirlerini degerlendirdigi, basarili bir is planina déntisme olasihidi ylksek olan is fikirleri igin
girisimcilere egitim, rehberlik, kulugka vb. hizmetler verdigi, is fikrinin is planina déntusmesi
surecinde fikrin ticari agidan dogrulanmasi ¢alismalarinin ytrataldigt asamadir.

e Tohum dncesi yatinm agamasi (Asama 2):

Degerlendirme sonucunda desteklenmesi uygun bulunarak Mikemmeliyet Muhri almaya hak
kazanan is planlari igin, TUBITAK tarafindan girisimcilerden kurulus tanimina uygun sirket
kurmalari istenir. Kurulus, Asama 2’de destek kapsamina alinan tutar karsiliginda en fazla %5
hissesi icin fon ile yatirrm sézlegsmesi yapar. Yonetim Kurulu bu orani digurebilir veya %5’ten
daha dusuk bir sabit oran belirleyebilir. Pay sahipligi orani ¢gagri duyurusunda belirtilir. Tohum
oncesi yatirnmim fonunun yapacagdi yatirim, hisse ortakligi, hisseye dénustirilebilir borg veya
bunlarin her ikisinden olusabilir.



Tohum o&ncesi yatirnm fonu, kurulusun tescili esnasinda pay alabilecegi gibi kurulusun
tescilinden sonra yapilacak sermaye artinmi yoluyla da kurulugsa ortak olabilir. Ancak fon,
kurulusun ortaklarindan pay satin alarak kurulusa ortak olamaz. Sermaye artirimi sonrasinda
fonun kurulustaki hisse orani belirlenmis Ust siniri gegcemez.

Hisseye doénustirilebilir borg, fon ve kurulus arasinda akdedilecek ve 2/1/2014 tarih ve 28870
saylll Resmi Gazete’de yayimlanan “Girisim Sermayesi Yatirim Fonlarina iliskin Esaslar
Tebligi”ne uygun olarak hazirlanmis ayri bir bor¢ sézlesmesi ile dliizenlenir.

Yatinnm sdzlesmesini takiben TUBITAK ile kurulug arasinda proje izleme sdzlesmesi imzalanir.
Kurulusun is plani ¢ercevesinde gerceklestirecegi kavramsal tasarim, teknik ve ekonomik
fizibilite, teknolojik gelistirme (ticari prototip, demo, benzetim, yazilim algoritmasi vb.)
faaliyetleri ve bu faaliyetler sonucu elde edilen ¢iktilarin ticari degere donusturilmesi
calismalari Asama 2 dahilindedir.

e Tohum yatirrm agsamasi (Asama 3):

Asama 2 kapsaminda tohum o&ncesi yatirrm fonlarindan yatirrm almis veya 1512 kodlu
TUBITAK Girisimcilik Destek Programi kapsaminda desteklenerek projesini tamamlamig
kuruluglarin buyumelerini hizlandirmak Uzere yatirrm yapilan asamadir. Kuruluglar, tohum
yatirim ¢agrisinda belirtilen cercevede is planlarini TUBITAK’a sunarlar. TUBITAK'In ve/veya
TUBITAK'In imtiyazli ortadi oldugu sermaye sirketinin yatirimei oldugu tohum yatirim fonlari,
Uygulama Esaslarina gore yapilan dederlendirme sonucunda uygun bulunan basvurular igin
detayli inceleme yaparlar. Detayli inceleme sonucunda tohum yatirim fonlari kuruluslara
yatirim karari alabilir. Kurulus, tohum yatirim ¢cagrisinda belirtilen Ust sinirt agsmayacak yatirm
tutari karsihidinda en fazla %10 hissesi icin tohum yatirim fonu ile yatinm sézlesmesi yapar.
Tohum yatirim fonunun yapacagi yatirim, hisse ortakhdi, hisseye doénusturilebilir bor¢ veya
bunlarin her ikisinden olusabilir.

Tohum yatirrm fonu, sermaye artinmi yoluyla kurulusa ortak olabilir. Ancak fon, kurulus
ortaklarindan pay satin alarak kurulusa ortak olamaz. Sermaye artirrmi sonrasinda fonun
kurulustaki hisse orani bu bentte belirtilen usule goére belirlenmis Ust siniri gecemez.

Hisseye donusturulebilir borg, fon, yatinma katilan diger girisim sermayesi fonlari ve girisim
sirketi arasinda akdedilecek ve 2/1/2014 tarih ve 28870 sayili Resmi Gazete’de yayimlanan
“Girisim Sermayesi Yatinm Fonlarina iligkin Esaslar Tebligi’ne uygun olarak hazirlanmis ayri
bir bor¢ sézlesmesi ile diizenlenir. Yatirim sézlesmesini takiben TUBITAK ile kurulus arasinda

proje izleme s6zlesmesi imzalanir.

1.2 Beklenen Sonug

Bu hizlandirma programi, TUBITAK BiGG Programi'nin Asama 2 kapsaminda istenen teknoloji
tabanl is planinin eksiksiz ve nitelikli bir bicimde hazirlanmasini saglamayi hedefler. Program
sonunda asagidaki somut ve stratejik sonuglarin elde edilmesi beklenmektedir:

o Teknolojik yenilik igeren, ticarilesme potansiyeli yiksek is planlarinin
olusturulmasi

Girisimcilerin, ¢6zim sunduklari probleme ydnelik yenilik¢i teknolojilerini agik¢a tanimladiklari,
pazar uyumunu gosterdikleri ve o&lgeklenebilirligi ortaya koyduklari batlncul is planlari
hazirlanir.

e Her girisime 6zgii dogrulanmis is modeli ve finansal projeksiyonlar

Gelir modeli, fiyatlandirma, musteri kazanim maliyeti ve 3 yillik finansal dngoruler gibi yatirm
kararlari i¢in kritik SGneme sahip bilesenler, veri ve varsayimlarla destekli sekilde sunulur.
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e Yatinma hazir girigsim profili

Girisimciler, fikirlerini anlatan gugcli bir deder 6nerisine, sahaya cikis stratejisine, yatirmci
karsisinda kullanilabilecek nitelikte bir sunuma ve etkili bir gelisim yol haritasina sahip hale
gelir.

e Program ¢iktilariyla tam uyumlu BiGG Asama 2 basvurusu

Her girisim, program boyunca hazirladigi c¢iktilarin birlestiriimesiyle Asama 2 basvurusuna
hazir, degerlendirme kriterlerine karsilik gelen, batincul bir is plani dosyasi olusturur.

o Yatinma uygunluk diizeyi yiiksek adaylar

Hazirlanan is planlari, TUBITAK BIGG Fonu tarafindan yatirim yapilabilecek diizeyde ig fikri
olgunlugu, pazar potansiyeli ve etki hedefi tasiyan girisimler ortaya cikarir.



2 Programa Baslarken

Bu bélim, TUBITAK BIGG Asama 1 Hizlandirma Programini yiritecek olan uygulayici
kuruluglar icin programin baslangi¢c asamasinda atilmasi gereken adimlari, yapiimasi gereken
hazirliklari ve kurulmasi gereken temel mekanizmalari detaylandirmaktadir. Segilen
girisimcilerin programa etkin bir baglangic yapabilmeleri, mentorlik sireglerinin dogru
kurgulanmasi ve agilis etkinliginin verimli gegcmesi, programin genel basarisi igin kritik Sneme
sahiptir. Bu kilavuzda, girisimcilerin kaydindan mentoér eslesmelerine, program ekibinin
rollerinden agilis egitimi hazirliklarina kadar tim éncelikli siregler ele alinacaktir.

2.1 Program EKkibinin Yapilanmasi ve Rolleri

TUBITAK BIGG Agsama 1 Hizlandirma Programinin etkin bir sekilde uygulanabilmesi igin
uygulayici kurulugs bunyesinde yetkin ve koordineli bir program ekibi olusturulmasi
gerekmektedir. Ekibin blyUkligu ve detayli yapilanmasi, programin kapsamina ve kurumun
mevcut kaynaklarina gore farklilik gosterebilir. Ancak, programin temel fonksiyonlarini yerine
getirecek ana rollerin tanimlanmasi ve sorumluluklarin netlestiriimesi esastir. Bu rollerin bir
kismi es zamanl olarak Ustlenilebilir. Ancak program ekibinin asgari olarak G¢ tam zamanli
personelden olugsmasi gerekir.

Cekirdek program ekibinde asgari olarak asagidaki roller ve sorumluluklar bulunur, bir kisi
birden fazla rol veya sorumlulugu yurutebilir:

e Program Yoneticisi / Koordinatorii:

o Programin genel stratejisinden, hedeflerine ulagsmasindan ve BIGG programi
ile uyumundan sorumludur.

o TUBITAK ile ana stratejik ve yonetsel iletisim noktasini olusturur.
o Programin butgesinin genel planlamasini ve takibini yapar.

o Programin tim bilesenlerinin (egitim, mentorlik, etkinlikler, degerlendirme,
operasyonlar) entegrasyonunu ve stratejik zamanlamasini saglar.

o Ekip ici liderligi, koordinasyonu ve motivasyonu yonetir.

o Programin genel ilerlemesini izler, kritik riskleri yonetir ve Ust dlzey kararlari
alir.

o Nihai program ciktilarinin (donem raporlari, sunumlar) genel kalitesini ve
TUBITAK'a sunulabilirligini onaylar.

e Program Operasyon Sorumlusu:

o Programin glnlik operasyonel sireglerinin sorunsuz ydritilmesinden
sorumludur.

o TUBITAK'In belirledigi yénetim platformlari (6zellikle PRODIS) (izerinden
basvuru toplama, 6n degerlendirme verilerini sisteme girme, girisimci ilerleme
takibi, mentdr bilgileri girisi, degerlendirme sonuglarinin islenmesi ve ilgili
raporlama sureglerinin operasyonel olarak yuruttlmesini saglar.

o Gerekli operasyonel veri toplama, kayit tutma ve arsivleme islemlerini yonetir.

o Sbzlesme slrecleri, 6deme takipleri (varsa) gibi girisimcilerle ve mentérlerle
ilgili idari sureclere destek verir.



Fiziki ve ¢evrimigi tim etkinliklerin (agilis, kapanis, egitimler, is klinikleri) lojistik
planlamasini, mekan/platform ayarlamalarini ve uygulamasini yapar.

Kullanilacak dijital platformlarin (cevrimici egitim sistemi, iletisim araclari vb.)
teknik isletimi ve kullanici destegine destek verir.

Gerekli materyal teminini ve dagitimini organize eder.

Program butcesinin operasyonel takibine destek verir ve harcama sureglerine
dahil olur.

Girisimcilerin, mentorlerin ve ekibin operasyonel konulardaki ilk basvuru
noktasidir.

Egitim ve icerik Sorumlusu / Koordinatérii:

o

o

o

Cevrimici seminer serisi ve diger egitim etkinliklerinin (acilig, kapanis, is klinikeri
vb.) detayli igeriklerini planlar, gelistirir ve gtinceller.

Egitmenleri belirler, onlarla icerik ve metodoloji konusunda koordinasyon saglar.

Egitim materyallerinin (sunumlar, érnekler, okuma metinleri, gérev tanimlari)
hazirlanmasini veya temin edilmesini yonetir.

Egitimlerin kalitesini ve girisimcilerin 6grenme ciktilarina ulagsmasini takip eder.

Modul bazli gorevlerin formatini ve degerlendirme esaslarini belirler.

Mentor iliskileri Sorumlusu / Koordinatorii:

o

Mentér havuzunun olusturulmasi, nitelikli mentérlerin belirlenmesi, ise alinmasi
ve programa dahil edilmesi sureclerini yonetir.

Girisimci-mentor eslestirmelerinin en uygun sekilde yapilmasini koordine eder.

Mentorler igin gerekli bilgilendirme, oryantasyon ve surekli egitim/paylasim
toplantilar1 dizenler.

Mentorlerin programdaki aktif katiimini ve girisimcilere sagladigi destegi takip
eder.

Mentorlerden gelen geri bildirimleri toplar ve degerlendirir.

Mentor-girisimci iliskilerinde ortaya cikabilecek sorunlarin ¢ézimune destek
olur.

iletisim ve Raporlama Sorumlusu (Operasyon Sorumlusu ile birlestirilebilir):

o

Girisimciler, mentorler ve diger paydaslarla diizenli, zamaninda ve net iletisimin
surdurilmesini saglar (e-posta duyurulari, biltenler, hatirlatmalar).

Programin bagvuru dénemindeki tanitim ve duyuru faaliyetlerinin iletisim
tarafini yuratar.

Program siresince toplanan verilerin (katilim, ilerleme, geri bildirimler) analizine
destek olur.

TUBITAK'a sunulacak ara ve nihai raporlarin yazimina ve formatlanmasina
destek verir.



o Basar hikayeleri, fotograf/video c¢ekimleri gibi programin goérinirliaguni
artiracak dokiimantasyon calismalarini yuratar.

Program ekibinin, kendi iclerinde dizenli koordinasyon toplantilari yaparak bilgi akisini
saglamalari ve programin akisini surekli degerlendirmeleri, olasi sorunlari erkenden tespit edip
¢6zim Uretmeleri programin basarisi igin kritik bir faktérdir. Rol tanimlarinin net olmasi,
sorumluluklarin dagitilmasi ve ekip Uyeleri arasinda agik iletisim kanallarinin kurulmasi
gerekmektedir.

2.2 Girisimciye Erisim

TUBITAK BiGG’e uygun nitelikteki teknoloji tabanli is fikirlerine sahip girisimcilere ulasmak,
uygulayici kurulusun en temel goérevlerinden biridir. Etkili bir erisim stratejisi ve dogru iletisim
kanallarinin kullanilmasi, programa basvuracak adaylarin niteligini ve niceligini dogrudan
etkiler. Uygulayici kurulus, basvuru dénemini duyururken hedef kitleye ulasmak igin cesitli
yontemler kullanmalidir.

Girisimcilere erisim surecinde dikkate alinmasi gerekenler ve kullanilabilecek baslica kanallar
sunlardir:

o Hedef Kitle ve Alan Odakhlik: TUBITAK tarafindan belirlenen 6ncelikli alanlar ve
uygulayici kurulusun kendi uzmanlik/odak alanlari dogrultusunda hedef girisimci profili
netlestirilmelidir. iletisim stratejisi bu profile uygun olarak belirlenmelidir.

o Universiteler ve Aragtirma Kurumlar::

o Teknoloji Transfer Ofisleri (TTO): TTO'lar, Uuniversitelerdeki potansiyel
girisimcilik adaylarina ve projelerine ulasmak icin en dnemli paydaslardir.
TTO'larla yakin iletisim kurulmali, program tanitim etkinlikleri dizenlenmeli veya
mevcut etkinliklerine dahil olunmalidir.

o llgili Akademik Béliimler: Miihendislik, fen bilimleri, tip fakulteleri gibi teknoloji
Ureten bolimlere duyurular yapilmali, dgretim Gyeleri ve arastirmacilar
bilgilendirilmelidir.

o Lisansustii Programlar: Yiiksek lisans ve doktora égrencileri, BIGG icin dnemli
bir hedef kitledir. Bu o6grencilere yodnelik o6zel bilgilendirme oturumlari
duzenlenebilir.

o Ogrenci Kullipleri ve Girigsimcilik Topluluklari: Girisimcilik ekosistemine ilgi
duyan 6grencilere ulasmak icin bu yapilar kullanilabilir.

o Teknoloji Geligtirme Bodlgeleri ve Kulugka Merkezleri: Teknoloji gelistirme bdlgeleri
ve kulucka merkezlerindeki girigsimcilere, arastirmacilara ve akademisyenlere yonelik
duyurular yapilmal, is birligi imkanlari degerlendiriimelidir.

« Sanayi Odalar ve Ticaret Odalari: Uye firmalara ve potansiyel girisimcilere ulasmak
icin odalarin iletisim aglari kullanilabilir. Sektorel dernekler de 6nemli kanallardir.

o llgili Sektéor Kurum ve Kuruluglari: Programin odaklandigi sektére ¢zel kurumlar,
birlikler veya kiimeler araciligiyla hedef kitleye ulagilabilir.

¢ Cevrimici Kanallar:

o Sosyal Medya: LinkedIn, X, Instagram gibi platformlar Gzerinden hedef kitleye
uygun icerik ve gorsellerle program duyurulari yapiimal, etkilesimli
kampanyalar yuratalmelidir.



o Girisimcilik ve Teknoloji Platformlari/Web Siteleri: Turkiye'deki populer
girisimcilik haber siteleri, teknoloji portallari ve ekosistem haritalari Gzerinden
duyurular yayimlanabilir.

o E-posta Pazarlamasi: Mevcut ilgili veri tabanlari (KVKK uyumlu olmak kaydiyla)
Uzerinden bilgilendirme e-postalari génderilebilir.

o Cevrimici Etkinlikler: Cevrimici tanitim toplantilari dizenlenerek program
detaylari anlatilabilir ve sorular yanitlanabilir.

« Fiziki Etkinlikler: ilgili konferanslara, panellere, fuarlara katilarak stand agilabilir,
sunumlar yapilabilir veya birebir gériismelerle potansiyel adaylara ulasilabilir.

e Medya iligkileri: Yerel veya ulusal diizeyde ilgili basina (gazete, dergi, cevrimici haber
siteleri, radyo, TV) bulten gdndererek veya réportajlar araciliiyla program duyurusu
yaplilabilir.

e Agizdan Agiza Pazarlama: Memnun kalmis eski katihmcilar veya paydaslar
araciligiyla programin duyurulmasi tesvik edilebilir.

« Ig Paydaslar: Uygulayici kurulusun kendi biinyesindeki mevcut aglar (mezunlar ag,
arastirmacilar, partner firmalar) kullanilabilir.

Erisim stratejisi olusturulurken, kullanilacak her kanal icin hedef kitle, mesaj, zamanlama ve
beklenen geri donlsler (metrikler) belirlenmelidir. Basvuru slireci boyunca dizenli hatirlatma
ve bilgilendirme iletisimi strduriimelidir. Etkili bir "Girisimciye Erisim" streci, programa nitelikli
ve motive basvuru gelmesini saglayarak, Asama 1'in basarisi i¢in saglam bir temel olusturur.

2.3 Girisimcilerin Programa Kaydi ve Hazirlik Sureci

TUBITAK BiGG Asama 1 Hizlandirma Programina, ticarilesme potansiyeli yiiksek ve teknoloji
tabanl is fikirlerine sahip girisimcilerin secilmesi, programin basarisi icin ilk ve en dnemli
adimdir. Bu sureg, uygulayici kuruluglarin PRODIS sistemi (zerinden agctiklari gagrilara
girisimcilerin basvurmasiyla baglar. Surecin temel amaci, programa en uygun adaylari seffaf
ve yapilandirimig bir degerlendirme ile belirlemektir. Bir girisimci, ayni anda birden fazla
hizlandirma programina basvuru yapamaz.

e Degerlendirme Komisyonu Yapisi: is fikri bagsvurulari, teknolojik ve ticari potansiyeli
dogru bir sekilde degerlendirebilecek yetkinlige sahip kigilerden olusan bir komisyon
tarafindan incelenir. Komisyon, konusunda uzman en az 3 kisiden olugsmalidir.
Komisyon Uyeleri arasinda ilgili sektorlerden ve teknoloji alanlarindan akademisyenler,
sanayiciler, melek yatirimcilar, girisim sermayesi fonu temsilcileri ve teknoloji transfer
ofisi uzmanlari yer alabilir.

o Degerlendirme Kiriterleri: Komisyon, is fikri bagvurularini asagidaki temel boyutlari
iceren bir kriter setine gore degerlendirir:

o lg fikrinin igerigi ve niteligi: is fikrinin dayandigi teknolojinin 6zgiinligi, yenilik
seviyesi ve yapilabilirligi.

o Uriin ve hizmetinpazar durumu: Hedef pazarin biyikIGgi, potansiyeli ve is
fikrinin genel ticarilesme potansiyeli.

o Proje ekibinin yetkinligi ve uyumu: Basvuru yapan ekibin, is fikrini hayata
gecirme kapasitesi ve yetkinlikleri.



o On hazirlik galismalarinin yeterliligi: is fikrinin ticarilesme potansiyelini ve
yapilabilirligini destekleyecek pazar analizi ve is modeli tutarlihdi gibi 6n
calismalarin kalitesi ve yeterliligi.

Degerlendirme Siireci ve Karar: Degerlendirme Komisyonu uyeleri, PRODIS
Uzerinden sunulan is fikri basvurularini inceler. Her bir Uye, basvuruyu belirlenen
kriterler dogrultusunda degerlendirir ve goruslerini gerekgeleriyle birlikte rapora yazar.
Degerlendirme sonucunda esik deder ve Uzerinde bulunan is fikri bagvurulari 1. Asama
Hizlandirma Programina kabul edilirken, esik degerin altinda kalan basvurular
reddedilir.

Girisimcinin Bilgilendirilmesi: Degerlendirme tamamlandiktan sonra girigsimciler,
kabul veya ret kararini ve bu karara iliskin gerekceleri PRODIS sistemi Uizerinden
goruntuleyebilirler.

2.4 Mentor Havuzunun Olusturulmasi

Mentdrlik, Asama 1’in en kritik bilesenlerinden biridir. Nitelikli mentorler, girisimcilerin is
fikirlerini gelistirme, dogrulama ve ticarilestirme sireclerinde yol gdsterici rol oynar. Uygulayici
kurulusun basarisi, buylk olgcide olusturdugu mentér havuzunun kalitesine ve etkin
yonetimine baghdir. Bu bolim, mentdér havuzunun nasil olusturulacagina dair adimlari ve
dikkat edilmesi gereken noktalari agiklamaktadir.

Mentdr havuzunun olusturulmasi sirecinin temel adimlari sunlardir:

Mentor ihtiyacinin Belirlenmesi: Programa katilacak girisimci sayisina ve
odaklanilan teknoloji/sektdr alanlarina goére ihtiyac duyulan mentdér sayisi ve profil
cesitliligi belirlenir. Bir mentore altidan fazla girisim takimi atanmamahdir. Farkh
sektorlerden, farkli fonksiyonel uzmanliklardan (teknoloji gelistirme, pazarlama, satis,
finans, hukuk, fikri mulkiyet, yatirimci iligkileri vb.) ve farkli deneyim seviyelerinden
(girisimciler, kurumsal yoneticiler, akademisyenler, yatirimcilar) mentorlere ihtiyag
duyulabilir.

Mentor Profili ve Segim Kriterleri: Potansiyel mentdrlerde aranacak nitelikler net
olarak tanimlanmalidir. Bu nitelikler arasinda:

o llgili sektér veya teknoloji alaninda derin bilgi ve deneyim.

o Girisimcilik ekosistemi bilgisi ve girisimcilere destek olma motivasyonu.

o Etkili iletisim, dinleme ve geri bildirim verme becerileri (mentéritk becerileri).
o Programin hedeflerine ve metodolojisine uyum saglayabilme.

o Girigsimcilere ayirabilecek yeterli zaman taahhudu.

o Etik degerlere baglilik ve gizlilik prensiplerine uygunluk.

Mentér Kaynaklari ve Programa Katilim Siireci: Potansiyel mentérlere ulasmak icin
cesitli kanallar kullanilabilir:

o Uygulayici Kurulugsun Agi: Kurulusun kendi yonetim kadrosu, uzmanlari,
igbirlikleri, mezun agi ve mevcut mentor havuzu.

o Ekosistem Paydaslari: Teknoparklar, kulucka merkezleri, yatirim aglari (melek
yatirmci aglari, yatirim fonlar), sanayi odalari, sektorel dernekler.

o Referanslar: Glvenilir kisi ve kurumlarin énerileri.
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o Acik Cagrilar: Kurumun web sitesi, sosyal medya veya ilgili platformlar
Uzerinden mentoérlik basvurusu ¢agrilari yayimlanmasi.

o Dogrudan Erigim: Belirlenen hedef profillere uyan kisilere dogrudan ulagilarak
program hakkinda bilgi verilmesi ve mentorlik teklif edilmesi.

e Degerlendirme ve Se¢im Sireci: Basvuran veya onerilen potansiyel mentorler,
belirlenen kriterlere gére degerlendirilir. Bu degerlendirme; CV incelemesi, referans
kontroli ve kisa mdulakatlar seklinde yapilabilir. Mentériin motivasyonu, programa
katilim amaci ve mentoérlik yaklasimi bu asamada anlasiimaya calisllir.

e Mentor Oryantasyonu ve Egitimi: Secilen mentérlere programin yapisi, hedefleri,
metodolojisi (6zellikle ¢iktl odakh yaklasim), kullanilacak dijital platformlar, mentdrlik
gorev ve sorumluluklari hakkinda detayli bir oryantasyon saglanmahdir. Mentorlik
becerilerini gelistirmeye yonelik ek egitimler veya kaynaklar sunulmasi faydali olabilir.
TUBITAK BIGG programinin spesifik gereklilikleri ve raporlama siirecleri hakkinda
mentorler bilgilendirilmelidir.

e Mentor Havuzunun Yonetimi: Olusturulan mentér havuzunun bilgileri glncel
tutulmali, mentorlerle dizenli iletisimde olunmali, program sidresince ve sonrasinda
geri bildirimleri alinmali ve katkilari takdir edilmelidir. Mentor etkinlikleri veya ag
olusturma toplantilari dizenlenerek mentorler arasindaki etkilesim tesvik edilebilir.
Mentoérlerin  performanslari, girisimcilerden ve program ekibinden alinan geri
bildirimlerle periyodik olarak degerlendiriimelidir.

Nitelikli ve motive bir mentér havuzu olusturmak, programin girisimcilere sagladigi katma
degeri dogrudan artiran temel faktérlerdendir. Mentér iliskileri Sorumlusu, bu sirecin tim
adimlarini titizlikle yonetmelidir.

2.5 Ekip — Mentor Eslestirme Yaklasimi

Girisimci ekiplerin programa katilimi ve mentdr havuzunun olusturulmasinin ardindan,
programin en kritik operasyonel slreglerinden biri ekip-mentdr egslestirmesidir. Dogru
eslestirme, mentorluk iligkisinin verimliligini artinr, girisimcinin ihtiya¢ duydugu rehberligi
almasini saglar ve program ciktilarinin kalitesine dogrudan katkida bulunur. Uygulayici
kurulusun Mentér iligkileri Sorumlusu liderliginde, Program Yoneticisi ve diger ilgili ekip
dyelerinin katihmiyla bu sureg titizlikle yartttlmelidir.

Ekip—Mentoér eslestirme surecinde izlenmesi gereken adimlar ve yaklasimlar sunlardir:

¢ Eslestirme Kiriterlerinin Belirlenmesi: Basarili bir eslestirme icin dikkate alinmasi
gereken temel kriterler tanimlanmalidir. Bu kriterler genellikle sunlari icerir:

o Teknolojik Alan/Sektor Uyumu: Girisimcinin is fikrinin faaliyet gosterdigi
teknolojik alan ve sektor ile mentdriin uzmanlik alani ve deneyiminin uyumu en
temel kriterdir.

o Fonksiyonel ihtiyaglar ve Mentér Uzmanhgi: Girisim ekibinin en gok hangi
alanlarda destege ihtiyaci oldugu (Ornegin, pazar dogrulama, finansal
modelleme, teknoloji gelistirme, satis stratejisi, fikri mulkiyet) belirlenerek, bu
alanlarda gucli mentorlerle eslestirme yapilmalidir.
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Deneyim ve Asama Uyumu: Mentdriin daha énceki girisimcilik veya mentorlik
deneyimleri ile girisimin mevcut agsamasi ve ihtiyaglari (fikir agsamasi, prototip,
pazara ¢ikis vb.) arasinda bir uyum gozetilebilir.

Kisilik ve Caligma Bigimi Uyumu: Olanakliysa, mentér ve girisimci arasindaki
kisisel uyum ve tercih edilen ¢alisma temposu/iletisim sikhgi gibi faktorler de
dikkate alinabilir. (Bu daha ¢ok 6znel bir kriter olup, ilk eslestirmede tam olarak
ongorulemeyebilir, ancak potansiyel gcatismalari dnlemek adina géz 6nlnde
bulundurulmasi faydalidir).

Cografi Yakinlhik: Girisimci ekibin mentérle yliz ylize gérisme sikhigi dikkate
alinarak cografi yakinlk bir kriter olabilir.

Mentoriin Kapasitesi ve Yiikii: Mentorlerin ayni anda en fazla alti girisimci
ekiple calisabilecegi ve mevcut programdaki diger gorevleri dikkate alinarak
makul bir yuk dagihmi saglanmahdir.

¢ Veri Toplama: Eslestirme icin hem girisimciler hem de mentorler hakkinda ilgili veriler
toplanmalidir:

@)

Girisimcilerden: Basvuru formlari, ilk gérisme notlari, is fikrinin detaylari, ekip
Uyelerinin yetkinlikleri ve 6zellikle mentdrden beklentileri ve ihtiyag duyduklari
alanlar hakkinda bilgi alinmalidir.

Mentorlerden: Mentor profil formlari, uzmanlk alanlari, sektér deneyimleri,
mentdrlik tecribeleri, bos zamanlari ve tercih ettikleri girisimci profilleri
hakkinda bilgi toplanmalidir.

o Eslestirme Siirecinin Yonetimi:

@)

@)

ilk eslestirme taslagi Mentor iliskileri Sorumlusu tarafindan hazirlanir.

Taslak eslesmeler program ekibi (6zellikle Program Yéneticisi ve Egitim/igerik
Sorumlusu) ile gézden gegirilir ve onaylanir. Olasi ¢akismalar veya daha iyi
alternatifler tartisilir.

Eslestirme kararlari hem mentdrlere hem de girisimci ekiplere bildirilir.
Mentdrlerin ve girisimcilerin eslesmeyi kabul edip etmedikleri teyit edilir.

ilk tanisma toplantilari (fiziki veya gevrimigi) organize edilir. Bu toplantilar,
mentor ve girisimin birbirini tanimasi ve mentadrluk iliskisinin temelini atmasi igin
Onemlidir.

o Eslestirme Sonrasi Takip ve Degerlendirme: Eslestirmelerin ne kadar verimli
oldugunu anlamak icin programin erken asamalarinda hem mentdrlerden hem de
girisimcilerden geri bildirim alinmalidir. Eger bir eslesmenin verimli olmadigi veya
taraflar arasinda ciddi uyumsuziuk oldugu tespit edilirse, Mentér iligkileri Sorumlusu
duruma mudahale ederek ¢6zim yollari aramali (6rnegin iletisim problemlerini ¢cdzme,
beklentileri netlestirme) veya gerekirse (son ¢are olarak) yeni bir eslestirme yapma
surecini ydnetmelidir.

Basarili bir ekip-mentdr eslestirme sureci, uygulayici kurulusun programa 06zel bir dikkat
gostermesi gereken, hem veri analizini hem de insani degerlendirmeyi bir arada kullanmasini
gerektiren bir siregtir. Mentdr iligkileri Sorumlusu, bu sirecin bagindan sonuna kadar aktif rol
oynamali ve olasi sorunlari éngdrerek proaktif cozimler geligtirmelidir.
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2.6 Acllis Egitimi ve On Hazirliklar

Acllis egitimi veya etkinligi, programa kabul edilen girisimciler igin hizlandirma strecinin
baslangicini isaret eden ve programin genel gercevesini, beklentilerini ve temel metodolojisini
aktaran kritik bir bulusmadir. Bu etkinlik, girisimcilerin birbirleriyle, program ekibiyle ve
mentdrlerle tanismalari ve programin ruhunu anlamalari i¢in de énemli bir firsattir. Uygulayici
kurulusun Operasyon Sorumlusu ve Egitim/igerik Sorumlusu koordinasyonunda detayl bir
hazirlik gerektirir.

Acllis egitimi ve 6n hazirliklar stirecinde dikkat edilmesi gerekenler ve temel adimlar sunlardir:

e Acilis Egitiminin Amaglart:

o

Programin genel yapisini, moddllerini, takvimini ve ¢ikti odakli metodolojisini
tanitmak.

Girisimcilerin BIGG programi ve Asama 1'in bu sirecteki rolii hakkinda net bir
anlayis kazanmalarini saglamak.

Girigsimcilikte yalin ve c¢evik yaklagsimlar gibi programin temel alacagi
metodolojilere giris yapmak.

Ozellikle "musteri problemi" odakl diisinme ve problem analizi konularinda ilk
uygulamali calismayi yapmak.

Girisimci ekiplerin kendi iglerinde rol dagilimi1 yapmalarini ve program slresince
nasil birlikte ¢alisacaklarini planlamalarini tesvik etmek.

Girisimcilerin  birbirleriyle ve program ekibi/varsa mentdrlerle etkilesim
kurmasini saglayarak program aidiyetini gtc¢lendirmek.

Programla ilgili operasyonel detaylar, kullanilacak platformlar ve iletisim
kanallari hakkinda bilgi vermek.

o Egitim Formati ve Siiresi: Agilis egitiminin siresi genellikle 1-2 giin olarak planlanir.
Egitim, girisim ekiplerinin fiziki olarak katilacagi sekilde planlanmalidir. Egitmenlerin
cevrimici katilmasi saglanabilir. Egitim icerigi butce, katilimcilarin cografi dagilimi ve
programin genel yapisina gore belirlenmelidir. Egitimlerin etkilesimli ve uygulamaya
yonelik olmasina 6zen gosterilmelidir.

@)

Mekan/Platform Ayarlamalari: Yeterli kapasitede, etkilesimli caligsmalara
uygun (atdlye calismasi dizenine imkan veren) bir mekan (toplanti salonu,
egitim odasi), teknik ekipman (projeksiyon, ses sistemi, internet erisimi) ve
lojistik detaylar ayarlanmalidir.

Cevrimigi Egitim igin: Giivenilir ve vyeterli kapasitede bir gevrimigci
toplanti/gevrimigi seminer platformu (Zoom, Microsoft Teams vb.) secilmeli,
platformun tim katihmcilar tarafindan sorunsuz kullanilabildiginden emin
olunmaldir.

o Egitmen ve Konusmacilarin Belirlenmesi: Acilis egitimi icerigine uygun deneyim ve
yetkinlikte egitmenler, kolaylastiricilar ve ilham verici konugmacilar (6rnegin basarih
BIGG mezunlari, yatirnmcilar) belirlenmeli ve programdaki rolleri hakkinda net bir
sekilde bilgilendirilmelidir. Ozellikle program metodolojisini ve ¢ikti odakli yaklagimi iyi
anlayan kolaylastiricilara ihtiya¢ duyulacaktir.
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¢ Katihmci Materyallerinin Hazirlanmasi: Agilis etkinligine gelen girisimcilere
dagitilacak veya cevrimici olarak paylasilacak materyaller hazirlanmalidir:

o Program Kilavuzu (Bu kilavuzun girisimcilere yonelik 6zet bir versiyonu veya
ilgili bolimleri)

o Program Takvimi

o Is plani bileseni sablonlari (Problem Tanimi, Yalin Kanvas vb.)

o Katilimcl Listesi ve iletisim Bilgileri (izin dahilinde)

o Mentor Listesi

o Etkilesimli Calismalarin Planlanmasi: Acilis egitimi, pasif bilgi aktarimindan ziyade
aktif katilimi tesvik etmelidir. Problem tanimi ¢alistayi, ekip i¢i rol dagilimi egzersizleri,
tanisma oyunlari gibi etkilesimli ve uygulamali seanslar planlanmali ve kolaylastiricilar
bu ¢alismalara hazirlanmalidir.

o Lojistik ve Operasyonel Detaylar: Davetiyelerin gonderilmesi, katilimci teyitlerinin
alinmasi, mekan/platformun son kontrolleri, teknik destek ekibinin hazir bulunmasi gibi
tim operasyonel detaylar acilis 6ncesinde tamamlanmalidir.

o Acilis Sonrasi iletisim ve Takip: Acilis egitiminin ardindan girisimcilere bir ézet ve
sonraki adimlari hatirlatan bir e-posta gonderilmesi faydali olacaktir. Program ekibinin
(6zellikle Operasyon ve lletisim sorumlularinin) agilisla ilgili geri bildirimleri toplamasi
ve olasli sorunlari tespit etmesi dnemlidir.

Basarili bir acilis etkinligi, girisimcilerin programa karsi pozitif bir tutum gelistirmelerini saglar,
beklentilerini dodru ayarlar ve sonraki modullere daha motive baslamalarina yardimci olur.
Uygulayict kurulus, bu etkinligin hem bilgilendirici hem de motive edici olmasina 6zen
gOstermelidir.
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3 Egitim Modulleri ve Bilesenler

Bu bdélim, Asama 1’de uygulayici kuruluglar tarafindan yiruttlecek olan ortalama 12 haftalik
ve genel olarak c¢evrimigi gerceklestirilecek egitim sdrecinin yapisini, igerigini ve temel
bilesenlerini detaylandirmaktadir. Programin temel 6grenme bileseni, her biri girisimcilerin is
planlarinin belirli unsurlarini olusturmaya yonelik ¢iktilara odaklanan 7 modilden olusan
haftalik cevrimici seminer serisidir.

3.1 Programin Yapisi ve Moduller

Bu hizlandirma programi, TUBITAK BIGG Programi kapsaminda desteklenen girisimcilerin
teknoloji tabanli is fikirlerini dogrulama, modelleme ve ticarilestirme yolculuklarini sistematik
bicimde desteklemek Uzere doért ana bilesen etrafinda kurgulanmistir:

o Ylz Yize Agihs Egitimi,
e Cevrimici seminer Serisi,
e s Klinigi Modiilu,

o Mentdr Destegi.

3.1.1 YUz Yuze Acilis Egitimi

Programin ilk adimi olan bu oturumlar, girisimcilerin programin kapsamina, yapisina ve ¢ikti
beklentilerine dair bilgilendirildigi, ayni zamanda kullanici gérigsmelerine ve problem tanimina
dayali caligmalara yonlendirildigi uygulamali bir 6grenme alanidir. Girigimcilerin is fikrinin
arkasindaki problemi, hedef kullaniciyi ve varsayimlarini yapilandirilmis bicimde tanimlamalari
amagclanir. Bu oturumlar ayni zamanda ekip i¢i gérev paylasimi ve takvim planlamasi igin de
kritik bir baslangi¢ noktasidir.

3.1.2 Cevrimici Seminer Serisi (7 Modul)

Programin temel 6drenme bileseni olan bu seri, haftalik olarak gerceklestirilen ¢evrimici
oturumlardan olusur. Her modul, bir is gelistirme temasini ele alir ve bilgi aktarimi, uygulamal
gorevler ve mentdr rehberligi yoluyla ilerler. Girisimcilerden her modul sonunda belirli ¢iktilar
uretmeleri beklenir.

e Modiil 1: Misteri ve Pazarin Anlasiimasi

Pazar segmentasyonu yapilir, odak pazar segilir. Kullanici profili (persona), toplam
adreslenebilir pazar (TAM) ve yasam ddngusu analizleri ile birlikte paydas haritasi olusturulur.

e Modiil 2: Deger Onerisi ve Uriin Tanimi

Girisimin kullaniciya sagladigi fayda netlestirilir. Minimum iglevsel Grin/minimum test edilebilir
urin tanimlanir. Deger 6nerisi sayisal ifadelerle somutlastirilir. Ozellik—fayda eslestirmesi
yapilir, talep testleri planlanir.

e Modil 3: Teknoloji ve Fikri Mulkiyet

Gelistirilecek teknolojinin teknik olgunlugu, teknoloji hazirlik seviyesi, olusturulacak ara ¢iktilar,
dogrulama ihtiyaclari ve teknik riskleri analiz edilir. Fikri mulkiyet koruma stratejisi gelistirilir;
patentlenebilirlik, marka ve yazilim haklari degerlendirilir.
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o Modiil 4: Misteri Kazanimi ve Pazar Stratejisi

Musteri edinim slreci yapilandirilir. Satis hunisi, pazara giris stratejisi, kanal testleri ve ilk is
ortakligi yaklagimlari olusturulur.

e Modiil 5: is Modeli ve Finansallar

Gelir modeli ve fiyatlandirma yaklagimi netlestirilir. MUsteri yasam boyu degeri (LTV) ve musteri
edinme maliyeti (CAC) hesaplanir. 3 yillik gelir—gider projeksiyonu ve nakit akisi hazirlanir.

e Modiil 6: Operasyon ve Olgeklenme

Ekip yapisi, kaynak ihtiyaci, Gretim veya hizmet surecleri degerlendirilir. 18 aylik dnemli basari
hedefi ve edinimleri iceren kilometre tagi plani ve fon ihtiyaci ortaya konur. Yakin ve uzak
pazarlara agilim senaryolari gelistirilir.

¢ Modiil 7: Etki ve Uzun Vadeli Vizyon

Girisimin sosyal, gevresel ve ekonomik etkileri analiz edilir. Misyon ve vizyon netlestirilir.
Degisim teorisi olusturulur. Etki gostergeleri tanimlanir ve Sirdurilebilir Kalkinma Amaclari
(SKA) ile hizalanma sadlanir.

3.1.3 Is Klinigi
Programin sonuna dogru, girisimcilerin bireysel ihtiyaglarina gore sekillenen bu modul, teknik,
finansal, hukuki ve operasyonel danismanlik sunar. Ayni zamanda yatirimci veya musteri

karsisinda yapilacak sunumlar éncesinde hazirlik dizeyini artirmak amaciyla gosterim ginu
simulasyonlari, yatirimci gérusmesi hazirliklari veya birebir vaka ¢ézumlemeleri gergeklestirilir.

3.1.4 Mentor Destegi

Her girisimciye atanan mentor, haftalik gérevlerin yuritilmesinde ve takibinde aktif rol oynar.
Mentérler; pazar analizi, is modeli olusturma, finansal dogrulama, Urln stratejisi ve etki
planlamasi konularinda uzman katki sunar. Goérev ciktilarinin kalitesi, uygulanabilirligi ve
yatirimciya sunulabilirligi acisindan mentorluk kritik Gneme sahiptir.

Bu program, girisimcilerin yalnizca bilgi edinmesini degil; bilgiyi kendi is fikirleri Gzerinden
uygulayarak ilerlemelerini saglar. Her modil sonunda ortaya ¢ikan c¢iktilar, girisimin yatirim
alabilirligini, pazar uyumunu ve olceklenebilirligini artiran yapi taglari niteligindedir.

3.2 Program Ciktilari

Bu hizlandirma programi, katilimei girisimcilerin Tohum Oncesi Yatirrm Asamasinda TUBITAK
BiGG Yatirrm Programina sunulacak is planini eksiksiz ve etkili bigcimde hazirlamalarini
saglamak Uzere kurgulanmistir. Program sonunda hazirlanan is plani, TUBITAK tarafindan
degerlendirilerek uygun bulunan girisimler icin TUBITAK BIGG Fonu tarafindan yatirm
yapilmasina olanak saglar.

Bu moduler yapi, sistematik bir 6grenme ve uygulama sureci saglayarak girigsimcilerin is
fikirlerini olgunlastirmalarina ve TUBITAK BIGG Asama 2 basvurusu icin gerekli is planini
hazirlamalarina rehberlik eder. is planinda bulunmasi beklenen bilesenler asagidaki gibidir.
Girisimcinin hizlandirma programi sonrasinda bu unsurlara iligkin sorulari cevaplamis olmasi
beklenir.

1. Is Tanimi: Girisimin sundugu Uriin/hizmet nedir, hangi temel deger onerisiyle
kurgulanmigtir?
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10.

11.
12.

13.

14.

15.

16.
17.

18.

19.

20.

21.

Problem / ihtiyag Tanimi: Misterinin yasadigi temel sorun nedir? Hangi 6lgtilebilir
ihtiyaca cevap verilmektedir?

Pazar Segmentasyonu: Pazar nasil alt gruplara ayrilir? Bu segmentler hangi 6zelliklere
sahiptir?

Odak Pazar Secimi: Pazara giriste ilk hedeflenecek segment hangisidir ve neden
secilmigtir?

Persona ve Kullanici Yasam Dongusu: Tipik bir kullanici kimdir? Ginlik akisinda hangi
anlarda bu ¢6zume ihtiya¢ duyar?

Rakip Analizi ve Satin Alma Karar Kriterleri: Rakipler kimlerdir, kullanicilar satin alirken
nelere dikkat eder?

Toplam Adreslenebilir Pazar (TAM) Tahmini: Girisimin potansiyel olarak erisebilecegi
toplam pazar buydkligu nedir?

Uriin / Céziim Tanimi: Sunulan Uriin/hizmet, kullanici problemini nasil ¢dziiyor? Temel
Ozellikleri nedir?

Deger Onerisi ve Ozellik—Fayda Eslestirmesi: Urliniin ézellikleri hangi somut faydalari
saglar? Rakiplere kiyasla hangi degeri sunar?

Minimum iglevsel Uriin (MVP) Tanimi: Uriiniin ilk test edilebilir versiyonu nedir ve hangi
islevleri kapsar?

Talep Testi: Muasteri bu Urlne ilgi duyuyor mu? Hangi yontemle test edildi?

Teknoloji Hazirlik Seviyesi (TRL) Analizi: Uriin teknolojisi ne kadar olgundur? Teknik
riskler nerelerde yogunlagir?

Teknik Dogrulama Plani: Teknolojik iddialarin test edilmesi icin hangi dogrulama
adimlari planlanmistir?

Fikri Mdulkiyet Stratejisi: Hangi unsurlar korunacak? Koruma kapsami, turi ve
cografyasi nedir?

Ozgiinltik ve Teknik Farklilagsma Analizi: Rakip teknolojilere kiyasla girisimin teknik
avantajlari nelerdir?

Satis Kanallarinin Belirlenmesi: Ur(in misteriye hangi kanallar Gizerinden ulasacak?

Pazara Girig Stratejisi: Hedef miisteriyle nasil iletisim kurulacak? ilk satisa nasil
baslanacak?

Misteri Kazanimi Deneyleri: Pazarlama ve satis mesajlari ne dlgtide etkili? Hangi
testler yapildi?

Gelir Modeli ve Fiyatlandirma Stratejisi: Girisim nasil para kazanacak? Fiyatlandirma
yaklasimi nedir?

Musteri Yasam Boyu Degeri (LTV), Masteri Edinme Maliyeti (CAC) ve LTV/CAC Orani
Hesaplamasi: Musteri 6mur boyu degeri nedir, onu kazanmak kaga mal olur ve oran
saghkli m?

Ug Yillik Finansal Projeksiyonlar (Nakit Akisi): Gelir, gider, kar ve nakit akigi ngorileri
nelerdir?

17



22. Kritik 18 Aylik Yol Haritasi ve Finansal ihtiyag Plani: Hangi kilometre taslarina
ulasilacak? Bunun icin ne kadar fon gerekir?

23. Fonlama Stratejisi ve Kaynak Plani: Ne tir yatirimlar hedefleniyor? Kaynaklar kim
olacak, zamanlamasi ne?

24. Ekip Yapisi ve Danisma Kurulu Planlamasi: Mevcut ekip yeterli mi? Eksikler nasil
tamamlanacak?

25. Yasal Dulzenlemeler ve Uyum Analizi: Girisimin tabi oldugu regulasyonlar neler?
Uyumluluk ne 6lgude saglandi?

26. Uluslararasilasma ve Komsu Pazar Stratejisi; Pazarda nasil buylnecek? Yeni
segmentler ve ulkelere acilim nasil planlaniyor?

27. Etki, Degisim Teorisi ve SKA Uyum Modeli: Girisimin toplumsal/cevresel etkisi ne
olacak? Hangi surdurulebilirlik hedeflerine hizmet ediyor?

12 haftalik cevrimici egitim slreci, asagidaki 7 modul etrafinda yapilandiriimistir. Moddllerin
haftalara dagilimi, icerigin yogunluguna ve girisimcilerin gorevleri tamamlamasi icin gereken
sureye gore ayarlanmigtir. Uygulayici kuruluslar, kendi kaynak durumlari ve operasyonel
nedenlerle belirtilen sureleri degigtirebilirler.

3.3 Modul 1: Musteri ve Pazarin Anlasiimasi (Yaklasik 3 Hafta)

Bu moddul, girisimcilerin is fikirlerinin temelini olusturan problemi, hedefledikleri musteri
segmentlerini ve pazarin yapisini derinlemesine anlamalarina odaklanir. Girisimcilerin
"c6zUmum kimin hangi sorununu ¢éziyor?" sorusuna net ve kanita dayali yanitlar bulmalari
hedeflenir. Misteri kesfi ve varsayimlarin sinanmasi faaliyetleri bu modilin ayrilmaz bir
parcasidir.

Bu modiil kapsaminda ele alinacak temel is adimlan ve konular:

e 1. is Tanimi: Girigsimin temel olarak ne sundugdu, hangi sektérde faaliyet gosterdigi ve
hedef kitlenin hangi intiyacina hitap ettigi tanimlanir. Bu adim, tim modullerin dayandigi
is fikri cercevesini olusturur.

e 2. Problem / ihtiyag Tanimi: Hedeflenen miisteri grubunun yasadigi temel problem
veya kargilanmamis ihtiyac agikgca ortaya konur. Problem taniminin &lgilebilir,
g6zlemlenebilir ve gergek kullanici gbriglerine dayali olmasi beklenir.

o 3. Pazar Segmentasyonu: Pazar, farkli ihtiyaglara veya 6zelliklere sahip alt gruplara
ayrihir. Demografik, cografi veya davranigsal kriterlere gore analiz yaplilir.

e 4. Odak Pazar Secgimi: Pazara giriste ilk odaklanilacak segment belirlenir. Bu
segmentin neden stratejik olarak segcildigi, erisilebilirlik, 6deme istekliligi ve rekabet
dizeyi agisindan degerlendirilir.

e 5. Persona (Kullanici Profili) ve Kullanici Yagam Dongusii: Odak pazardaki ideal
kullanici profili olusturulur. Kullanicinin gunlik yagsaminda ¢ézum aradidi anlar, karar
alma sureci ve ¢cb6zimle temas noktalari haritalanir.

e 6. Rakip Analizi ve Satin Alma Karar Kriterleri: Hedef pazarda mevcut veya
potansiyel rakipler belirlenir. Musterilerin alternatif gozimler karsisinda hangi faktérlere
gore tercih yaptigi analiz edilir.
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7. Toplam Adreslenebilir Pazar (TAM) Tahmini: Girisimin potansiyel olarak
ulasabilecegi pazar buyukligl sayisal olarak hesaplanir. Bu hesaplama, hem odak
hem de komsu segmentleri kapsayacak sekilde yapllir.

Modiil Sonu Tamamlanmasi Beklenen is Adimlar:

Bu modul sonunda girigimcilerin:

1. is Tanimini agik ve pazarla iliskili bir sekilde netlestirmis,

2. Problem / ihtiyag Tanimini miisteri bakis agisindan tanimlamis,
3. Pazar Segmentasyonunu yapmis ve hedef gruplari siniflandirmis,
4. Odak Pazar Sec¢imini gerekceleriyle belirlemis,

5. Persona (Kullanici profilini) haritalamis,

6. Rakipleri ve satin alma kriterlerini analiz etmis,

7. Toplam adreslenebilir pazar i¢gin ilk blyUklik tahminlerini olusturmus

olmalari beklenir. Bu ciktilar, girisimin ¢6zim gelistirme ve pazar stratejisi kurgusunun
temellerini olusturur ve mentdr rehberliginde degerlendirmeye hazir hale getiriimelidir.

3.4 Modul 2: Deger Onerisi ve Urlin Tanimi (Yaklagik 2 Hafta)

Bu modul, girisimcinin gelistirdigi Grin veya hizmetin, Modul 1'de anlasilan musteri problemini
nasil ¢ozdiguna ve rakiplerden nasil farkhlastigini netlestirmeye odaklanir. Girisimin musteriye
sundugu temel fayda ve degerin somutlastiriimasi hedeflenir. Minimum iglevsel/test edilebilir
ardn tanimi ve kapsami da bu modul kapsaminda ele alinir.

Bu modiil kapsaminda ele alinacak temel is adimlar ve konular:

8. Uriin / Céziim Tanmimi: Girisimin sundugu Uriin veya hizmetin, hedeflenen musteri
problemini nasil ¢ézdiugi aciklanir. Urliniin temel islevleri, hangi misteri ihtiyaglarina
yanit verdigi ve rakip ¢gozumlerden nasil ayristigi netlestirilir.

9. Deger Onerisi ve Ozellik-Fayda Eslestirmesi: Uriiniin sundugu deger, miisteriye
sagladig faydalar ve bu faydalarin hangi urin Ozellikleriyle ortaya ¢iktigi belirlenir.
Deger Onerisi Kanvasi bu asamada kullanilir. Ayrica rekabet avantaji olusturan
farkhlastirici unsurlar aciklanir.

10. Minimum islevsel Uriin Tanimi: Uriiniin yalnizca temel miisteri degerini sunacak
ilk versiyonu tanimlanir. Minimum islevsel Grinin kapsami, teknik icerigi ve kullaniciya
sagladigi asgari fayda ortaya konur. Bu tanim, misteri dogrulama sureci igin temel
teskil eder.

11. Talep Testi: Musterilerin Onerilen Urine veya hizmete olan ilgisi test edilir.
Kullanilan yéntemler arasinda én kayit sayfalari, anketler, demo goérismeleri veya A/B
testleri yer alabilir. Bu testler, arinin musteri nezdindeki degerini dlgmeyi amaglar.

Modiil Sonu Tamamlanmasi Beklenen is Adimlari:

Bu modul sonunda girigsimcilerin:

8. Uriin / Géziim Tanimini misteri problemleriyle uyumlu sekilde yapilandirmig,

9. Deger Onerisini acik, sayisallastiriimis ve farklilastirilmis bir bicimde ifade etmis,
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e 10. Minimum islevsel Uriin Tanimini teknik ve miisteri yonleriyle netlestirmis,
o 11. Talep Testi Planini olusturmus ve mimkunse ilk uygulamalarini gerceklestirmis

olmalari beklenir. Bu ¢iktilar, Griin—pazar uyumu dogrulamasi igin temel girdileri olusturur ve
Modiil 3'te yapilacak teknik dogrulama planina zemin hazirlar.

3.5 Modul 3: Teknoloji ve Fikri Mulkiyet (Yaklagik 1 Hafta)

Bu moddl, teknoloji tabanli is fikirlerinin temelini olusturan teknolojik unsurun
detaylandiriimasina ve bu teknolojinin fikri mulkiyet haklar agisindan nasil korunabilecegine
odaklanir.

Bu modil kapsaminda ele alinacak temel is adimlari ve konular:

o 12. Teknoloji Hazirhk Seviyesi (THS) Analizi: Girisimin ¢6ziGmund mumkin kilan
teknolojinin teknik olgunluk duzeyi belirlenir. Teknolojinin prototip, test veya saha
uygulama asamasinda olup olmadigi analiz edilir.

e 13. Teknik Dogrulama Plani: Uriiniin ya da teknolojinin vaat ettigi performansi
saglayip saglamadigini test etmek igin hangi teknik adimlarin izlenecegdi planlanir.
Laboratuvar testleri, kullanici testleri, similasyonlar ve saha galismalari bu kapsamda
ele alinir.

o 14. Fikri Miilkiyet Stratejisi: Girisimin sahip oldugu teknolojik ¢ézimin hangi
bilesenlerinin fikri malkiyet (patent, faydali model, yazilim, ticari sir vb.) kapsaminda
korunabilecegi belirlenir. Koruma kapsami, suresi ve cografi strateji planlanir.

o 15. Ozgiinlikk ve Teknik Farklilasma Analizi: Rakip teknolojilerle karsilastirmali
analiz yapilir. Girisimin teknolojisinin hangi yonlerden yenilik¢i ve Ustin oldugu,
alternatif ¢ozlimlere goére nasil konumlandigi ortaya konur.

Modiil Sonu Tamamlanmasi Beklenen is Adimlar:
Bu modul sonunda girisimcilerin:
e 12. Teknoloji Hazirlik Seviyesi degerlendirmesini tamamlamis,
e 13. Teknik Dogrulama Planini test turleri ve takvimiyle olusturmus,
o 14. Fikri Mulkiyet Stratejisini belirlemis ve koruma turlerine goére 6nceliklendirmis,

e 15. Ozgiinliik ve Teknik Farklilagsma Analizini rakip ¢oziimlerle karsilagtirmali olarak
sunmus

olmalari beklenir. Bu ¢iktilar, teknolojik fizibiliteyi gostermek ve yatirnmciya kargi teknik glven
olusturmak agisindan kritik 6Gnemdedir.

3.6 Modul 4: Misteri Kazanimi ve Pazar Stratejisi (Yaklagsik 2
Hafta)

Bu modiil, gelistirilen urtn/hizmet ve deger dnerisinin hedef pazara nasil ulagtirilacagina,
musterilerin nasil bulunup kazanilacagina ve satis sureglerinin nasil yonetilecegine odaklanir.
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Bu modiil kapsaminda ele alinacak temel is adimlan ve konular:

16. Satig Kanallarinin Belirlenmesi: Uriiniin ya da hizmetin hedef misteriye hangi
yollarla ulastirilacagi tanimlanir. Dogrudan satis, cevrimici platformlar, bayiler,
distribltorler, is ortaklari gibi kanallarin avantaj ve dezavantajlari analiz edilir.

17. Pazara Giris Stratejisi: Uriiniin ilk satiglarinin nasil yapilacagi, hedef musteriye
hangi mesajlarla ulasilacagdi, zamanlama, promosyon ve lansman plani belirlenir. Erken
kullanicl kazanimi ve pazar dogrulamasi odakhdir.

18. Miisteri Kazanimi Deneyleri: Satis ve pazarlama varsayimlarini test etmek Uzere
deneysel yaklasimlar geligtirilir. Ornegin: A/B testleri, agilis sayfasi (landing page)
analitigi, yonlendirme kampanyalari, satis goérismeleri gibi ydntemlerle ilk geri
bildirimler toplanir.

Modiil Sonu Tamamlanmasi Beklenen ig Adimlar:

Bu modul sonunda girigsimcilerin:

16. Satis Kanallarini Griin, misteri ve operasyonel kapasiteye gore secmis,

17. Pazara Giris Stratejisini misteri segmentine ve pazarlama bitcesine uygun
sekilde tanimlamis,

18. Miisteri Kazanimi Deneylerini planlamis, uygulamis ve ilk geri bildirimleri toplamis

olmalari beklenir. Bu g¢iktilar, misteriyle ilk temaslarin nasil optimize edilecegini belirler ve
sonraki buyUme adimlari igin pazarlama-satis stratejisinin temelini olusturur.

3.7 Modll 5: Is Modeli ve Finansallar (Yaklagsik 2 Hafta)

Bu modiil, girisimin para kazanma ydntemini (gelir modeli) netlestirmeye ve isin finansal
surdurdlebilirligini gosteren temel finansal projeksiyonlari hazirlamaya odaklanir. Bu bélim, is
planinin finansal bélimandn temelini olusturur.

Bu modiil kapsaminda ele alinacak temel is adimlan ve konular:

19. Gelir Modeli ve Fiyatlandirma Stratejisi: Girisimin hangi is modeliyle gelir elde
edecegi (Urun satisi, abonelik, lisans, komisyon, veri monetizasyonu vb.) ve hedef
pazarda Uranun nasil fiyatlandirilacagi belirlenir. Fiyat—fayda dengesi, rekabet
kargilastirmasi ve hedef musterinin ddeme istekliligi dikkate alinir.

20. Musteri Yagam Boyu Degeri, Musteri Edinme Maliyeti ve Deger/Maliyet Orani
Hesaplamasi: Misteri Yasam Boyu Degeri (LTV), Musteri Edinme Maliyeti (CAC)
hesaplanir. LTV/CAC orani Uzerinden is modelinin karlillk potansiyeli ve pazarlama
verimliligi degerlendirilir.

21. Ug Yillik Finansal Projeksiyonlar (Kar - Zarar, Nakit Akigi): Satig, gider, karllik
ve nakit akisi varsayimlarina dayali olarak Ug¢ yillik gelir-gider tablolari hazirlanir. Brit
kar marji, faaliyet giderleri, FAVOK ve nakit rezervi gibi kalemler netlestirilir. Bu
projeksiyonlar yatirimci gérugmeleri icin temel finansal dokuman islevi gorur.

Modiil Sonu Tamamlanmasi Beklenen is Adimlar:

Bu modul sonunda girigsimcilerin:

19. Gelir Modelini ve Fiyatlandirma Stratejisini misteri segmenti ve pazar yapisiyla
uyumlu sekilde tanimlamis,
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20. LTV, CAC ve LTV/ICAC Orani hesaplamalarini tamamlamis ve pazarlama
karliigina dair yorum yapabilir hale gelmis,

21. U¢ Yk Finansal Projeksiyonlarini hazirlamis ve bunlari is modeline
dayandirmis

olmalari beklenir. Bu c¢iktilar, girisimin finansal surdurilebilirligini ve yatinmciya sunulacak
temel gdstergeleri olusturur.

3.8 Modll 6: Operasyon ve Olgeklenme (Yaklasik 1-2 Hafta)

Bu modul, is fikrinin operasyonel olarak nasil hayata gecirilecegine, ekibin yapisina, igin
gelecekte nasil blylyecegine ve karsilasabilecegi yasal diizenlemelere odaklanir.

Bu modil kapsaminda ele alinacak temel is adimlan ve konular:

22. Kritik 18 Aylik Yol Haritasi ve Finansal ihtiyag Plani: Girisimin éniimiizdeki 18
ay icinde ulasmayi hedefledigi somut kilometre taglari belirlenir. Her bir hedef igin
zaman gizelgesi ve karsilik gelen kaynak ihtiyaci (maliyet, ekip, teknoloji vb.)
tanimlanir. Bu plan, operasyonel 6nceliklerin finansal ihtiyaclarla eslestiriimesini saglar.

23. Fonlama Stratejisi ve Kaynak Plani: Finansal ihtiyacglarin hangi tir kaynaklarla
(hibe, 6z sermaye, donustirulebilir borg vb.) karsilanacagi, bu kaynaklara ne zaman
ve nasll ulasilacagi belirlenir. Hedef yatirimci tipi, bagvuru takvimi ve fon kullanim plani
olusturulur.

24. Ekip Yapisi ve Danisman Planlamasi: Mevcut ekip Uyelerinin rolleri, yetkinlikleri
ve eksik alanlar analiz edilir. Girisimin bliylime hedeflerine ulasabilmesi icin gerekli
kritik yetkinlikler tanimlanir. Ayrica teknik, sektdérel ya da finansal rehberlik
saglayabilecek danigsman profili planlanir.

25. Yasal Diizenlemeler ve Uyum Analizi: Girisimin faaliyet gosterdigi sektore iligkin
regllasyonlar, standartlar, sertifikasyonlar (6r. KVKK, CE, TiTCK, gevre mevzuati)
belirlenir. Bu gerekliliklerin Griin, hizmet ve operasyonlara nasil entegre edilecegdi
planlanir.

26. Uluslararasilasma ve Komsu Pazar Stratejisi: Odak pazarda basari
saglandiktan sonra erisilmesi planlanan komsu segmentler veya yurt disi pazarlar
analiz edilir. Hedef pazarlarin blUyUklugu, erisim stratejileri, kiltirel adaptasyon
ihtiyaclari ve yerel dizenlemeler dikkate alinir.

Modiil Sonu Tamamlanmasi Beklenen is Adimlari:

Bu modul sonunda girigsimcilerin:

22. 18 Aylik Yol Haritasi ve Finansal ihtiyaglarini zaman ve ¢ikti temelli olarak
planlamis,

23. Fonlama Stratejisini ve Kaynak Planini yatirm tipi ve takvimiyle birlikte
olusturmus,

24. Ekip Yapisini ve Danisma Kurulu ihtiyacini netlestirmis ve yetkinlik bosluklarini
tanimlamis,

25. Regiilasyon ve Uyum Analizini Urln ve faaliyet bazinda yapmis,

26. Uluslararasilasma ve Komsu Pazar Stratejisini firsat, risk ve uyarlama
gereklilikleriyle birlikte tanimlamis
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olmalari beklenir. Bu ciktilar, girisimin yatirnm &éncesi operasyonel hazirhdini ve blyime
stratejisini somutlastirir.

3.9 Modul 7: Etki ve Uzun Vadeli Vizyon (Yaklasik 1 Hafta)

Bu modlil, girisimin sadece finansal basarisina degil, ayni zamanda toplumsal, cevresel ve
ekonomik sistemler Uzerindeki pozitif etkisine ve uzun vadeli vizyonuna odaklanir. Tim
program boyunca égrenilenleri butlinlestirme ve is planinin son rétuglarini yapma asamasidir.

Bu modiil kapsaminda ele alinacak temel is adimlan ve konular:

e 27. Etki, Degisim Teorisi ve SKA Uyum Modeli: Girisimin finansal ciktilarin
Otesindeki etkileri — toplumsal, cevresel ve ekonomik dénltstumler — analiz edilir. Bu
kapsamda:

o Etki: Urlin veya hizmetin kullanicilar, toplum, cevre ve tim deger zinciri
Uzerindeki olumlu ve olasi olumsuz etkileri degerlendirilir.

o Degisim Teorisi: Girisimin faaliyetlerinden uzun vadeli etkilere ulasan
mantiksal kurgu (girdi — cikti — sonu¢ — etki) olusturulur.

o SKA Uyum Modeli: Surdirdlebilir Kalkinma Amaclari (SKA) ile girisimin
faaliyetlerinin nasil ortastidu belirlenir. Hangi SKA'lara katki saglandigi
gerekceleriyle ifade edilir.

Modiil Sonu Tamamlanmasi Beklenen is Adimlar:
Bu modul sonunda girisimcilerin:
e 27. Etki, Degisim Teorisi ve SKA Uyum Modelini olusturmus,
e Girisimin farkh paydaslara olan etkilerini analiz etmis,
o Etki gostergeleri belirlemis ve bu gostergelerin izlenebilirligini planlamis,
e Girigimin uzun vadeli vizyonunu net bir anlatiyla ortaya koymus

olmalari beklenir. Bu ¢iktilar, girisimin stratejik yénini ve toplumsal deger Uretme potansiyelini
yatirimcilara, paydaglara ve kamuya aktarabilmesini saglar.

3.10 Modul Dagilimi ve Haftalik Takvim Onerisi (Toplam 12
Hafta):

o Hafta 1-3: Modul 1: Misteri ve Pazarin Anlasiimasi

« Hafta 4-5: Modiil 2: Deger Onerisi ve Urlin Tanimi

o Hafta 6: Modul 3: Teknoloji ve Fikri Milkiyet

o Hafta 7-8: Modul 4: Musteri Kazanimi ve Pazar Stratejisi
« Hafta 9-10: Modiil 5: is Modeli ve Finansallar

« Hafta 11: Modiil 6: Operasyon ve Olgeklenme

o Hafta 12: Modul 7: Etki ve Uzun Vadeli Vizyon

Bu dagilim esnek olabilir ve uygulayici kurulus tarafindan igerigin yogunluguna ve girisimcilerin
ilerleme hizina gére ayarlanabilir.
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3.11 I Klinigi Moduli

Cevrimici seminer serisine ek olarak, program stiresince veya modiller tamamlandiktan sonra
is Klinigi Moduli yuratilmelidir. Bu modiil, girisimcilerin genel egitimlerde ele alinmayan veya
bireysel olarak daha derinlemesine destek ihtiyaclari olan konularda (teknik danismanlik,
hukuki konular, spesifik finansal modelleme problemleri, sunum provalari vb.) uzmanlardan
birebir veya kuguk gruplar halinde destek almasini saglar. Uygulayici kurulug, farkli uzmanlk
alanlarindan bir uzman havuzu olusturmali ve girisimcilerin ihtiyaglari dogrultusunda bu
uzmanlarla eslestiriimesini saglamaldir. is klinikleri, modiil ¢iktilarinin kalitesini artirmada ve
girisimcilerin spesifik zorluklarini asmasinda énemli rol oynar.

3.12 Mentor Desteqi

Yukarida detaylandirilan egitim moddilleri ve is klinikleri, her ekibe atanan mentérin aktif
destegiyle pekistirilir. Mentoérler, haftallk gorevlerin tamamlanmasinda, modudl ¢iktilarinin
geligtiriimesinde, pazar dogrulamasi adimlarinin atilmasinda ve is plani bilesenlerinin
olugsturulmasinda girisimcilere birebir rehberlik eder. Mentorler, egitim igerigini kendi
deneyimleri ile harmanlayarak girisimcinin spesifik is fikrine uyarlamasina yardimci olur.
Mentdrlerin modiil bazli beklentiler konusunda Egitim/igerik Sorumlusu ile koordineli olmasi
Onemlidir.
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4 Hizlandirma Programi Ciktilari ve Degerlendirme

Asama 1’de yurutulen hizlandirma programinin temel amaci, teknoloji tabanl ig fikirlerini
ticarilesme potansiyeli yiksek, yatirnm alabilir is planlarina déntstirmektir. Bu amaca ulasilip
ulasilmadigini 6lgmek ve programi basariyla tamamlayan girisimcileri belirlemek icin
sistematik bir ¢ikti toplama ve degerlendirme slreci yuritilmelidir. Bu boélim, uygulayici
kurulusun program ciktilarini nasil yonetecegini, girisimci gelisimini nasil takip edecegini, geri
bildirim sdreclerini nasil isletecegini ve nihai degerlendirmeyi nasil yapacagini
detaylandirmaktadir.

4.1 Modul Bazli Goérev ve Ciktilar

Programin moduler yapisi, girisimcilerin her agamada somut ciktilar uretmesini saglayacak
sekilde tasarlanmistir. Her modilin sonunda, o modiilde ele alinan is adimlarina yonelik
spesifik gorevler belirlenir ve bu gorevlerin tamamlanmasiyla girisimcilerden belirli ¢iktilari
teslim etmeleri beklenir. Bu ciktilar, girisimcilerin 6grenme ve is fikirlerini gelistirme slireclerinin
kanitidir ve nihai BIGG 2. Asama is planinin temel bilesenlerini olusturur. Uygulayici kurulus,
bu ciktilarin tanimlanmasi, toplanmasi, takibi ve ilgili paydaslarla (mentoérler, egitmenler)
paylasilmasindan sorumludur.

Bu modul bazh ciktilar, uygulayici kurulusun program suresince girisimcilerden ne tlr somut
ciktilar beklemesi gerektigini ortaya koymaktadir.

Asagida, her modullin sonunda girisimcilerden tamamlamasi beklenen temel ciktilar ve bu
ciktilarin kapsadigi is adimlar listelenmistir.
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4.1.1 Modul 1 Ciktilari: MUsteri ve Pazar Analizi Dokumani

Gorev Gorev Tanimi Beklenen Cikti Basarim Kosulu Girigimci Aktivitesi Mentor Destegi Uygul?ylm Kurulus
Kodu Destegi
: _ . . - Problem acik, Sektor taramasi, Problem ifadesi ve E;mge yonelik
Is fikri ve musteri Problem/lhtiyag p e . orneklerle
G1.1 . o Olculebilir ve pazarla kullanici icgoru sinirlarinin . :
problemi tanimlanir  Analizi Notu ey . . ybnlendirme, format
iligkili tanimlanmigtir ~ analizi netlesmesi
sablonu
Pazar En az 3 segment . . .
Segmentasyon . Segmentasyon Secgim kriterleri ve Segmentasyon
segmentasyonu - tanimlanmis, segim . . .. N i
G1.2 Matrisi, Odak Pazar .. kriterleriyle pazar stratejik deger kilavuzu ve 06rnek
yapilir, odak segment i stratejik gerekceyle , . o . . . .
o Gerekgesi haritalama degerlendirmesi persona veri setleri
secilir yapilmigtir
Kullanici  profili  ve Persona Karti, Hedef persona detayli Persona kanvasi ..
v e Kullanici  davranigi Sablon ve  6rnek
G1.3 yasam déngusu Kullanici Yasam tanimlanmis ve drlne doldurma, kullanim . oo . .
) L o o dogrulama rehberligi  kullanici hikayeleri
cikarihr Haritasi temasi netlestiriimigtir  baglami analizi
Rakipler ve satin alma Rakip Matrisi, Karar En' a.z 3 rakip 'anallz' Rakip kargilastirmasi Deger One.n.SI Rakip analiz sablonu
G14 . . .. . edilmis, karar kriterleri farklilagtirmasi  igin ve benchmark
faktorleri analiz edilir Faktorleri Tablosu ve SWOT calismasi . .
siralanmistir yorumlama ornekleri
- TAM Hesaplama Hesaplama yontemi Bottom-up/top-down Hesaplama Tahminleme  araci,
G1.5 TAM tahmini yapilr acik, varsayimlar . varsayimlarinin e .
Tablosu . analiz, sayllandirma ., . . pazar verisi ornekleri
gercekci ve kaynaklidir gbzden gegirilmesi
o Gorusme Ozeti, ~.. .. : 3-5 kullanicr .. .. Musteri  gorUsmesi
Kullanici dogrulamasi ~ . .. Gorusmeler analizlerle ".. .. . Goériusme sorularinin __.> " 7
G1.6 Dogrulama Girdileri gorusmesi, bulgu egitim igerigi ve form

yapilr (istege bagl)

ortismektedir yapilandiriimasi

kodlamasi seti
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4.1.2 Modil 2 Ciktilari: Deger Onerisi ve Urtin Tanimi Dokimani

Gorev
Kodu

Uygulayici

Gorev Tanimi Beklenen Cikti Basarim Kosulu Girigsimci Aktivitesi Mentor Destegi Kurulus Destegi

G2.1

G2.2

G2.3

G2.4

Urin  tanimi musteri

Uriin/hizmet  tanimi Kullanici problemine -

yapilr, masteri Uriin / C6zim Tanim prob'!er"myle pet e§le§|yor dayali ariin Urtin-problem Urtin ’Eanlm

. . ve ¢bzUme dair teknikyada .7 ' . . uyumu sablonu, drnek
problemini nasil Belgesi N Ozelliklerinin < : . . .
o e suregsel aciklamalar degerlendirmesi ¢6zum modelleri
¢6zdugua agiklanir S cikariimasi

iceriyor

Ur_gn , ozelllklgrl Ozellik—Fayda Deger onerisi acik, Ozellik—fayda . Deger onerisi
musteri faydalari ile ) o . . . . .Rekabet avantajina . .

L . Eslestirme Tablosu, 6l¢llebilir ve farklilastirici analizi, deder onerisi | . S ornekleri ve
eslestirilir, deger ~> .7 . .. L dair geri bildirim -
IS . . Deger Onerisi Kanvasi unsurlar igeriyor yazimi rekabet matrisi
Onerisi formule edilir
Minimum Islevsel MVP Ozeti ve MVP, temel musteri Ifonkgyonlara . MVP kapsaminin MVP pIarﬂama
— . . o oncelik verilerek . sablonu, ornek
Urdn (MVP) Teknik/Fonksiyonel intiyacini  kargilayacak en gercekci  ve test

. . . : MVP sinirlarinin 7% MVP
tanimlanir Bilesen Listesi yalin sekilde kurgulanmistir . . . edilebilir olmasi .
cizilmesi dokdmanlari

Acilis sayfgsh demo, Test yontemi ve Test araclar
anket gibi araglarla . : .
analiz  bulgularinin listesi ve kullanici

ku!lgmm llgisi  test dogrulugu test rehberi
edilir

TP 5 DT e, Test Pl ve KD 2P 3y
¥g Geri Bildirim Ozeti g ¥
yapilir yorumlanmistir
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4.1.3 Modul 3 Ciktilari: Teknoloji ve Fikri Mulkiyet Analizi Dokimani

Gorev ... Ce Co .. < Uygulayici
Kodu Gorev Tanimi Beklenen Cikti Basarim Kosulu Girigsimci Aktivitesi Mentor Destegi Kurulus Destegi
Gelistirilen Urtindin hangi
SISt . Teknoloji Hazirlik Seviyesi Teknoloji TRL skalasinda asamada olduguna TRL duzeyinin ticari TRL aciklama
¢O6zUmun  teknik N ) . . . .
G3.1 N ._ (TRL) Degerlendirme konumlandiriimig ve dair ic hedeflerle uyumu rehberi, ornek
olgunlugu analiz . c y . - s N .
odilir Belgesi gerekgelendirilmigtir degerlendirme gbzden gegirilir degerlendirme
yapilir
Teknolojik Dogrulanmasi Test plan sablonu
G3.2 dogrulama Teknik Dogrulama Plani Plan gergekgi, olgulebilir gereken teknik Test metodolojisi ve P S teknik
' intiyaglari ve test (laboratuvar/sahal/dijital)  test adimlari iceriyor hipotezlerin risk analizi &nerileri L
. . danisman destegi
plani hazirlanir belirlenmesi
Teknolojinin  fikri Patentlenebilir Uygun koruma araci
miilki e{ koruma Koruma tdrl, cografi unsurlar, yazilim- sggimi ve TURKPATENT /
G3.3 yet Fikri Milkiyet Strateji Ozeti kapsam ve zamanlama telif koruma >°% WIPO rehberleri,
potansiyeli o sinirlamalarin . S
o - tanimlanmistir secenekleri gézden . o . ornek IP stratejileri
degerlendirilir . degerlendiriimesi
gecirilir
Rakip . .
.. . .. .. Temel teknik Farklilasma Teknik benchmark
teknolojilerle Girigsim teknolojisinin .o L .
: C . parametreler stratejisinin deger ornekleri, patent
G3.4 Kkarsilastirmali Teknik Farkhlagma Matrisi 6zgin yonleri acgikga ..~ . . e
. . S Uzerinden Onerisiyle iliskisi arastirma
teknik analiz belirtilmistir
yapilir karsilastirma yapilir kurulmasi kaynaklari
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4.1.4 Modul 4 Ciktillari: Pazara Giris ve Musteri Kazanimi Stratejisi Taslagi

Gorev Beklenen

Uygulayici Kurulus

Kodu Gorev Tanimi Cikti Basarim Kosulu Girigsimci Aktivitesi Mentor Destegi Destegi
Urtinan hedef Satis veEn az 2 farkhh kanal Kanal analizi, Kanal-musteri Satis kanali
kullaniciya hangi - . . . L . o
G4.1 > Dagitim Kanal tanimlanmis ve segmentle avantaj/dezavanta;j uyumu ve erisim ornekleri, dagitim
kanallardan ulasacagi . I 9 . : o . .. .
belirlenir Haritasi uyumu gerekgelendirilmistir degerlendirmesi maliyeti analizi strateji dokumani

. . Hedef kullaniciya ulasmak . ,
Pazara giris stratejisi GTM  Strateiiicin mesai. zamanlama ve Mesaj haritalama,
G4.2 ve konumlandirma = e ): - konumlandirma taslag,

olusturulur Ozeti promosyon stratejisi ilk satis senaryosu
¥ icermektedir s ry

Musteri kazanimi icin GTM  Deney En az 1 test yapimis, Aciis sayfasi testi,

G4.3 deneysel testler Re_aporu ogrenimler acgikca ifade kampanya A/B testleri,
tasarlanir ve (hipotez, o i )
, edilmigstir demo gorusmeleri
uygulanir metrik, sonug)
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Hedef kitle ile GTM plan sablonu,

rezonans kuran 6rnek
mesajlarin test konumlandirma
edilmesi metinleri
Test metodolojisi,
Deney tasarim
sonuglarin -
sablonu, mentorlik
yorumlanmasi ve

S . .. sonrasli test Onerileri
iyilestirme onerileri



4.1.5 Modiil 5 Ciktilari: is Modeli ve Finansal Projeksiyonlar Dokimani

Gorev Gorev Tanimi Beklenen Cikti Basarim Kosulu Girigsimci Aktivitesi Mentor Destegi Uygu'?.ylm Kurulus
Kodu Destegi
Gelir modeli ve Gelir Modeli ve Se"glleq model hedef Rakip analizi, Fiyat—-deger uyumu ve ; Do .
; - masgteriyle uyumlu, .. . (e . |ls modeli 6rnekleri,
G5.1 fiyatlandirma stratejisi Fiyatlandirma , 6deme istekliligi model uygunlugu .
. fiyatlandirma yaklasimi . AR fiyatlandirma rehberi
tanimlanir Belgesi net arastirmasi uzerine geri bildirim
Muvgte_rl yasam poyu LTV, CAC \ Hesaplama Temel metrikler icin Metriklerin gergekgilik Excel
degeri (LTV) ve edinme varsayimlari acik o N
G5.2 - LTV/CAC Oran varsayim gelistirme kontrolQ ve hesaplama sablonu,
maliyeti (CAC) segmentle uyumlu, ; N .
Hesaplama Tablosu ve hesaplama yorumlanmasi ornek deger setleri
hesaplanir oran >1
. Gelir modeli .
- L Finansal Varsayimlarla uyumlu, .. . . . Butgeleme sablonu,
Uc vyillik gelir-gider L Uzerinden gelir ve Varsayimlar Gzerinden .
G53 tahminleri yapilir Projeksiyon Dosyasi en az 3 kalemde yillik maliyet  6ngorisl senaryo analizi destegi ormnek
yap (P&L, Nakit Akis1)  projeksiyon sunulmus y 9 y 9 planlar

gelistirme
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4.1.6 Modl 6 Ciktilari: Operasyon, Ekip ve Olceklenme Plani Taslagi

Gorev ... C s .. . Uygulayici
Kodu Gorev Tanimi Beklenen Cikti Bagsarim Kosulu Girisimci Aktivitesi Mentor Destegi Kurulus Destegi
En az 3 somut . - ,
Onumuzdeki 18 ay i¢cin 18 Aylik Yol kilometre tasi Hedef ve tarih iceren Yol harltas_llnln .gergek.glllk Yol hef.”taSI
. ) . . onceliklendirme sablonu, ornek
G6.1 yol haritasi ve finans Haritasi ve tanimlanmis ve kaynak ciktl bazli yol haritasi
Do . ) acisindan kaynak planlama
ihtiyaci planlanir Kaynak Plani ihtiyaci ile olugturma N . . . .
o degerlendirilmesi listesi
eslestirilmistir
Fon ihtiyacini . Uygun finansman Fonlama
.. Fon turd, zamanlama - . . .
karsilamak Uzere Fonlama araclarinin arastiriilmasi Yatirimci profili eslestirme kaynaklari listesi,
G6.2 oy .. = . ve hedef kaynaklar net L .
fonlama stratejisi Stratejisi Ozeti . - zamanlamanin ve hazirlik tavsiyesi hibe ve yatirm
olarak belirlenmigtir . . .
olusturulur belirlenmesi rehberleri
. Ekip Matrisi ve Yetkinlik an_al|2| Ekip rolleri ve ise alim Ekip gelisimi ve danisman Yetkinlik e_l_nallz
Ekip yapisi ve danisma L yapilmis, eksikler .. o e . racl, ornek
G6.3 Yetkinlik i . ._..__onceliklerinin profilleri uzerine
kurulu planlamasi yapilir ) belirlenmis ve ¢6zim . . . . danisma  kurulu
Haritasi . belirlenmesi yonlendirme
onerilmis yapilari
Mevzuat riskleri Regtlasyon

Yasal ve duzenleyici Uyum KVKK, CE, ISO gibi Regulasyon risklerinin

G6.4  gereksinimler analiz Regullasyon tammlanmls,. Urin Ve iandartlarin taranmasi degerlendiriimesi e kontroll listes
i . pazara etkisi analiz_ . . o o . o . rehberlik
edilir Haritasi o ve urlnle eslestiriimesi dnceliklendiriimesi ol
edilmistir dokimanlari
. En az 1 komsu Pazar secimi Pazar analiz
Komsu pazarlar ve Genigleme . - : :
. segment ve 1 yurt digi kriterlerinin Genisleme yol haritasi ve kaynaklari,
G6.5 uluslararasilagsma Stratejisi . . . . . . .
. . pazar icin plan belirlenmesi, uyarlama lokalizasyon tavsiyeleri genisleme
stratejisi tanimlanir Belgesi o .
olusturulmus ihtiyaclarinin analizi sablonlari
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4.1.7 Moddil 7 Ciktilari: Etki Modeli, Uzun Vadeli Vizyon ve Nihai is Plani Taslagi

Gorev
Kodu

Uygulayici

Gorev Tanimi Beklenen Cikti Bagsarim Kosulu Girigsimci Aktivitesi Mentor Destegi Kurulus Destegi

G7.1

G7.2

G7.3

e - . Vizyon ifadesi net, .. . . .
Girisimin  uzun vadeli Vizyon Belgesi dicilebilic 3 yillk Stratejik odak alanlarinin Vizyonun is modeli ve

vizyonu ve stratejik ve Stratejik hedeflerle belirlenmesi, etkili vizyon blyime stratejisiyle
hedefleri netlestirilir Hedef Tablosu ifadesi yazimi tutarhihg degerlendirilir

Stratejik hedef
sablonu, ornek
uzun vadeli yol

desteklenmis haritasi
T_um . _modul giktilar: is Plani Dosyasi YaPlsaI t_)_utunlu_k Onceki modiil giktilarinin Ya’E|r|m0| bekleptlle_rl is plani sablonu,
birlestirilerek yatirnmciya . saglanmig, tim s o . . dogrultusunda icerik ..
b o (EXecutive ...’ sadelegtiriimesi ve ig__* ornek yatirhm
sunulabilir butancul bir is adimlar icerige revizyonu ve sunum

Summary dahil) plani formatina aktarimi sunumu formatlari

plani hazirlanir entegre edilmistir tavsiyeleri

Degisim teorisi ve etki
gOstergeleri olan
girisimler icin etki modeli
hazirlanmasi

(Istege bagl) Etki modeli Etki ve SKAEtki odakh girisimler
ve SKA ile uyum analizi Uyum Ozeti icin etki zinciri ve SKA
hazirlanir (varsa) katkisi tanimlanmistir

Etki konusunun yatirrm SKA  eslestirme
sunumuna kilavuzu ve sosyal
entegrasyonu (varsa) girisim ornekleri
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4.2 Mentor ve Egitmen Geri Bildirim Sureci

Geri bildirim, hizlandirma programinin temel itici gulgclerinden biridir. Girisimcilerin is
fikirlerindeki zayif noktalari gérmeleri, glicli yonlerini pekistirmeleri ve program c¢iktilarini
belirlenen standartlara uygun hale getirmeleri icin mentér ve egitmenlerden aldiklari dizenli ve
yapici geri bildirimler kritik 6neme sahiptir. Uygulayici kurulus, etkili bir geri bildirim
mekanizmasi kurmali ve bu slrecin tim paydaglar (girisimciler, mentorler, egitmenler, program
ekibi) igin verimli islemesini saglamalidir.

Geri bildirim surecinin temel unsurlari ve uygulayici kurulusun rolleri sunlardir:

e Geri Bildirimin Amaci ve Onemi: Geri bildirimin temel amaci, girisimcilerin modul
hedeflerine ulagsmasina, Urettikleri c¢iktilarin kalitesini artirmasina, is fikirlerindeki
varsayimlari test etmesine ve genel girigsimcilik yetkinliklerini gelistirmesine yardimci
olmaktir. Ayni zamanda, geri bildirimler program ekibinin girigsimcilerin karsilastigi
zorluklarr anlamasini ve programi iyilestirmesini saglar.

e Mentor Geri Bildirimi:

o Kapsam: Mentdrler, eslestirildikleri girisimci ekiplerin - modul bazli
gorevlerindeki ilerlemelerini, Urettikleri ¢iktilarin icerigini (analizlerin derinligi,
modellerin tutarlih@i, planlarin gercekgiligi), ekip dinamiklerini ve genel program
katihmini goézlemleyerek geri bildirimde bulunurlar. Mentorler 6zellikle kendi
uzmanlik alanlarina giren konularda detayli rehberlik saglamaldir.

o Yontem: Mentorler, geri bildirimlerini genellikle haftalik mentérlik toplantilari
sirasinda s6zlu olarak iletirler. Ek olarak, uygulayici kurulus tarafindan saglanan
dijital platformlar veya standart geri bildirim formlari araciligiyla yazili geri
bildirim saglamalar tesvik edilmelidir.

o Uygulayici Kurulugsun Rolii: Mentoér iliskileri Sorumlusu, mentérlere geri
bildirim formatlari, beklentiler ve zaman ¢izelgeleri konusunda net yénergeler
saglamalidir. Mentorlerden duzenli araliklarla (6rnegin, her modul sonunda
veya iki haftada bir) girisimcilerin ilerlemesine dair yazili geri bildirim raporlari
toplamalidir. Bu raporlar, girisimci ilerlemesinin takibi ve olasi mentor-girigsimci
uyumsuzluklarinin tespit edilmesi icin kullanilir.

o Egitmen Geri Bildirimi:

o Kapsam: Modil editmenleri, ¢evrimi¢i seminer oturumlari sirasinda
girisimcilerin sordugu sorulardan, tartismalara katimlarindan ve modul sonu
teslim edilen gorevlerden genel bir anlayis seviyesi veya sik karsilasilan
kavramsal hatalar hakkinda geri bildirimde bulunabilirler. Egitmenler, 6zellikle
modulin temel 6grenme hedeflerine ulasilip ulasiimadigi konusunda geri
bildirim saglamahdir.

o Yontem: Egitmenler, geri bildirimlerini gevrimici seminer oturumlarinin sonunda
Ozetleyerek, genel bir degerlendirme e-postasi gdéndererek veya teslim edilen
gorevler Uzerine yazili notlar saglayarak iletebilirler.

o Uygulayici Kurulusun Rolii: Egitim/icerik Sorumlusu, egitmenlerle geri
bildirim mekanizmalarini koordine etmelidir. Egitmenlerden modulle ilgili
g6zlemleri ve genel geri bildirimleri toplayarak program ekibi icinde paylasmali
ve gerektiginde girisimcilere yonelik toplu geri bildirim iletisimini ydonetmelidir.
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e Geri Bildirimin Girigsimcilere Ulastiriimasi: Toplanan mentér ve egitmen geri
bildirimlerinin girisimcilere agik, anlasilir ve zamaninda bir gsekilde iletiimesi
saglanmalidir. Dijital platformlar, bu geri bildirimlerin merkezi olarak toplanmasi ve
girisimciler tarafindan kolayca erisilebilir olmasi icin uygun araclardir.

e Geri Bildirimin Takibi ve Kullanimi: Girisimcilerin aldiklari geri bildirimleri anlayip
anlamadiklari ve bu geri bildirimler dogrultusunda is fikirlerinde, c¢iktilarinda veya
yaklagimlarinda gerekli revizyonlari yapip yapmadiklari takip edilmelidir. Mentorler ve
program ekibi, geri bildirimin uygulamaya gecirilmesi konusunda girisimcilere rehberlik
etmelidir. Geri bildirimler ayni zamanda programin igerigini ve sunum seklini
iyilestirmek icin kullanilir.

e Olumsuz Geri Bildirim ve Gatigma Yonetimi: Yapici olmayan veya asiri elegtirel geri
bildirim durumlarinda veya mentor-girisimci arasinda geri bildirim kaynakl bir catisma
yasanmasi halinde, Mentor iligkileri Sorumlusu veya Program Yoneticisi duruma
muadahale ederek sorunun ¢ézimunua kolaylastirmalhdir.

Etkin bir geri bildirim sureci, girisimcilerin surekli 6grenme ve gelisim iginde kalmasini saglar,
programin kalitesini artirir ve is planlarinin BIGG 2. Asama degerlendirmesi icin yeterli
olgunluga ulagsmasina énemli katki sunar. Uygulayici kurulusg, bu slreci proaktif bir sekilde
yonetmelidir.

4.3 Girisimci Sunumlari ve Komisyon Degerlendirmesi

Programin en o6nemli asamalarindan biri olan komisyon degerlendirmesi, girisimcilerin
hizlandirma stlireci boyunca gelistirdikleri is fikirlerini ve hazirladiklari is plani taslaklarini
sunarak degerlendirildikleri bir etkinliktir. Bu degerlendirmenin temel amaci, is fikirlerinin
ticarilesme potansiyelini, teknolojik yenilikgiligini, yapilabilirligini ve girisimci ekibin kapasitesini
dlcmek ve bu is fikrinin TUBITAK BIGG Programi Asama 2 destegi (Tohum Oncesi
Yatinm) ig¢in TUBITAK'a sunulup sunulmayacagina dair uygulayici kurulus kararini
olusturmaktir. Bu slreg, program ciktilarinin batiincul olarak ele alindigi ve uzman bir
komisyon tarafindan nihai bir kararin verildigi noktadir.

Girisimci sunumlari ve komisyon degerlendirmesi sureci asagidaki gibi yuratalar:

e« Sunum Formati ve Siiresi: Girisimci ekipler, is planlarinin ana unsurlarini ve program
suresince kat ettikleri ilerlemeyi belirten bir sunum yaparlar. Sunumlar igin belirli bir stire
kisitlamasi (6rnegin 5 dakika sunum, ardindan soru-cevap) getirilir. Sunum formati
genellikle yatirrmci sunumu seklinde olur ve program boyunca hazirlanan is planini
(pazar analizi, deger onerisi, is modeli, finansallar vb.) 6zetler.

o Komisyon yapisi: Degerlendirme komisyonu, sunulan is fikirlerinin teknolojik ve ticari
potansiyelini dogru bir sekilde degerlendirebilecek vyetkinlige sahip kisilerden
olugturulmaldir. Komisyon, konusunda uzman en az 3 kigiden olugmahdir. JUri
Uyeleri arasinda ilgili sektorlerden ve teknoloji alanlarindan akademisyeniler,
sanayiciler, melek yatirnmcilar, girisim sermayesi fonu temsilcileri ve teknoloji transfer
ofisi uzmanlari yer alabilir. Komisyon Uyelerinin TUBITAK BIGG Programi'nin genel
hedefleri ve 2. Asama basvuru kriterleri hakkinda bilgi sahibi olmasi énemlidir.

o Degerlendirme Kriterleri: Komisyon, girisimcileri ve is fikirlerini asagidaki temel
boyutlari iceren kriter setine goére degerlendirir:

o Is planinin teknoloji diizeyi ve vyenilikgi yénii: Is fikrinin dayandigi
teknolojinin  mevcut durumu, bilimselligi, 6zgunligu, yenilik seviyesi ve
teknolojik riskleri.
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o I planinin uygunlugu ve yapilabilirligi: is modelinin tutarlihgi, operasyonel
planin gercekgiligi, ekibin is fikrini hayata gecirme kapasitesi, yasal ve regulatif
uygunluk.

o Ig planinin ticarilesme potansiyeli: Hedef pazarin biiyiikligii ve potansiyeli,
pazar analizi bulgularinin glcu, pazara giris ve musteri kazanma stratejisinin
etkinligi, gelir modelinin strdurulebilirligi ve isin dlgeklenebilirligi.

o Degerlendirme Siireci: Girisimciler sunumlarini yaptiktan ve juri Gyelerinin sorularini
yanitladiktan sonra, juri Gyeleri kapali oturumda degerlendirme yapar. Juri, sunumlarin
yani sira, girisimcilerin program suresince teslim ettigi modul ¢iktilarini ve nihai is plani
taslagini da dikkate alarak her bir is fikrini yukarida belirtilen kriterler dogrultusunda
puanlar ve degerlendirir.

« Karar ve Raporlama: Komisyon degerlendirmesi sonucunda, uygulayici kurulus ilgili
is fikrinin TUBITAK BIGG Programi 2. Asama basvurusu icin TUBITAK'a sunulmaya
uygun olup olmadigina dair nihai kararini verir. Bu karar, komisyon Uyelerinin
degerlendirme puanlari ve yorumlari dikkate alinarak olusturulur. Degerlendirme
sonuglarinin ve uygulayici kurulugun kararinin, TUBITAK'In belirledigi formatta
ve siirede PRODIS sistemine yiiklenmesi Program Operasyon Sorumlusu
tarafindan yapilir.

o Girigsimcinin Bilgilendirilmesi: Komisyon degerlendirmesi ve uygulayici kurulugun
karari tamamlandiktan sonra, girisimci degerlendirme sonucunu PRODIS iizerinde
goruntiileyebilecektir. Kabul veya ret kararinin gerekgeleri, gelisim alanlarina dair
geri bildirimler PRODIS (izerinde gériintiilenecek karar gerekgesine yansitiimalidir.

Komisyon degerlendirme etkinliginin organizasyonu (fiziki veya online platform secimi,
komisyon Uyelerinin davet edilmesi ve bilgilendiriimesi, teknik altyapinin saglanmasi, zaman
cizelgesinin yonetimi) Operasyon Sorumlusu ve Program Yoneticisi'nin koordinasyonunda
yurattlmelidir. Yapilan degerlendirme sonucu her bir degerlendirme kriterine iliskin gerekgeli
kararla birlikte PRODIS’e aktariimalidir. Bu siireg, programin seffafligi ve TUBITAK BiGG
Programi'nin gerekliliklerinin yerine getirilmesi agisindan buaylik énem tasir.

Girisimci ilerlemesinin Takibi ve Raporlama

Program suresince her bir girisimci ekibinin ilerlemesinin sistematik olarak takip edilmesi,
uygulayict  kurulugun programin etkinligini olgcmesi, destek mekanizmalarini dogru
yonlendirmesi ve en onemlisi TUBITAK'a karsi olan raporlama yUkimliliklerini yerine
getirmesi agisindan hayati 6nem tasir. Girisimci ilerlemesinin takibi, nihai juri degerlendirmesi
icin de Onemli bir girdi saglar. Bu sureg, Program Operasyon Sorumlusu'nun ana
sorumlulugunda, diger program ekibi Gyelerinin (Mentdr iligkileri, Egitim/igerik) katkilariyla
yuratulmelidir.

Girisimci ilerlemesinin takibi ve raporlama strecinin temel bilesenleri sunlardir:

o TUBITAK 2. Asama Panel Degerlendirmesine Katihmin Takibi: Girisimcilerin,
programin 2. Asamasi i¢in TUBITAK’a yaptiklari basvuru kapsaminda 2. Asama panel
degerlendirmesine katihmlari  Uygulayici  Kuruluslar tarafindan takip edilir.
Girisimcilerin, sunum zamaninda belirlenen yerde olmalari, panelde yapacaklari
sunumun hizlandirma programi kapsaminda hazirlanmis ve daha 6nce Uygulayici
Kurulug degerlendirme komisyonunal/yetkililerine yapilmis olmasi gerekmektedir. 2.
Asama panel degerlendirmesinde girisimciler tarafindan yapilan sunumun is plani
Onerisine ve belirlenen formata uygun olmamasi durumunda hizlandirma programina
iliskin projenin izleyicisi konu hakkinda bilgilendirilir.
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o ilerleme Metriklerinin Belirlenmesi: Girisimcilerin programdaki aktifligini, dgrenme
duzeylerini ve ig fikirlerini ne kadar ilerlettiklerini gosterecek somut ve izlenebilir
metrikler belirlenmelidir. Bu metrikler sunlari igerebilir:

o Cevrimici seminer ve egitim oturumlarina katilim oranlari.

o Modil bazli gorev ve ciktilarin zamaninda ve belirlenen formatta teslim edilme
durumu.

o Teslim edilen giktilarin kalitesine dair mentor veya egitmen degerlendirmeleri.

o Mentorlerle yapilan toplanti sayisi, sikligi ve mentérlerin bu toplantilara dair
raporlari.

o s Klinigi hizmetlerinden yararlanma sikhidi ve alinan geri bildirimler.

o Mausteri dogrulama amaciyla yapilan gbérisme sayisi veya ulagilan potansiyel
musteri sayisi gibi saha aktivite verileri.

o Program ekibi ile iletisim ve geri bildirimlere yanit verme duzeyi.

o Takip Araglarinin Kullanimi: Belirlenen metriklerin dizenli olarak toplanmasi ve kayit
altinda tutulmasi igin uygun araglar kullaniimaldir. Bu araglar:

o Program yonetimi veya 6grenme yonetim sistemlerinin takip 6zellikleri (katilim,
teslimat takibi).

o Mentor geri bildirim formlar (dijital veya fiziki).

o Girigsimcilerin ilerlemelerini raporladigi (kisa haftalik/iki haftalik raporlar)
standart formlar.

o Program ekibinin girisimcilerle yaptigi gérusmelere dair kayitlar.
o PRODIS gibi TUBITAK'In sagladigi veya istedigi dzel takip sistemleri.
o Operasyonel takip icin elektronik tablolar veya 6zel yazilimlar.

e Verilerin Analizi ve Degerlendirilmesi: Toplanan ilerleme verileri dizenli araliklarla
(6rnegin ayda bir veya her modul grubunun sonunda) program ekibi tarafindan analiz
edilmelidir. Bu analizler, genel program performansini, 6ne ¢ikan veya zorluk yagsayan
girisimcileri, mentdrlik sdreglerinin etkinligini ve program igeriginin anlasilirhigini
degerlendirmek icin kullanilir.

« Proaktif Miidahale: ilerleme takibi sirasinda zorluk yasadigi, programa yeterince
katihm saglamadigi veya modul g¢iktilarini tamamlamakta gugclik cektigi tespit edilen
girisimcilerle proaktif olarak iletisime gecilmelidir. Mentér iliskileri Sorumlusu veya
Program Yoneticisi bu girisimcilere ek destek (ek mentérliik suresi, is Klinigi
yonlendirmesi, motivasyon goérugmeleri) saglamak igin devreye girmelidir.

o TUBITAK'a Raporlama: Uygulayici kurulusun, programin yiritilmesine ve
girisimcilerin ilerlemesine dair TUBITAK'a karsi belirli raporlama yUkimliltkleri
bulunmaktadir. Bu raporlama, programin seffafligini, hesap verebilirligini ve
TUBITAK'In BIGG programinin genel basarisini iziemesini saglar.

o Raporlama Sikhg:: TUBITAK tarafindan belirlenen periyotlarda raporlar
sunulur.
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o Rapor igerigi: Raporlar genellikle programin genel durumu, katilimci sayisi ve
demografisi, modil tamamlama oranlari, mentérlik faaliyetleri, is Klinikleri
kullanimi, girisimcilerin kaydettigi ilerlemeye dair 6zet bilgiler, kargilasilan genel
zorluklar ve basarilar, programin bltgce durumu ve nihai degerlendirme
sonuglarini igerir.

o Raporlama Mekanizmasi: TUBITAK raporlama formatlari ve sistemleri
konusunda 6zel gereklilikler belirleyebilir. Program Operasyon Sorumlusu,
TUBITAK'In belirledigi yénetim platformu (PRODIS) iizerinden gerekli
verilerin girilmesi, raporlarin hazirlanmasi ve belirlenen format ve
takvimde TUBITAK'a iletilmesinden birincil derecede sorumludur. Nihai
raporun PRODIS (zerinden sunulmasi Proje Ydiritictust tarafindan
gerceklestirilir.

o Uygunluk ve Dogruluk: Raporlanan verilerin dogru, giincel ve TUBITAK'In
belirledigi formatlara uygun olmasi kritik 6neme sahiptir.

Girisimci ilerlemesinin etkin bir sekilde takibi ve TUBITAK'a diizenli ve dogru raporlama
yapilmasi, uygulayici kurulusun programi basaril bir sekilde yonettigini gostermesi ve BiGG
ekosisteminin seffaflijina katki saglamasi acisindan temel bir gérevdir.
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EK - Terimler Sozlugu

Modul 1 — Musteri ve Pazarin Anlagiimasi

Pazar Segmentasyonu

Genis bir pazari, benzer 6zelliklere sahip alt gruplara ayirma surecidir. Baslica segmentasyon
turleri sunlardir:

o Demografik: Yas, cinsiyet, gelir, egitim, unvan
e Psikografik: Degerler, ilgi alanlari, tutumlar, kisilik
o Davranigsal: Satin alma aliskanliklari, kullanim sikligi, marka baghhigi
o Cografi: Ulke, bélge, iklim, niifus yogunlugu
« Firma Ozellikli (B2B): Sektér, sirket biyiikligu, gelir dizeyi, teknoloji altyapisi
Segmentasyon, girisimlerin en cazip ve erigilebilir mUsteri gruplarina odaklanmasini saglar.
Odak Pazar
Girisimin ilk etapta girdigi dar ve odakl pazar segmentidir. ideal odak pazar su 6zellikleri tasir:
¢ Homojen: Musteriler benzer ihtiyaclara sahiptir
e Erisilebilir: Maliyet etkin bicimde ulasilabilir
e Yetersiz hizmet almis: Mevcut ¢ozimler yetersizdir
o Stratejik: Bu pazarda basari, komsu segmentlere agilmayi kolaylastirir
Odak pazarda basari, referans musteriler, gelir ve 6grenme imkani yaratir.
Son Kullanici Profili
Odak pazardaki ideal kullanicinin kanita dayali detayli tanimidir. Asagidaki unsurlari icerir:
o Demografik bilgiler (yas, konum, meslek)
e Hedefler ve motivasyonlar
e Karsilastigi zorluklar
e GUnluk rutinler veya is akislari
e Teknolojiye adaptasyon dizeyi
e Karar alma kriterleri
Uriin tasarimi, pazarlama mesaijlari ve satis hedeflemesi igin kullanilir,
Toplam Adreslenebilir Pazar (TAM)
Belirli bir pazarda Urun veya hizmetinizin yaratabilecegi toplam gelir potansiyelidir.
e Yukaridan asagiya TAM: Sektor raporlari veya kamu verileriyle hesaplanir
o Asagidan yukariya TAM: Uriin fiyati x potansiyel kullanici sayisi ile hesaplanir

o Hizmet Verilebilir Pazar (SAM): is modelinizin su an hizmet verebilecegi pazar kismi
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o Elde Edilebilir Pazar Payi (SOM): SAM iginde baslangicta ulasabileceginiz pay
TAM, pazara giris dnceliklendirmesi ve yatirnmci sunumlari igin dnemlidir.
Gliniin Akigi Analizi
Musterinizin tipik bir gininu betimleyen anlati veya goérsel akistir. Su unsurlara odaklanir:
e Problemi ne zaman ve nasil yasar
e Hangi gegici ¢ozUmleri kullanir
e Karar alma davranislari, kullandidi araglar, yasadigi zorluklar
e CozUmundzin dogal olarak midahale edebilecegi anlar
Bu analiz, Grindn musteri yasamina dogal sekilde entegre edilmesini sadlar.
Yagsam Dongusu Kullanim Senaryosu
Kullanicinin Grunle olan deneyimini bastan sona tanimlar:
o Urlini nasil kesfeder
e Satin almaya nasil karar verir
o Naslil edinir ve kurar
¢ Nasil kullanir ve guinlik yasamina entegre eder
e Naslil yeniler, yikseltir veya birakir
Kabul ve kullanim surecindeki tikanma noktalarini ortaya ¢ikarir.
Paydas Haritasi / Ekosistem Haritasi

C6ziminizun satin alinmasi, kullanilmasi veya dizenlenmesi sureglerine dahil olan kisi ve
kurumlarin goérsel temsili. Sunlari igerebilir:

e Son kullanicilar

o Ekonomik alicilar (6demeyi yapan)

o Etkileyiciler (danigmanlar, meslektaslar)

o Engelleyiciler (BT, hukuk, satin alma birimleri)

e Regulator kurumlar

e Ortaklar / Aracilar
Paydas haritalama, karmasik B2B veya sistem satislarinda yon bulmayi saglar.
Gergeklestirilecek is

Musterilerin UrGnleri neden “tuttuklarini” (kullandiklarini) anlamaya yonelik bir yaklagimdir.
“Matkap istemiyorum, duvarda delik istiyorum” orneginde oldugu gibi, trunun sagladigi sonuca
odaklanir.

Gergek ihtiyaclara gére konumlandirma ve Urin 6zellikleri gelistirmek igin kullanilir.

Segmentasyon Matrisi (Cikti Araci)

Potansiyel pazar segmentlerinin asagidaki kriterlere gore gorsellestirildigi bir analiz aracidir:
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e Pazar buyUkligu ve aciliyet dizeyi
o Erigim kolayligi ve stratejik uyum
Odak pazarin belirlenmesinde kullantlir.
Kullanici Profili Dogrulama Goriismesi (Yontem)
Potansiyel kullanicilarla yapilan niteliksel gérismelerdir. Amag:
e Kullanici intiyag ve davraniglarina dair varsayimlarin dogrulugunu test etmek
e Aclkca ifade edilmeyen motivasyonlari ve engelleri ortaya ¢ikarmak
o Kullanici profili kurgusunu ve hedef segmenti daha saglam temellere oturtmak
Gorlisme sonuclari, segmentasyonu ve deger dnerisini glglendirir.
Ekosistem Direng Noktalari
Uriiniin benimsenmesi veya kullanimi sirasinda karsilasabilecegdi direng alanlaridir. Ornekler:
e Kullanici aligkanliklari
e Mevcut sistemlerle uyumsuzluk
e Yasal / kurumsal engeller
e Sosyal veya orgutsel dinamikler

Bu noktalari 6ngérmek, Urln tasarimi ve yayginlastirma stratejileri agisindan kritiktir.
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Modul 2 — Deger Onerisi ve Urlin Tanimi

Deger Onerisi
Musteriye sadlanan temel faydayi ifade eden net ve 6zli tanimdir.
lyi bir deger 6nerisi su sorulari yanitlar:
e Kimin icin? (Hedef kullanici kim?)
e Hangi problemi ¢éziyor?
o Urlin/hizmet nasil bir fayda sagliyor?
e Bu fayda neden 6nemli ve farkh?
Sayisallagtirlmig Deger Onerisi
Deger onerisinin ol¢llebilir verilerle ifade edilmis bigimidir. Asagidaki metriklerle sunulur:
e Zaman tasarrufu (6r. %40 daha hizli sireg)
e Maliyet avantaji (6r. yillik 30.000 TL tasarruf)
o Verimlilik artigi (6r. 3 kat daha fazla c¢ikti)
e Risk azaltimi (6r. hata oraninda %60 disus)
Minimum islevsel Uriin - MVP (Minimum Viable Product)
En temel haliyle kullaniciya deger sunan ilk Grtin versiyonudur. MVP’nin amaci:
¢ Erken kullanici geri bildirimi almak
e Mdusteri ilgisini test etmek
o Urlinlin ana varsayimlarini dogrulamak
o Gereksiz gelistirme maliyetlerini dnlemek
Ozellik—-Fayda Eslestirmesi

Urtin ézelliklerinin kullanici agisindan anlamli giktilara nasil donustiigini gdsteren galismadir.
Her Ozellik icin asagidaki eslestirme yapilir:

e Ozellik (ne yapar?)
e Fayda (musteri icin anlami ne?)
Ornek: Ozellik: Otomatik yedekleme
Fayda: Veri kaybi riskini ortadan kaldirir
MVP Ozellik Matrisi
Urlinde yer alacak 6zelliklerin énceliklendirilmis listesi. Genellikle su kategorilere ayrilir:
o Temel ozellikler
o Istege bagh ézellikler
e Gelecek surimlerde planlananlar

Ayrica her 6zellige karsilik gelen musteri faydasi ve gelistirme zorlugu da not edilir.
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Talep Testi

Mdisterinin Grinl ne olclde istedigini, deger Onerisinin cazip olup olmadigini test etme
yontemidir. Kullanilan araglar:

ilgi dlgcme sayfalar

A/B testleri (farkh mesajlarla karsilagtirma)
Anketler ve kullanici gorismeleri

On siparis / bekleme listesi uygulamalari

Prototip gosterimleri

Rakip Analizi / Rekabet Matrisi

Girisimin sundugu ¢6zimdin rakip alternatiflerle karsilastirmali analizi. Karsilastirma kriterleri:

Ozellik seti

Fiyatlandirma modeli
Performans ve guvenilirlik
Kullanici deneyimi

Marka bilinirligi

Bu analiz, farklilagsma noktalarini ve stratejik pozisyonlamayi destekler.

Essiz Satis Onerisi

Girisimin rakiplerinden farkli olarak sundugu, acik ve ayirt edici avantaj. lyi bir Essiz Satis
Onerisi:

Kisa ve akilda kalicidir
Mdasteri agisindan anlamlidir

Dogrudan tercih sebebidir

Ornek: “Sadece 2 dakikada hesap agin” veya “%100 geri dénustiirilebilir ambalaj”

Farkhlagma Stratejisi

Uriiniin pazardaki diger ¢éziimlerden nasil ayristigini tanimlayan stratejidir. Farklilagsma su
eksenlerde olabilir:

Fonksiyonel (daha iyi performans, daha az hata)
Ekonomik (daha uygun maliyet)
Deneyimsel (kullanim kolayhgi, migsteri hizmetleri)

Duygusal (marka kimligi, toplumsal deger)
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Modul 3 — Teknoloji ve Fikri Mulkiyet
Teknoloji Hazirhk Seviyesi (Technology Readiness Level — TRL)

Bir teknolojinin fikir asamasindan ticarilesmeye kadar olan teknik olgunluk duzeyini 6lgmek igin
kullanilan 9 seviyeli cercevedir.

e TRL 1-3: Kavramsal fikir ve laboratuvar dogrulamasi

e TRL 4-6: Prototip gelistirme ve saha testleri

e TRL 7-9: Pilot uygulamalar ve pazara girise hazir Gran
Her asamada gereken dogrulama ve test suregleri farkhdir.
Teknik Dogrulama Plani

Geligtirilen teknolojinin iddia edilen performansi saglayip saglamadigini géstermek amaciyla
yuratilen test, dlgum ve analizlerin planidir.

icerik olarak su bilesenleri kapsar:

e Test senaryolari ve basari kriterleri

o Kullanilacak ydontem ve ekipmanlar

e Test ortami ve kosullari

e Gerekli saha veya laboratuvar calismalari
Teknik Riskler ve Varsayimlar

Geligtirilen teknolojinin basarisini etkileyebilecek teknik belirsizlik ve risklerin belirlenmesidir.
Bu calisma;

e Hangi teknik bilesenler basarisiz olursa trin batinligu bozulur?
e Hangi teknik varsayimlar test edilmemistir?
e Hangi teknolojik alternatifler digtnulmelidir?

sorularina yanit arar.

Fikri Milkiyet

Teknolojik bilgi ve yaraticiliga dayali unsurlarin yasal koruma altina alinmasidir. Baglica fikri
mulkiyet turleri:

e Patent: Buluglarin korunmasi (Urtn veya yontem)

o Faydali model: Daha hizli koruma saglayan teknik yenilikler

o Marka: Urlin adi, logo veya ayirt edici igaretler

o Telif hakki: Yazilim, veri tabani, tasarim, icerik

e Ticari sir: Agiklanmayan teknik bilgi veya algoritmalar
Patentlenebilirlik Kriterleri
Bir bulusun patentle korunabilir olup olmadigini belirleyen ¢ ana kriter:

e Yenilik: Dinya genelinde daha 6nce agiklanmamig olmali
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e Bulus basamagi: Alan uzmani igin asikar olmamal
e Sanayiye uygulanabilirlik: Pratikte Uretilebilir veya kullanilabilir olmali
Ozgiinliik ve Teknik Farklilagma Analizi

Geligtirilen teknolojinin mevcut ¢ézimlerden hangi yonleriyle ayrildigini teknik dizeyde
degerlendirme galismasidir. Asagidaki unsurlara odaklanilir:

o Performans, dayaniklilik, hiz gibi teknik géstergeler

o Kullanilan malzeme, yontem veya mimaride farklilik

¢ Mevcut patentlerle teknik karsilastirma

e Yazihmda algoritma veya isleyis duzeyinde yenilik
Fikri Mulkiyet Stratejisi

Girigsimin |IP varliklarini nasil yonetecegini ve ticarilegtirecegini belirleyen yol haritasidir.
Asagidaki kararlari icerir:

e Hangi 6geler korunacak?

e Hangi pazarlarda koruma alinacak?

e Koruma mi, gizli tutma mi tercih edilecek?

e Lisanslama, ortak gelistirme, franchise gibi modellerle gelir elde edilip ediimeyecegi
Patent Taramasi ve On Arastirma

Teknolojinin dinya genelinde daha 6nce aciklanip agiklanmadigini belirlemek amaciyla
yapilan literatlr ve veri tabani taramasidir. Faaliyet serbestligi (Freedom to Operate, FTO), bir
kisinin veya kurulusun Uran/hizmeti Gglncu kisilerin sinai malkiyet haklarina ihlali olmaksizin
kullanimi, satisi, dagitimi, elde bulundurulmasi veya ithal/ihra¢ edilmesi gibi ticari amagclar
tasiyan faaliyetlerinin serbestligini ifade eder.

Geligtirilen Grtnlerin tescilli olsa dahi ticari kullanimina baslanmadan &nce ihlal riskleri
degerlendirilerek faaliyet serbestliginin olup olmadigi arastiriimahdir.

Kullanilan kaynaklar:
o Ulusal ve uluslararasi patent veri tabanlari (EPO, USPTO, WIPO, TURKPATENT)
e Akademik yayinlar
e Ticari Uriin aciklamalari veya kataloglar
Bu calisma patent basvurusunun basarisi agisindan kritik dnemdedir.
Koruma Maliyeti ve Siireci
Fikri mulkiyet koruma surecleri zaman ve maliyet gerektirir. Tipik agamalar:
o Patent yazimi ve vekil destegdi
e Basvuru Ucretleri ve yillik harglar
e Uluslararasi koruma igin PCT basvurulari

Girisimin koruma stratejisi buitge ve ticarilestirme takvimi ile uyumlu olmalidir.
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Ticarilestirme Potansiyeli

Korunan teknolojinin lisanslama, satis, ortak gelistirme veya sirketlesme yoluyla deger yaratma
potansiyelidir. Asagidakilerle iligkilendirilir:

e Hedef sektdr ve musteri tipi
o Teknolojinin olgunluk duzeyi (TRL)
o Fikri milkiyet koruma guicu ve suresi

o Pazar blyukligu ve rekabet durumu
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Modul 4 — Misteri Kazanimi ve Pazar Stratejisi

Miisteri Edinim Yolculugu (Customer Acquisition Journey)

Bir musterinin Urdnu ilk kez duymasindan satin almaya karar vermesine kadar gecgen suregtir.
Asamalari genellikle sunlardir:

e Farkindalik: Urlinii ilk kez nasil duyar? (reklam, éneri, arama vb.)

o Degerlendirme: Hangi bilgiyle karar verir? (web sitesi, demo, referans)

o Donusum: Ne zaman ve nasil satin alir? (e-ticaret, satig gérusmesi, teklif vb.)
Bu yolculugun haritalanmasi, etkili mesajlasma ve kanal segiminde rehberlik saglar.
Satig Hunisi

Potansiyel musterilerin farkindaliktan satin alma ve sadakate kadar gectigi asamalari gorsel
olarak ifade eden yapidir. Temel agsamalar:

o Farkindalik

e llgi/Arastirma

o Degerlendirme

e Satin alma

e Sadakat
Her asama icin farkl icerik, kanal ve mesaj gerekir.
Olgeklenebilir Satis Siireci

Belli bir sistematikle tekrarlanabilir, ol¢ulebilir ve buyutulebilir sekilde tasarlanmis satis
surecidir. Temel unsurlar:

e Tanimli satis adimlari
e Kullanilan araglar (CRM, otomasyon yazilimlar)
o Satis ekibi egitimleri ve performans metrikleri

Baslangicta kurucu/satis temelli olan yapinin, blyime déneminde ekip bazli olarak
surdurdlebilmesini saglar.

Pazara Giris Stratejisi

Bir Grinun hedef pazarda nasil konumlandirilacagini, kimlere nasil ulastirilacagini ve nasil
satilacagini tanimlayan plandir. Igerigi sunlari kapsar:

o Hedef musteri ve segment

o Uriin degeri ve konumlandirmasi

o Kanal stratejisi (dogrudan, dolayli, dijital vb.)
e Lansman takvimi ve fiyatlama yaklagimi

Dogru pazara giris stratejisi, pazardaki ilk kazanimlarin basarisini belirler.
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Dagitim Kanallari
Uriiniin son kullaniciya ulagsmasini saglayan tiim yollari ifade eder. Ornek kanal tirleri:
e Dogrudan satis (web sitesi, satis temsilcisi)
o Dolayl satis (bayiler, perakende, distribltorler)
o Dijital kanallar (app store, e-posta, sosyal medya)
Kanal secimi; musteri davranisi, maliyet yapisi ve kontrol ihtiyacina gore belirlenir.
Stratejik Ortakliklar

Uriin gelistirme, marka bilinirligi, dagitim veya pazarlama alanlarinda birlikte calisilabilecek
kuruluglarla yapilan is birlikleridir. Ortaklik turleri:

o Satis ortakliklar (distribtor, yeniden satici)

o Dagitim / lojistik ¢cozimleri

o Teknoloji entegrasyonu / yazilim uyumlulugu

e Ortak marka galismalari
Pazar giris surecinde hiz, gtvenilirlik ve erisim avantaji saglar.
Pazara Girig Deneyleri

UrGinlin hedef pazarda nasil kargilandigini, hangi kanallarin ve mesajlarin daha etkili oldugunu
test etmeye yoénelik kiigik dlgekli ve zaman sinirl girisimlerdir. Ornek uygulamalar:

o Farkli hedef kitlelere e-posta kampanyasi

o Reklam kanallari arasinda A/B testleri

e Satis konusmalarinin farkli varyantlari
Amag, en etkili yolun veriye dayal sekilde bulunmasidir.
Mesaj Etkililigi

Hedef kitleyle yapilan iletisimin ne kadar anlasilir, ikna edici ve harekete gegirici oldugunun
Olcimadar. Etkili bir mesaj:

e Dogrudan probleme hitap eder
e Musteri dilini kullanir
o Ozellik degil fayda odaklidir
Test edilirken kullanilan gostergeler: tiklama orani, donuagsum orani, geri bildirim
Miisteri Edinim Metrikleri
Musteri kazaniminin verimliligini dlcmeye yarayan temel gostergelerdir. Baglica metrikler:
e Mdusteri Edinme Maliyeti
e Donlsim orani

e Satig dongusul suresi
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¢ Reklam bagina maliyet

Bu metrikler; kanal verimliligi, butge planlamasi ve buyume stratejisi igin temel saglar.
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Modul 5 — Terimler S6zIUgi: Is Modeli ve Finansallar

is Modeli Tasarimi

Bir girisimin nasil deger yarattigini, bu degeri nasil sundugunu ve nasil gelir elde ettigini
sistematik bicimde agiklayan yapidir. Genellikle is Modeli Kanvasi ile gorsellestirilir. Temel
bilesenleri:

e Miusteri segmentleri

o Deger Onerileri

o Kanallar

e Mausteri iligkileri

o Gelir kaynaklari

o Temel faaliyetler

¢ Temel kaynaklar

e Temel is ortaklari

o Maliyet yapisi
lyi yapilandirilmis bir is modeli, ekip ici hizalamayi ve yatirrmci sunumlarini kolaylastirir.
Fiyatlandirma Stratejisi

Bir urin veya hizmetin fiyatinin nasil belirlenecegini tanimlayan yontemdir. Baslica
yaklagimlar:

o Deger odakl fiyatlandirma: Musterinin algiladigi degere goére belirlenir
o Maliyet arti fiyatlandirma: Maliyetin Gzerine kar payi eklenir
o Rekabet odakli fiyatlandirma: Piyasadaki rakip fiyatlari esas alinir

o Freemium / kademeli fiyatlandirma: Genellikle dijital Grinlerde Ucretsiz temel ve Ucretli
gelismis strimler sunulur

Etkin bir fiyatlama; muisteri 6deme istegi, rekabet¢i konum ve sdrdurilebilir gelir hedefi
arasinda denge kurar.

Miisteri Yasam Boyu Degeri — LTV (Lifetime Value)
Bir musterinin girisime yasami boyunca saglayacagi toplam gelir. Hesaplama formulu:
LTV = Ortalama kullanici geliri x Musteri iliskisi siiresi (ay/yil)

Bu deger, ne kadar muasteri edinim maliyetine katlanilabilecegini ve isin uzun vadeli saghgini
gOsterir.

Musteri Edinme Maliyeti — CAC (Cost of Customer Acquisition)
Yeni bir migteri kazanmak igin yapilan ortalama harcama. Su giderleri kapsar:
e Pazarlama ve reklam harcamalari

o Satig faaliyetleri (ekip, yazilim)
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e Miusteri onboarding stregleri
CAC = Toplam edinim maliyeti / Edinilen miisteri sayisi
LTV / CAC Orani
Karhlik ve bliytme verimliligini 6lcen temel gostergedir. Saglikh dederler:
e < 1: Surdurtlemez (musteri basina zarar ediliyor)
o = 3: Saglkli ve dlceklenebilir yapi
e 5: BlyUmeye yeterince yatirim yapilmiyor olabilir
Yatirim kararlarinda ve pazarlama butgesi planlamasinda kullanilir.
Gelir Modelleri / Gelir Kaynaklari
Girisimin hangi yollarla gelir elde ettigini gosterir. Yaygin kaynaklar:
o Urlin satislari (tek seferlik veya tekrarli)
e Abonelik Ucretleri
o Lisans veya telif gelirleri
¢ Reklam ve veri bazl gelirler
e islem veya komisyon bazli gelirler
Bu yapi, finansal sirdurulebilirlik analizi ve misteri davranisiyla uyum agisindan dnemlidir.
Birim Ekonomisi
Bir musteriye hizmet vermenin getirdigi gelir ve maliyetlerin analizidir. Ana bilesenleri:
e CAC (musteri edinme maliyeti)
o Katki payi = Gelir — degisken maliyetler
e Geri 6deme suresi = CAC'in ne kadar surede geri kazanildigi
Dogru birim ekonomisi, fiyatlandirma, pazarlama ve operasyonel kararlar igin temel veridir.
3 Yilhk Gelir-Gider Projeksiyonu
Girisimin 6nimuzdeki Gg¢ yila ait finansal tahminlerini iceren tablo. Ana kalemler:
o Gelir
e Satilan malin maliyeti
e Brat kar marji
o Isletme giderleri
e FAVOK/ net kar
o Nakit akisi
Bu tablo, girisimin finansal gegerliligini ve yatirim ihtiyacini degerlendirmek icin kullanilir.

Satilan Malin Maliyeti
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Bir Uriin veya hizmeti Giretmek ve teslim etmek igin yapilan dogrudan maliyetlerdir. Ornekler:
o Uretim ve malzeme giderleri
e Barindirma altyapisi (SaaS igin)
e Yogun emek gerektiren musteri kurulumu
e Lojistik ve teslimat
Brut kar = Gelir — Satilan Malin Maliyeti
isletme Giderleri
Uretim diginda kalan sirekli igletme maliyetleridir. Ornek gider kalemleri:
¢ Maaslar
e Pazarlama ve satis
e Ar-Ge/ Urln geligtirme
o Genel yonetim ve ofis giderleri
Pozitif birim ekonomisi ve karllk icin bu giderlerin verimli yonetimi gerekir.
Nakit Tuketim Hizi — Burn Rate
Girisimin aylik bazda ne kadar sermaye harcadigini gésteren olgudur.
Burn Rate = Aylik giderler — Aylik gelir

Bu oran, ne kadar sureyle mevcut kaynaklarla faaliyet slrdurilebilecedini belirlemede
kullanilir.

Nakit Omrii - Runway
Girisimin mevcut nakit rezervi ile ne kadar sure daha faaliyette bulunabilecegini gosterir.
Runway = Mevcut nakit / Aylik nakit tiiketimi
Fonlama zamanlamasi ve buyume planlamasi agisindan kritik bir gostergedir.
Gelir Tahmini
Gelecek déneme iligkin gelir ngorisudir. Tahminler su varsayimlara dayanir:
e Musteri sayisindaki artis orani
e Donustm oranlari ve fiyat seviyesi
o Mausgteri kayip ve yenileme oranlari
Bu dngoruler, ise alim, blutceleme ve yatirim kararlarini yonlendirir.
Finansal Hassasiyet Analizi

Temel varsayimlardaki degdisimlerin finansal projeksiyonlara etkisini analiz etmeye yonelik
calismadir. Genellikle senaryo bazli yapilir:

o Eniyi senaryo

e Temel senaryo
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e En kotl senaryo

Bu analiz, yatinmcilara risk ydénetimi konusunda glven verir.
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Modul 6 — Terimler S6zIUgi: Operasyon ve Olgeklenme
Kritik 18 Aylik Kilometre Taslari

Bir girisimin dnimuazdeki 18 ay icinde ulasmayi hedefledigi en édnemli Urln, is ve blyime
hedefleridir. Bu kilometre taslart:

 ilerlemenin izlenmesini saglar

o Ekip ici oncelikleri hizalar

o Kaynak tahsisini yonlendirir

e Yatirrmcilara somut ilerleme kaniti sunar

Ornek kilometre taslari: MVP lansmani, pilot uygulama kazanimi, ik gelir hedeflerinin
tutturulmasi, kilit pozisyonlarin doldurulmasi

Fonlama ihtiyaci

Belirlenen hedeflere ulagsmak icin gereken toplam sermaye miktaridir. Asagidaki kalemlere
ayristirilarak planlanmalhdir:

o Operasyonel giderler (ekip maaslari, altyapi, yazilim vs.)

o Urlin gelistirme maliyetleri

e Pazarlama ve satis butcgesi

e Hukuki ve regulasyon uyumu giderleri
Her harcama kalemi, belirli ¢iktilarla iligkilendirilerek gerekgelendiriimelidir.
Fonlama Stratejisi

Girisimin ihtiya¢ duydugu sermayeyi nasil, ne zaman ve kimden temin edecegini belirleyen yol
haritasidir. Su unsurlari igerir:

e Fon turd (6z sermaye, dénlstirulebilir borg, hibe, gelir paylagimi modeli vb.)
o Potansiyel kaynaklar (VC, melek yatirnmci, kamu destekleri, stratejik ortakliklar)
e Tur zamanlamasi ve yatirmci hedefleri

Kurucular, fonlama zamanlamasini belirli kilometre taglariyla hizalamahdir.

Ekip ve Danigmanlar

Girisimin kurucu ve cekirdek ekibi ile disaridan katki sunan stratejik danismanlardir.
Degerlendirilecek baslica unsurlar:

e Kurucularin yetkinlikleri ve rolleri
o Ekipteki yetkinlik bogluklar ve ise alim plani
o Teknik, sektorel veya is gelistirme deneyimi olan danigmanlar

Yatirimcilar, uygulama kapasitesi guclu ve dlgeklenebilir bir ekip arar.
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Yasal Duzenlemeler ve Uyum

Uriiniin gelistiriimesi ve pazarlanmasi siirecinde uyulmasi gereken tim mevzuat, standart ve
sertifikasyonlardir. Ornek dizenlemeler:

o Veri koruma ve gizlilik (6r. KVKK, GDPR)
o Saglik ve guvenlik standartlari (6r. CE isareti, FDA onay1)
e Cevre ve sektdr bazl regulasyonlar (6r. emisyon limitleri)

Bu gerekliliklerin erken dénemde anlasilmasi, lansman ve pazara giris surecinde gecikmeleri
Onler.

Komsu Pazarlara Agilim

Odak pazarda basari saglandiktan sonra, benzer ihtiyaclara sahip diger pazar segmentlerine
acllma surecidir. Su adimlari igerir:

e Yeni segmentlerin tanimlanmasi
e Mevcut deger Onerisinin bu pazara uyarlanmasi
e Var olan referanslar ve musteri kazanimlari Gzerinden giris yapilmasi
Acilim kademeli yapilmali ve musteri dogrulamasi ile desteklenmelidir.
Uluslararasi Pazar Stratejisi
Girisimin yurt dis1 pazarlara acilma planidir (varsa). Dikkate alinmasi gereken baglica faktérler:
o Hedef ulkenin pazar buyukligu ve olgunlugu
¢« Regulasyon ortami ve yasal engeller
e Klultlrel ve dilsel adaptasyon ihtiyaci
e Yerel dagitim, ortaklik ve is gelistirme modelleri
Genel kural: Yurt disi agilim, yerel basari ve operasyonel olgunluk sonrasinda yapilmalidir.
Olgekleme igin Fikri Miilkiyet Stratejisi

Girigsimin buyudukce fikri mulkiyetini nasil koruyacagi, genisletecedi ve gelir Uretiminde nasil
kullanacagina iliskin plandir. Unsurlar:

¢ Yeni patent ve marka basvurularinin planlanmasi

« ihlal takibi ve koruma mekanizmalari

e Lisanslama ve karsilikli lisans anlagmalari

o Fikri mulkiyet'in degerleme ve yatirnm muzakerelerinde bir varlik olarak kullaniimasi

Guglu bir fikri mulkiyet stratejisi, rekabet avantaji yaratir ve ticarilesme surecinde kaldirag
gorevi gorur.
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Modul 7 — Terimler Sozlugu: Etki ve Uzun Vadeli Vizyon
Deger Zinciri Uzerindeki Etki

Girisimin yalnizca musterilere degil, tim paydaslara (tedarikgiler, dagiticilar, toplum, cevre)
olan etkisinin kapsamli analizidir. Degerlendirilen baglica alanlar:

e Tedarikgiler: Etik kaynak kullanimi, galisma kosullari

o Dagitimcilar: Urlin/hizmet erisilebilirligi ve fiyatlandirma

e Son kullanicilar: Glaglenme, erisilebilirlik, giivenlik riskleri

e Cevre: Karbon ayak izi, atik Gretimi, dongUsel ekonomi katkisi
o Toplum: Kapsayicilik, istihdam, egitim katkisi

Etki, hem pozitif hem negatif olabilir. Bu analiz ESG hedefleriyle hizalanmayi ve sistem
duzeyinde deger yaratimini destekler.

Deger Zinciri Risk Haritalamasi

Girisimin deger zinciri boyunca maruz kalabilecegi risklerin, digsalliklarin ve kirilganliklarin
tanimlanmasidir. Yaygin risk turleri:

o Regulasyon degisiklikleri

o Kaynak bagimhhgi

e Tedarik zinciri kirllganhgi

¢ Yanlis kullanim veya istenmeyen etkiler

Bu haritalama sayesinde proaktif risk yonetimi yapilabilir, etik inovasyon stratejileri
gelistirilebilir.

Uzun Vadeli Vizyon

Girisimin yalnizca ticari degil, toplumsal ve sistemsel diizeyde ulasmayi hedefledigi nihai etkiyi
tarif eden ileriye dénuk ifadedir. Asagidaki unsurlari icerebilir:

« ilham verici etki hedefi (6r. 100 milyon kisinin yasamini iyilestirmek)
¢ Toplumsal veya cevresel donlsum vizyonu
o Sektorel yenilik¢ilik ve degisim arzusu

Bu vizyon, ekip i¢i motivasyonu artirir ve uzun vadeli deger yaratimina odaklanan yatirimcilarin
ilgisini ceker.

Misyon ifadesi

Girisimin neden var oldugunu tanimlayan 6zli ve amaca odakli agiklamadir. Guglu bir misyon
ifadesi:

o Stratejik kararlari yonlendirir
e Kurumsal kultard sekillendirir
e Calisanlar ve paydaslar igin anlam yaratir

Kisa, net, hatirlanabilir ve tGrlnin 6tesinde bir amaca dayanmalidir.
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Girisim Hikayesi / Kurucu Hikayesi

Girisimin ardindaki “neden” sorusunu insani yoniyle agiklayan anlatidir. Genellikle sunlari
icerir:

e Kurucunun gegmisi

e Fikrin ortaya cikigl

e Karsilasilan zorluklar

o Gelecege dair hayal ve vizyon
Yatirimci, musteri ve ekiplerle duygusal bag kurmak agisindan kritik bir aragtir.
Degisim Teorisi

Girigsimin hangi faaliyetlerle, hangi sonuglara ulagacagini ve nihai etkisini nasil yaratacagini
mantiksal bir kurguyla agiklayan modeldir. Ana bilesenleri:

o Girdiler (kaynaklar)

o Faaliyetler (yurGtilen igler)

e Ciktilar (dogrudan elde edilen sonuglar)

e Sonuglar (kisa—orta vadeli etkiler)

e Etki (uzun vadeli toplumsal/gevresel donlsim)
Ozellikle sosyal inovasyon, yesil teknolojiler ve kamu-6zel sektér ortakliklari igin uygundur.
Etki Gostergeleri

Girisimin insan, gevre ve sistemler Uzerindeki etkisini izlemek icin kullanilan nicel veya nitel
dlgttlerdir. Ornek géstergeler:

e Onlenen COl] emisyon miktari

e Ulagilan dezavantajli kullanici sayisi

e Erisimdeki veya yasam kalitesindeki iyilesme duzeyi
Etki gostergeleri, dlgulebilir, ilgili ve girisimin misyonuyla uyumlu olmalidir.
SKA ile Hizalanma

Girisimin hedeflerinin ve faaliyetlerinin, Birlesmis Milletler Sirdurdlebilir Kalkinma Amaglar
(SKA) ile nasil 6rtigtugunun tanimlanmasidir. Bu hizalanma:

o Etki yatirrmcilarinin ilgisini ceker
e Kamu ve uluslararasi kuruluslarla is birliklerini kolaylastirir
e Sosyal deger Uretimini dis paydaslara net sekilde aktarir

Tum SKA’larla uyum hedeflenmek zorunda degildir; odaklanma ¢gogu zaman daha etkilidir.
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