Xnovate

hack the process « empower the team

Is Gelistirme

KILAVUZU

Xnovate bir Q'II'G\I programidir.
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TURKIYE TEKNOLOJI GELISTIRME VAKFI

TTGV; 1991 yilinda kamu-6zel sektdr isbirligi ile Tirkiye'de 6zel
sektdrin teknoloji gelistirme ve inovasyon faaliyetlerini destekleyerek
teknolojinin gercek dlnya ile bulusturulmasi amaci ile kurulmustur.
TTGV: «Teknoloji Ureten Tirkiye» vizyonu isiginda, teknoloji ve
inovasyon alanindaki klresel gelismeleri takip eden, ilham veren,
vizyon saglayan, birlikte 6grenerek gelisen, 6Jreten ve uygulayan;
dinamik entelektliel sermayesini topluma yaygin etki saglamak
amaclyla paylasan, tarafsiz, ¢cevik bir glven platformu olarak deger
Uretmektedir. Ekosistemi dinleyerek, duyarak, gorerek, ilham alarak,
6grenerek uygulayici bir kurum olarak ihtiya¢c tanimlayarak, ihtiyaca
yoénelik yenilikci, 6zgiin, yaygin etki Uretecek ve yerele uygulanacak,
vizyoner bakis acisi ile farkl perspektifleri iceren bilgiyi olusturmakta;
bilgileri toplamakta ve/veya Uretmektedir. Bu bilgiyi ekosisteme
aktarmak, paylasmak icin yeni, strekli 6drenen ve degisen 6zgin
modeller tasarlayarak, pilot uygulamalarla denemekte, gelistirmekte
ve uygulamaya gecirmektedir.



Xnovdte

hack the process « empower the team

Xnovate; 6zel sektérde rekabet yaratacak inovasyon slrecleri icin iyi
uygulamalarin yayginlastiriimasini ve insan kaynadinin gelistiriimesini
amaclayanbir TTGV programidir. Cesitli 6lceklerdeki organizasyonlarda
inovasyon yapanlara; birlikte 6grenen ve gelisen bir komunite icinde
“beraber gelisme” mottosu ile yeni fikir ve ydntemlerin konusulacadi
ve uygulanacagi ortamlar ve araclar sunmaktadir. Xnovate Programi;
teknoloji ve inovasyon alaninda kisilere yeni ve kesfedilmemis metot ve
slirec tasarimlari, endistriyel inovasyonda devrimsel degdisikliklere i1sik
tutabilecek organizasyonel ydntemleri ve uygulamalari gelistirmelerini
ve yayginlastirmalarini katalize edecek araclar sunar. Bu degerlerle
olusturulmus olan Xnovate programi, 2 ana dalda faaliyet g6sterir. ilki
degisim 6nclsu uygulayici topluluk aginin genisletiimesi ve topluluk
ici etkilesimin arttirlmasi “birlikte 6grenerek gelisme” icin gerekli
platform ve ortamlarin saglanmasi; ikincisi ise teknoloji ve inovasyon
alaninda gelisimi ve degisimi yasam felsefesi haline getirmis olan bu
agdaki goéndlltlerin birlikte olusturdugu inovatif fikirlerin, yontem
ve metodolojilerin gelistiriimesi ve yayginlastirilmasidir. Programin
merkezinde; inovasyon odakli uygulayici komuUniteler vardir.



/ Xnovate
circle

Teknoloji ve inovasyona ilgili kisiler arasinda bir ag olusturmak, bu
ag icerisinde bilginin ve iyi uygulamalarin paylasiimasini saglamak,
inovasyon streclerindeki zorluklar tGzerinde ortak calismalar yapmak
ve Kisilerin birbirlerinden 6grenmelerini desteklemek amaciyla
olusturulan uygulayici topluluk agidir.

Bu kapsamda; 2018 yilinda Xnovate Programi tarafindan hayata
gecirilen Xnovate Circle; teknoloji ve inovasyon konusunda konusan,
paylasan, sorunlari gindeme getiren, birlikte 6drenen ve ¢6zim
gelistirmeye calisan komunite yapilanmasidir. Xnovate Circle
komiinitesinin genisleyen halkalarinda teknoloji ve inovasyon alaninda
ilham veren, birlikte 6grenen ve (reten, tecribe aktarimini sadlayan
komUnite Gyeleri bir araya gelmeye ve yeni calismalar yapmaya
devam etmektedir.

Komdunitenin 6zUnd olusturan inovasyon kaltlrinin yayginlastiriimasi
gayesinin bir parcasi olan komunite Gyeleri; cevabini aradigi sorulari
veya karsilastiklari gtclUkleri Circle komunitesinden destek isteyerek
cOzebilir, basari ve basarisizlik hikayelerini paylasabilir, dinleyebilir,
komUnite kapsaminda gerceklesen faaliyetlere katilim gdsterebilirler.
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Calismanin
Amaci

Bu calismanin amaci is gelistirme kavramini, bilesenleri
ile birlikte, felsefesini yalin bir sekilde ortaya koyarak
okuyucularin sahip olduklari ya da calistiklari isletme,
kurulus ya da is gelistirme ekipleri icin her zaman
yararlanabilecekleri bir basucu kilavuzu olusturmaktir.



Kilavuzu Nasil
Kullanirnm?

Bu kilavuzu gerceklestireceginiz is gelistirme faaliyetleri sirasinda veya is
gelistirme ekiplerinizin olusturulmasina yardimci olacak pratik bir el kitabi
olarak kullanabilirsiniz.




Is Gelistirme Nedir?

DlUnyadaki bircok firma is gelistirmeyi farkli tanimlamaktadir. Bununla birlikte,
firmalar bu tanimi 6énceliklerine ve stratejilerine goére belirler. Organizasyonlarin
basarisinin temelinde is gelistirme bulunmaktadir. Bu sayede organizasyonun ve
mevcut islerin strekliligi saglanir.

Is gelistirme kavrami kisaca bir organizasyon icin “ misteri, pazar ve iliskilerden”
uzun vadeli deger yaratmaktir.

Asagida bazi uluslararasi firmalarin is gelistirmeye bakis acilari aktarilmistir:

Honeywell

* Mevcut pazarlarda yeni musteriler kazanmak, yeni pazarlara ve kanallara
girmenin yollarini belirlemek icin daha genis stratejilere katkida bulunmak.

« Bayume firsatlarini belirlemek ve takip etmek icin musteriler, sektor ve rekabet
hakkindaki bilginizi kullanmak.

* Hem temel is hem de yeni Urin gelistirme icin en blayldk blytime firsatlarini
Onererek yeni musteriler ve pazarlar kesfetmek. L—

< N/
» Stratejik musteri iliskileri kurarak, satis ekipleriyle ortaklik kurarak ve LI .
potansiyel birlesme veya satin almalar, ortak
girisimler ve diger stratejik ittifaklar 6Gnererek
Zizlnr?/:zlie”rléeiz:m guvepllglnl sgg!amak icin s “ K“
yol haritasi gelistirmek. ‘J \,'
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Apple —

Stratejik planlama ve gelistirme, sonuca yonelik is ortakhgi
kurmak ve s6zlesme goérismelerini icermek.

Hem sektdrl hem de musterilerle ilgili odak alanlarini kapsayan
satis planlarini olusturmak ve uygulamak.

Bolgesel is ortaklarimizin yoneticileriyle, satis yoneticilerimizle, ve
Apple’in sirket icindeki ve disindaki ekipleriyle birlikte calismak. —

Association of Proposal Management Professionals (APMP)

Uluslararasi bir organizasyon olan APMP’ye gore is gelistirme;
isletmeyi veya kurulusu ayakta tutan gelir elde etme yetenegidir.

Is gelistirme ekiplerinin ana hedefi, is firsatini tanimlanma

fazindan is gelistirme sireci boyunca musteri tarafindan tercih

edilen pozisyona konumlanmaktir. Tercih edilen pozisyonu;

musterilerle isbirligi icinde olarak, onlarin ihtiyac¢larini, kritik

konularini ve sorunlarini ¢dzecek is firsatlarinin gelistirilmesi >
seklinde tanimlayabiliriz. MUsteri ile bu J
sekilde kurulan is birligi ayni zamanda

glvene dayali bir iliski gelistirilmesini de

saglayacak, tercih edilir pozisyonunuzu '(Q(\
glclendirecektir.




Kapsami

iIstirme
ilesen

Is Gel
-8B

is gelistirme farkl yaklasimlari ve calisma alanlarini kapsadigindan sirketin tim

bolimleriyle paralel calisma gerektirir: Yonetim Kademeleri, Stratejik Planlama, Satis

Pazarlama, Ar-Ge, Uretim, Uriin Gelistirme, Tedarik, Finans, insan Kaynaklari ve diger.

is gelistirme 8 ana bilesenden olusmaktadir.




1. Pazar ve Fizibilite
Analizleri

Mevcut Urinlniza satabilmek icin 6ncelikle pazari analiz etmek ve
tanimlamak gerekir.

Eger yeni bir alana giriliyorsa ya da yeni bir Griin gelistirilecekse, pazari da
iceren fizibilite calismasi yapiimalidir.




2. Satis ve Pazarlama

Satis; secilen pazar segmentinde bir Urlin( satarak gelir elde etmenin temel
yoludur.

Satista birincil amac¢ anlasma/kontrat imzalamak ya da siparis almaktir.

Satis gelirlerini veya pazar payini artirmak icin satis ekiplerinin sayisi ya da satis
kanallarinin cesitliligi arttinlabilir.

Amerika Pazarlama Birligi'ne gore; “Pazarlama; musteriler, ortaklar ve genel olarak
toplum icin degeri olan teklifleri yaratma, iletme, sunma ve dedis tokus etme
etkinligidir”. (2017)

Temel olarak pazarlama, musterilerinizin kim oldugunu, neye ihtiya¢c duyduklarini
ve neye deger verdiklerini anlamakla ilgilidir. MUsterilerinizin ihtiyaclarini
belirlemek ve isletmenizin bu ihtiyaclari nasil karsilayabilecegini bulmak,
pazarlamanin roltdur.

Urtin veya hizmetin dogru musterilere dogru bir sekilde sunulmasidir.

>
Urtin ve masteri ihtiyac uyumunun arastirilmasi ve bu ihtiyaca uygun ‘
ardnn Uretilmesi ya da gelistiriimesidir. Bu kapsamda son dénemde QQ
tasarim odakli disiinme yaklasimi 6én plana ¢cikmis ve pek cok blyUk O ’

sirket ve start-uplar tarafindan benimsenmistir. Bu yaklasimda, /
potansiyel muUsterilerin beklentilerinden baslanarak triin gelistirme \0

sUreci fazlar halinde ilerletilmekte ve her fazda Uretilen prototipler
icin musteri geri bildirimleri alinarak ¢cok sayida iterasyon
sonrasinda Urin gelistirme yoluna gidilmektedir. Bu
sayede musteri beklentilerini en uygun sekilde
karsilanacak, musteri de Urln gelistirme slrecinin

bir parcasi haline gelecektir.




3. Stratejik
Planlama

Tam ayrintilarimiz asagida mevcuttur (bkz. bélim 5., ‘Stratejik Planlama’).




4. Uriin ve Hizmet
Gelistirme

is gelistirme déngusiinde Urlin ve hizmet gelistirme her
adiminda uygulanabilir. Uriin ve hizmet gelistirme, pazari analiz
ederken, kapsami belli olan bir projenin detayli gériismeleri
esnasinda, teklif hazirligi sirasinda ya da kontrat imzalandiktan
sonra misteri ile ek bir kapsam olarak da ortaya cikabilir.

Burada dnemli olan muUsteri ve pazar ihtiyaclari dogrultusunda
yeni Urdnlerin, hizmetlerin gelistirilip mlsteriye sunulmasidir.




5. Finansal Cozumler

Musteriye daha avantajli ¢6zUmler sunmak icin; sirketin mevcut finansal
glctnl kullanilarak banka ve finans kuruluslarinin tesvik ya da finansman
araclari kullanilabilir.

Finansman gicimdizle daha uzun édeme sureleri kabul edilebilir ya da daha
uzun garanti streleri degerlendirilebilir.

Diger bir yandan sirketin blyukligtne ve finansal kaynaklarinin yapisina
gbre ya da gelistirilen projeye bagdli olarak exim kredi desteklerinden
faydalanilabilir. Yine benzer sekilde projenin uygunluguna gére AB fonlari,
Avrupa imar ve Kalkinma Bankasi (EBRD) veya Dlinya Bankas! destekleri gibi

kaynaklar da kullanilabilir. Start-uplar icin melek yatirimcilar, Venture Capital
ve benzeri finans kaynaklari kullanilabilir. Yukarida bahsedilen bu kaynaklarin
ne oranda ve hangi zamanda kullanilacagdi, sirketin finans birimi ile ortak

calismasiyla gerceklesir. Bu gerceklesme, sirketin genel hedefleri ve ilgili
birimin hedefleri ile uyumlu olacak sekilde belirlenir.




6. Stratejik Ortaklik

Faaliyet gosterilen alanda islerin kapsam ve finansal boyutu
buyudukce; teknoloji, finansman, insan kaynadi, satis kanallari ve
benzeri kabiliyetlerin tek bir sirket tarafindan yuritilmesi ve basari
ile sonuclandiriimasi giinimuzin rekabetci diinyasinda mimkin
veya gercekci degildir. Boyle durumlarda, birbirini tamamlayan
kabiliyetlere ve enstriimanlara sahip olan sirketlerin bir araya gelerek
is birligi yapmaya karar verdigi durumlara stratejik ortaklik diyoruz.

Buna ek olarak, trlin ve/veya hizmetin gelistiriime slirecinde
donanim, yazilim veya hizmet kapsaminda sirketin yeterli yetkinligi
olmayabilir. Bu konuda kaynak ve zaman verimliligi acisindan da
stratejik ortaklik tercih edilebilir.




/7. Sirket Birlesmeleri

Sirket bilesmeleri ya da satin alma farkli amaclar dogrultusunda
gerceklestirilebilir; pazardaki talebi karsilamak, daha rekabetci
olmak veya mevcut Uretim miktarini artirmak. Bununla birlikte, Grin
cesitlendirme veya pazardaki oyun alanini genisletmek adina baska
sektordeki firmalar da satin alinarak yeni bir alana giris yapilabilir.
Sirket birlesmeleri veya satin alma tercihi, benzer blyUklikteki
firmalar ya da start-uplar olabilir.




8. Networking
(lliski Agi Gelistirme)

Networking, insanlik tarihinin cok eski zamanlarina dayanmakla birlikte,
kiresellesme ile ekonomilerdeki hizli blyime ve artan rekabet ile ticarette
baglantilarin gliciintin dnemini ortaya cikarmaktadir.

Networking anlayisi; karsilikli fayda ile birlikte is hayatinda calisanlar, musteriler
ve diger paydaslar ile iliskilerin gelistirilmesidir. Networking’te éncelik, vermektir;
karsilik beklemeden iliski kurmak, gelistirmek ve onu canli tutmaktir. Buna ek
olarak; gtiven tesis etmek, vefall ve samimi olmak Networking’in diger temel
taslaridir. Networking ile;

* Hem is hem de sosyal hayatiniz zenginlesir

» Siz birilerini tavsiye ederken baskalari da sizi tavsiye eder

* Rekabet ve isleriniz ile ilgili istihbarat almaniza yardimci olur

* Mdsteri tarafindan tercih edilmenizi ve is firsatlarini kazanmanizi saglar.

stratejik 6neminin ve sagladidi katma dederlerinin farkinda olarak
hareket etmesi saglanmalidir. Firmadan Firmaya (Business to Business,
B2B) ve Firmadan Devlete (Business to Government, B2G) is
modellerindeki paydas iliskileri ydnetiminde, Networking alaninda
bireysel yetkinlikleri 6n plana cikan kisilerle yaritilmesi avantaj saglar.

Kurumu temsil eden ekiplerin, yeni is firsatlarinin dogmasinda Networking’in '\

Artik glinUmuzde kisisel ve kurumsal basarilarin elde edilmesinde
Networking yaklasimi cok dnemlidir. Oncelikle kurumsal Networking
stratejisi kapsaminda asgari standart davranis ve yaklasim
modelleri olusturulmalidir ve bu strateji dogrultusunda 6ézellikle is
gelistirme, satis, pazarlama ve tedarik zinciri birimlerinde calisan
ekipler bu dogrultuda egitilmelidir.

Basarili bir is gelistirme cabasi, gicli iliskilerin
altinda yatan bir temele dayanir.



Is Gelistirme
Dongusu

is gelistirme déngus,

* faaliyet gosterilen veya hedeflenen pazarlardaki firsatlarin
tanimlanmasi,

* ilgili firsatlar icin teklif verilmesi,

* mulzakere surecleri,

* sdzlesme imzalanmasi,

* yeni firsatlarin tanimlanmasi adimlarinin tekrarlanmasidir.

Uluslararasi bir cok sirketin tecrtibeleri dogrultusunda
uyguladigi is gelistirme dongusu, en yaygin kullanimi ile

7 temel adimdan olusmaktadir. Onceki bdlimde anlatilan is
gelistirme kapsaminin 8 temel bileseni bu dénginin ilgili
adimlarinda uygulanmaktadir.




~ Sbzlesme Pazarin
Imzalanmasi Tanimlanmasi

_ Musteri
Is Planlanmasi
Gelistirme
Déngiisii
» is Firsatinin
Teklifin Degerlendirilmesi
Hazirlanmasi (GO/No GO)

Teklif

Degerlendirilmesi
(BID/No BID)

\

Figur 1: is gelistirme déngiisu

Figlr T’'de gosterilen is gelistirme dénglsu, Glkemizde de bir cok firma
tarafindan benzer bir sekilde uygulanmaktadir.




1. Adim: Pazarin
Tanimlanmasi

Mevcut
Pazarin tanimlanmasi, mevcut ya da
hedeflenen pazarin detayli olarak analiz
edilmesi ve faaliyetlerin mevcut ya da
yeni Uriin/hizmetler ile yUrttulecedinin
belirlendigi adimdir. Detayli analizler
icin Pazar Risk Degerlendirme
ve Pazar-Musteri Esleme Matrisi
gibi araclar ve Stratejik Pazarlama
kapsaminda hazirlanan detayli pazar
analizleri bu adimin girdilerindendir.

Yeni

Bolge Karakteristik Taktik

Benzer Urlin veya hizmet,

Benzer Urlin veya hizmet, ort Pazarin Tani ve
Yeni Musteri ra Bilinirlik Sagla
Benzer Musteri, Yeni Grln Musteri ihtiyaclarini
veya Hizmet Orta Dogrula

Yeni Uriin veya Hizmet,
Yeni Msteri

Detayli Plan Yap,
Kaynak Sagla

ZayIf
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2. Adim: Misteri Planlamasi

Musteri planlamasi, is gelistirme dénglstnin ikinci
adiminda yer alir. Bu adimda, tanimlanan pazarlarda faaliyet
gosteren mevcut ya da potansiyel her bir mUsteri icin profil
olusturulur. Misterilerle uzun vadeli iliskilerin planlarini icerir
ve is gelistirme donglsinin tim asamalarinda giincellenir.

Musteri profilleri; musteri ihtiyaclari, is firsatlari, misteri-
sirket iliskisi, eylem planlari, organizasyonu ve karar vericileri,
musterinin sirket icin ®nem derecesi, musteri stratejileri, vb.
gibi bilgileri icerir.

Bircok basarili sirket musteri planlamasini, Misteri iliskileri
Yoénetimi (Customer Relationship Management, CRM)
araclarini kullanarak gerceklestirmektedir.

<
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3. Adim: is Firsatinin Degerlendirilmesi
(GO / No GO)

Musteri planlamasi ile potansiyel is firsatlarini da
tanimlarsiniz. Ancak kurumlar, kaynak ydnetimi acisindan
belirlenen is firsatlarinin timinu takip edemez. Her bir is
firsatl, kurum ve sektor 6zelinde kriterler ile degerlendirilir.
Bu degerlendirmenin sonucuna gore “Takip Et/Takip Etme
(GO / No GO)” karari alinir. Karar asamasinda asagidaki
kriterlerden faydalanabilirsiniz:

+ sin Kapsami nedir?

* Yaklasik hedef fiyati nedir?

* Mdsteri iliskileri nasil?

» Musterinin finansal durumu nasil?
e Tanimli bir btcesi var mi?

* Baslama tarihi nedir?

Is firsati icin “Takip Et” kararinin alinmasi ile teklif verme
adimina kadar olan strecte musteri iliskileri, misterinin
ihtiyaclarinin detaylandiriimasi, ¢c6zim stratejileri
belirlenmesi; bununla birlikte misteriye promosyonu ve
sartnameye yoénelik girdiler verilmesi gibi faaliyetler icin ‘ ‘
kaynak ayrilir. MUsterilerin tahmini ya da butcesel teklif v
istekleri de bu kaynakla karsilanir.

Bu konuda karar alicilarin rolleri firmadan firmaya degisiklik
godstermekle birlikte, cogu durumda is gelistirme direktord,
ilgili genel madir yardimcisi veya genel midir olmasi
muhtemeldir.



4. Adim: Teklifin Degerlendirilmesi (BID / No BID)

is firsatlarina yonelik teknik ve ticari sartnamelerin alinmasi ile teklifin
degerlendirilmesi adimina gecilir. Kurumunuz icin stratejik ya da daha karli
olabilecek, kazanma orani yiksek tekliflerin belirlendigi adimdir.

Oncelikle teklif hazirlama ekibi olusturulur. Bu asamada teklif ekibinin
secilmesi kritiktir. Teklif ekibi hazirlik stireci boyunca; zaman, kaynak ve
maliyetten tasarruf etmenizi saglayacaktir.

Teknik ve ticari sartnamelerin incelenmesinin ardindan 3. adimda yer alan
sorulara ek olarak asagidaki kriterlerden faydalanilabilir:

Musterinin tedarik kriterleri nedir?

Karar alma sUreci nasildir? Karar vericiler kimlerdir?
Musterinin teknik ve ticari sinirlari nelerdir?

Mevcut ve potansiyel rakipler kimlerdir? Bu rakiplerin gucli ve zayif
yonleri nelerdir?

izlenecek strateji nasil olmaldir?

Musterinin ihtiyacini karsilamak icin ¢6ztm yollari nelerdir?

Baska bir firma ile is birligi yapmak gerekir mi? &
Hedef fiyat nedir? Daha 6nce hazirlanmis ya da
basariyla sonuclanmis benzer teklif var mi?
Rakiplerin fiyat seviyeleri nedir?

Ticari kosullar (teslimat stresi, 8deme plani, cezalar,
vb.) kabul edilebilir mi?

Katma degeri ne olacak? Varsa riskleri nelerdir?




5. Adim: Teklifin Hazirlanmasi

“Teklif Ver” karari alinmasi sonrasinda secilen ekip, Teklif Baslangic Toplantisi
(Kick-off Meeting) ile birlikte teklif hazirliklarina baslar. Bu toplantida is
firsati ile ilgili alinan bilgiler 1si§inda; musterinin beklentileri ve éncelikleri,
olasi ¢c6zUmler, gerekiyorsa is birlikleri, teslim slreleri, kaynak planlama vb.
gibi konular teklif ekibine ve Ust yonetime aktarilir. Ayrica teklif hazirlik plani
- kaynaklar, is dagilimi ve takvim - yine bu toplantida paydaslarca belirlenir.

Teklif hazirhdi sirasinda dikkat edilmesi gereken hususlardan bazilari
soyledir:

Hazir hale gelen teklif ile yoneticilerin ve Ust yonetimin onayi ile misteriye
sunulur.

Musteriye sunalacak ¢6zim ve fiyat, is firsatini kazandirma amacli
olmalidir. Bu hedef dogrultusunda teklif stratejisi olusturulmal,
c6zUm detayli bir sekilde mulsterinin hangi ihtiyaclarini ne sekilde
karsilayacagdini ifade etmeli, misteriye katacagi degerlere dikkat
cekmelidir.

Teklif hazirhidina ve stratejilerine Gst ydnetimin destek vermesi
saglanmalidir.

Musteri ile dlzenli Networking faaliyetleri planlanmalidir.
Rakiplerin ¢c6zimleri ve deger dnerileri yakindan takip edilmelidir.
Musterinin geri bildirimlerine gore teklif stratejisi, cdzlimler, alternatifler

dizenli olarak gdézden gecirilmeli ve gerekirse revize edilmelidir. /

Teklif verme tarihi 6ncesinde takvimde yasanabilecek olasi degisiklikler /)
ya da aksakliklar g6z éninde bulundurularak teklif hazirlama siresi

belirlenmelidir.




6. Adim: Miizakere (Teknik ve Ticari)

Musteriye iletilen teklifler degerlendirilmeye alinir. MUsterilere:
¢6zUm, katma deger, kritik noktalar ve mesajinizi icerecek
sekilde teklifinizi bir sunum formatinda paylasabilirsiniz.

Musterilerden gelen teknik ve ticari kisimlarla ilgili sorular

icin aciklamalar yazili olarak ve/veya muzakereyle yanitlanir.
Musterinin amaci tim teklifleri teknik ve ticari olarak es baza
getirmektir. Ayrica degerlendirmenin ilerleyen asamalarinda
teklifinizle ilgili degisiklikler - alternatif coztimler/opsiyonlar,
performans veya teslim slresinde iyilestirmeler vb. - istenebilir.

Muzakereler sirasinda musterinin gdziinde gliven tesis
edildiginden emin olmak icin dikkat edilmesi gereken hususlar
asagidaki gibidir:

* Mdusteri ile dizenli Networking faaliyetleri devam
ettirilmelidir.

» Rakiplerin mizakere surecleri ve stratejileri yakindan
takip edilmelidir.

+ Onceki tekliflerden dgrenilen dersler yeni tekliflere
yansitiimalidir.
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7. Adim: S6zlesme imzalanmasi

Musteri, tim teklifleri teknik ve ticari olarak esitler ve
muUzakereler sonrasinda nihai kararini vererek birinci olarak
sectigi kurum ile s6zlesme gdrismelerine baslar.

Sirketiniz s6zlesme gérismelerine davet edilmisse, bu
asamada uygulanmasi gereken strateji “Sézlesme icin oturulan
masadan kalkilmamasidir’! Unutulmamalidirki, siz sézlesmeyi
imzalayip ilk 6demeyi alana kadar rakipleriniz halen oyundadir.
Ayrica rakip firmalar, nihai karar verilmis olmasina ragmen
musterinin fikir ve kararini degistirmeye devam edeceklerdir.

Kazanilan bu is firsati sonrasinda, Is Gelistirme Déngiisi ile yeni
is firsatlari icin 1. adimdan itibaren baslanilarak tekrarlanmalidir.




Is Gelistirme Dongiisiinde Dikkat Edilecek Hususlar

|.  Kiresel, bélgesel veya tek bblgeli pazarlarda faaliyet gdsteriyorsaniz; is
gelistirme donglsl organizasyon yapilanmalarina gére uyarlanmalidir. Daha
kiicik organizasyonlarda ise bazi fonksiyonlar, ddngu icerisindeki birden ¢ok
faaliyete hizmet verebilirler.

II. Her musterinin kendine gére kurallari vardir ve is gelistirme dénglsi bu
kurallara uyacak sekilde uyarlanmalidir.

Ornegin, Turkiye'de devlet ihalelerine girecekseniz; is ortakliklari, sézlesme
maddeleri, finansal yeterlilikler, referanslar vb. gibi faktérler Kamu ihale Kurumu
(KiK) ihalelerine uygun olacak sekilde uygulanmalidir.

Buna ek olarak bazi 6zel sektor firmalari teklif alma streclerini “e-ihale”
seklinde yurttmektedirler.

IIl. Pazardan bagimsiz olarak, tekrarlanabilir bir stire¢ olusturmaniz ve buna bagl
kalmaniz kritik dneme sahiptir. Bu, etkin bir sekilde rekabet etmenizi ve is
kazanmanizi sagdlar.

IV. Is birlikleri ile is firsatlarinin kazanilma orani her gecen giin artmaktadir. Dogru
is ortaginin secilerek is gelistirme dénglsinin basindan itibaren stirece dahil
edilmesi kritik Sneme sahiptir.

V. Dongudeki teklif degerlendiriimesi adiminda (4. adim) yapilan degerlendirmeler
kritiktir. Cinkd kaynaklari israf etmeden sizin icin dogru olan ve kazanma
olasiligr yuksek is firsatlarina teklif vermenizi saglar.

VI. Mikemmel hazirlanmis bir teklif tek basina is firsatini kazanmanizi saglamaz!
Etkili Networking; mUsteri tarafinda konumlandirma, pazarlama ve satis
faaliyetleri kazanmaniz icin cok kritiktir.




Is Gelistirme ve
Satis Arasindaki
Fark Nedir?

Bu konunun kisa bir aciklamasini yapmak faydali olacaktir.

is gelistirme, pazardaki bir segment ile uyumlu olan Grlin veya hizmetin
eslesmesinin yapilmasidir. Satis ise, pazarda secilen bir segmente uygun,
pazar liderligini rakiplere karsi ele gecirme micadelesi icinde, bir Griin veya
hizmetin sistematik bir sekilde ciro Uretilmesi slrecidir.

Is Gelistirme Ekibi:

is gelistirme ekibi, siirec boyunca bircok birim ile yakin is birligi icindedir.
Urtin gelistirme ekibi ile birlikte rekabetci pozisyonun ve Grinidn sahip
olmasi gereken 6zellik setinin belirlenmesi ile ilgili gérUsir. Bir yandan da
pazarlama ekibi ile deder 6nerisinin ve iletisim kanallarinin en etkili sekilde
belirlenmesi ve maliyet avantaji en yiksek aday musteri yaratma stirecinin
belirlenmesi gibi konularda birlikte calisir. Bunun yani sira, sdire¢ boyunca
gerekli oldukca finans, hukuk, lojistik, satis sonrasi, ithalat ve ihracat
birimleriyle iletisim halinde olmalidir. Bazi durumlarda sektdrdeki 6nde
gelen dernek, ticaret odasi ve bakanliklar gibi farkli kurumlarla iletisimde,
bazen de lobicilik yapan rolde bulunmasi gerekmektedir. Yeni bir cografi
bolge, Ulke veya kita gibi yeni bir pazara girdiginizde, sartlari farkli olacagindan,
satis ekipleri aksiyona gecmeden 6nce is gelistirme ekiplerinin stireclerini
tamamlamasi gerekmektedir.




Satis:

Satis, Urlin ve pazar uyumunun ispatinin yapildigi ve
dékumante edildigi bir durumda, mdusterilerin satin alma
yolculugunu en etkin sekilde destekleyecek tekrarlanan
ciro Uretilmesinin taktiksel stirecidir. Pazar liderligini

elde edebilmek icin slrekli olarak satis operasyonlarinin
optimize edilmesi, satilan Grin miktarinin strekli artisi ile
maliyet avantaji saglanmasi ve satis ekibinin de zaman
icinde devamli olarak buyuttilmesi beklenir.

Bu iki rolin birbirine karistirildigi sirketlerde, kimin neyi
nasil yaptigi belirsiz hale gelecedi icin, yapilanlarin
tekrarlanabilir ve 6lceklenebilir olmasi mimkin degildir.
Bu nedenle, objektiflikten ve sistematik olmaktan uzak bir
sekilde sadece kisilere bagl olarak basarili veya basarisiz
sonuclar alinir. Sistematik bir sekilde takibinin mimkin
olmamasindan dolayi hatali alanlar belirlenemez ve
dolayisi ile dizeltilmesi de mimkin olmaz.




Stratejik Planlama

Sirketler, gelecekte kendilerini hangi noktada gérmek istediklerini vizyonlari
dogrultusunda hayal etmekte ve tasarlamaktadirlar. Hayal edilen bu noktaya
ulasabilmek icin stratejik bir plan olusturulmalidir. Ginlimuzde artan rekabette
sirketler varliklarini sirdirebilmeleri icin; pazarlari analiz etmeli, sonrasinda

da mevcut becerilerini ve kaynaklarini kullanarak bulunduklari ekosisteme
adaptasyon saglamalidirlar. Stratejik plan tam burada devreye girer;

sirketlerin kisa-orta-uzun vadelerde hangi vizyon, misyon ve eylem planlarini
dogrultusunda hareket edecegini, glticli ve zayif yanlarini ve rakiplerinin
pozisyonlarini dikkate alarak hangi is firsatlarini degerlendirecegini belirler.

Strateji Nedir?

The Association of Proposal Management
Professionals’in (APMP) strateji tanimi séyledir:
“Hedeflerimize ulasmak icin yaptigimiz planlar ya da
belirledigimiz metotlardir.”




Neden Stratejik Planlama?

Stratejik planlama, blylk resmi gérmemizi ve dizenli olarak glincellememizi sadlar.
GUNlUk kosturmacanin icinde kaybolurken stratejilerimizi ve ilgili aksiyonlari tekrar
tekrar gbzden gecirmemize yardimci olur.

Yoneticilerin ve calisanlarin aklinda olan strateji ve hedefleri sistematik bir sekilde
ortaya cikartarak farkindaligi arttirir ve sirket kaynaklarinin daha dogru kullaniimasi ile
tim calisanlarin katkisi ile hedeflere daha kolay ulasiimasini saglar.

Uzun vadeli planlar yapmamizi sadlar. Riskleri daha detayli diisinmemizi ve bunlara
Onceden 6nlem almamizi kolaylastirir. Ayrica pazardaki firsatlari daha hizli gérmemize
yardimci olur. Pazari daha gercekc¢i dederlendirmemizi ve kisa ve orta vadede daha
hizli pozisyon almamizi saglar.

Stratejik planlarin basliklari bircok sirkette benzerdir fakat éncelige veya amaca gore
farklilik gésterebilir.

Stratejik planlar gelecek 3-5 yillik donemler icin yapilir. B2B pazarlarda faaliyet
gosterildiginde mevcut analizlerin yapilmasi, stratejilerin belirlenmesi ve uygulanmasi
yillar alabilir.

Hedeflenen pazar paylarina ulasmak icin firmalarin éncelikle
kendilerini cok iyi tanimalari ve bulunduklari ticari ortamlari iyi
degerlendirmeleri gerekir. Bu noktalari degerlendirirken;

* GUclG ve zayif yanlarimiz neler?

» Sirket olarak hangi alanlarda iyiyiz?

* Pazarin ihtiyaclari nelerdir?

* Rakiplerimiz kim ve bize gére ne durumdalar?



Stratejik Planlamanin Asamalari

Stratejik planlama, isletmelerin Ust yonetim kadrolari tarafindan yUrtilen bir stirectir. Ancak
stratejik planin yalnizca bir kisi ya da departman tarafindan degil, Gst yénetim kadrolarinin
kolektif calismasi sonucunda hazirlanmasi daha saglikli ve tutarli sonuclar alinmasi acisindan
oldukca 6nemlidir. Farklh departmanlarin ortak calismalari, isletmelerin gelecegini belirlemeyi
kolaylastirir. Stratejik planlama slreci, asadidaki asamalardan olusur:

e Durum analizi yapiimasi

+ Misyon ve ilkelerin belirlenmesi

* Vizyon olusturulmasi

 Stratejik amaclarin belirlenmesi

» Faaliyet ve proje planlamalari

o Slrec takibi

* Degerlendirme ve performans 6lciim
 Stratejik Planlama Kapsami

Bir stratejik planlama, asgari olarak asagidaki basliklari kapsayacak sekilde hazirlanmalidir:

1. Yénetici Ozeti: Stratejik planlamada gerceklestirilen tim analiz ve calismalarin genel bir
Ozeti ve Ust yoneticilere verilmek istenen mesajlar bu bélimde belirtilir. Ana basliklar;
tlkenin/bolgenin ekonomik gériintiim, jeopolitik durum, kanun ve yonetmeliklerdeki
degisiklikler, pazar ve rekabetin durumu ve diger énemli gelismeler gibidir.

2. Sirket Tanitimi: Sirketin tarihcesi ve faaliyetleri, misyon ve vizyonu, kurumsal hedefleri ve
stratejisi, organizasyonel yapisi ve ydnetim ekibi, finansal tablolar gibi basliklari icerir.

3. Pazar/Sektor Yapisi: Faaliyet gosterilen ya da gosterilmesi hedeflenen pazarin yapisinin
resminin ¢ekildigi bolumdur. Tarihsel gelisimi, ilgili Glkenin o pazardaki stratejisini,
paydaslari ve paydaslarin sorumluluklarini, kamu ve 6zel sektériin konumlari ve piyasa
duzenleyicileri kapsamaktadir. Dis Cevre Analizi (PESTEL) bu bélimde kullanilir.

4. Pazar/Sektor Gorunumu: Faaliyet gosterilen ya da gosterilmesi hedeflenen pazarin
buyUkIugu ve potansiyeli, mevcut teknolojiler/trtnler/coziimler ve
trendler, pazarin dinamikleri, kanun ve yénetmelik degisiklikleri
ve bunlarin etkileri, finansmana erisim olanaklari
bu bélimde anlatilir.




5. MUsteri Analizi: Bu boltimde pazarda/sektorde faaliyet gosteren musterilere yonelik
detayli bir analiz gerceklestirilir. MUsteriler kamu/6zel, finansal giic, yerli/yabanci ve pazar
pay! vb. farkl kriterlere gore siniflandirilirken ayrica karar alma ve satin alma kriterleri
(teknoloji, kalite, fiyat, tedarik sdresi vb.) de detayli bir sekilde incelenir.

Onemli musterilere (key accounts) yénelik ayri bir analiz yine bu balimde gerceklestirilir.
Sektordeki konumlari, gerceklestirilen ve devam eden projeleri, stratejik gérinimleri
(organizasyon yapisl, yeni yatirim planlari, satin alma stratejileri ve kriterleri vb.) icerikleri
belirtilir. Ayrica sirketinizin 6nemli mUsteriler (key accounts) ile iliskileri de benzer
basliklar altinda incelenir. ic Cevre Analizi - GZFT(SWOT) yine bu bélimde kullanilir.

6. Rekabet Analizi: Pazarda/sektorde faaliyet gosteren ya da gosterecek olan rakiplere
yonelik analizler bu bolimde gerceklestirilir. Rekabet analizi; GZFT Analizi, yerli/yabanci
ya da bati-dogu mensei, rekabet yogunlugu (yuksek/orta/az ve teknoloji/trtin/pazar
payl1), yeni rakipler (emerging) ve sirketinizin rakipler karsisindaki konumu gibi basliklari
icerir.

7. Is Ortakliklar Analizi: Bu bolimde is birligi yapilan mevcut ya da potansiyel is ortaklik
stratejileri, &ncelikleri ve hedefleri vb. analizler gerceklestirilir. Ayrica is ortaklari ile is
birligi gelistirme stratejileri; mevcut problemler, firsatlar ve dneriler bu asamada incelenir.

8. Kazan/Kaybet Analizi: Sirketinizin pazardaki/sektordeki faaliyetleri sirasinda kazandigi
ya da kaybettigi projelere yonelik detayli bir analiz yapilarak glcli ve zayif yanlarinizi
degerlendirirken olasi firsat ve tehditleri de tespit edersiniz. Bu dogrultuda stratejilerinizi
revize edebilirsiniz.

9. Hedefler ve Eylem Planlari: Stratejik planlama kapsaminda gerceklestirilen analiz,
problem ve firsat tespitlerinin ardindan, sirasiyla sirket icindeki her bir fonksiyonun -
satis ve pazarlama, ar-ge, Uretim, insan kaynaklari, tedarik, finansman vb. - gdz éntinde
bulundurularak;

- Vizyon belirlenir.

- Kurumsal strateji belirlenir.
- Bylem plan(lar)i belirlenir.

Bu adimlar takip edildiginde, detayli bir stratejik planlama ile hangi zaman ve
hangi adimlarla hayata gecirilecegi, basari kriterleri ve nasil optimize
edilecegine iliskin detayli bir dokimana sahip olacaksiniz.



Is Gelistirme Modelleri

is modelleri, uzun yillardir devam eden geleneksel modellerin yani sira son yillarda yeni is
modelleri ile cesitlenmeye devam etmektedir. Her bir is modeli icin gecerliligini koruyan
bazi temel 6zellikler vardir. Bu temel 6zelliklerden U¢ ana baslikta bahsedebiliriz;

* Deger 6nerisi: MUsterinin mevcut probleminin ve bu problemin ¢ézimu icin 6nerilen
Urtinin ya da hizmetin tarifi gereklidir. Muhtemel musterilerin énerilen Griin ya da
servisi neden almayi tercih edecegi de, net bir sekilde aciklanmalidir.

» Deger yaratiimasi: Muhtemel misteriler icin yukarida tarif edilen dederin nasil
yaratilacaginin gosterilmesi ve hayata gecirilmesi ile ilgili detayli planin yapilmasidir.

» Degerin elde edilmesi: Yaratilan degerin musterilere ulastiriimasi ve bu kapsamda
sirketin kazanci olarak sisteme dahil edilmesidir.

Bu Uc¢ bashgin netlestirilmesi icin bazi sorularin cevaplanmasi gerekir:

* Muhtemel musteriler kimlerdir ve bu musteriler neye deger verirler?
- I:Iedef musteri segmentleri
- Onerilecek coztimler

» Deger zinciri nasil diizenlenmelidir?
- Uretim ile ilgili faaliyetler
- Dagitim ve operasyon ile ilgili faaliyetler

* Yaratilan katma degerin karsiliginda elde edilecek ekonomik faydalar nedir?
- Gelir modeline badli ciro ve maliyet yapisi ile karllik hedefi (satis, leasing, Uyelik vb.)
- Finansal model (tim operasyonun gelir ve giderlerinin detayli analizi ve karlilik
hesabi)

» Deger zincirinde oynanacak rol nedir?
- Partnerlikler

- Tamamlayici ve destekleyici faaliyetler .

» Rekabet stratejisi nasildir? .
- Rekabet avantajinin koruma yollari (maliyet, teknolojik Ustinlik,
farklilasma vb.). %
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Miisteri Tipine Gére Is Gelistirme
Modelleri

Firmadan Firmaya (Business to Business, B2B) ve Firmadan Tiketiciye (Business to
Customer, B2C) kavramlari pazarlamayi farkli alanlara yonlendirmektedir.

B2B alanindaki musteriler Griint daha ¢cok mantiksal fayda acisindan
degerlendirirken, B2C musteriler Grint daha ¢ok duygusal fayda acisindan
degerlendirmektedir.

B2B alaninda musterilerin bir Grind tekrar satin alma ihtimali daha yuksektir.
Urtintin kalitesi, firmaya sagladigi verim artisi, servis hizmetinden memnuniyet gibi
faydalar ile tekrar tercih edilme olasiliklarini artirmaktadir. Ayrica, B2B alaninda
Urdnlerin fiyatlari, teslim edilme kosullari ve 6zellikleri pazarliga aciktir.

Bircok durumda B2B satis streclerinde Grun 6zellikleri, musterinin 6zel taleplerini/
ihtiyaclarini karsilamakta, fiyat konusunda da bir diizen sadlamasi tercih edilmekte
ve uzun vadeli sézlesmeler yapilmaktadir.

B2C alanina baktigimizda ise; taahhlt edilen sartlara uymak zorunludur. B2C’de;
sartlara uyulmazsa musteri yan reyonda bulunan baska bir Grin0 tercih edebilir.
E-ticaret anlaminda daha iyi kargo ve daha kisa stirede temin gibi kavramlara sahip
bir firmayi da secebilir. B2C tarafinda musterilerinin baska markalar ve Urtnler
tarafindan akillarinin celinmesi ¢cok daha kolaydir.




Sonu¢

Bu kilavuzda sizlere is gelistirme streclerini aktardik.

is gelistirmenin temel bilesenlerinden ve déngisinden
bahsederek genel bir giris yapmis olduk. Ayrica, cokca
karistirilan is gelistirme ve satis kavramlari arasindaki
farklari da ortaya koymaya calistik. Kurumlar icin kritik
oneme sahip olan stratejik planlama faaliyetinin detaylarina
da girerek batdnsel bir bakis acisi vermeye calistik.

Bu kilavuz ile ilgili dogrudan veya TTGV Xnovate Circle
Uzerinden bize geri bildirimde bulunursaniz cok seviniriz.
Gorusleriniz dogrultusunda glncellemeler yapmayi cok
isteriz. Bu kilavuzun is gelistirme ve mevcut modelleri
guncelleme asamalarinda sizlere yararli bir kaynak olmasi
dilegiyle...




Kaynakc¢a

Home. APMP. (n.d.). Retrieved July 29, 2022, from https:/www.apmp.org/

American Marketing Association. (n.d.). Retrieved July 29, 2022, from
https://www.ama.org/

AG, S. (n.d.). Corporate innovation strategy, Tools & Training. Strategyzer.
Retrieved July 25, 2022, from https://www.strategyzer.com/

AG, S. (n.d.). Corporate innovation strategy, Tools & Training. Strategyzer.
Retrieved July 25, 2022, from https:/www.strategyzer.com/

Nelson, J. (n.d.). Definitions of Marketing. American Marketing Association.
Retrieved August 27, 2022, from https://www.ama.org/the-definition-of-
marketing-what-is-marketing/




Calisma Ekibi

Cem BALKAN Kidemli Lider, is Gelistirme ve Program Yénetimi, Enerji Sistemleri, ASELSAN

Cem Balkan, Orta Dogu Teknik Universitesi Makine Miihendisligi Balimi’nden lisans derecesini
aldiktan sonra sirasiyla FNSS Savunma Sistemleri A.S. ve STM Mihendislik Hizmetleri A.S.
firmalarinda Tasarim Muhendisligi, Pazarlama ve is Gelistirme pozisyonlarinda gérev yapmistir.
Ayni dénemde Baskent Universitesi'nden isletme Yilksek Lisans derecesini almistir. 2008

yilinda enerji sektdriine gecis yapan Balkan; Alstom Power, Toshiba Power, Poyry, Gama GU¢
Sistemleri, GE Power, Recydia gibi uluslararasi ve global firmalarda Tirkiye ve yurtdisi pazarlarda
is Gelistirme ve Stratejik Pazarlama Mudri gérevlerinde bulunmustur. Eylil 2019'dan itibaren
ASELSAN Ulasim ve Eneriji Sistemleri Direktérltgi bunyesindeki Kidemli is Gelistirme ve
Programlar Yonetimi Lideri olarak kariyerine devam etmektedir.

Balkan kariyeri boyunca; is gelistirme ve stratejik planlama alaninda; B2B ve B2G alanlarinda
yurtici ve yurtdisi pazarlarda is gelistirme, is gelistirme streci olusturulmasi, stratejik planlama,
stratejik ve bolgesel pazarlama, rekabet analizi ve ydnetimi, misteri iliskileri yonetimi(CRM),
lokal ve uluslararasi pazarlarda iliski ag gelistirme(Networking), maliyet analizi ve teklif
yoneticiligi, yurtici ve yurtdisi pazarlarda is ortakliklari gelistirme, proje finansmani, lokal ve
bolgesel takim yénetimi, farkl departman ve kalttrlerden olusan global ekipler ile is gelistirme
ve teklif hazirlama gibi ¢ok farkli konularda rol almistir. Bugln itibari ile is gelistirme ve stratejik
planlama roltine ek olarak program ydnetimi alaninda; muisteri ve s6zlesme yonetimi, teknoloji
transferi, sistem entegrasyonu, Grlin gelistirme ve yonetimi, risk yonetimi, alt ytklenici gelistirme
ve ydnetimi konularinda ¢alismaya devam etmektedir.

Serta¢ ORAL Kurucu Partner, Startup Mentoru

Sertac Oral, istanbul Teknik Universitesi’nden Elektronik ve Haberlesme Muhendisi olarak
mezun olmustur ve uzmanligini mikroelektronik alaninda yapmistir. Sonrasinda sirasiyla
Unilever’de proje yonetimi ve Alcatel’de AR-GE boliminde mikroelektronik tasarimci olarak
Belcika’da modem cipi tasarimlarinda, GSM uzmani olarak Turkiye’de proje ydnetimi alaninda
calismistir. Gebze Yiksek Teknoloji Enstitlisi’'nde Elektronik Miihendisligi alaninda lazer

ve lidar sistemleri Gzerine calistigi yiksek lisans derecesini tamamlamistir. Askerligini Kara
Kuvvetleri Komutanligi Proje Daire Baskanligrnda yedek subay proje mihendisi olarak yapmis
ve uluslararasi tank modernizasyonu projelerinde calismistir. italya’da European School of
Economics’de, MBA programini tamamlamis, pazarlama faaliyetlerinde ROl kavrami Uizerine
calismistir. Sonrasinda Bosch’ta 15 yil boyunca otomotiv ve elektrikli el aletleri alanlarinda
pazarlama, satis ve is gelistirme yoneticilikleri yapmistir. Global anlamda yeni bir is modelinin
gelistirilmesi ve global yayilimi ile yeni satis kanall kurulmasi ve boélgesel yayilimi gibi yenilikei
katkilar saglamistir. Bosch’taki son iki yilinda, kurum ici girisimcilik programlarinda aktif olarak
yer almis, “University of California Berkeley” ve “Grow GmbH” destegiyle yirlyen projelerde
Lean Startup konusunda uzmanlasmistir. 2022 yili itibariyle de, kurumsal kariyerini noktalamis,
israil merkezli “Gold Ventures Investment” sirketinin Tirkiye subesini kurarak, startuplara

ve startup ekosistemine sistematik is gelistirme, is modeli inovasyonu, yatirim alma ve
uluslararasi pazarlarda blyime konularinda danismanlik yapmaktadir. iTU Cerkirdek, Nasdaq
Entrepreneurial Center ve Ankara Kalkinma Ajansr’'da startup mentorlugu yapmakta, Bahcesehir
Universitesi Yiksek Lisans Enstitiisi’nde inovasyon konusunda dersler vermektedir.

Kariyeri boyunca proje yonetimi, AR-GE mihendisligi, satis sonrasi ydnetimi, pazarlama
alanlarinin yaninda satis alaninda da kurumsal 6zel misteri yonetimi, kanal yénetimi, endistriyel
masteriler icin farkli alanlarda sifirdan kurumsal yapt icine entegre olacak sekilde is kurulmasi

ve is model inovasyonu konunlarinda kurumsal is gelistirme konularinda ¢alismistir. Bu genis
yelpazede calismis olmanin verdigi tecrlibe sayesinde, sahip oldugu genis bakis acisi, mentorluk
ve danismanlik yaptidi firmalara dazbu anlamda farkli bir bakis acisi katmasina yardimci
olmaktadir.



