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Bu calismanin amaci, kitle fonlamasi yonteminde Tiirk girisimcilerin hangi nedenlerle
basarisiz olduklarini belirleyebilmek, yapilan hatalarin nasil diizeltilebilecegine dair bir yol haritasi
sunmaktir. Nitel bir yaklagim ile tasarlanan caligmada, kitle fonlamasi platformlarindan biri olan
Kickstarter’da proje yiiriitmiis olan 9 Tiirk girisimci ile derinlemesine goriismeler gergeklestirilmistir.
Elde edilen veriler igerik analizi ile degerlendirilmistir. Arastirmanin sonuglarina gore, kitle
fonlamasinin destekei kitlesi, iiriin tanitimlari, kiiresel firsat yaratma gibi faydalari bulunmaktadir.
Prosediirler, Tiirk projelere olan giivensizlik ve dolandiricilik gibi kitle fonlamasi dezavantajlari tema
olarak 6ne ¢ikmaktadir. Tiirk girisimcilerin basarisizlik nedenleri, genel girisimcilik sorunlart ve kitle
fonlamasina 6zgii sorunlar temalart altinda incelenmistir. Tiirk girisimcilere Oneri temalari ise kitle
fonlamasi projesi Oncesi, siireci ve sonrasi olarak 3 donemde tartisilmistir. Kitle fonlamasi sistemi
girisimciler agisindan 6éne ¢ikan faydalari ile 6nemli bir fon bulma aracidir. Ozellikle Kickstarter’da
basgarili proje yiiriitmek isteyen Tiirk girisimciler; kitle fonlamasi projeleri i¢in iyi bir planlama yapmali,
dogru bir ekip kurmali, biitiinlesik pazarlama faaliyetlerinden faydalanmali ve biitiin bir siirecin de
finansmanini hesaplayarak hareket etmelidir. Aragtirma kitle fonlamasi tizerinden fon toplamis Tiirk
girisimcilerin konuya iliskin gériislerini nitel bir bakis agisiyla degerlendirdigi igin 6zgiin bir nitelik
tagimaktadir.
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CROWDFUNDING IN THE FINANCING OF
ENTREPRENEURSHIP FROM THE PERSPECTIVE OF TURKISH
ENTREPRENEURS: KICKSTARTER CASE

ABSTRACT

The purpose of this study is to determine why Turkish entrepreneurs have failed in
crowdfunding, and to provide a guide on how to correct their mistakes. The study is desinged in
qualitative method. Accordingly, in-depth interviews were made with 9 participants who run projects
on the Kickstarter platform. Content analysis was applied with the data obtained from interviews.
According to results of analysis, crowdfunding has benefits such as supportive community, product
promotions, creating global opportunities. On the other side; procedures, trust issues and fraud are
themes as crowdfunding disadvantages. The reasons for failure of Turkish entrepreneurs are examined
under general entrepreneurship problems and crowdfunding issues. Crowdfunding with its benefits is
one of the most prominent methods to obtain the required capital for investment. Especially Turkish
entrepreneurs who want to carry out successful projects in Kickstarter; It should make a good planning
for crowdfunding projects, organize a team with specialists, benefit from integrated marketing
communication and act by calculating the financing of the whole project process. The research is unique
in that it evaluates the views of Turkish entrepreneurs who have collected funds through crowdfunding,
from a qualitative perspective.

Keywords: Entrepreneurship, Venture Capital, Crowdfunding

GIRIS
Girisimcilerin ya da girisimci igletmelerin {ilke ekonomilerine isgiicii
yaratma, yenilik, verimlilik ile biiyiime ve yarar saglama gibi faydalar1 mevcuttur
(Baumol, 1983; Wennekers ve Thurik, 1999; Praag ve Versloot, 2007). Son yillarda
yasanan teknolojik gelismeler ile kiiresellesmesinin hem ekonomik hem de rekabet
yonlii sonuglari, daima finansal ve sosyal yoniiyle var olan girisimcilik olgusunun
giiniimiizde tekrardan 6n plana ¢ikmasina zemin hazirlamistir.

Yukarida belirtilen faydalarryla ekonomik kalkinmanin temelinde yer alan
girigimcilerin, yeni bir girisime baglarken kars1 karsiya kaldiklart bilinen en temel
sorunlardan biri, yetersiz nakit akisi ile teminat ve yatirimcilar nezdinde bilgi
asimetrisine bagl olarak dis sermayenin elde edilememesidir (Cosh, Cumming ve
Hughes, 2009; Schwienbacher ve Larralde 2010). Sermayenin geleneksel finansman
yontemlerinden (banka ya da girisim sermayesi fonlari, melek yatirimcilar vb.)
tedarik edilememesi, girisimlerin basarisizlikla sonuglanmasina neden olmaktadir
(Markova ve Mircevska, 2009; Casamatta ve Haritchabalet, 2014).

Baslangic sermayesi sorunsali ¢oziilse bile, yapilan ¢aligmalar girisimin
basarili olma yiizdesinin diisiik oldugunu gostermektedir. Gosh’a gore (2012)
Ingiltere’de desteklenmis girisimlerin %75’ basarisiz olmaktadir (Aktaran: Hoque,
2012). Benzer sekilde Mansfield (2019) 2014 yilinda kurulan start-up girisimlerinin
ilerleyen yillarda sadece %44 linlin hayatta kalacagimi diisiinmekte ve basarisizlik
nedenleri arasinda nakit yetersizliginin yaninda (%29), kullanic1 dostu {iriine sahip
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olmama (%17), kotii pazarlama (%14) ve miisteriyi dikkate almama (%14) gibi
sorunlarin bulundugunu belirtmektedir.

Basta baslangi¢ sermayesi ve yaganan bazi temel sorunlarin ¢6ziimii olarak
kullanilabilecek 6nemli yoOntemlerden bir tanesi de kitle fonlamasidir
(crowdfunding). Belleflamme, Lambert ve Schwienbacher (2010) kitle fonlamasi
sisteminin sadece bir fon bulma platformu olmadigini, buna ek olarak tiiketicilerin
dikkatini ¢ekmek, sunulan hizmet ya da iiriin hakkinda geri bildirim almak ve
dolayisiyla platformu bir tanitim araci olarak kullanilabilmek gibi avantajlarinin
oldugunu ifade etmektedirler.

Freedman ve Nutting (2015, s. 1) tarafindan popiiler bir girisime sermaye
saglamak ya da onu finanse etmek i¢in ¢evrimigi bir fonlama platformu araciligiyla
cok sayida kiigiik katkilar1 toplama yontemi olarak ifade edilen kitle fonlamast;
uzman yatirimeilarin ya da sirketlerin biiyilik tutarli fonlar1 yerine, kalabaliklarin
kiiciik tutarli fonlar1 anlayisini benimsemektedir (Belleflamme, Lambert ve
Schwienbacher, 2013; Kuppuswamy ve Bayus, 2013; Mollick, 2014).

Biitiin s6z konusu faydalar ile kitle fonlamasi, girisimcilerin son donemde
tercih ettigi 6nemli bir fon bulma yontemidir. Ozellikle diinyada 6diil ve bagis
temelli en iyi platform olarak kabul edilen Kickstarter, 178.969 projeye (basarili) fon
olanagi yaratirken Tiirkiye’den sadece 192 proje olusturulmus ve 69’u basarili
olmustur. Her ne kadar %36’lik basar1 orami diinya genelindeki %38’lik basari
oranina yakin goriinse bile iiretilen proje sayisi ve toplanan fon miktarinin iilke
popiilasyonlar1 oraninda incelenmesi sonucunda kitle fonlamasi ydnteminde
Tiirkiye’nin basarisiz oldugu goriilmektedir. Bu baglamda, calismanin ilgi odagi
Tiirk girisimcilerin kitle fonlamasi1 konusunda neden basarisiz oldugunun
incelenmesi ve sorunlarin ¢dziimiine iligkin bir yol haritas1 koyabilmektir. Bu
dogrultuda galismada oncelikle kitle fonlamasi irdelenecek, sz konusu soruna
iligkin gerceklestirilen aragtirmanin yontemi belirtildikten sonra, bulgular ve sonug
ile 6neriler tartigilacaktir.

I. KITLE FONLAMA

Kitle fonlamasi, girisimcilerin kiiltiirel, sosyal ve kar amaci giiden
girisimlerini standart aracilar olmadan, interneti kullanarak finanse etme cabalari
olarak tanimlanmaktadir (Mollick, 2014, s. 2). Cornell ise (2014, s. 1) kitle
fonlamasini, “girisimleri finanse etmekten daha fazlasi” olarak belirtmekte ve kitle
fonlamasi platformlarin1 piyasa, iiriin dogrulamasi ve miisteri geri bildirimlerini
saglayan etkili ve ekonomik bir se¢enek olarak ifade etmektedir. Biitiin bu bilgiler
1s181nda kitle fonlamasi, girisimcilerin risklerini azalmaktadir.

Kitle fonlamasi ekosistemi, proje sahipleri (fon arayanlar), proje destekgileri
(fon tedarikgileri) ve platformlar (internet siteleri) olarak sistemin taraflari, taraflarin
birbiriyle gerceklestirmis olduklart etkilesim ve bu etkilesimin ortaya ¢ikardigi
sonuglardan olusmaktadir (Ozdemir ve Karabulut, 2017, s. 157). Sekil 1°de kitle
fonlamasi ekosistemine yonelik gorsel yer almaktadir.
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Girisimciler B ¢ Destekgiler
A
Kitle Fonlamasi D
E Internet Sitesi
Saglayicilar
G
Geleneksel
Seonate F Kanun ve
3 Yonetmelikler
Piyasalan

Sekil 1. Kitle Fonlamas1 Ekosistem
Kaynak: Beaulieu, Sarker ve Sarker, 2015, s. 6.

Sekil 1’de yer alan A-G arasindaki unsurlar kitle fonlamasi ekosistemini
olusturmaktadir. Girisimciler (A) fikirlerini ya da projelerini kitle fonlama internet
sitelerinde paylasirlar. Internet sitesi (B) saglayicilar1 projeleri ve projelerin
Ozelliklerini paylagsma, destekcilerle iletisim kurma, proje sayfasina iliskin trafigi
analizi etme ve lgiincii parti 6deme sistemleri ile girisimcilere fon transferi gibi
konularda destek olurlar. Destekgiler (C) fikirleri ya da projeleri kesfetmek ve
katkida bulunup bulunmayacaklarma karar vermek i¢in kitle fonlama internet
sitelerini kullanirlar. internet sitesi saglayicilar1 (D) destekgiler ve girisimciler
arasinda iletisime izin verir ve destekc¢ilerden fon toplamak icin giivenli 6deme
sistemi saglarlar. Girisimciler (E) fikirleri ya da projeleri icin geleneksel sermaye
piyasasi araclarindan yararlanmaya devam edebilirler. Kitle fonlama sisteminin
gelismesi  (F), geleneksel sermaye piyasalarimin da doniismesine zemin
hazirlayacaktir. Ornegin, proje ya da fikrin bir piyasasmin var olup olmadiginin
dogrulanmasi gibi. Tiim kitle fonlamasi faaliyetleri ise (F) yasalar, diizenlemeler ve
etik kurallar gergevesinde gergeklestirilir.

Kitle fonlama ekosistemin taraflarindan biri, fikrini ya da projesini fonlama
diisiincesi igerisinde yer alan girisimcilerdir. Girigimciler, kitle fonlama sistemi ile
hem piyasa ile dogrudan bir iletisim saglayabilmekte hem de gercekten bu fikri ya
da projeyi destekleyen yatirimcilardan fon toplayabilmektedirler (Ordanin, Miceli,
Pizzetti ve Parasuraman, 2011, ss. 444-445). Girisimcilerin ekosistem igerisindeki
rolii, bir iiriinii ya da projeyi planlamak ve daha sonra fikirlerini agik ve ilgi ¢ekecek
sekilde bir internet sitesi araciligiyla destek¢ilerle paylagsmaktir (Beaulieu vd., 2015,
s. 4). Girisimciler, kitle fonlama sistemini, sermayeyi bulma ya da giiclendirme
amaciyla kullanimlarinin yaninda, {iriinii piyasada test etmek (Helmer, 2014, s. 88),
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dogrulamak ve 3. kisilerle iletisim kurmak (Gerber, Hui ve Kuo, 2012, s. 8) i¢inde
tercih etmektedirler.

Ekosistem icerisinde yer alan taraflardan bir digeri, destekgilerdir. Sistem
icerisinde en 6nemli gdrevi, proje ya da fikirlere fon saglamak olan destekgiler bunun
yaninda, piyasay! izleme, girisimcilerin iyi fikirlerinin ya da projelerinin olup
olmadigina ve takip edilmeye deger olup olmadigina karar vermek gibi gérevleri de
bulunmaktadir. Sistem igerisindeki rollerinin para saglamanin Otesine ge¢mesi
nedeniyle, destekgiler yerine, “tiikketici”, “katkida bulunan”, “kitlesel fonlayici”,
“yatirimc1” ve “bor¢ veren” gibi terimler de kullanilabilmektedir (Beaulieu vd.,
2015, s. 5). Destekeiler kimi zaman destekleri karsiliginda proje ya da fikirden
herhangi bir beklenti i¢ine girmezken; kimi zamanda sermaye saglayici taraf olarak
katlandiklart risk karsiliginda cesitli kazanimlar elde etmeyi beklemektedirler
(Karaarslan ve Altuntag, 2015, s. 490).

Kitle fonlama platformlar: (internet siteleri) sistemin iigiincii ve son tarafidir.
Proje ya da fikrine fon arayan girisimciler ile fon sahibi destekciler arasindaki
baglantiy1 kuran ve karsiliginda aracilik {icreti alan internet tabanli platformlardir.
Sistemin internet tabanli olmasi, taraflar arasindaki cografi smirlarin ortadan
kalmasina ve dolayisiyla proje ya da fikirlerin daha yiiksek miktarda fon toplamasini
miimkiin kilmaktadir (Caglar, 2019, s. 23).

Kitle fonlama sistemi igerisinde yer alan destekgilerin sermaye aktarimlari,
finansal ve finansal olmayan amaglar dogrultusunda gerceklesmektedir. Yazinda
kitle fonlamasi tiirlenmeleri olarak da ifade edilen bu amaglar, ayn1 zamanda
girisimcilerin de gereksinim duyduklar sermaye karsiliginda destekgilerle bir takasa
girme istegini gostermektedir. Bradford (2012, s. 14) kitle fonlamasini bes tipte
(bagis, odiil, on siparis, bor¢ verme ve ortaklik) kategorize etmistir. Ancak
uygulamada 6diil ve 6n siparis modelinin tek bir internet sitesi iizerinden birlikte
uygulandigini da ifade etmistir.

Odiil ve bagis bazli kitle fonlamasi, finansal olmayan tiirler igerisinde yer
alan uygulamalardir. Odiil bazli kitle fonlamas, kitle fonlama sistemleri igerisinde
en yaygin kullanilan ve proje adedi olarak en biiyiik pazar payima sahip olan tiirdiir
(Isler, 2014, s. 56). Bu tiirde, proje ya da fikir sahipleri, desteklenecek fon miktarina
bagli olarak farkli kategorilerde maddi ya da maddi olmayan &diiller vererek ya da
uriinii daha diisiik fiyattan 6nceden alim olanagi saglayarak sistemden yararlanmaya
caligmaktadirlar (Vural ve Dogan, 2019, s. 92). Bagis bazli kitle fonlamasi ise,
herhangi bir getiri beklentisi olmayan, sadece proje ya da fikre katkida bulunmak
amaciyla gergeklestirilen destekgilerin fon aktarimlarini igermektedir (Fettahoglu ve
Khusayan, 2017, s. 508). Kickstarter.com internet platformu, diinya tizerinde bilinen
basta 6dill olmak iizere hem 6diil hem de bagis bazli en etkin kitle fonlamasi
platformudur (471.854 toplam proje sayisi).

Finansal amagh kitle fonlamas: ise, bor¢ verme ve ortaklik bazli olmak
iizere iki kategoriye ayrilmaktadir. Bor¢ verme bazli kitle fonlamasinda girisimci,
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proje ya da fikrini gerceklestirebilmek i¢in borg alma yoluna gider. Bu borg, proje
basariya ulastiktan sonra 6denmek {iizere belirli bir faiz orami hesaplanarak
edinilecegi gibi faizsiz ya da diisiik faizli kredi seklinde de olabilir (A¢ikgoz, 2018,
s. 257). Meyskens ve Bird (2015, ss. 158-159), bor¢ verme bazli kitle fonlama
sisteminin, geleneksel finans kurumlarinin faaliyet gostermedigi alanlardaki
bosluklar1 doldurmada kullanilan bir yontem oldugunu ifade etmektedir. 2005
yilinda kurulan kiva.org internet platformu, 77 iilkeden 1,8 milyon bor¢ veren, 3.5
milyon bor¢lu ve toplamda 1,4 milyar $’lik bir fonlaminin gergeklestigi bor¢ verme
bazli kitle fonlamasi platformu 6rnegidir. Ortakiik bazl kitle fonlamast ise, yapilan
anlagma sartlaria bagh olarak destekledikleri proje ya da fikirlerden her yil veya
projenin karliligina bagli olarak belirli donemlerde bir getiri elde edilmesi
yontemidir (Mitra, 2012, s. 69). 2010 yilinda kurulmus olan crowdcube.com internet
platformu, 700 milyon £ yakin bir fonlama ve 1 milyona yakin kayitl yatirimei sayisi
ile bilinen 6nemli ortaklik bazli kitle fonlama platformlarindan biridir.

II. ARASTIRMA YONTEMI

Nitel yaklasim ile tasarlanan aragtirmada, derinlemesine goriismeler yoluyla
veri toplanmistir. Arastirmanin O6rneklemi ig¢in, kitle fonlama platformlarindan
Kickstarter’da basariya ulasmis Tiirkiye kokenli proje sahipleri belirlenmistir.
Kickstarter.com sitesinde, proje kokeni (projenin mensei) Tiirkiye olan basarili proje
say1s1 69’dur. S6z konusu 69 projenin 26 tanesi, Tiirkiye’den baslatilan projeler
olmasina karsin proje yliriitiiclislinlin ve proje sayfasindaki ilgili kisilerin herhangi
birinin Tiirk olmadig: gerekgesi ile 6rneklem disinda birakilmistir. Ek olarak 3 proje
yiriitiiciisiiniin 2 tane basarili projesi, 1 proje yiiriitiiciisiinlin 3 tane projesi olmasi
nedeniyle miikerrer projeler de ¢ikartildiginda basarili olmus 38 farkli Tiirk proje
ylriitiiclisii/proje ortagi belirlenmistir. Ek olarak 2.500 dolar {izerinde destek
toplamig fakat ¢esitli nedenlerle projesini sonlandirmis olan 11 proje yiiriitiiciisiine
de ulasilmaya ¢aligilmigtir. Projeleri basarili olmus 38 kisiye ulasilmaya c¢alisilmis,
olumlu ve =zamaninda geribildirimde bulunan 6 katilmec1 ile goriisme
gergeklestirilmistir.  Projesini  ¢esitli nedenlerle sonlandirmis olan 11 proje
yiiriitiictisiinden ise 1’1 ile goriisme gerceklestirilmistir. Katilimcilarin onerileri
dogrultusunda platform iizerinde Tiirkiye’den baglatilmis goriinmeyen fakat Tiirk
girisimciler tarafindan yliriitiilmiis olan 2 proje yiiriitiiciisiine daha ulagilmistir.
Toplam 52 kisilik 6rneklemden 9 katilimer ile goriismeler yapilmistir.

Katilimcilarin tamami erkektir. 9 girisimcinin Kickstarter platformunda
toplam 21 proje baslattig1 gézlenmektedir. S6z konusu projelerin 11°1 istedigi fonun
tizerinde destek bularak basarili olmustur. Basarili olan 11 projede toplanan toplam
fon yaklasik 500.000 $’dir. 11 basarili projenin 5 tanesi 10.000 $’dan daha az, 4
tanesi 10.000 ile 100.000 $ arasinda, 2 tanesi de 100.000 $ fondan daha yiiksek bir
destek toplamustir.

Tiim goriismeler 10 Ocak ve 10 Subat 2020 tarihleri arasinda
gerceklestirilmistir. Gergeklestirilen goriismelerin siireleri 18 dakika 22 saniye ile 45
dakika 9 saniye arasinda degismektedir. Yapilan goriismelerde, birbirini tekrar eden
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yorumlarin artmasi ve yeni bir bilgiye ulagilamamasi nedeniyle daha fazla goriigme
yapilmamasina karar verilmistir.

Goriismeler sonucu elde edilen veriler, icerik analizi yapilabilmesi igin
metne doniistiiriilmiistiir. Yapilan icerik analizinin giivenilirlik ve gecerliligi i¢in ilk
olarak sorularin farkli algilanip algilanmadigina iliskin pilot calisma yapilmistir.
Sonrasinda verilerin ¢oziimlenmesi i¢in iki arastirmaci ayri olarak analizi
gerceklestirmis ve devaminda bir araya gelinerek karsilastirma yapilmstir.

III. BULGULAR VE TARTISMA

Katilimcilar, kitle fonlama platformlarindan biri olan Kickstarter secenegini
tercih etmeleri ile ilgili olarak gesitli goriisler sunmuslardir. Ozellikle Katilimer 8
“Baska herhangi bir sermaye bulmayr denemeden Kickstarter’'a bagvurdum.”
sOyleminde bulunmustur, benzer sekilde Katilimci1 7 “Seri iiretime ge¢mek icin ilk
bagvurdugumuz mecra Kickstarter oldu. Kickstarter oncesinde iiretimi yapabilecek
altyapimiz vards. Tiiketici ile bulusabilmek icin Kickstarter 1 tercih ettik.” goriisiiyle,
girisimcilerin kitle fonlama segenegini oncelikli tercih yaptigini ifade etmektedir.
Hatta, Katilimc1 1 “Sermayem olsa dahi kitle fonlamayr diistintirdiim... Biiyiik
firmalar bile giiniimiizde (oyun sektérii) Kickstarter'dan faydalaniyorlar” ifadeleri
ile girisimcilerin kitle fonlamaya iliskin olumlu yaklagimlarini 6zetledigi
sOylenebilir. Katilimer 1 ile ayn1 dogrultuda finansal anlamda gii¢lii olan igletmelerin
bile, kitle fonlamay1 tercih ettiklerini Katilimci 6 su ifadeleri ile agiklamaktadir:

“Normalde kapitali olan, kendi giicii olan sirketler bile sirf pazara girip bir
nevi reklam kampanyast yapmis olabilmek icin kitle fonlamayi tercih edebiliyorlar.”

Katilimei 3 “Kickstarter ilk adimi daha hizli atmaniza destek olan bir yer.”
Kickstarter’in girigsimcilerin zorluklarma yonelik kolaylastirici unsuruna vurgu
yapmaktadir. Ayrica Katilmer 2 ve Katilimer 9, TUBITAK Ar-Ge projeleri ile
geligtirdikleri iiriinlerini piyasaya sunmak i¢in bu yontemi tercih ettiklerini ifade
etmektedirler.

9 Katilmcidan 3’1, Kickstarter disinda {riinlerinin ticarilestirilmesi
asamasinda diger sermaye bulma araglarini1 denediklerini ve basarisiz olmalarindan
otiirii s6z konusu secenege yonlendiklerini belirtmektedirler. Ozellikle melek
yatirimci segenegine iliskin ya ilgili kisiye ulasma ya da s6z konusu kisilerin, {iriinii
ve pazari anlayamamasindan 6tiirli yasadiklar1 problemleri dile getirmektedirler.

Katilimcilarin kitle fonlama secenegine iliskin olumlu yaklagimlarinin
yaninda diger seceneklerin de erisim agisindan uygunsuzlugu Kickstarter projelerini
hayata gecirmelerinde onemli rol oynadigi da goézlenmektedir. Bu noktada,
katilimcilarin sadece 1 tanesi Kickstarter (kitle fonlama) yontemini baska birisinin
Onerisi ile tercih ettigi sdylemistir. 8 katilimei, daha 6nceden kitle fonlama ya da
dogrudan Kickstarter ile kendisi bilgi sahibi oldugunu belirtmistir. Tlgili goriisler
Tablo 1’de goriilmektedir. Katilimcr 8, Uriiniinii gelistirme agamasinda kitle fonlama
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(Kickstarter) secenegine yonlendirildigini belirtmektedir. Diger katilimcilar,
projeleri dncesinde ilgili platformdan haberdar olduklarini ifade etmektedirler.
Tablo 1. Katilimeilarin Kitle Fonlama Konusunda Proje Oncesi Bilgileri

Kl K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9
Haberiniz Var Miydi1? E E E E E E E H E

Katilmcilarin kitle fonlama yontemi igin kitle fonlama ve Kickstarter
platformunu tercih etme nedenlerinin farkli goriisler igerdigi Tablo 1°de (E: evet, H:
hayir) goriilmektedir. Kitle fonlama ydntemini tercih etme nedenleri arasinda en ¢ok
deginilen tema, hedeflenen miisteri Kitlesinin kitle fonlama platformlarini yogun
bir sekilde kullanmas1 olarak belirtilmektedir. Toplam 8 katilimci s6z konusu
temaya vurgu yapmaktadir. Katilime1 2 “Girisimciye destek olmak isteyenler 5 dolar
10 dolar fonlayarak bir sinerji olusturabiliyoriar.” ifadesi ile kitle fonlama
platformlarindaki destekgilerin bakis agisini ifade etmektedir. Katilimci 7’nin
“Kickstarter ile diger kiiresel platformlar: karsilastirdik. Bizim tirtiniimiize yakin
olan tiriinlerin Kickstarter'da daha yogun fonlandigimi gordiik.” seklindeki ifadesi
diger kitle fonlama platformlar arasinda Kickstarter’daki destekgilerin uygunluguna
deginmektedir. Benzer sekilde Katilime1 3 “Indiegogo ’yu ikinci bir sans olarak
degerlendirebilirdik. Urettigimiz iiriiniin benzer projeleri Kickstarter'da daha fazla
fonlaniyor.” ifadesi s6z konusu temay1 desteklemektedir. Katilime1 5 de, “Oncelikli
tercih nedenimiz faalivet gosterdigimiz sektor. Bizim sektériimiiz... Indiegogo daha
¢ok teknoloji tabanli bir kitle fonlama platformu oldugu icin, bizim pek de fazla
segenegimiz yoktu” sozleri ile Kickstarter platformundaki kitlenin diriinleri igin daha
uygun oldugunu agiklamaktadir. Biitiin bunlara ek olarak katilimcilar, sadece tiriinii
talep edenlerin olusturdugu kitlenin de ¢ok otesinde, s6z konusu platformun
girisimcileri desteklemek isteyen bir kitle de oldugunu belirtmektedirler. Durumu
Katilimei 2 su sekilde 6zetlemektedir:

“Oradan sadece proje icin fon yaratmadim, kendim de bircok fon ya da
yardimda bulundum... Oradaki amag farkly bir amacti. Indiegogo tiimiiyle ticaret
mantigi ile hareket etmekte, fakat Kickstarter 'da ise destek arayan birisi benim béyle
bir projem var. Ben bunu yapmak istiyorum... Destek oluyorsun, hosuna gitmese
bile. Asil mantik, ticari bir mantiktan ote... girisimciye giivendiginiz icin destek
olmak amacwyla kullaniyorsunuz.”

Katilme1 9 da bu goriise destek olacak sekilde “Kickstarter'in getirdigi
avantajlardan biri de siz orada iiriiniiniiziin - maliyetine iligkin bir bagis
istemiyorsunuz. Projenin hayata ge¢mesi igin destek istiyorsunuz. Sadece iiriiniin
fivatimi olan ornegin 15 dolar istemiyorsunuz. 50 dolar, 100 dolar hatta bizim
projemize 5.000 dolar bagis yapan 2 destek¢imiz oldu.” ifadeleri ile projelerine bagis
yapan destek¢ilere 6rnek vermistir.

En ¢ok deginilen ikinci tema ise Kitle fonlama sistemi ile iiriin ve
girisimcinin tamtim firsati yakalanmasi olmustur. 6 katilimcinin destek verdigi bu
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goriis triinlerin  Kickstarter gibi kitle fonlama platformlarinda tanitimina
deginmektedir. “Uriiniin tanitimi icin Kickstarter énemli bir araci. Reklam amagh
triniiniiziin - tamtimi  igin iyi  bir site.” sOylemi ile Katiimci 8 temay:
vurgulamaktadir. Katilme1 1 “Kickstarter goriiniirliigii sagliyor, insanlara o kadar
fazla ulasiyorsunuz.” derken, benzer sekilde Katilimci 2°de “Kickstarter ile
bilinilirligi saglamak, yurt disinda ilgi cekmek ile ilgiliydi.” ifadelerini kullanmigtir.

6 katilimcmin degindigi iiclincli tema, kitle fonlama yontemi haricindeki
diger finansman araglarmin yetersizligidir. Katilimec1 9 “Biz proje icin diger
kaynaklara bagvurmay hedefledik. Fakat biz gerekli kaynagi bulamadik. Yatirimct
da bulamadik. Kendimiz de finanse etmeye calistik ama en sonunda Kickstarter’a
yoneldik.” ifadelerini kullanmistir.

Katilmer 5 diger seceneklerin yetersizligine s6z konusu iriinlerinin
anlasilamamasi1 oldugunu “Diger segeneklerden destek bulmamiz zordu. Aramizda
yatirima para saglayabilecek herhangi biri yoktu. Yatirnmcilar (Tiirkiye 'deki) bizim
sektoriimiize agina degiller... yaptigimiz seyi tam olarak anlayamadilar.” sozleri ile
ifade etmistir. Bunun da Gtesinde Katilimecr 5 ve Katilimc1 6 ortak konusunda
ozgiirlik kisitlayict sonuglarindan 6tiirli olumsuz goriis bildirmistir. Katilime1 6
“Finansal ozgiirliik ¢ok onemli.” sOylemi ile durumu Ozetlerken, Katilimer 5
finansal bagimhiligin getirdigi sikintiy1 ve kitle fonlamanin bu agidan kolayligini
asagidaki gibi ozetlemistir:

“Bir yatirimcinin size yatirim yapmast demek sizin projeniz hakkinda séz
sahibi olmast demek... Fakat Kickstarter projenize destek olan kiiciik yatirimcilar
ayni soz hakkina sahip degil. Uriiniiniiz hakkinda detayl bilgi sahibi olduklart igin
sizden beklentileri ucuk ya da sagma olmuyor. Bu sayede is taniminizi degistirmeden
koruyabiliyorsunuz. S6z verdiginiz seyi yerine getirdiginiz siirece tizerinizde
fazladan bir s6z hakki ya da amirlik durumu yasanmiyor. Bu bizi ozgiir kiliyor.
Dolayisi ile kitle fonlama bizim icin rahatt1.”

Katilime1 4, girisimcinin ihtiyag duydugu finansmani saglayacak diger
araglarda yasanan sikintilar1 “Diger sekilde destek bulmaya ¢alistim. Ne yazik ki
Tiirkiye 'deki sistem fikir asamasmdaki bir projeye yeterli destegi saglamiyor ...
Sirketiniz varsa destek buluyorsunuz. Fakat fikriniz varsa, gerekli parayr bulmakta
zorlamyorsunuz... Tiirkiye'de tam anlamiyla melek yatirimci yok... Ashinda
kumarhaneye gidip kumar oynayan insaniar var... Melek yatirimcinin tiriin pazari
ile ilgili bilgisi olmasi, o iiriinii alip ileriye gotiirebilecek bir insan olmasi
gerekiyor...yol gosterecek bilgileri de yok... Teknik bilgilerinin olmamalarinin
yanmnda aglart da yok... Tirkiye'de bu kitle olayt tamamen ticari olarak
goriiyorlar... Ya da beklentileri Kamu kurumundan destek alindiktan sonra projenin
degerli olduguna ikna oluyorlar... Basarii olan projeyi, herhangi bir isletmeye
gotiirseniz, bunun yurt disinda yapilant var diyerek reddedebiliyorlar. Bazen iirtin
tiretimi i¢in gerekli olan teknolojiyi elde edebilmek de onemlidir... Bir giinde en son
noktaya erigemem. Belli bir siire sonra ben buna inovatif ne ekleyebilirim diye
diistinebilirsiniz... Kamu kuruluslarindaki desteklerde, para veriyorlar ama siz
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harcama yaptiktan 6 ay sonra veriyorlar. Siz o esnada siiriinebiliyorsunuz.”
climleleri ile agiklamistir.

Katilimci 4 ile melek yatirimcilarm bilgi eksikligine vurgu yapan Katilimet
1 “Tiirkiye 'de melek yatirimct ya da banka, projenizin ilgili oldugu konuya hakim ya
da konuyla ilgili bilgi sahibi olmayabiliyor. Kitle fonlama da ise bunlari takip
edenler var...” demigstir. Katiimc1 2’de kamusal destek programlarmna iligkin
“...destek fon destegi almak icin prosediirlere (biirokratik iglemler ve evrak)
harcanan zaman ve eforu projenize harcamaniz ¢ok daha faydali olacaktir...
Tiirkiye 'deki yapt Tiirk girisimciler igin stkinti yaratabiliyor.” yorumunu yapmistir.

Katilimcilarin degindigi bir diger 6nemli tema, kitle fonlama platformlarinin
kiiresel boyutta miisteriye erisim olanagi sunmasidir. 6 katilimcinin ifade ettigi
kitle fonlamanin kiiresel 6l¢ekte olmasina iligkin Katilime1 7 “Kitle fonlama biraz
daha global olmasi nedeniyle tercih ettigimiz yontem oldu. Kampanya
olusturmamizin nedeni ise bir global marka yaratmak istiyoruz.” seklinde
degerlendirmede bulunurken, Katilimc1 8 “Kiiresel bir c¢ercevede kendinizi
tamitiyorsunuz. Sadece yerel degil, zaten bu isin asil mecrasi ABD, Ingiltere,
Avustralya...  Tiirkive ¢ok geriden geliyor.” 1fadesiyle kitle fonlama
platformlarindaki kitlenin diinya geneline yayildigini belirtmektedir.

4’er katillmcinin degindigi sunulan iiriine iliskin ¢ok hizhi geribildirim
alinmasi ve Kickstarter’in marka olmasi 6ne ¢ikan temalar arasindadir. Katilimet
5 “Pazarla dogrudan iletisim haline gegebiliyorsunuz. Ortada herhangi bir araci ya
da perakende siireci yasamadan iletisim haline gecebilmenizi saglyor.” ifadeleri ile
iiriin piyasaya siiriilmeden tiiketicilerin goriislerinin elde edildigini belirtmektedir.
Benzer sekilde Katilimer 1 “Melek yatirimcr fikir iiretemeyebiliyor ama kitle fonlama
da yiiz binlerce insan size yol gosterebildigine” deginmektedir.

Kickstarter platformu &zelinde ise Katilimer 1, Kickstarter platformunun
diger seceneklere gore “daha iyi bir imaji” olduguna vurgu yaparken, Katilimer 8
Kickstater’in kitle fonlamanin “i¢ mecrast” oldugunu belirtmektedir. Ayn1 yonde,
Katilime1 7 s6z konusu platformun “konu ile ilgili editérlerden en fazla yorum alan
platform” oldugu inancina sahipken Katilimc1 9°da “internet trafigi en yogun olan
platformun” Kickstarter oldugunu ifade etmistir.

Piyasaya siiriilen iiriiniin test edildigi ve 6n siparis ile satildig1 temalar1
ikiser katilimcinin deginmesi ile gorece daha az deginilen temalar arasindadir.
Katilimer 5 ve Katilimer 7 driiniin pazardaki yerini gorebilme agisindan Kitle
fonlamanm ©6nemine deginmektedirler. Katilimc1 5 siireci “Uriinii test etme
olanaginiz oluyor. Hatta gelen elestiriler dogrultusunda tiriinii geligtirme olanagi da
elde ediyorsunuz. Bu sayede iiriin pazara sunuldugunda, iiriin pazara ¢iktigindan
¢ok daha fazla kontrol edilmis, hazirlanmig halde ¢ikiyor.” seklinde aciklamaktadir.
Ayni dogrultuda Katilime1 7°de su ifadeleri kullanmistir:

“Kickstarter ashnda iiriinii deneme firsati veriyor. Siz oraya iiriiniiniizii
koydugunuzda iiriiniiniizle yeteri kadar insan ilgileniyor mu? Miisteri tabani var mi
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bunu dogrulamak icin kullanabiliyorsunuz... Bazi varsayumlarinizi ¢ok hizl
dogrulayabiliyorsunuz. Ya da ger¢egi 6greniyorsunuz... Cok az bir maliyetle benim
tirettigim tiriin igin bir talep var mi yok mu ya da insanlarin yorumlart neler onu ¢ok
hizli ogrenebiliyorsunuz.”

Aslinda test edilerek onaylanan iiriinlerin yaninda talebin dogrudan
gerceklesmesi de kitle fonlama platformlarini tercih edilme nedenlerinden biri haline
getiriyor. Katilimer 3 konuyu 6zetlerken su ifadelere yer vermistir:

“Daha iiriinlerinizi iiretmeden satiyyorsunuz. Neredeyse on satisin on satisini
yapryorsunuz. Yani garanti altinda tiretime gidip satma olanaginiz oluyor... Normal
bir yatirim almaktan ¢ok farkli. Yatirimcidan hazir para alp iiriinii iirettikten sonra
satis yapmaya ¢alisiyorsunuz. Dogal olarak hazirdaki parayt kullanmis oluyorsunuz.
Bu yontemde ise daha ilk dakikadan satisi yaptiginiz i¢in kasamizda ufak bir para
bile olsa onu katlyyorsunuz, sirket artiva gegtigi icin kisa zamanda daha iyi bir
performans elde ediyorsunuz.”

On siparisin 6nemini Katilime1 8 “Siz siirecin sonunda ne kadar
tireteceginizi bilirseniz ona gére iiretiminiz degisiyor. Mesela iiriindeki parcalarin
bazilarina iiretim masrafi ¢cok yogundur. O yiizden sayiyi bilmek ¢ok énemli, ona
gore maliyet degisiyor.” ifadeleri ile vurgulamistir.

Kitle fonlama platformu ile (B2B) is ortagi bulma ve Kickstarter
firmasinin dogrudan girisimcilere yon gosterecek veri paylasimi yapmasi 1’er
katilimeinin degindigi temalardir. Katilimeir 7 kitle fonlama projeleri araciligiyla
yeni ig birlikleri yaptiklarini su sézlerle anlatmigtir:

“Hem dagitimcilar hem de olasi diger partnerler bu tip mecralara bakiyor.
Farkl bir hikdye yazmak isteyen editorler de buraya bakiyor... Bu siirecte bizi
kesfeden dagitimcilar oldu. Bizimle iletisime gegip “Sizin iiriiniiniizii satmayi ¢ok
isteriz liitfen beraber ¢alisalim” dediler... Hem iiriiniiniiziin kiiresel él¢ekte bir
iletisimini yaptirabiliyorsunuz hem de belki B2B partnerlik yapacaginiz paydaslara
ulasabiliyorsunuz...”

Katilimei 1 ise, platformun size sagladig1 destegi “Kickstarter firmasi size
projenize olan destegin nerelerden kimden, kimlerin hangi projelere destek verdigi
ve hatta hangi tarihlerde projelerin basarili oldugu gibi konularda veri saglyor....
Ornegin, bazi ipuclart saglyorlar, 2 ay degil de 1 aylik bir proje acin, basar
oranlart daha yiiksek.” ctimleleri ile belirtmistir. Kitle fonlamasi ve Kickstarter
platformunun tercih edilme nedenlerine iligkin biitiin sonuglar Tablo 2’de
gosterilmektedir.
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Tablo 2. Katilimcilarin Kitle Fonlamasini ve Kickstarter’t Tercih Etme Nedenleri

Tercih Etme Nedenleri K1 K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 Toplam
Kitle Fonlama

Uriin Tanitimlari + o+ o+ + o+ o+ 6
Dig. Seg. Yetersizligi + + + + + + 6
Kiiresel Boyut + + + + + + 6
Cok Hizli Geribildirim + 4 + + 4
Test Olanagl + + 2
On Siparis + m 2
Partner Bulma (B2B) + 1
Kickstarter

Uygun Kitle + + + + + + + + 8
Marka Olmas1 + + + + 4
Kickstarter Destegi + 1

Katilimcilarin kitle fonlama ve kitle fonlama platformlarindan Kickstarter
ile ilgili olarak avantajli gérdiigii yonlerinin yaninda dezavantajli gordiigii yonlerde
bulunmaktadir. S6z konusu dezavantajli temalarin en ¢ok deginileni, 7 katilimcinin
belirttigi Kickstarter 6zelindeki prosediirlerdir. Katilimcilar, Kickstarter’da kitle
fonlama projesi olusturabilmek i¢in gerekli olan sartlardan birini 6zellikle 6n plana
cikartmistir. Kickstater’da proje olusturan girisimcilerin, sirketin kabul ettigi
iilkelerden birinde bir banka hesab1 olmasi1 zorunlulugudur. Katilime1 7 s6z konusu
sorunun ciddiyetini  “Bir Tiirk firmast olarak Kickstarter kampanyasi
baslatamiyorsunuz. Bu en biiyiik zorluk... ” sdylemi ile ortaya koymaktadir.

Tiirkiye’nin dahil olmadigi bu sarta iligkin Katilimec1 6 “Birkag iilke
Kickstarter platformunda proje agilmast icin uygun. Bu iilkelerde kayitl bir sirket
olmaniz gerekiyor ya da kalict oturma iznine sahip olmaniz gerekiyor. Bunlar yoksa
proje acamiyorsunuz, agisa da parayi temin edemiyorsunuz.” Kisacasi, katilimeilar
yurt diginda vatandashigi/oturma izni olan bir araci (hesap agabilen bagka biri) ya da
yurt disinda sirket kurarak agilacak olan sirket hesabi ile bu zorlugu ¢ozdiiklerini
belirtmektedirler.

Fakat bu sorunun 2 ¢dziilme yonteminin yarattigi bagka sorunlar ile de
karsilasildig1 gézlenilmistir. Eger yurt disinda bir araci tercih ediliyorsa bu noktada
katilimeilar, s6z konusu araci ile girisimciler arasinda yiiksek bir giiven bag:
olmasi1 gerektigine vurgu yapmaktadirlar. Katiime1 5 “Kickstarter platformuna
Tiirkiye 'den girilemiyor. Giivendiginiz bir kisiyi yurt disindan bulmaniz gerekiyor.
Toplanan iicretler onun hesabina yatiriliyor. Onun hesabindan siz Tiirkiye ye parayi
getirmeniz gerekiyor. Bu 3 asamada ayri bir problem... Karsi taraftaki kisiyle
karsilikli giiven olusturmak zorundasiniz” seklinde goriis bildirmigtir. Karsilikl
giivenin gerekliligi ise Katilimci 4 tarafindan su sekilde agiklanmaistir:
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“Proje benim iizerimden acilyyorsa, para benim hesabima yatiyor. Paray:
size vermek zorunda degilim... Siz bana giivenseniz de ben size parayi
yollamayabilirim.”

Yurt disinda sirket hesabi agmak ise ayr1 bir zaman ve maliyet yaratiyor
ki Katilimei 3 “Tiirkiye 'den bu projeyi yiiriittiigiimiiz icin sorunlarla karsilastik. Yurt
disinda bir hesap agmak zorunda kaldik, yurt disinda hesap agmak igin yurt disinda
bir sirket kurmak zorunda kaldik. Biitcenin bir kismwni da buraya aywdik.” ifadeleri
ile durumu 6zetlemektedir. Bu noktada 3 katilime1 bu sorunlara ek olarak, proje
acilsa da toplanan fonu Tiirkiye’ye getirmenin zorluguna deginmektedir.
Katilme1r 1 konu ile ilgili olarak “Tiirkiye'de Kickstarter gegerli olsa (proje
yiiriitiiciisii olmak icin Tiirk hesap gegerli olsa) devlette bu projelerden az vergi alsa,
cok daha fazla Kickstarter projesi fonlamir. Ek olarak proje desteklerinin bir
kasmumin yurt disindan geldigi diistiniiliirse .. bu yontem bir ihracat kapisi da
olacaktir. ... Fakat, projelerini fonlayip Tiirkiye've parayi getiremeyenler oldu.”
Yorumunu yapmistir. Katilime1 6 da “Kickstarter’da bir para topladiginiz zaman
eger projenin hesabi Ingiltere ya da Amerika ise sizden dogrudan bir vergi almiyor.
Proje gerceklestikten sonra sizden vergiyi alworlar. Fakat iilkemizde kitle
fonlamaya yonelik bir diizenleme olmadigt icin parayi getirir getirmez bir gelir
vergisi odiiyorsunuz.” ifadelerini kullanmistir.

Kitle fonlama destekgilerinin biiyiik oranda A.B.D. ya da Ingiltere gibi Tiirk
girisimcilerin faaliyet gosterdigi bolgelere uzak bir yerde olmasi ise lojistik yani
nakliye ve kargolama ile ilgili ayr1 bir sorunu yarattigini belirten 4 katilimci vardir.
Konuya iligkin Katilme1 2 “Tiirkiye den iiriiniiniizii adam akilli gonderebilecek
misiniz?  Bu konuda ¢ok sikinti  yasiyorsunuz. Kargolama iicretlerini
karsiayabilecek misiniz?” ifadelerini kullanirken, Katilime1 4°de “Eger fiziksel bir
sey tiretecekseniz, bunu insanlara nasil gondereceksiniz?... Bu dogal olarak fiyata
yansiyacak. Uriinii kargolayabilmek gerekli ¢iinkii. O zaman fiyat artyor ve bu bir
problem.” ifadesi ile nakliye sorunun rekabet avantaji kaybettirecek noktaya
getirebilecegine deginmistir.

Genel olarak kitle fonlama sistemine iliskin sorunlar ise katilimcilar
tarafindan 5 baglikta toplanmistir. Dolandiricilik temasi en yogun olarak deginilen
temadir. Katithime1 1 “Insanlar projelerinizi gerceklestirebileceginize inandiklar:
icin destek veriyorlar. Ciinkii Kickstarter sirketinin herhangi bir baglayiciligi yok.
Ilk baslarda proje girisimcisinin yiikiimliiklerini yerine getirip getirmedigine
bakilmryordu, simdi en azindan pesine diismeye basladilar... Ama dolandiricilik ¢cok
zor degil agikgas ... " kitle fonlama yonteminin sikintilarindan dolandiriciliga vurgu
yapmaktadir. Benzer sekilde Katilime1 4 de “Kickstarter’'da ne yazik ki ¢ok fazla
iickagit doniiyor. Isteyerek veya istemeyerek insanlar paralart aliyorlar ama sonra
bitiremiyorlar. Kickstarter sirketinin bu anlamda bir yaptirnmi yok.” ile
dolandiriciliga deginmistir. Katilimer 3 ise Kickstarter sirketinin konuya iligkin
davalar agtigini fakat “Kickstarter, aslinda dolandiriciliga da acik bir yer... Her ne
kadar davalar agilsa da sonuglart konusunda aswr1 biiyiik bir yaptirimi olmuyor.
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Kimin iizerinden agildiysa proje ona yénelik bir dava agilyyor.” ifadeleri ile s6z
konusu dolandiricilik vakalarinin caydirici dnlemlerinin eksikligini anlatmaktadir.

Sadece birer kere deginilen temalar ise kitle fonlama projesi yiiriiten gorece
az bilingli girisimcilerden faydalanmaya calisan yeni bir Kkitlenin varhg, projede
olas1 yasanacak olan basarisizh@in girisimcinin ve iiriiniin imajim1 olumsuz
etkileyebilece@ini, fikri haklarin kopyalanabilecegini ve Kkitle fonlamanin
popiiler hale gelmesiyle birlikte rekabetci yapida basarili olmanin giiclestigidir.
Girisimcilerden faydalanmaya caligsan s6z konusu yeni kitleyi Katilimei 4 su sekilde
ortaya koymaktadir:

“Sen gel, biz senin reklamini yapalim gibi mesajlar gelmeye baglyor.
Sistemi bilmediginiz zaman kaziklanabilirsiniz.”

Katilime1 7 “Kitle fonlama segenegi ile riskli bir is yapiyorsunuz aslinda.
Cok iyi bir iiriiniiniiz olabilir fakat kétii bir kampanya yiiriittiigiiniiz anda sanki tiriin
cok kétiiymiis gibi bir etiketle devam edeceksiniz. Lyi bir iiriin yapmak ile iyi bir kitle
fonlama kampanyast yiiriitmek ayni sey degil. Ayni yetenekleri gerektirmiyor.”
ifadeleri ile olusabilecek bu olumsuz imajin riskine deginmektedir. Yine Katilimc1
7’nin fikri haklar ile ilgili diistinceleri ilgi ¢ekicidir:

“Urettiginiz iiriiniin ¢ok izl kopyalanma riski var. Biz bir baska KS
kampanyas: siirecinde yorum kisminda “biz bu iiriinii tirettik, su kadara suradan
siparis verebilirsiniz. Diye elektronik postalarini paylasan insanlar vard:. Siz
aslinda giimiis tepside sunuyorsunuz tiriiniiniizii. ”

Katilmer 4 ise Kickstarter’in degisin yapisiyla birlikte rekabet ortaminin
iyice arttigin belirtmektedir. “Kickstarter ¢ok rekabetci bir yapida. Yeni gelen proje
sayist ¢ok fazla. Projenin diger projeler arasindan siyrilabilmesi ¢ok zor.” ifadeleri
ile basarili olmak icin girisimcilerin sadece fikirden Gteye gitmeleri gerektiginin
nedenini ortaya koymaktadir.

Katilmecilarin kitle fonlama ve Kickstarter platformu ile ilgili olarak
girisimciler a¢isindan gordiigii dezavantajli yonleri Tablo 3’de gosterilmektedir.
Tablo 3. Katilimcilarin Kickstarter Secenegine iliskin Dezavantajli Gordiigii Y énler

Dezavantajlarnn =~ K1 K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 Toplam
Kitle Fonlama Sistemine iliskin

Dolandiricilik + + + 3

Yeni Kitle + 1

Olas1 Kétii imaj + 1

Fikri Haklar + 1

Rekabetci Yapi + 1
Tiirk Girisimcilere Ozgii

Prosediirler + + + + + + + 7

+
+
+
w

Tiirk Projeleri
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Araci ile Gliven + + + 3
Para Transferi + + + 3
Lojistik + +  + + 4

Katilimeilarin -~ Tiirk  girisimeilerin =~ Kickstarter  platformundaki
basarisizliklarina iliskin yorumlan incelendiginde, 2 baglik altinda toplanabilecegi
goriilmiistlir. Baz1 temalar, kitle fonlama yontemine 6zgii basarisizlik nedenleri
olarak siralanabilecekken, bazi temalar ise kitle fonlama yonteminin de Gtesinde
genel girisimcilik basarisizliklar altinda degerlendirilebilir. S6z konusu temalar ve
katilimcilarin deginme sayilar asagidaki Tablo 4’te goriilmektedir.

Tiirk girisimcilerin kitle fonlama yontemine 6zgii basarisizliklar ile ilgili
olarak en ¢ok deginilen tema, 7 katilimcmin degindigi Tirk girisimcilerin
yiiriittikleri projelerin pazarlanmas1 konusunda da eksik kalmasi olmustur.
Katilimei 1 “Bir isi iyi yapabilmek ile iyi pazarlayabilmek farkli 2 konu.” climlesiyle
konuyu 6zetlemektedir. Ayrica Katilimei 3 kitle fonlama yonteminde pazarlamanin
onemini “Genel olarak pazarlama bu igin fark yarattigi nokta.” sozleriyle ifade
ederken Tiirk girisimcilerin ise “...kesinlikle pazarlamaya dikkat etmiyor ki en
onemli maddelerden birisi bu...” sozleriyle basarisizligin kaynagi olarak
pazarlamay1 da gostermistir. Bu noktada Tiirk girisimcilerin kiiresel bir platform
olan kitle fonlamada da eksik kaldigini ve basarili projelerin farklilastigini, Katilimet
5 “Projenin pazarlanmasi gerekiyor. Tiirkiye de pazarlama yapmak ile Amerika’da
veya diinyadaki 7 milyara reklam yapmak c¢ok farkhiik igeriyor... Yabanci
isletmelerin projelerinde ne tip bir pazarlama yaptigim fark etmek gerekiyor.”
belirtmektedir. Katilimc1 7 yabanci girisimlerin bu konuya ne kadar farkli baktigim
“Yabanct yatirimcilar, 100 bin dolart varsa soz konusu parayla tiretim yapmak
yerine tirtintiniin pazarlama ¢alismasini yaparak Kickstarter’a girig yapabiliyor.”
ciimlesiyle agiklamustir. Ozellikle inovatif bir iiriin sorununu bile asan girisimcilerin,
pazarlama ve halkla iligkiler faaliyetleri agisindan kotii bir izlenim ¢izdigine deginen
Katilime1 7 konuyla ilgili olarak su climleleri belirtmistir:

“Tiirk girisimciler markaya ya da kurumsal kimlige ¢ok 6nem vermiyorlar.
Nihai iiriine ne kadar ulastiginizdan ziyade kurumsal kimlik de o kadar énemli... O
yiizden Tiirkiye den projelere baktigimda tikaniyor aslinda. Uriinler harika ve ¢ok
giizel belki de ama karsi tarafa onu gecirebilecek bir kurumsal pazarlama
yaratmadiklart igin insanlar almak istemiyorlar... Kickstarter sayfasinda
kullandiginiz gorseller, video iceriginiz, logonuz hepsinin kalitelerinin iyi olmasi
gerekiyor. Lyi bir marka algisi ¢iziyor olmamz gerekiyor ... Tiirk kampanyalarinda
gordiigiim en biiyiik eksiklik oydu.”

Fakat s6z konusu dezavantajin nedenini de Katilimci 6 “...yiiksek fon
toplayan biiyiik isletmelere baktiginiz zaman 50.000 dolara varan reklam biitceleri
oldugunu goriiyorsunuz. Ama Tiirkiye 'de déviz agisindan da dezavantajimiz oldugu
icin bu rakamlara ¢ikamiyoruz, bu da basarisizliga neden oluyor.” seklinde
agiklamaktadir.
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Tiirk girisimcilerin kitle fonlama sistemine dair kapsamh bilgisinin
olmamasi da basarisizlik nedenleri arasinda goriilmektedir. 3 katilimeinin degindigi
bu temaya iliskin, Katilime1 7 “Tiirk girisimciler kitle fonlama bilgisi konusunda ¢ok
yetersiz... Bizler bu riski almiyoruz.” sdzlerini kullanmistir. Katilimer 8 s6z konusu
yontem igin “yeni bir mecra” tanimlamasi ile zamanla bu sorunun ¢oziilecegini
belirtmektedir. Fakat Katilimce1 7 kitle fonlamaya yonelik “Ciftlik Bank gibi krizler”
nedeniyle giiven eksikligi oldugunu ifade etmektedir.

Bir diger 6ne ¢ikan tema, Kickstarter’daki Tiirk projelere olan giivensizlik
temasidir. Konuya iliskin Katilime1 7 Tiirk projelerin sayica az olmasinin énemli bir
faktor olduguna deginmektedir. “Biz tabi biraz daha riskli bir yerdeyiz. Insanlar
“Ben Amerika’dayim. Iki arkadas bir seyler yapmaya ¢alisiyoruz” ifadesini ¢ok
gordiikleri igin ¢ok alisik. Biz Tiirkiye 'den dediginiz anda insanlarin alisik olmadigi
bir durum ile karsi karsiya kaliyor. Bu tabi ki her zaman olumsuz anlama gelmiyor.
Yaptiginiz iiriine gore degiskenlik gosteriyor. Fakat bulundugunuz cografyada
insanlara ulasmaniz daha kolay.” sozleriyle uzakligin s6z konusu gilivensizligi
yaratabilecegini ifade etmektedir. Benzer sekilde Katilimei 1°de “Tiirkiye 'den bir
proje oldugu zaman, giiven problemi olan yabancuar farkli bakiyor. Ciinkii proje
sizden ne kadar uzaktaysa giiven o kadar azaliyor” sozleriyle destek vermektedir.”
Ek olarak Katilime1 1 “Tiirkiye ‘den ¢ikmis ¢ok biiyiik bir proje yok hatta 100.000 $
tizerinde toplanan bir proje gerceklestirilmedi. Yatirimcilar bu durumu goriince
Tiirkiye 'deki projelere siipheyle bakiyorlar.” Uzaklik disinda ge¢mis deneyimlerin
de bu konuda etkisi olabilecegini vurgulamaktadir.

2 katilimemin vurguladigi maliyetlerin iyi hesaplanamamasi bir diger
basarisizlik nedenidir. Ozellikle proje dncesi ve sonrasinda karsilasilan maliyetlerin
iyi degerlendirilmemesi projeleri basarisizliga gotiiren nedenler arasinda
ongoriiliiyor. Katilimec1 4, Tirk girigimcilerin kitle fonlama projesine iligkin
maliyetlere yonelik yaklasimini “Hi¢ para koymadan para kazanmaya ¢alisiliyor ...
Olusan ek masraflar: diisiinmediginiz zaman ig patliyor. Neredeyse hi¢ yapmamak
bu duruma diigmekten daha iyi oluyor... Bir zaman ve emek kaybi yasaniyor.”
climleleri ile degerlendirmektedir. Katilimci 2 ise, olumsuz bir maliyet
degerlendirmesi sonuglarini su ctimleler ile agiklamaktadir.

“Projeyle ilgili maliyet hesaplarini yanlis ¢ikartmissinizdir. Ekstra sikinti
durumlart olusabiliyor. Aliman malzemelerin iilkeye getirilmesinde sorunlar
¢tkabiliyor. Calisanlar ile sorunlar yasanabiliyor. Bu olaylar ve sikintilar
girigimciyi giiclendirirken, projede gecikmeler yasayabiliyorsunuz. Paray: énceden
alp size triinii 3 5 ay sonra gonderecegim diyorsunuz. Eger iiriin génderme tarihi
gegerse insanlarda soru igareti olusmaya bagslar. Kotii yorumlardan alimmaya
baslarsiniz... Paramin énden geldigi durumlarda dikkat etmek gerekir... Toplanan
para yetmedigi zaman binlerce insan magdur olabiliyor.”

Genel girisimcilik ile ilgili basarisizlik nedenleri 7 baghik altinda
toplanmaktadir. En 6ne ¢ikan tema katilimcilarin 5 tanesinin vurguladigi, Tiirk
girisimcilerin ~ projelerinin  oransal  olarak  basarisizligini  miisterilerin
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gereksinimlerini karsilayacak inovatif bir iiriin gelistirememektir. Bu noktada
Katilime1 5 “Kiiresel anlamda iyi bir degerlendirme yapimiyor. Diinyadaki
standardi yakalamamz gerekiyor.” 1fadeleri ile Tiirk girisimcilerin kitle fonlama
sunduklar1 {iriinlerin yetersizligine deginmistir. Katihme1 3 “Insanlarin almak
istedigi bir tiriin olmasi gerekiyor... Olan bir iiriiniin benzerini yaptiysaniz kimse
satin almayacaktir.”” durumun kisa bir dzetini yaparken, Katilimci 8 ise aslinda
basarili olan Tiirk girisimcilerin projelerinin {iriinleri ile de ilgili oldugunu su
ctimleler ile agiklamaktadir:

“Tiirkiye den basarili olan projelere dikkat ettiginizde ¢ok kaliteli iiriinler
basarili oluyorlar... Genel olarak projelerde sunulan iiriinlerin kalitesi daha diisiik.”

Basarisizlik nedeni olarak gosterilen bir diger tema ise, Tiirk girisimcilerin
cabuk para kazanma beklentileridir. Katilme1 4 “Tiirkiye'de ¢ok hizli zengin
olmayr istiyorlar.” ifadesi ile durumu 6zetlerken, Katilime1 1 bu nedenle “Tiirkiye ‘de
girisimciler projeden para kazanmak degil, para kazanmak igin proje iirettiklerini”
belirtmektedir.

Bu temalar disinda kalan 4 temaya katilimcilardan biri deginmektedir.
Isletme konusundaki bilgisizlik, plansiz hareket etme, Tiirkiye’deki girisimcilik
ekosisteminin gelismemis olmasi ve sunulan iiriine yonelik talep ve uygunlugu
ongorememe temalar1 sadece 1 katilime1 tarafindan deginilen temalardir. Katilimer
6 “isletme  konusunda insanlar  ¢ok  yetersiz...  Tiirkiye'deki  ¢ogu
firmann/girigimcinin konuyu 6grenmeye ¢alismadiklarint gordiik. Hallediverelim
de geger tarzi bir yaklasimlar: oldugunu gozlemledik” sozleriyle Tiirk girisimcilerin
isletme bilgisindeki yetersizliklerine deginmektedir. Katiimc1 4’tin “Tiirk insani
plan yapmuyor... Siirekli plan yapmayr 6grenmemiz gerekiyor.” seklindeki sozleri
de plan konusundaki girisimcilerin eksikliklerini ortaya koymaktadir. Biitiin bu
temalara ek olarak girisimcilerin sunduklar1 {riinleri iyi bir siizgegten
geciremediklerinden dolayi talep ve uygunlugu dngéremeyen Tiirk girisimcilerini
Katilimei 1 su sekilde anlatmaktadir:

“Kime satabileceginizi, ne kadar satabileceginizi bilmeniz gerekiyor... Ilk
projemde oyun tasarlarken sadece 200 tane iiretirim 100 tanesi de tamdiklarima
gider diye diigiindiim, sonraki baskilarla 2.000 tane sattim, pazart tanimlayabilmek
¢ok onemli... Simdi yeni Tiirk projelere bakiyyorum 10bin 20bin dolar istiyorlar,
diinya genelinde proje icin makul hedefler fakat TR icin astronomik paralar.”

Tablo 4. Kaﬂhmcﬂﬂarm, Tiirk Girisimcilerin Kitle Fonlamada Basarisizliklarina
Iliskin Ongordiigii Nedenler

Basarisizhk K1 K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9  Toplam

Nedenleri
Genel Girisimcilik Sorunlari
Inovatif Uriin + + + + + 5
Dogru Uriin + + + 3
Para Beklentisi + + 2
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Isletme + 1
Ongorii Hatalari + 1
Zay1f Ekosistem + 1
Plansizlik + 1
Kitle Fonlamaya lliskin Sorunlar
Pazarlama + + + + + + + 7
Proje Mensei + 3
KF* Bilgisi + + + 3
Maliyetler + + 2

*KF = Kitle Fonlama

Katilmcilarin, Tiirk girisimcilere kitle fonlama yontemi ile yiiriitecekleri
projeler igin dneri 3 baslik altinda toplandig1 gériilmektedir. Onerler; proje dncesi,
proje siireci ve proje sonrast olarak siiflandirilmistir. Proje dncesi Tiirk girisimciler
icin verilen Oneriler, ayni girisimcilikte oldugu gibi iyi bir plan hazirlanmasi
temasidir. Girisimcilerin is plani hazirlarken pazarlama, iiretim, organizasyon ve
finans boliimlerinin, kitle fonlama projesi i¢cin de gecerli oldugu goriilmiistiir.
Katilimcilar planlari dogrultusunda pazarlama, organizasyon ve finans agisindan
gerekli hazirliklar1 yapmasi gerektigi goriilmektedir.

Proje Oncesi yiiriitillecek kitle fonlamas1 projesine yonelik planin
olusturulmasi gerektigine 7 katilimei deginmistir. Katilime1 2 “fyi bir plan yapmak
gerekiyor... Eger biitiin girigim Kickstarter projesine bagli ise bu proje igin ¢ok iyi
hazirlanilmas1 gerekiyor” yorumunu yapmistir. Katilimci1 3, kitle fonlama igin
yapilan hazirligin girisimcilik is planina benzedigini ve benzer siirecleri ifade ettigini
su sekilde agiklamaktadir:

“Kitle fonlama 2-3 ay gibi goriiniip aslinda 6-7 aya kadar ¢ikabilen bir
stireg. 2-3 ay gibi ongoriirken beklemediginiz bir¢ok madde karsiniza ¢ikiyor... Bir
yatirimet i¢in is plami hazirlamak ile Kickstarter projesi de hazirlamak ayni sey.
Aylar stiriiyor.”

Katilimer 5 basariya, planlarint “programii bir sekilde uygulayarak”
ulastiklarini agiklarken, Katilime1 6 “kitle fonlama igin harcanan zaman %30 ise,
projenin pazarlanmast ve projeye hazirlik icin ayrilan zamanin %70 oldugunu iddia
etmistir. Katilime1 7 “I ay éncesinde baslayarak, tiriiniimiiz ve kitle fonlama ilgi
ilgili editorlerle iletisim kurmak, kampanyanin hangi giiniinde ne yapilacak, nasil
bir giincelleme yapiuacak, nasil bir mesaj atilacak gibi hazirliklar yaptik...”
sOylemiyle proje siirecinde ne yapacaklarini 6nceden planladiklarint aktarmigtir.
Hatta “4-6 ay ashinda kiiresel bir proje igin gerekli siireler.” Diyerek hazirlik igin
ayrilmasi gereken zamanin boyutu hakkinda da bir 6ngérii de bulunmustur.
Katilmeilarin ortak olarak degindikleri nokta eger s6z konusu hazirlik iyi
yapilmazsa, Katilimer 1 ifadeleri ile “projede gecikmeler yasanacak ve girisimci ile
yatirimctilar etkilenecektir”.

Proje oncesinde hazirlanan planin ilk adim1 6n pazarlama faaliyetlerini
yiiriitebilmek ile ilgili oldugu goriilmektedir. Katilime1 3 “Proje éncesinde On
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pazarlama ile 8-9 ay kadar bir hazirlik siireci gegirdiklerini” ifade etmektedir.
Pazarlama siirecinin 6nemini ifade eden Katilimci 8 projedeki basarisizliginin
nedenini “...driniin yaygimlasmasinda ve reklam konusunda ¢ok sikinti yagamasi”
olarak agiklamaktadir. Katilimec1 7 oOzellikle Kickstarter’in degisen yapisi ile
pazarlamanin gerekliligini su sozler ile ifade etmektedir:

“Eskiden Kickstarter'da ¢ok iyi bir iiriiniim var ama ¢ok az param var
durumunda basarrya ulasabiliyordunuz. Artik daha fazla “¢ok hizli fonlandi, ¢ok
fazla reklamim var.” basarili oluyor... Daha fazla marka tanitimi 6nem kazandi. Iyi
bir iiriin gelistirmek degil kurumsal pazarlama ve markalagma ¢ok énemli.”

Katilmcilarinin  gortisleri dogrultusunda 6n pazarlama faaliyetlerinde,
marka farkindah@ (iiriiniin tanmitilmasi) ve talep yaratilmas1 7 katilimei
tarafindan deginilmigtir. Katilimc1 2 girigimcinin  sundugu “driinii  degisik
mecralarda kaliteli videolarla yaymaya c¢alismak™ gerektigini belirtmektedir.
Katilime1 7 “Kampanya éncesinde biraz pazarit hazirlamaniz gerekiyor. Potansiyel
bir miisteri tabani olusturuluyor ... Uriin ¢ikmadan 6-7 ay éncesinde “ben bu iiriinii
alirim” diyen insanlara ulagmak ¢ok énemli. Farkl bir fikir veriyorsaniz insanlara,
o fikri alistirabiliyor ve giiven verebiliyor olmaniz gerekiyor.” sozleri ile isleyisi
aciklamistir. Talep yaratilmasinin ne kadar 6nemli oldugunu Katilimci 8 “Genel
olarak prosediir su sekilde. Siz kitlenizi olusturacaksiniz gerek reklamlarla gerek
mail listesi toplayarak... Belli bir sayiya ulastiktan sonra Kickstarter projenizi
koymaniz gerekiyor... Sizin iiriiniiniizii talep edecek kisileri, daha projeniz
baslamadan énce toplamaniz gerekiyor. Yoksa hiisrana ugrarsiniz.” sozleri ile ifade
etmistir. Projenin basarili ya da basarisiz olmasinin bu derece etkilenmesinin nedeni
Katilime1 7’nin de ifade ettigi gibi “projenin ilk ii¢ giiniiniin ¢cok onemli olmasi ve
projenin nereye dogru gidecegini” gostermesidir. Clinkti Katilimer 3°e gore “proje
fonlanmadan, destek vermeyen bir kitlenin varligi ancak birileri giivenmis, ben de
giiveneyim” mantiiyla hareket etmektedir. Kisacasi, Kickstarter platformu
girisimciye talebi yaratmamakta fakat mevcut talebi 6nemli 6l¢iide gelistirmektedir.
Katilimei 3 bu gelisimi su sekilde belirtmektedir:

“Kickstarter ashnda sizin kitlenizi olusturdugunuz degil, mevcut kitlenizi
genislettiginiz bir yer... Kickstarter oncesi 300-400 kisilik bir kitle 3500 lere ulasti.
Kisacasi Kickstarter bu kitleyi katlyyor.”

Bu noktada, katilimcilarin talep yaratilmasi ile ilgili farkli araglar
kullanildig1 goriilmektedir. Sosyal medya pazarlamasi (social media marketing),
etkileyici pazarlama (influencer marketing) ve elektronik posta pazarlamasi (e-
mail marketing) araglarinin tercih edildigi goriilmektedir. Katilime1 2 “Onceki
projelerinize destek olan kitleye yeni tiriinlerinizi tanitmak, elektronik posta listesine
ulagarak siirekli elektronik posta atmak, kampanyayla ilgili bilgi vermek gerekiyor ...
4-5 ay onceden baslayarak internet tizerinden tirtintiniizii bekleyeni alirim diyen bir
kitle olusturmamiz gerekivor... Ilgili bircok forumda kitle olusturmak gerekiyor”
climleleriyle s6z konusu araglarin kullanilmasimi 6zetlemektedir. Yine sosyal
medyanin kullanilmasinin katkisina deginen Katilimer 9, “Siz ozellikle yakin
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cevrenizden, tamidiklarinizdan yeterli bir bagis¢i kitlesi olusturdugunuzda, sizin
hakkinizda sosyal medyada bahsedilmeye baglaniyor, sagdaki soldaki dergilerde
derken projenize belli bir sayinin iizerinde bagis yapildigini goren hi¢ tanimadiginiz
insanlar da yabancilarda bagis yapmaya baslyor.” sozleri ile talep yaratmanin
yakin ¢evre ile basladigini agiklamaktadir. Benzer sekilde Katilimei 2 de “Reklamlar
verecegim Facebook, Instagram ya da Youtube. Influencerlarla ¢calismak gerekebilir
kisacast bir halkla iliskiler plani olmasi gerekiyor.” sozleri ile sosyal medya ve
etkileyici pazarlamaya vurgu yapmaktadir. Bu asamada Kickstarter platformunu
takip eden editdrlerden de destek alindig1 gozlenmektedir. Katilime1 7 “...driiniin
tamitilmasi icin goriistigiimiiz editorler mevcuttu... Editorlerle 2-3 hafta oncesinde
goriistip, kampanyamiz ¢ikacak, siz yayinlarsaniz ¢ok seviniriz diye mesajlastik”
sOzleriyle editorler aracilig ile talep yaratma caligmalarina destek verdiklerini ifade
etmektedir. Projenin oncesinde baglayan bu siirecin dinamik bir siire¢ oldugunu ve
stirekli olarak kitlenin genigletilmeye c¢alisildigini Katilme1r 5 su  sekilde
aktarmaktadir:

“2-3 ay oncesinden pazarlama faaliyetlerimize basladik... Pazarlamaya
bonkor davrandik. Elimizde zaten ulagabilecegimiz (6nceki projelerini destekleyen
kitleyi kastediyor) bir kitle vardi. Sosyal medya araciligryla bu listemiz toplanmugti.
Elektronik posta aracihigiyla kendilerine ulasarak onlari hem egitmeye hem
ogretmeye hem de eglendirmeye calistik. Bunu yaparken yeni kitleye de yaymaya
calistik...Sosyal medya pazarlamasint ne kadar yiiksek ne kadar dogru
vapabilirseniz o kisa donemde o kadar basariya ulasabiliyorsunuz.”

Proje platformda yiiriirliige konulmadan dnce de tamamlanmas1 gereken
onemli noktalardan bir tanesi projenin gorselligidir. S6z konusu temaya 4 katilimci
deginirken, Katilimci 3 “Projenin sanat ¢alismasi kismi ¢ok onemli. Birgok destekgi,
projenin igerigine bakmayabiliyor, gorsellerine bakarak satin alim yapabiliyor.
Refleksleri bu sekilde.” sozleriyle destekgilerin bu noktaya énem verdiklerine dikkat
¢cekmektedir. Ciinkii videodan, gorsellere, yazilardan logoya biitiin gorseller
Katime1r 7’ye gore “iyi bir marka imaji” ¢izebilmek igin gerekli olan
unsurlardandir. Katilimei 4 ise video igeriginin nasil olmasi gerektigi ile ilgili olarak
“Ozellikle video gérmek istiyorlar. Videonun kisa olmas: gerekiyor. Urettiginiz iiriin
neyse, 2 dakikalik bir video ile gostermenizi istiyorlar. Gergekten performansit bu
mudur gormek istiyorlar.” yorumunu belirtmektedir. Bu asamada girisimcilerin
“basaritli projelerde kimlerle c¢alisildigina ve soz konusu projelerin sanatsal
kisminda nerelere 6nem verildigine dikkat edilmesinin” fark yarattigina Katilimer 8
vurgu yapmaktadir.

Bu asamada dikkat edilmesi gereken nokta, biitin bu pazarlama
faaliyetlerinin nasil yiiriitiilecegi konusudur. Katilimei 8, “biitiin isleri ben yapmaya
calistigim i¢in olmadi” sozleri ile organizasyonun da proje basarisinda 6nemli bir
yeri oldugunu isaret etmektedir. Bu anlamda uzmanlarla cahsmak gerektigi
konusunda hem fikir olan 5 katilimc1 bulunmaktadir. Katilimei 1 “Girisimcinin, ben
bu projeyi nasil tanitirim sorusunu sormasi gerekiyor. Bunlari ancak iletisim tanitim
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ve pazarlama konusunda uzmanlarla ¢alisarak elde ediyorsunuz. Video, fotograf ve
web tasarimi gibi konularda uzmanlar gerekli.” sozleri ile konuyu 6zetlemektedir.
Katilime1 3 “Pazarlama da ¢alisacak kesin birine ihtiyag var. Burasi biiyiik bir pazar
alani ve ben projeyi sunuyorum ile olmuyor. Sosyal medya ara¢larinda reklam
vermek onemli, hedef kitleyi belirlemek onemli ve bunlar igin kesin uzmana
ihtiyaciniz var... Biz proje konusunda yurt disindan bir uzman ile ¢alistik.” ile
uzmanlara gereksinim duyuldugunu ifade etmektedir. Benzer sekilde Katilimci 8 de
“pazarlama ve sosyal medya dinamiklerini bilen dijital pazarlama uzmani” ile
calisilmasi gerektigini ifade etmektedir.

Katilimcilara gdre uzmanlar isletme biinyesine katilarak veya dis
kaynaklardan faydalanarak bu sorunun {istesinden gelinebiliyor. Ozellikle
Katilime1 2 “igin mantigi béyle olmamasina ragmen son donemde kitle fonlamada
islerin iyice profesyonellestigine ve son 5-6 yilda halkla iligkiler konusunda ozel
isletmelerin varligina” deginmektedir. Katilimc1 6 da bu profesyonelligin projelerine
getirdigi faydalar su sekilde 6zetlemektedir:

“...pazarlama ve halka iliskiler faaliyetlerini yiiriiten firmalar var. Sosyal
medya hedefleme ve kullandiklar: algoritmalar konusunda baya ustalar. Biz son
projemizde bu firmalardan biriyle anlastik. Onlarin hedeflemesi sayesinde
projemizin potansiyeli 2 katina kadar ¢ikti.”

S6z konusu pazarlama uzmanlarina ek olarak Katilimer 5 “muhasebe
uzmanina da gereksinim duyuldugunu ve ona giiven duyulmast gerektigini”
belirtmektedir. Biitiin uzmanlarla 6rgiit biinyesinde ya da dis kaynaklar yardimiyla
is birliginin nasil yapildig1 disinda iyi bir proje ekip uyumu yakalanmasi, proje
basarisi icin Oneriler arasinda gosterilmektedir. 3 katilimcinin degindigi konuya
iliskin en kisa ve 6z agiklamay1 Katilime1 3 “Projenin basarist igin iyi bir ekibiniz
olmasi gerekiyor.” sozleriyle yapmaktadir. Katihimer 8 de “biitiin uzmanlarin bir
araya gelerek ¢alismasimin daha iyi oldugu” ifadesiyle proje ekibinin 6nemine
destek olmaktadir.

Dogal olarak; projenin planlamasinin yapilmasi, pazarlama faaliyetlerinin
yuriitiilmesi ve uzmanlarla ¢aligilmasi projenin 6n finansmanini kaginilmaz hale
getirmektedir. Biitiin uzmanlar projenin basariya ulagsmasi i¢in gerekli olan bu
siirecin 6n finansmanmm girisimcinin hesaplamas1 gerektigine inanmaktadir.
Katilime1 3’te “daha Kickstarter projesi baglamadan fon gereksinimi oluyor”
sozleriyle durumu ozetlerken Katilime1 1 “daha proje baslamadan énce projenin
fonlanmasi” gerektigini ortaya koymaktadir. Katilimci 8 6n finansmanin 6nemini
“Kesinlikle onceki fonu bulmak oénemli yoksa projenizi iptal etmek durumunda
kalabiliyorsunuz... ” sdzleri ile agiklamaktadir. Dolayis1 ile girisimcilerin proje i¢in
hedeflenen fon miktar1 ortaya konarken biitiin bu maliyetlerin gozetilmesi
gerektigini ifade etmektedirler. Bir¢ok katilimci gerekli olan fonun iletisim ve
pazarlama faaliyetleri i¢in gerekli oldugunu belirtirken (Katilimer 3, Katilimer 7,
Katilimei 8), Katilime1 3 “On pazarlama faaliyetlerine harcanan paranin yaklasik 4
katint projenin yakalayabilecegini” ifade etmektedir. Bunun da o6tesinde proje
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sonrasinda da gerekli olan fonda dikkat edilmesi gereken unsurlara deginen
katilimcilarda bulunmaktadir. Katilimer 1, Katilimer 5 ve Katilimer 6, “yasal
prosediirlerden  kaynaklanan  vergilerin  olusturdugu  maliyetlere”  dikkat
¢ekmektedir. Katilimc1 1°in “Proje fonlaninca Kickstarter, sizden bir yiizde aliyor.
Ek olarak hesabiniz neredeyse orada da bir gelir vergisi édiiyorsunuz” sdyleminde
degindigi maliyetlere ek olarak Katilimec1 5 ve 6 ayn1 zamanda “Paranin Tiirkiye
transferi icin ulusal ve uluslararast iki ayrt muhasebe kaydi tutulmasi gerektigine”
vurgu yapmaktadir. Katilimer 2 ve Katilime1 4 “liretim asamasindaki maliyetlere”
dikkat gekmektedirler. Cilinkii proje 6ncesinde tam olarak ne kadar {iretim miktarina
gereksinim duyacagmiz belli degildir. Ozellikle Katilime1 4°iin ifade ettigi gibi “1
tane yapmak baska bir is, yiizlerce yapmak apayri bir istir.” Kitle fonlamada
dezavantajli yon olarak da goriilen iiriiniin nakliyesi i¢in olugsan maliyetler de g6z
oniline almmalidir. Katilimer 2 “giimriik islemlerinin olusturacag: mali yiike” vurgu
yapmaktadir. Biitiin bu degerlendirmelere ek olarak en basarili Tiirk projelerden
birini yiiriiten Katilimci 3 proje sonucunda “gok yiiksek bir kar elde edilmedigini,
bagsari oraminda iiretim ve pazarlama faaliyetleri ile isgiicii i¢in 6dediginiz ticretlerin
yiikseldigi ve kalan miktarin ¢ok da yiiksek olmadigini” belirtmektedir. Fakat,
yaratilan kitlenin gittikge biiylidiigiini ve sonraki projelerde kar marjinin
yiikselecegini iddia etmektedir.

Proje siirecinde yapilmasi1 gereken faaliyetlerin 3 tema altinda toplandig
goriilmektedir. Diiriist ve gercekgi bir proje yiiriitiilmesi ile girisimcinin miisteri
kitlesi ile etkilesimde bulunmasina deginmektedirler. Katilimc1 1 “Kickstarter 'daki
destekleyicilerin “alanlarindan bilgi sahibi olduklarini” ifade ederken, Katilimce1 3
“Destekleyen insanlar projenin gergeklesip gerceklesmeyecegine baktiklarini”
belirtmektedir. Katilimci1 3 projenin diiriistliigiiniin ve gergekeiliginin énemini su
ifadeler ile 6zetlemektedir:

“Proje tutarligi ve igerigi ¢ok onemli... Kesinlikle ulasilamayacak bir proje
ortaya koymamalilar. Gergekten diiriist olmak gerekiyor. 3 ayda bitecek bir projeyi
6 ay dediginiz de inanmuyorlar. 3 yillik bir projeyi de 6 ay deyince inanmiyorlar...
Konularma hakim ¢ok insan var ve siirekli takip ediyorlar.”

Bu dogrultuda, Katihme1 4 “Uriinle ilgili insanlarin aklinda hichir soru
kalmamas: gerektigini ve destekgiler iiriiniin prototipini (¢alisir oldugunu) ve
gergeklesebilecegini gormek istediklerini” belirtmistir. Benzer sekilde Katilimcei
6’da “prototip” gereksinimine deginmektedir.

Projenin Kickstarter aktif olarak ilerledigi donemde yapilmasi gereken bir
diger 6nemli tema destekleyiciler ile etkilesimdir. Katilimer 3 “Kitlenizle birlikte
stirekli etkilesim icinde olmaniz gerekiyor. O da gercekten bir is yiikii haline
geliyor.” konuya dikkat gekmektedir. Bu yogun etkilesimin nedenini Katilime1 2 “...
yorumlarlar, yazarlar, mesaj atarlar siirekli... Giiven olusturuyorsunuz ve onun
Yikilmasint istemiyorsunuz.” sozleri ile agiklamaktadir. Ek olarak elde ettiginiz
basariy1 siirdiirebilmek icin de siirekli aktif olmanin gerekliligini Katilimc1 7
“Kampanyann ilk giinii bir yazi ¢ikti. Sonra 8. Giinii bir baska yazi ile kampanyanin
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momentumunu Koruyabildik. Kampanyamn 1. Haftasi ile 2. Haftasinda ¢ok yogun
bir iletisim yaptik.” ciimleleri ile 6zetlemektedir. Biitlin iletisim faaliyetlerinin de
Otesinde Katilime1 3 proje siirecinde “projede toplanan miktar arttikca “stretch
goal” adi verilen ek adiillerin, proje basarisint daha da katlayacagini”
belirtmektedir.

Proje tamamlanmasi ile birlikte iiretim faaliyetlerine ve iiretilen {irlinlerin
destekcilere gonderilmesi islemleri ana faaliyetlerdir. Fakat bu faaliyetlere ek olarak,
ozellikle sonraki projelerin basar1 oranini artiracak ek oneriler de bulunmaktadir. 3
katilime1, basarili bir proje sonrasinda destekgiler ile etkilesimin devam ettirilmesi
gerektigini ve miisteri sadakatinin elde edilmesinin ¢ok 6nemli oldugunu ifade
etmektedir. Katilimer 9  “Kitle fonlamanin en biiyiik avantaji  bize bag
kurabilecegimiz bir kitle sagladi. Kendi tiriinlerimizi destekleyen bir kitle.” ifadesi
ile bu bagin korunmasi gerektigini belirtmektedir. Ayni sekilde Katilimci 3
“etkilesim stirecinin devam ettirilmesinin gerekliligine” vurgu yaparken, Katilimci 2
“bu amacla proje sonunda sorun yasayan bir destek¢inin kendilerinden bagimsiz
olan vergi sorununu da ¢ozdiiklerini” sOylemistir.

Proje sonrasinda girisimcilere yapilan Oneriler arasinda da girisimcilerin
kendini gelistirmeye siirekli olarak devam etmesi bulunmaktadir. Katilime1 6
“Kickstarter konusunda okumaktan ve kendini gelistirmekten, girigimcilerin
vazge¢memesi gerekiyor. Bu alanla ilgili ne okumaktan ne aragtirmaktan ne de
calismaktan gocunulmamasi gerekiyor.” ifadelerini kullanirken, Katilimci1 8 ise
“basarilt olmus projelerin siirekli dikkatle incelenmesi gerektigini ve girisimcinin
odevini yaparak ilerleyebilecegini” vurgulamistir. Katilimcilarin, kitle fonlama
projesi yiriitmek isteyen Tiirk girisimcilere yonelik Onerileri Tablo 5°te
gosterilmektedir.

Tablo 5. Katilimcilarin, Tiirk Girigimcilere Kitle Fonlamada Basarili Olabilmeleri
icin Sundugu Oneriler

Oneriler Kl K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 Toplam
Proje Oncesi

1. Proje Plam + + + + + + + 7
1.1.0n Pazarlama

Talep Yaratilmasi + + £+ 4+ 5
Uriiniin Tanitimi + o+ o+ 4+ + 4
Projenin Gorselligi + + + + 4
1.2. Organizasyon

Uzmanlarla Caligma + + + + + 5
Iyi Bir Ekip + ¥ + 3
1.3. Projenin

Finansmani

Proje Sermayesi + + + + + + 4 + + 9

Proje Siirecinde
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Diiriist Proje Igerigi + o+ 2
Gergeklesebilir Proje + + + 3
Destekgiler ile Etkilesim + A A

Proje Sonrasinda
Miisteri S%dakatl + + + 3
Devamlilig1
Kendini Gelistirme + + 2

Elde edilen sonuglar degerlendirildiginde alanyazin ile tutarli sonuglar
oldugu gozlenmektedir. Kitle fonlamanin avantajlar1 arasinda belirlenen {iriin
tanitimlarina iligkin sonuglar Belleflamme vd. (2010) ile tutarlidir. Kitle fonlamanin
diger yontemlere yonelik daha avantajli oldugu ile iligli Markova ve Mircevska
(2009) ile Casamatta ve Haritchabalet (2014) calismalari ile benzer sonuglar elde
edilmistir. Ek olarak, {iriinii test etme olanagi Helmer (2014), Gerber vd. (2012) ve
Cornell (2014) ile tutarhidir. Kitle fonlamanin kiiresel 6zelligine iliskin Caglar’in
caligmasi ile (2019) benzer sonuglar bulgulanmistir. Kitle fonlama ile miisteriler
arasindaki geribildirimin getirdigi avantajlar alanyazin (Belleflamme vd., 2010;
Cornell, 2014; Ordanin vd., 2011) ile aym1 yondedir. 3. kisiler ile kurulan
ortakliklara iliskin sonuglar, Gerber ve digerlerinin (2012) ¢aligmasi ile tutarlidir.

SONUC

Kitle fonlama platformlarindan en bilineni olan Kickstarter’da, Tiirk
girigimcilerin proje basari oranlarinin platformun geneline gore daha diisiik oldugu
goriilmektedir. Bu dogrultuda, s6z konusu platformda basarili proje yliriitmiis olan
9 Tirk girisimci ile derinlemesine goriismeler gerceklestirilmistir. Caligmanin
sonuglarina gore kitle fonlama yonteminin faydalari; kitle fonlama platformunu
kullanan destekgilerin girisimcinin sundugu {iriine uygun bir hedef kitle olmast, iiriin
tanitimlariin/reklamlarinin ¢ok ucuza kiiresel boyutta yapilabilmesi, diger fon
seceneklerinin girigimei  agisindan yetersizligi, {iirliniin test edebilmesi, olasi
misterilerden ¢ok hizli geribildirim alinabilmesi, liretmeden satis yapilabilmesi,
Kickstarter firmasinin imajmin yiiksek olmast ve firmanin girisimcileri
yonlendirmesidir. Katilimcilarin degindigi bu temalarin yiiksek puanlara sahip
oldugu goriilmektedir.

Diger taraftan kitle fonlama sisteminin dezavantajlar1 tartigildiginda aym
katilmecilar belli temalara deginseler de puanlarin ¢ok yiiksek olmadigi
gozlenmektedir. Yiiksek puanlarn, kitle fonlama yontemi ile ilgili degil, Tirk
girisimcilere 6zgii sorunlar oldugu da goriilmektedir. En 6nemli sorun Kickstarter
prosediirlerinden kaynaklanan, proje yiiriitiiciisiiniin belli bir iilkede hesab1 olmasi
zorunlulugudur. Tiirkiye’nin bu listede olmamasi, Tiirk girisimcilerin bdylesine
onemli bir platformda zorlanmasina neden olmaktadir. Cilinkii Tiirk girisimcilerin
sorunu ¢ozebilmek i¢in gegerli tilkelerde sirketlerine ait bir banka hesabi agtiklar1 ya
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da gegerli iilkelerden birinde hesap agabilen bir araci ile anlagtiklar1 gériilmektedir.
Bir sorunun ¢6ziimii i¢in uygulanan iki ¢oziim de kendi iginde baska sorunlar
acabilmektedir. Eger girisimci bir arac1 kullanmay1 tercih ediyorsa, bu sefer girisimei
ile araci arasinda giiven baginin var olmas1 gereklidir. Ciinkii, Kickstarter sirketi
toplanan parayi, aracinin hesabina yatirmaktadir. Araci girisimciye parayi
gondermeyebilir, diger yandan para  gonderilirse  girisimci  projeyi
gergeklestirmeyebilir/gerceklestiremeyebilir. Bu durumda olasi dava siirecinin
mubhattabi araci kisi olacaktir. Bu gerginlik ancak araci ile girisimci arasindaki giiven
ile ¢oziilebilmektedir ki bu kitle fonlama ile bir girisim yapilmasinda énemli bir
engel haline doniisebilmektedir. Sirket hesabi acildiginda ise hesabin oldugu iilkede
ve Tiirkiye’de gelir vergisi ayr1 ayr1 6dendigi i¢in, ek masraflar ortaya ¢ikmaktadir.
Ek olarak, Tiirkiye’den basarili olundugunda destekgilerin kiiresel cografyadaki
daginikligi, triinlerin kargolanmasi agisindan sorun olusturmaktadir. Bu noktada
Katilime1 4 “Mesafe diisiiniince nakliye ve giimriik ayr1 bir sorun haline geliyor.
Daha dijital ya da kiigiik bir iiriin olmasi1 gerekiyor.” ifadeleri ile Tiirk girisimeilerin
daha dijital iriinler ile bu sorunun Oniine gegebilecegini belirtmektedir. Kitle
fonlamanin Tiirklere 0zgli dezavantajlar1 disinda dolandiricilik, girisimciden
faydalanmak isteyen bir kitle, basarisiz projenin getirecegi olumsuz bir imaj, fikri
haklarin kopyalanmast ve yiiksek rekabet ortam1 gibi dezavantajlar1 da
bulunmaktadir. Fakat bu sorunlara deginme puanlarinin ¢ok yiiksek olmadig
goriilmektedir.

Tirk projelerin neden basarisiz oldugu ile ilgili olarak katilimcilarin
ozellikle projelerdeki pazarlama faaliyetlerine dnem verilmedigine degindikleri
gozlenmektedir. Oneriler konusunda da yogun bir sekilde ifade edilen pazarlama,
kitle fonlama projelerinde 6nemli bir basar1 6lgiitii olarak goriilmektedir. Dogal
olarak inovatif lirlin sunulmamasi da beklenen basarisizlik faktorleri arasindadir.
Uriiniin iyi sunulamamasi, ¢ok hizli para kazanma istegi, isletme ve kitle fonlama
yontemi ile ilgili bilgisizlik, plansiz hareket etme gibi genel girisimcilik sorunlarina
deginildigi de goriilmektedir. Tiirk projelere olan giivensizlik, katilimcilar tarafindan
tartisilsa da kesin hiikiimlerin diger sorunlara gore verilemedigi gozlenmektedir.
Ciinkii katilmecilar, iyi bir {irliniin, iyi bir proje ile sunuldugu zaman basarili
olacagini ve Tiirkiye’den olup olmayacaginin bir 6nemi olmadigina inandiklarini da
belirtmektedirler.

Katilimcilarin, Tirk girisimeciye basarili bir proje yliriitebilmesi i¢in
sunduklar1 6neriler 3 baslik altinda siiflandirilmistir. Fakat katilimeilarin, 6zellikle
kitle fonlama projesi basarisi igin proje dncesinde yapilacak olan faaliyetlere ¢ok
yiiksek oranda degindikleri gozlenmektedir. Kitle fonlama, birkag gorsel
hazirlayarak bir anda yiiksek fon toplanabilecek bir yer gibi goriinse de aslinda diger
sermaye bulma yontemleri igin harcanacak emek kadar emek harcanmasi gereklidir.
Ozellile, is plan1 hazirlandig1 gibi kitle fonlama projesine &zel bir plan hazirlanmasi
kagimlmaz goriilmektedir. Ozellikle basarili olan standartlara ulasmak icin hangi
faaliyetlerden faydalanilacak, ne zaman ve kimlerle bu faaliyetler yiiriitiilecek
sorularinin cevaplarinin verilmesi gereklidir.
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Kitle fonlama projesi yiiriitecek olan girisimciler, Kickstarter’t yoktan bir
miisteri bulma araci olarak diisiinmemeleri gereklidir. Kickstarter, mevcut kitleyi
biiyiitme araci olarak kullanilmalidir. Projenin basarili olmasi igin gereksinim
duyulan fon ya da yakin bir rakam, projenin basladig1 ilk giinlerde elde edilmelidir.
Bu anlamda, girisimciler projelerini kitle fonlama platformlarinda yiirtirligi
koymadan oOnce pazarlayabilmeli ve projelerini bagslatir baslatmaz, projeyi
destekleyebilecek bir kitle olusturmalidir. Katilimcilarin genel yargisi, bu tip bir kitle
olusturmak icin 4 ile 6 ay arasinda pazarlama faaliyetlerinin yiiriitiilmesi
gerekliligidir. Sosyal medya pazarlamasi, elektronik posta pazarlamasi, etkileyici
pazarlama gibi yontemlerden faydalanildigi goriilmektedir. Bu araglar kullanilarak
iirliniin tanittmlarmin bu kitlelere yapilmasi ve iiriinii satin alacak kisilerden (projeye
destek olacak) bir kitle olusturulmasi gereklidir. Siirekli bir liste olusturularak bu
kitlenin takibi yapilmali, proje baslayana kadar etkilesim devam ettirilmeli, kitle
siirekli olarak genisletilmeye ¢aligiimalidir. Ozellikle, projenin gorselliginin de iyi
olmas1 Onemlidir. Burada o©nemli olan nokta profesyonellik ile acemiligi
birlestirebilmektir. Katilimc1 3’tin “profesyonel acemilik” olarak ifade ettigi bu
yaklagim, videolarin ya da gorsellerin profesyonelce hazirlanmasi fakat oyunculuk
ya da kurgunun girisimcilerin kendileri ya da inisiyatifinde olmasidir. Kisacasi
buradaki konu girisimcinin igini yiiksek kalite ile yapabilecegini profesyonelce
gosterebilmesi fakat her seyi tam profesyonelce yapmayarak sermayesinin de kisitl
oldugunu destekgilere aktarabilmesidir. 4-6 aylik bir donemde bir¢ok farkl
pazarlama araglari ile yogun bir faaliyet gecirilmektedir. Kisacas1 Tiirk girisimciler
icin basarili bir proje hedefine ulasabilmek ancak biitiinlesik pazarlama iletigimi ile
gerceklesmektedir.

Pazarlama faaliyetlerinin yiiriitiilmesinde, profesyonel isletmelerden
yararlanilabilecegi gibi girisimci kendi ekibine de s6z konusu uzmanlart katabilir.
Bu noktada, girisimci sahip oldugu olanaklari iyi degerlendirmelidir. Biitiin alinan
kararlar aslinda projenin 6n finansmani i¢in gerekli olan fonun da ne kadar olacagini
belirlemektedir. Kitle fonlama sistemi de doniigiim igerisinde olup, sadece fikir ile
sermaye bulunabilen bir ortamdan daha profesyonelce projelere dogru farklilastigi,
yine katilimcilarin goriigleri arasindadir.

Proje basgladigi andan itibaren, ilk birka¢ giin 6nem kazanmaktadir.
Katilimcilar 6zellikle destekei sayisinin 6nemli olduguna deginmektedir. Yiiksek
destekci sayisi, diger destekgilerin gliven kazanmasmi ve destek olmasini
kolaylastirirken ayn1 zamanda 6zellikle projenin fonlanmasini bekleyen bir destekgi
kitlesinin harekete ge¢mesini saglamaktadir. Kisacasi, ilk 1 haftada fonlanan
projelerin olas1 destekgileri daha giivenle hareket ederek destek olabilmektedir.
Fakat bu noktada, girisimci destekgileri ve olasi destekgileri ile siirekli etkilesimi
siirdiirmeye, proje sayfasini giincellemeye devam etmelidir. Bu agamada, diiriist bir
yaklasim ve projenin gergeklesebilir igerige sahip olmasi da kritik 6neme sahiptir.

Proje basarili olduktan sonra da girisimci, mevcut kitlesi ile iletisimini
sirdiirmelidir. Ozellikle projesi ile vadettigi iiriinii teslim ettikten sonra bile ¢esitli
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pazarlama araglarini kullanarak yakm temasi korumalidir. Ozellikle sonraki
projelerde ilk giinlerde destek olacak kitle, aslinda 6nceki projelerde destek olmus
kisilerin olusturdugu kitledir. Dolayis1 ile s6z konusu kitle ile yogun temas devam
ettirilmeli ve gelecekteki projelerle ilgili pazarlama faaliyetleri de zaman iginde
baslatilmalidir. Basarisiz bir proje deneyimi ise girisimcinin kendini gelistirmesi i¢in
onemli bir firsat olarak goriilmelidir. Ozellikle kitle fonlamada miisteriler ile
etkilesimin ¢ok hizli ve kolay yapilabilmesi, girisimcinin nerede hata yaptigini
O0grenmesi agisindan da biiyiik bir firsattir. Bu anlamda girigimei arastirmaya devam
etmeli, Kickstarter’daki kitle ile etkilesimi siirdiirmeli ve hatalarindan ders almalidir.

Kickstarter platformu 471.854 projeden 178.969’inin fonlandig1 (%37.93),
1.586 projenin 1 milyon $ iizerinde fonlandigi, bir¢ok firsati da yaninda getiren
onemli bir kitle fonlama sitesidir. Bu kadar biiylik bir pastadan ¢ok degerli fikirleri
olan Tirk girisimcilerin de faydalanmasi hem Tiirkiye ekonomisi hem de
girisimcinin kendisi i¢in ¢ok Onemlidir. Bu dogrultuda bu c¢alisma ile Tiirk
girisimcilere kitle fonlamanin faydalari, nasil hatalar yapildigi ve nasil basarili
olunabilecegini gosteren bir yol haritasi sunulmast umulmaktadir.



Tiirk Girisimcilerin Perspektifinden Girisimciligin Finansmaninda Kitle Fonlamasi: Kickstarter Ornegi 503

KAYNAKCA

Agikgoz, B. (2018). Girigimciler i¢in bir finansman araci olarak kitle fonlamasi. I11.
Uluslararas1 Bozok Sempozyumu icinde (ss. 256-262). Yozgat: Tiirkiye,
Erigsim adresi:
https://www.researchgate.net/profile/Betul _Acikgoz/publication/3355434
75_Girisimciler_icin_Bir_Finansman_Araci_Olarak_Kitle_Fonlamasi/lin
ks/5d6c¢f248a6fdcc547d722de3/Girisimciler-icin-Bir-Finansman-Araci-
Olarak-Kitle-Fonlamasi.pdf

Baumol, W. J. (1983). Toward operational models of entrepreneurship. Ronen, J.
(Ed.), Entrepreneurship, i¢inde (s. 29-48). Lexington, MA: Lexington
Books.

Beaulieu, T., Sarker, S. ve Sarker, S. (2015). A conceptual framework for
understanding crowdfunding. Communications of the Association for
Information Systems, 37(1), 1-31. https://doi.org/10.17705/1CAI1S.03701

Belleflamme, P., Lambert, T. ve Schwienbacher, A. (2010). Crowdfunding: An
industrial organization rerspective: Digital business models: understanding

strategies. Erisim adresi
https://economix.fr/uploads/source/doc/workshops/2010_dbm/Belleflam
me_al.pdf

Belleflamme, P., Lambert, T. ve Schwienbacher, A. (2013). Individual
crowdfunding  practices.  Venture  Capital, 15(4), 313-333.
https://doi.org/10.1080/13691066.2013.785151

Bradford, S.C. (2012). Crowdfunding and the federal securities laws. Columbia
Business Law Review, 2012(1), 1-150.

Casamatta, C. ve Haritchabalet, C. (2014). Dealing with venture capitalists:
shopping around or exclusive negotiation. Review of Finance, 18, 1743-
1773. https://doi.org/10.1093/rof/rft040

Cornell, C. J. (2014). Crowdfunding: more than money jumpstarting university
entrepreneurship. Venturewell Proceedings of Open, the Annual
Conference i¢inde (ss. 1-7), National Collegiate Inventors & Innovators
Alliance.

Cosh, A., Cumming, D. ve Hughes, A. (2009). Outside enterpreneurial capital. The
Economic Journal, 119(10), 1494-1533. https://doi.org/10.1111/j.1468-
0297.2009.02270.x

Caglar, M. T. (2019). Yeni nesil alternatif finansman yontemi olarak kitlesel

fonlama: Diinya ve Tiirkiye uygulamasi. Uygulamali Sosyal Bilimler
Dergisi, 3(2), 18-34.



504 Erciyes Universitesi iktisadi ve idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi,
19. Uluslararasi isletmecilik Kongresi Ozel Sayisi, Aralik 2020

Fettahoglu, S. ve Khusayan, S. (2017). Yeni finansman olanag: Kitle fonlama. Usak
Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi, 10(4), 497-521.

Freedman, D., ve Nutting, M. R. (2015). A brief history of crowdfunding. Erisim
adresi https://aboutcrowdfundinginfo.com/wp-
content/uploads/2020/01/History-of-Crowdfunding.pdf

Gerber, E. M., Hui, J. S. ve Kuo, P. (2012). Crowdfunding: Why people are
motivated to post and fund projects on crowdfunding platforms. Erisim
adresi
https://pdfs.semanticscholar.org/c1e2/a1068f0af1c3120c62be5943340518
860ech.pdf

Helmer, J. (2014). 8 ways to cut through the crowdfunding clutter. Entrepreneur,
42(6), 86-90.

Hoque, F. (2012, EKim 12). Why most venture-backed companies fail. Erigim adresi
https://www.fastcompany.com/9046217 1/these-9-cool-tricks-unleash-the-
power-of-amazons-alexa-assistant

Isler, S. T. (2014). Modern finansmanda yeni bir dénem: kitlesel fonlama —
Crowdfunding. Gasterge, Giiz, 50-65.

Karaarslan, M. H. ve Altuntas, B. (2015). Sosyal pazariamanin yeni araci: Kitle
fonlamasi. 20. Ulusal Pazarlama Kongresi i¢inde (ss. 487-497), Anadolu
Universitesi: Eskisehir.

Kuppuswamy, V. ve Bayus, B. L. (2013). Crowdfunding creative ideas: the
dynamics of project backers in Kickstarter. Erisim adresi
https://funginstitute.berkeley.edu/wp-
content/uploads/2013/11/Crowdfunding_Creative ldeas.pdf

Mansfiled, M. (2019, Mart 28). Startup statistics — The numbers you need to know.
Erigim adresi https://smallbiztrends.com/2019/03/startup-statistics-small-
business.html

Markova, S. ve Perkovska-Mircevska, T. (2009). Financing options for
entrepreneurial ventures. Economic Interferences, 11(26), 597-604.

Meyskens, M. ve Bird, L. (2015). Crowdfunding and value creation.
Entrepreneurship Research Journal, 5(2), 155-166.
https://doi.org/10.1515/erj-2015-0007

Mitra, D. (2012). The role of crowdfunding in entrepreneurial finance. Delhi
Business Review, 13(2), 67-72.

Mollick, E. (2014). The dynamics of crowdfunding: An exploratory study. Journal
of Business Venturing, 29(1), 1-16.
https://doi.org/10.1016/j.jbusvent.2013.06.005



Tiirk Girisimcilerin Perspektifinden Girisimciligin Finansmaninda Kitle Fonlamasi: Kickstarter Ornegi 505

Ordanini, A., Miceli, L., Pizzetti, M. ve Parasuraman, A. (2011). Crowd-Funding:
Transforming customers into investors through innovative service
platforms. Journal of Service Management, 22(4), 443-470.
https://doi.org/10.1108/09564231111155079

Ozdemir, O. ve Karabulut, F. (2017). Fon toplamanin 6tesinde: sosyal girisimcilik
projeleri igin kitle fonlamasi. Hakan Kapucu ve Cisem Bektur (Eds.),
Current Databases in Accounting & Finance iginde (ss. 153-176), London,
England: 1IJOPEC.

Praag, C. M. ve Versloot, P. H. (2007). What is the valur of entrepreneurship? A
review of recent research. Small Bus Econ, 29, 351-382.
https://doi.org/10.1007/s11187-007-9074-x

Schwienbacher, A. ve Larralde, B. (2010, Eyliil 28). Crowdfunding of small
entrepreneurial ventures. Handbook of entrepreneurial finance, iginde (s.
1-23), Ingiltere: Oxford University Press.
http://dx.doi.org/10.2139/ssrn.1699183

Wennekers, S. ve Thurik, R. (1999). Linking entrepreneurship and economic growth.
Small Business Economics, 13(1), 27-56.
https://doi.org/10.1023/A:1008063200484

Vural, A. ve Dogan, D. U. (2019). Girisimcilik finansmaninda yeni bir model: Kitle
fonlamast. Isletme Arastirmalart Dergisi, 11(1), 88-100.



