Alanya Akademik Bakis Dergisi Alanya Academic Review Journal
Yil: 2024, C:8, S:2, 5.533-550 Year: 2024, Vol:8, No:2, p.533-550

Tirkiye’de Startup Girisimlerine Bakis: Canakkale Ilinde Bir Vaka

T
Analizi
(Arastirma Makalesi)

A Look at Startups in Turkey: A Case Analysis in Canakkale City
Doi:10.29023/alanyaakademik.1388324

Serkan OZDEMIR/, Serdar ARSLAN? Fulya OZDEMIR’

! Dr. Ogr. Uyesi, Canakkale Onsekiz Mart Universitesi, serkanozdemir@comu.edu.tr, Orcid No: 0000-0001-9130-6571
2 Dr. Ogr. Uyesi, Alanya Alaaddin Keykubat Universitesi, serdar.arslan@alanya.edu.tr, Orcid No: 0000-0003-0482-4800
3 Dr. Ogr. Uyesi, Nisantas1 Universitesi, fulya.ozdemir@nisantasi.edu.tr, Orcid No: 0000-0001-9130-6571

OZET
Anahtar Kelimeler: Startuplar hem isletme biliminde hem de mevcut girisimcilik egilimlerinde giderek
Startup, Canakkale, onem kazanan bir kavram olarak éne ¢ikmaktadir. Dinamik ve yenilikgi siireglerden
Girigimcilik, Vaka olusan startup girigimleri, girisimcilik ekosistemine katki agisindan daha fazla
Analizi incelenmelidir. Bu baglamda hem teorik cercevelerden yararlanan hem de

aragtirma metodolojisi ile kegsifsel bir nitelik tasiyan bu arastirma, genellenebilir
bulgular ortaya koymay, startuplara yonelik gelecek arastirmalara isik tutmayi ve

Makale gelis tarihi: tilkemizdeki startuplar: destekleyici faaliyetlere yon vermeyi amaglamaktadir. Bu
09.11.2023 amag dogrultusunda Robogil markasina yonelik sahada gozlemler gerceklestirilmis

ve yari yapuandirilmis gériisme formlar: araciligi ile isletmenin girigimcisi ve
Kabul tarihi: yoneticilerinden derinlemesine miilakatlar gerceklestirilerek veri toplanmuistir.
01.01.2024 Toplanan veriler startuplara yénelik literatiiv ¢ercevesi baglaminda kategorize

edilmis ve yorumlanmistir. Aragtirma sorularimin cevaplart soz konusu startupin
giiclii yonleri, zayif yonleri, firsat ve tehditlerinden olugan temalar ¢ergevesinde
kategorize edilmis ve bu kapsamda 19 alt temaya ulasilmistir. Alt temalar sonug
kasminda literatiir kapsaminda tartisilmaktadur.

ABSTRACT
Keywords: Startups are emerging as a notion that is becoming increasingly significant in the
Startup, Canakkale, fields of business science and modern entrepreneurship trends. There is a need for
Entrepreneurship, Case a more thorough examination of startup projects, which involve dynamic and
Study innovative procedures, to assess their impact on the entrepreneurial ecosystem

Within this particular setting, the present study employs theoretical frameworks and
adopts an exploratory research technique. Its primary objective is to uncover
findings that can be used universally, provide insights for future research on
startups, and offer guidance for initiatives that help entrepreneurs in Turkey. To
achieve this objective, field observations were conducted to examine the Robogil
brand, and data was gathered by conducting in-depth interviews with the
entrepreneur and management of the business using semi-structured interview
forms. The collected data were classified and analyzed within the framework of the
existing literature on startups. The answers were classified into themes based on the
strengths, weaknesses, opportunities, and risks of the specific startup. Within this
framework, a total of 19 sub-themes were identified. The conclusion discusses sub-
themes within its scope.

* Bu makale i¢in Canakkale Onsekiz Mart Universitesi Lisansiistii Egitim Enstitiisii Etik Kurulu’nun 08.09.2023 tarihli ve 11/06 nolu kararinca
etik kurul onay1 alinmustir.
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1. GIRIS

Teknoloji, yenilik¢ilik ve rekabet kiiltiiriiniin hakim oldugu giiniimiiz is diinyasinda ve bilimsel literatiirde,
ekonomiye ve girisimci davranigina yon veren yeni bir kavram kendini goéstermistir: Startup. Kisaca yeni
kurulmus, yiiksek hedefleri olan, teknolojiyi etkin kullanan, yeni nesil girisimleri ifade eden bu kavram, gittikge
daha fazla sayida arastirmacinin dikkatini g¢ekmekte, startuplarin ekonomiye olan katkilar1 siklikla
vurgulanmaktadir. Hizli biiyliyen ve sermaye odaklarinin ilgisini ¢ekebilen startuplar, bulunduklarn iilkelerde
ekonomik kalkinmay1 ve biiylimeyi, istihdami, {iretimi ve yenilik¢iligi arttiran rollere sahiptir (Henderson, 1993;
Andrews, Criscuolo, & Menon, 2014; Balboni vd., 2019). Tiirkiye de 6zellikle 2010 ve sonrasinda basarili
startuplarin yetistigi bir ekosistem olma yoluna girmistir. Yemeksepeti ya da Getir gibi parlayan yildizlar bunun
gostergesidir.

Basarili startuplarin ekonomiye 6nemli katkilar1 olmakla birlikte, istatistikler bir startupin basartya ulagsmasinin
olduk¢a zor oldugunu gostermektedir. Birgok arastirmaciya gore startuplarin énemli bir kismu ilk yillarinda
basarisiz olmaktadir (Passaro vd., 2020; Van Weele vd., 2016; Stucki, 2014). OECD (2017) DynEmp proje
raporuna gore ise, start-uplarin ¢ok kii¢iik bir kism1 hizli bir biiyiime elde edebilmekte, yalnizca 3%’ bes yillik
bir siirenin ardindan on ¢alisandan fazlasini istihdam edebilecek seviyeye ulasabilmektedir. Startuplarin basariya
ulagsmasindaki bu zorluk, sinirli kaynaklara sahip olmalar1 ve rekabetci gevre kosullari ile agiklanabilir. Son
yillarda bircok arastirmaci (Orn: Aka ve Ozdemirci, 2022; Kalfaoglu ve Bediik, 2018), Tiirkiye’nin bu anlamda
daha gelismis startup ekosistemlerine sahip bati iilkelerine gore daha dezavantajli oldugunu, Tiirkiye’deki
startuplarin finansman ve diger destek kaynaklarina ulagsmakta gii¢liik ¢cektigini belirtmistir.

Tiirkiye’de kurulan ve faaliyet gosteren startuplar ve bu startuplarin basarisindaki unsurlari inceleyen yayin sayist
oldukga kisithidir. Var olan yayinlarin ise ¢esitli startup ekosistemi unsurlarinin (teknokentler, kulugka merkezleri,
hizlandiricilar, melek yatirimcilar gibi) durum ve etkilerine odaklandig1 goériilmektedir. Diger yandan, Tiirkiye
startup ekosistemi ve bu ekosistemin destekleyici unsurlarmin Istanbul gevresi ile sinirli oldugu bilinmektedir
(Startup Genome, 2023). Tiirkiye gibi genis bir cografyada, perifer sehirlerde de startup girisimlerinin ortaya
¢ikacag tabiidir. Her ne kadar farkli sehirlerde teknokentler kurulmus olsa da periferde kurulan startuplarin
Istanbul ekosisteminin sagladig1 faydalardan uzak kalacag: yiiksek ihtimaldir. Bu startuplarin basar1 ya da
basarisizlik unsurlarini tespit etmek, dykiilerini aktarmak, i¢cinde bulunduklar1 ¢evresel kosullarin etkisini ortaya
koymak, Tiirkiye’de yeni startuplarin ve yeni ekosistemlerin olusmasinda yol gosterici olabilir. Isbu calisma,
Tiirkiye’de perifer bir sehirde kurulan ve faaliyet gosteren bir startupin basarisini etkileyen faktorleri belirlemek
ve literatiire ekosistem unsurlarina uzak bolgelerde faaliyet gosteren startuplarin durumuna dair katki yapmak
iizere gerceklestirilmistir. Bu dogruda, Canakkale ilinde faaliyet gdsteren Robogil adli startup, nitel yontem
desenlerinden vaka analizi yaklagimiyla incelenmis, giiclii ve zay1f yonleriyle karsilastigi tehdit ve firsatlar ortaya
konmustur. Takip eden boliimlerde ilgili literatiir sunulacak, metodoloji agiklanacak ve bulgular tartisilacaktir.

2. LITERATUR TARAMASI
2.1. Startup Kavrami

Ik kez 1970’li yillarda Forbes ve Businessweek dergilerinde ortaya atilan startup sozciigii, yaygin olarak heniiz
yeni kurulmus, gelisiminin basinda olan girisimleri ifade etse de (Breschi vd., 2018) bu anlam zamanla “azimli,
dinamik ve teknolojiyle ilgili” yeni girisimleri ifade edecek bigimde daralmistir (Skala, 2019: 14). Sozciigiin
anlamini daha net bigimde ortaya koymak adina, literatiirdeki farkli tanimlara g6z atmak faydali olabilir. Nitekim
farkli arastirmaci ya da girisgimcilerin farkli tanimlar kullandig1 gériilmektedir. Ornegin, yaygin olarak bilinen bir
tanima gore bir startup; ileride biiyiik bir sirket olmaya ve iginde bulundugu pazara biiyiik etkiler yapmaya dair
hedefleri/hirslar1 olan, yenilik¢i bir is modeline sahip ve ileri agamalarda yogun dis yatirim ¢ekebilen olusumlardir
(Blank, 2013). Diger yandan farkli aragtirmacilara gore bir startup1 tanimlayan unsurlar yiiksek risk ortami i¢inde
faaliyet gostermek (Eric Ries, 2011), yenilik¢ilik (Christensen ve Raynor, 2013) ve gelecekte yiiksek bir sirket
degerine ulasma potansiyeline sahip olmaktir (Damadoran, 2009). Skala (2019: 21), yaptig1 detayli literatiir
taramasina dayanarak, startuplar1 diger isletmelerden ayiran dort 6zellik oldugunu belirtmistir: (1) geng ve kisith
kaynaklara sahip bir isletme olmak, (Il) yenilik¢i olmak, (1) yiiksek hedefleri olmak ve hizli biiyiimek, (1V)
teknoloji yogun bir sektdrde faaliyet gostermek. Diger yandan yine yazara gore ¢ogu startup radikal yenilikler
ortaya koymasa da mevcut {iriin ya da hizmetleri kopyalayarak ya da gelistirerek basarili olmaktadir. Tekin (2021),
startuplarin teknoloji odakli olmak zorunda olmadigini; finans, pazarlama, tasarim ve mimarlik gibi cesitli
alanlarda da startuplara rastlandigini belirtmektedir. Kologlugil’e (2019) gore ise bir startupin esas ayirici 6zelligi,
motivasyonunun niteligidir. Diger girisim ve isletmeler yalnizca finansal basartya ulasmay1 hedeflerken, startuplar
ayn1 zamanda bir hayali ya da fikri gerceklestirmek, toplumsal fayda saglamak ya da iiretken ve bagimsiz olmak
gibi amagclar tasir. Destekler sekilde, Schoar (2010) startuplarin kurucusunun dzelliklerine gore sekillendigini 6ne
stirmiigtiir. Yazara gore iki tiir girisimciden bahsetmek miimkiindiir: “Doniistiiriicii” girisimciler ve “gecimlik
girisimciler”. Gegimlik girisimciler, yalnizca kendisinin ve ailesinin ge¢imini saglamak amaciyla is kurmay1 tercih
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ederken, doniistiiriicli girisimciler bagkalarina istthdam saglayan biiyiik ve degerli bir is yaratmak amaciyla yola
¢ikar ki bu da startuplarin temelidir.

Ozetle, kavram iizerinde net bir uzlasi olmasa da, genel olarak bir startupin yeni ve smirl kaynaklarla kurulmus,
yiiksek hedef ve motivasyona sahip, hizli bitylime potansiyeli olan, teknoloji odakli olmasa da teknolojiyi etkin ve
verimli kullanan girisimler oldugunu séylemek miimkiindiir. Startuplarin, yiiksek biiyiime ve ekonomiye 6nemli
katkilar yapma potansiyellerine karsin oldukca kirilgan olmalar1 (sinirhi kaynak ve yiiksek risk ortami nedeniyle),
onlarin ekosistemler i¢cinde desteklenmesi sonucunu dogurmustur. Startup ekosistemleri, fonlayici kuruluslar,
teknoparklar, hizlandiricilar ya da kulugka merkezleri gibi destekleyici kuruluslar, iiniversiteler, arastirma
merkezleri ve yatirimcilardan olugsmaktadir (Yazici, 2019). Bu noktada, startup olgusunun teorik zeminini eksik
birakmamak adina belirli kavramlari tanimlamak faydali olacaktir. Ornegin teknoparklar, Tiirkiye’de 2001 y1linda
4961 sayili kanun ile olusturulan, iiniversitelerle girisimcileri bir araya getiren, iiretim ve vergi maliyetlerini
azaltarak ve yenilikgilik ve rekabet kiiltiiriinii canli tutarak teknoloji odakli girisimleri destekleyen kuruluglardir.
Birgok startup teknoparklar biinyesinde kurulmaktadir. Kulucka merkezleri ise, startuplarin pazara agilmadan
teknik destek ve mentorliik alabildikleri, sosyal aglar edinip potansiyel yatirimcilarla tanisabildikleri yapilardir
(Aka ve Ozdemirci, 2022: 206). Ekosistem icerisinde startuplara destek sunan bir diger unsur ise hizlandiricilardir.
Hizlandiricilar ya da hizlandirma programlari, kulugka merkezlerinden daha kisa bir siire i¢in ve 6nceden
belirlenmis bir ¢ergevede startuplara destek sunan, teknik destekten ziyade mentorliik ve ag destegine dnem veren,
girigimleri bir an dnce pazara ¢gikmaya ve potansiyellerini test etmeye yonlendiren ve cogunlukla kar amact giiden
olugumlardir (Cohen, 2013). Risk sermayesi ya da venture capital, startup girisimcilerine saglanan destegi ifade
eder. Bu destek, sermaye yoneten profesyonel kurumlar ya da melek yatirimcilar tarafindan saglanabilir. Son
olarak melek yatirimeilar ise, startuplara maddi kaynagin (kendi 6z kaynaklarini kullanarak) yani sira tecriibe
aktarimi ve sosyal destek saglayan girisimci kisi veya gruplardir (Kurnaz ve Bediik, 2017).

2.2. Startuplarin Basarisim Etkileyen Faktorler

Diger tiim girisimlerde oldugu gibi startuplarin kurulusu da girisimcinin pazarda bir firsat gérmesi ile baslar (Hills
ve Singh, 2004). Bunu takiben, girisimci bu firsata uygun bir ig fikri gelistirir, kaynaklarini harekete gegirir ve
pazara giris yapar. Elbette bir startup kurmak, basarili olunacagi anlamina gelmez. Basari, birgok i¢ ve dis
problemin asilmasina baglhdir.

Slavik’e (2022) gore, bir startup’in basarili olmas iyi bir is fikrini, i¢ ve dis ¢evreye dair iyi bir analizi ve bu
analize dayali iyi bir yonetimi i¢eren giiclii bir strateji gerektirir. Destekler bicimde Cantamessa vd. (2018), ¢ogu
startupin, iyi bir is geligtirme stratejisinin eksikligi nedeniyle basarisiz oldugunu belirtmektedir. Yazarlar, bu siireci
yillara ayirarak degerlendirmistir. Ik yil karsilasilan sorunlar; saglam bir is modelinin olmayisi, kaynaklarin
yetersizligi ve hizli tilkenmesi, gen¢ ve deneyimsiz bir ekiple yola ¢ikmak ve yatirnmci bulamamak olarak
stralanabilir. ikinci yil, ilk yil yatirim yapilan is modelinin istenilen gelisimi saglamamasi ve bu is modelinden
ayrilmanin zor ve maliyetli olusu &nemli bir risk/sorun olarak ortaya cikar. Uciincii yildan sonra ise, sirketin
bliyliyememesi ¢alisanlar arasinda huzursuzluk yaratir. Besinci yilin sonunda, yanlis stratejiden kaynakli ortaya
¢ikan, pazarda yanlis konumlanma, rakiplerle miicadele edememe, gelisen teknolojinin mevcut iiriin ya da hizmeti
gegersiz kilmasi gibi biiyiik sorunlar, sirketi basarisizliga iter. Anlagilacagi gibi kurulus asamasinda alinan stratejik
kararlarin ¢ok uzun vadeli sonuglari olabilir. Bu nedenle startuplar gii¢lii ve zayif yonlerini iyi tespit etmeli, risk
ve firsatlara karsit hazir olmalidir.

Birgok arastirmaci ve girisimciye gore, startuplarin kars: karsiya oldugu en ciddi problem ya da risk, finansal
kaynaklarm yetersizligidir. Bu yetersizlik, baslangi¢ sermayesinin ¢ok diisiik olmasindan veya pazardaki biiyiik
oyuncularla miicadele etmenin ¢ok maliyetli olmasindan ileri gelebilir (Levesque vd., 2016). Bu riski bertaraf
edebilecek 6nemli bir firsat ise risk sermayedarlarindan yatirim almaktir. Bilylime agamasinda, dogru zamanda ve
dogru miktarda elde edilebilecek bir yatirim, startupin kaderini degistirebilir. Diger yandan, risk sermayesinin
maliyeti ¢ok yiiksek bir sermaye oldugu (startup basart oranlarinin diigiik olmasi ve yatirim geri doniislerinin uzun
bir bekleme siireci sonrasinda baglamasi nedeniyle) ve bu nedenle yatirime1 ¢ekmenin ¢ok zorlu bir siire¢ oldugu
unutulmamalidir (Akin, 2020). Ustelik startuplarin eksikligini hissettigi tek kaynak para degildir. Bilgi, deneyim
ve baglant1 eksikligi de startuplar icin ciddi bir dezavantaj olabilir. Girigsimcinin yetkinligi, deneyimi ve kisisel
baglantilar1 bu dezavantaji ortadan kaldirabilir (Kim vd., 2018; Oe ve Mitsuhashi 2013). Ayrica, startuplarin melek
yatirnmcilar, kulucka merkezleri ya da hizlandirici programlar gibi ekosistemin diger unsurlarindan destek
gbrmesi, bu anlamda 6nemli kaynak ve firsatlar yaratabilir (Guceri-Ucar ve Koch, 2016; Cohen, 2013). Passaro
vd.’ne (2020) gore bu destek neredeyse bir zorunluluktur. Bu sekilde startuplar iiriin gelistirme siireglerini
iyilestirebilir ve uluslararasi pazarlara hizli agilabilir.

Startuplara avantaj saglayacak diger bir degerli kaynak, insan kaynagidir. Bilgi, deneyim ve motivasyon sahibi bir
ekip, biiyilik farklar yaratabilir. Ayrica bu ekibin uyum i¢inde, adanmiglikla ¢alismasi ¢ok 6nemli bir stratejik
avantajdir. Bu nedenle, giiclii bir sirket kiiltiirii insa edilmesi elzemdir (Gulati ve DeSantola, 2016). Gulati’ye
(2019: 85) gore bir startup bir is fikrinden ya da modelinden ibaret degildir. Startuplar bir “ruha” sahiptir ve o ruh
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inanmis, heyecanli, girisimei, idealist insanlardan olusur. Bu insancil taraf her ne kadar startuplar i¢in 6nemli bir
gii¢ olsa da kimi zaman kirilganlik kaynag: da olabilmektedir. Ornegin Avrupa’da gergeklestirilen bir arastirmaya
gore startup girisimcilerinin yogunlukla ifade ettigi risk ve problemler; &zellikle kurulus asamasinda ¢ok fazla
enerji ve zaman harcama gerekliligi, kisisel basarisizlik ¢ekincesi, is glivencesizligi, sahsi birikimleri kaybetme
riski, elde edilecek gelire dair belirsizlik ve iflas etme korkusudur (Poposka ve Mihajloska, 2016: 78). Anlagilacagi
iizere, bu kaygilar finansal oldugu kadar psikolojiktir. Ayrica Straker vd.’ne (2021) gore girisimcilerin kendine
fazla glivenmesi ve bu nedenle elestirilere kulak tikamasi da startuplari basarisizliga siiriikleyebilmektedir.
Startuplar, rasyonel kararlarla yonetilen kurumsal sirketlere nazaran daha duygu yogun yapilardir.

Pek ¢ok arastirmaciya gore, startuplar: basarili kilabilecek diger 6nemli bir unsur, dig gevredeki gelismelere hizli
uyum saglama becerisidir (Welter vd., 2021). Biiyiik ve hantal organizasyon yapilarindan azade olan startuplar
hizl1 hareket etme avantajina sahip olabilir. Bunun en somut 6rnegi pivot etmek ad1 verilen durumdur. Pivot, odak
is modelinde ya da iiriin gaminda, pazarin gerekliliklerine ya da yatirimer taleplerine gore radikal degisikliklere
girmek olarak tanimlanabilir. Shepherd ve Gruber (2021), pivot etmeyi startup gelisiminin temel unsurlarindan
olarak nitelemektedir. Ozellikle heniiz deneysel girisimlere uygun, teknoloji yogun pazarlarda, hizli degisiklikler
bliylik avantajlar yaratabilir. Welter vd.’nin (2021), Amerika Birlesik Devletleri’ndeki 120 startup girisimcisi
tizerinde yaptiklar1 aragtirmaya gore, her ne kadar bir is planina sahip olmak 6nemli olsa da, gerektiginde miisteri
taleplerine ve diger pazar kosullarina gore bu planin esnetilmesi ve hizli degisiklikler yapilabilmesi énemli bir
basar1 unsurudur.

Literatiirde startuplarin basar1 ya da basarisizlik sebeplerini inceleyen ampirik ¢alisma sayist sinirli olmakla
birlikte, var olan ve farkli cografyalarda gerceklestirilmis aragtirmalarin yukarida ele alinan faktorleri tekrarladigt
goriilmektedir. Ornegin Pugliese vd. (2016), gerceklestirdikleri literatiir taramasinda, startuplarin gelisimini
etkileyen faktorleri etki ylizdeleriyle birlikte kaynaklar ve yetenekler (%33,5), sektor ve ekip (%18,0), pazarlama
ve strateji (%11,6), ekosistem ve diger baglamsal faktorler (%12,0) ve son olarak tiim bu kosullarin kombinasyonu
(%24,9) olarak tespit etmislerdir. Yin vd.’nin (2019) Giiney Kore’de gergeklestirdigi ¢alisma, startuplarin
basarisini geviklik (rekabetciligi arttiracak bigimde siirekli degisim), kiyaslama ya da benchmarking (sektordeki
en iyl uygulamalardan siirekli 6grenme), i¢ ve dis kaynaklarin etkin ve verimli kullanimi ve son olarak yiiksek
motivasyon ve adanmislik unsurlarma baglamistir. Chincolkar (2021) Hindistan’da gergeklestirdigi arastirmada,
startuplarin karsilastiklart zorluklari bes ana baglikta sunmustur: Finansal zorluklar, pazarlama zorluklari,
operasyonel zorluklar, dogru insan kaynagini saglama zorlugu ve mentdr eksikligi. Ayrica, girisimcilerin
basarisizlik korkusuna bagli psikolojik sorunlar1 da arastirmaci tarafindan vurgulanmigtir. Stayton ve
Mangematin’in (2016) Amerika Birlesik Devletleri’'nde dort teknoloji startupr iizerinde gergeklestirdigi
aragtirmaya gore ise kurucu ekibin yetkinligi ve motivasyonu; gesitli maliyetler, yatinmci baskisi ve insan
kaynaginin uyumu ve kalitesi gibi unsurlar bir startupin piyasaya ¢ikis hizini etkilemektedir. Diger bir deyisle
tehdit ya da risk gibi goriinen baskilar kuruculari daha hizli ve daha iyi sonuglar alma yolunda
kamgilayabilmektedir.

Her ne kadar tiim startuplar benzer problemlerle yiiz yiize kalsa da, her startupin yiriittiigii miicadele kendine
Ozgldiir. Startupin bulundugu iilke ve i¢inde bulundugu kosullar kurulus ve biiytime siirecini sekillendirebilir. Bir
sonraki boliimde Tirkiye startup ekosistemi ve Tiirkiye’deki startuplar {izerine kaleme alinmis literatiir ele
almacaktir.

2.3. Tiirkiye’de Startuplar ve Startup Literatiirii

Startup kavrammin Tiirkiye i¢in oldukga yeni oldugu séylenebilir. T.C. Cumhurbagkanligi Yatirim Ofisi (2020)
raporuna gore Tiirkiye startup ekosistemi, 2010-2016 yillar1 arasinda melek yatirimcilarin ve aglarinin ortaya
¢tkmaya bagladigt bir “dgrenme donemi’nden gegmis, 2017 yili itibariyle ise basarilt ¢ikiglarin yakalandigi ve
startup sayisinin hizla artmaya basladig1 “deneyimli dénemi’ne baglamistir. Bu dénemde, ¢esitli kamu kurumlari
(6rn: kalkinma ajanslari, TUBITAK) baslangi¢ yatirimlarina énemli finansal destekler sunmaya baslamis ve melek
yatirimcei akreditasyon programiyla aktif melek yatirimcilara vergi avantaji saglanmigtir. Doneme damgasini vuran
baz1 sirketler; Getir, Peak, Rollic, Dream Games, Trendyol, Hepsiburada, Insider, Mart1 ve Dream olarak
belirtilmistir. Ozellikle pandemi ddénemini takiben, e-ticaret, deeptech, biyoteknoloji ve ulasim sektorlerindeki
gelismelere dikkat ¢ekilmistir. Startup Genome (2023) raporuna gére Istanbul startup ekosistemi, gelismekte olan
ekosistemler arasinda 16. siradadir. Tiirkiye nin girisimei 6zellikleri ve insan kaynag1 parametrelerinde kiiresel
ortalamaya yakin bir konumda olmakla beraber finansman ve ekosistem degerlemeleri parametrelerinde kiiresel
ortalamanin oldukga altinda oldugu goriilmektedir (Aka ve Ozdemirci, 2022: 201).

Tiirkiye startup ekosistemi ile ilgili bilimsel literatiire bakildiginda ise, 6zellikle son birkag yildaki yiikselise
ragmen olduk¢a smirl sayida yayma rastlanmaktadir. Ulasilabilen yaymlar, asagida tarih siralamasina gore
igerikleri bakimindan ele alinmistir.

Ucar ve Koch (2016) Tiirkiye’deki kulugka merkezlerinin startuplarin basarist lizerine etkisini incelemisgtir. On
yedi startup ve alt1 kulucka merkezinde derinlemesine goriismelerle veri toplayan yazarlar, kulugka merkezlerinin
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deneyimi, startup kulucka merkezi uyumu, kulucka tarafindan saglanan calisma ortami ve mentorliik gibi
faktorlerin, startuplarin potansiyel yatirimer ve miisterilerle ag kurma, fonlara ulasma, is planlarini ve insan
kaynaklarmi olgunlastirma gibi basar1 faktorlerine ulasmasini sagladigini ortaya koymustur. Benzer sekilde
Akgomak ve Taymaz (2004), kulugka merkezlerinin startuplarin gelisimindeki etkisini incelemek iizere, kulugka
merkezi i¢inde ve disinda yer alan startuplarla goriismeler gerceklestirmis ve karsilastirmali bir degerlendirme
ortaya koymustur. Kulucka merkezlerinin 6zellikle startuplarin finansal performanslari iizerinde olumlu etkisi
oldugu saptanmustir.

Teker ve Teker (2016), Tiirkiye’de melek yatirimeilifi ve melek yatirnmcilarin 6zelliklerini ikincil veriler
iizerinden degerlendirmistir. Benzer sekilde Kurnaz ve Bediik (2017) de diinyadaki ve Tiirkiye’deki melek
yatirnmciligl, melek yatirimcilarin 6zelliklerini ve melek yatirimcilarin startuplara olan faydalarini ikincil verilerle
ele almiglardir.

Tiirkeli ve Boyac1 (2019), teknoparklarda faaliyet gosteren 10 startup girisimcisinin giinliik davranislarii gézlem
yoluyla incelemis, Tiirkiye’de girisimcilerin iiriinlerine fazla odaklanarak pazarlama gibi {iretim dis1 faaliyetlere
yeterince Ozen gostermedigini tespit etmistir.

Boz Yilmazer ve Tunalioglu (2020), Tiirkiye’de startup ekosisteminin 6nemli bir unsuru olan teknokentleri ikincil
veriler lizerinden inceledikleri ¢aligmalarinda, 2020 Eyliil itibariyle faal olan teknokentlerde faaliyet gdsteren
sirket sayisinin 6005, bu sirketlerden yurtdisina gergeklestirilen ihracatin ise 5,4 milyar dolara ulastigim
vurgulamaktadir. Yazarlara gore, teknokentlerde sunulan tesvik ve muafiyetler Tiirkiye’de startuplarin kurulusunu
ve gelisimini 6nemli 6lciide desteklemektedir. Benzer sekilde Kubas ve Ozmen (2020) de teknoparklarin ve
kulucka merkezlerinin startuplara olan faydalar1 lizerinde durmustur.

Tekin (2021), Tiirkiye Startup ekosistemini Startups watch ve T.C. Cumhurbagkanligi Yatirim Ofisi raporlarindan
elde ettigi ikincil veriler lizerinden incelemistir. Buna gore Tiirkiye’de 2010 yilindan itibaren hizlandirici program,
teknopark ve ortak caligma alani sayisinda ciddi artislar gozlemlenmektedir. 2019 yili itibariyle hizlandirict
program sayisi 57, teknopark sayist 70 (48 farkli ilde) ve ortak calisma alani sayist 44’tiir. Melek yatirimet
sayisinin ise diinyaya kiyasla diisiik oldugu goriilmektedir.

Beyhan, Cetindamar ve Akgomak (2021), hizlandiricilarin startup sec¢im siireclerini, on hizlandirici iizerinde vaka
analizi gergeklestirerek ortaya koymustur. Yazarlara gore hizlandiricilar, is birligi yapma egilimi gosteren, yeni
fikirlere agik ve azimli startuplari tercih etmektedir. Bu durum, segilen startuplar1 yatirimcilar igin de daha ¢ekici
kilmaktadir.

Ertiirk ve Erdirengelebi (2022), basarili bir startup 6rnegi olarak Getir sirketini ikincil veriler ile incelemistir.
Calismada, 2015 yilinda ii¢ ortakli olarak kurulan sirketin, 6zellikle pandemi doneminde ivme yakalayarak 2021
yilinda Tiirkiye’nin en basarili startupt se¢ildigi vurgulanmistir. Cesitli Avrupa iilkeleri ve Amerika’da faaliyet
gostermeye baglayan sirketin 2022 yilinda degeri 11,8 milyar dolara ulasmistir. Yazara gore bu basari, kurucularin
onceki girisimcilik deneyimlerine, basarili is fikrine ve modeline, dogru pazarlamaya ve teknolojinin etkin ve
verimli kullanimina baglhdir.

Citgi ve Petekgi (2022), yatirim alma cabasindaki startuplarin anlatilarini, ITU Big Bang Startup Challenge
organizasyonu Ornek olay1 {izerinden degerlendirmistir. Startuplarin basarisinin iyi bir ig fikri kadar bu is fikrini
yatirimcilara dogru ve etkileyici bicimde aktarilabilmesine bagli oldugunu vurgulayan yazarlar, kirk kadar anlatiy1
analiz ederek ortak bazi temalara ulagmistir. Buna gore startup girisimcileri anlatilarinda, 6rneklendirmeye,
karsilastirmaya, basarilarini rakamlarla gdstermeye ve ekip olma vurgusu yapmaya bagvurmaktadir.

Aka ve Ozdemirci (2022), Istanbul girisimcilik ekosisteminde yer alan 42 kisi ile derinlemesine miilakatlar
gergeklestirdikleri arastirmalarinda, Tiirkiye teknoloji girisimciliginin tarihsel siirecini ortaya koymustur. Siireci
iic doneme ayiran yazarlara gore, teknoloji girisimciliginin tarihindeki kirilma noktalar1 arasinda teknopark
kanunun ¢ikmasi, Hasan Aslanoba’nin siiper melek yatirimci olarak sisteme dahil olmasi, dnemli uluslararasi
teknoloji firmalarmin Tiirkiye pazarina girisi ve Gitti Gidiyor ve Yemek Sepeti gibi yerli startuplarin exitlar®
sayilabilir.

Béyiikaslan ve Ozkara (2022), coklu 6rnek olay yontemiyle dort startupr inceledikleri ¢alismalarinda, startuplarin
kisith kaynaklara sahip olmalar1 nedeniyle, inovasyon ile hayatta kalma arasinda zor bir dengede faaliyetlerini
siirdiirdiigiinii ortaya koymustur. Buna gore startuplar bir yandan inovasyon faaliyetlerini siirdiirmeye, bir yandan
da farkli ticari faaliyetler, 6z kaynaklar ve destek ve tesviklerden faydalanarak hayatta kalmaya ¢aligmaktadir.

L Exit veya cikis, bir girisimei ya da yatrimeinin, sahip oldugu startup hisselerini satmasi anlamma gelir. Startuplarin belirli bir degere
ulastiginda baska yatirimet ya da sirketlere satilmasi, gogunlukla arzu edilen ve planlanan bir seydir.
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Goriildiigi tizere, Tirkiye’de startup literatiirii daha ¢ok makro degerlendirmelere ya da startup ekosistemindeki
destek unsurlarina dair incelemelere yogunlagsmistir. Dogrudan startuplara odaklanan, birincil veriden faydalanan
sinirli sayidaki ¢aligma ise startuplarin kurulus ve bitylime siire¢lerini, karsilagilan zorluklari ve firsatlart agiklamak
i¢in yeterli gérinmemektedir.

3. METODOLOJI

Bu arastirmada nitel aragtirma yontemlerinden vaka analizi yontemi kullanilmistir. Vaka analizi, tekil bir vakanin
detayli incelenmesi olup olgular hakkinda derinlemesine bilgiler sunabilir (Becker, 1970). Ayrica, incelenen
vakanin kapsamli bir sekilde anlasilmast ve sunulmasi, daha genel teorik ¢ikarimlar yapilmasini da saglayabilir
(Fidel, 1983). Ozellikle kesifsel arastirmalarda tercih edilen bir yontem olup gozlem, goriisme, dokiiman
incelemesi gibi veri toplama metotlar1 kullanilabilir.

Bu arastirmada incelenen vaka ya da 6rneklem, 2019 Ocak ayinda Tiirkiye’ nin ilk yerli robot siipiirge markast
olarak kurulan ve literatiir aragtirmasinda sunulan startup niteliklerini tagimakta olan Robogil markasidir.
Aragtirma, Canakkale 18 Mart Universitesi Lisansiistii Egitim Enstitiisii Etik Kurulu’nun 08.09.2023 tarih ve 11/06
sayili onay1 ile bilimsel arastirma ve yayin etigi kurallarina uygun olarak gergeklestirilmistir. Robogil markasina
yonelik sahada gozlemler gergeklestirilmis ve yari yapilandirilmig goériisme formlart araciligi ile isletmenin
girisimcisi ve yetkililerinden derinlemesine miilakatlar gerceklestirilerek veri toplanmistir. Miilakatlarda yari
yapilandirilmig gériisme formunda yer alan 14 soru girisimci ve yetkililere yoneltilmis ve yanitlart kaydedilmistir.
Yanitlar start uplara yonelik literatiir gergevesi baglaminda bu bdliimde yorumlanmakta ve kategorize
edilmektedir.

Arastirmanin érneklem secimi asamasinda Tiirkiye startup ekosisteminin merkezi sayilabilecek Istanbul diginda
yer alan startuplarin deneyimledigi zorluklari, avantaj ve dezavantajlar1 incelemek amaciyla, kaynak kisitlart da
g0z Online alinarak ¢alismanin veri toplama asamasinin Canakkale ilinde yiiriitiilmesine karar verilmistir. Yaklasik
S yildir faaliyet gosteren ve sektoriinde ayakta kalan nadir bir 6rnek olarak Robogil markasinin 6rneklem
aragtirmasinda tespit edilmesinin ardindan isletmenin vaka analizi olarak ele alinmasi igin 6n goriismeler
gergeklestirilmis ve isletmenin izni ile gerekli etik onaylarin alinmasinin ardindan saha arastirmasina baglanmistir.

Robogil markasinin vaka olarak se¢ilmesinde; igletmenin teknoloji yogun bir sektorde yer almasi (Skala 2019:21),
geng ve kisitli kaynaklara sahip bir isletme olmasi (Skala 2019:21), yiiksek risk ve rekabet ortaminda yer almasi
(Ries 2011), bulundugu pazara etki edebilecek potansiyele sahip olmasi (Blank 2013) kriterleri 6ne ¢ikmaktadir.
Vaka analizi amaciyla igletmenin operasyon sahasinda gézlemlenmesi, ¢alisanlarla goriisiilmesi ve isletmenin
yoneticisi ve girisimcisi ile miilakat gergeklestirilerek veri toplanmasi planlanmigtir. Miilakat sorulari asagidaki
Tablo 1.’de goriilmektedir.

Tablo 1. Yar1 Yapilandirilmis Goriisme Sorulari

No | Soru

1 Isletmenizi tanitir misimz? Is fikriniz nasil olustu, isletme nasil kuruldu? Kurulustaki veya su anki roliiniizii ifade
eder misiniz?

2 Ulkemizdeki ve yerel bolgedeki start up girisimlere yonelik sartlar konusunda neler sdylemek istersiniz?

3 Bulundugunuz sektorii ve sektorel sartlart agiklayabilir misiniz? Daha dnce bu sektorde bir deneyiminiz var miydi?
Aciklayabilir misiniz?

4 Kurulus agamasinda yasadiginiz 6nemli deneyimleriniz, 6zellikle deginmek istediginiz hususlar nelerdir?

5 Kurulustan itibaren faaliyetlerinizde en ¢ok énem verdiginiz husus hangi konudadir? (I¢ yonetim, pazarlama,
finansman, insan kaynaklar1 yonetimi, satis vb.)

6 Gegmis arastirmalarda basarisiz girisimlerin pazar hakkinda bilgi sahibi olmama, kalitesiz iirlin, etkisiz pazarlama

faaliyetleri, rekabet baskilari, zamanlama, iriinii gelistirememe, finansal zorluklar gibi sebeplerden basarisiz
olabilecegi belirtilmektedir. Bu konularda isletmenizi nasil degerlendiriyorsunuz?

7 Giliniimiize kadar karsilastiginiz igletmenizi tehdit eden en 6nemli sikint1 neydi ve nasil atlattiniz?

8 Isletmenizi basarili kilan yénleriniz sizce nelerdir? Ozellikle koklii kurumsal firmalara gére avantajlarmizi nasil ifade
edersiniz?

9 Pazarmizdaki rekabet konusunda ne diisiiniiyorsunuz? Isletme olarak gesitli alanlarda sizi rakiplerinizden 6nde kilan

uygulamalar ve faaliyetler sizce nelerdir?

10 Pazarmizda sizi zorlayan, rekabette geri birakan zayif yonleriniz sizce nelerdir? Bunlara yonelik bir planiniz var mi?
Aciklayabilir misiniz?

11 Genel olarak baktiginizda isletmenin gelecegini tehdit eden faktorler var m1? Bunlara yonelik bir planiniz var mi1?
Aciklayabilir misiniz?

12 Isletme olarak cevrenizdeki firsatlara (iiriin cesitlendirme, yeni pazarlar, e-ticaret, sosyal medya pazarlamasi, yeni
trendler vb.) yaklagiminiz nedir? Aciklayabilir misiniz?

13 Cesitli yonlerden (pazarlama, finansman, bilyiime) gelecege yonelik bir planiniz, vizyonunuz, stratejiniz var mi?
Aciklayabilir misiniz?

14 Bizim sormadigimiz ama sizin 6zellikle bu yonde bir arastirmada bulunmasi gerektigini diisiindiigiiniiz ve belirtmek
istediginiz bir konu var midir? Anlatir misiniz?
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Isletme operasyon ortaminda yapilan gozlemler ve gesitli goriismelerin ardindan isletmenin girisimcisi ve isletme
miidiirid ile yar1 yapilandirilmis goériisme formu kullanilarak miilakat gergeklestirilmis ve bu sorulara yanit olarak
9.000 kelimelik bir veri toplanmistir. Verilere yonelik nitel analiz siirecinde oncelikle literatiirde yer alan basar1
faktorleri dogrultusunda kodlama ile veriler kodlanmis ve uygun kodlar ile kategoriler olusturulmustur. Analizin
giivenirliginin saglanmasi amaciyla kodlama siireci 3 arastirmaci tarafindan ayr1 ayri yiiriitiilmiistiir. ilerleyen
boliimlerde kategoriler agiklanmakta, yorumlanmakta ve miilakatlardan dogrudan alintilar ile yorumlamalar
desteklenmektedir.

Tablo 2. Giiglii Yonler: Alt Temalar ve Kodlar

Alt Tema Kodlar

“Robot siipiirgeler o zaman yeni popiiler olmaya baslamisti.”

>

Firsatin tespiti “Tiirkiye 'nin her halde ilk robot siipiirge markasyiz.’

>

“Artik baska bir markaya da teknik servis hizmeti veriyoruz.’

“Markayr kurarken teknik servisse teknik servis kuralim, yedek parga ise yedek parca stogu
yapalim, miisteri hizmetleri ise miisteri hizmetlerini kuralim, diizgiin hizmet verelim.”

“Danigsman sirketimiz dedi ki bu ise girecekseniz en basta kendi markaniz ile girin, distribiitorliik

is Fikri ve Strateji yapmaymn.”,

“Madem altyapr olarak miihendisligimiz var o zaman robot stipiirge ile baglayalim.’

>

“Kendi advmiza bir marka kuralim, yurtdigindan kendi adimiza iirtin iirettirelim, getirip
Tiirkiye 'de kendi markamiz ile satis yapalim ve bu sattigimiz iirtinlerin arkasinda duralim.’

’

“En onemli seylerden biri birlikte calisacaginiz insanlarin uyumu, kalitesi ve giiven.”
“Bir aile gibi olmak bu ¢ok onemli.”

“Ben is geregi mesela sirketin basimda duramadigim, goriismeler icin baska yerlere gittigim
zaman goziimiin arkada kalmamasi meselesi”

s

“Bizim tabi sirkette bir askeri disiplin var.’

>

“Ilk basladigimiz zaman 6 ay 8 ay maas verebilme durumumuz yoktu.’

“O bir seneye kadar mesela ekip sana inaniyor ama maddi bir getiri yok, ama her giin mesai. Iste
EKkip ve kiiltiir boyle bir iilkii birligi, amag birligi edinirseniz ve bir giiven olusturursaniz zaten aile gibi
oluyorsunuz.”

“Gerekirse ¢orba iceriz yine de bu isi ayakta tutariz dedigi zaman, gerek yok ben 3 ay maasg
almasam da idare ederim, ne gelirse idare ederim diyorsa sizin zaten en gii¢lii yaniniz bu.”

“Birlikte oldugunuz ekip ve bu ekiple birlikte bir iilkii birligi yani bu isi cocugunuz gibi gormek
¢ok onemli. Sanki yeni bir cocugunuz olmus, hepiniz akrabasiniz ve o ¢ocugu biiytitmekle
sorumlusunuz”

“Burada esas niyetimiz artik bu markayt bu riiyayr sonlandirmamak ve bu markayr ayakta
tutmak.”

“Ilk anlagsmamiz X markas: (magaza zinciri) ile ve hala X markast ile ¢alistyoruz.”
“Bizim i¢in iyi bir ig birligi oldu”

“Bu igle ilgili olan kisilerle irtibat kurduk... davet ettik geldi, yatirmmimizi gordii. Teknik
Is iliskileri konularda ¢ok yardimct oldu”

“Bu tabii bu kadar yiiksek teknoloji bir iiriin veriyorsunuz X markasina ve sikdyet gelmiyor. Bu
olunca tabi biz Y markasina da (magaza zinciri) de bu sekilde verdik”

“Genelde butik, iist diizey markalarla ¢alistik.”

“Hayatta kalmak i¢in zamana uymak zorunda kaliyor yani kendini degistirmek zorunda kaliyor.”
Uyum yetenegi, “Sartlar bizim cesur olmamizi gerektirdi.”
Degisim ve Gelisim “En giizel evrilme de zorluklarda ve krizlerde oluyor.”

“Sonucta evrilmeniz gerekiyor her krizde evrilmeniz lazim.”
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“Biz o donemde gerekirse teknik servisi evde gerceklestirdik, kargolar: evlere yonlendirdik.
llerleyen donemlerde teknik servisimizi doniigiimlii ve belirli giinlerde ¢aligtirdik.”

“Kiigiik olmanin iyi tarafi, ¢cok ¢cabuk aksiyon alabilmek oluyor gelisen olaylara karsi. Biiyiik
sirketler tir gibi, kolay kolay direksiyonu birden ¢eviremiyorsunuz.”

“Bana kiiciik bir dilim kalsin, ben bununla yagayabileyim diyecek sekilde tekrar yapilanmaniz
gerekebiliyor.”

“Bir sekilde sirketinizin nasil ayakta kalacagini iyi degerlendirip hemen evrilmeniz, yeni pozisyon
almaniz kendinizi ona gére hazirlamaniz lazim.”

“Eger uyum saglayamiyorsaniz yok olursunuz”

“Kendimizi sonugta bir elektronik altyapimiz var ve iireticilerle devamli birlikte ¢calistiginiz icin
iireticiden de bir egitim alryorsunuz.”

>

“Clinkii ¢cok hizli geligen bir sektor oldugu icin siz de kendinizi gelistiriyorsunuz.’

“Zaten elektronik sektoriinde, kiiciik ev aletlerinde, akilli sektorde calisacaksaniz yeni teknolojiyi
takip etmeniz, kendinizi gelistirmeniz ¢ok onemli.”

Uriin ve hizmet

“Siz hedef secerken hedef kii¢iiltiip ben bu konuda en iyi olacagim diyebiliyorsunuz. Her konuyu
degil bir konuyu segtiginizde bir hedef sectiginizde yarigabiliyorsunuz.”

“Bunlar dedi perdenin arkasina gegmiyor, dedik bizimki geciyor biz Tiirkiye 'ye uygun iiriin
irettik.”

“Ciinkii ariza vermiyor ve kaliteli. Her unsurunun kalitesini diisiindiik.”

“Burada uluslararasi akreditesi olan bir firmada TSE belgelerini ¢ikarttik.”
“Yaklasik 9 ay civarinda test ettik iiriinii hatta iiretici ile birlikte itiriiniin geligimini de yaptik.”
“Onun Tiirkgelestirilmesini biz yaptik”

“Uriiniin test sirasinda gordiigiimiiz hatalarini falan da diizeltiyoruz”

“Uriin hep yazilum olarak ¢ok iyi bir iiriin oldu hem de donanim olarak ¢ok iyi bir tiriin oldu.”

“Baska bir markaya da teknik servis hizmeti veriyoruz mesela o markadan 10 tane ariza

kalitesi
geliyorken bizim 1 tane geliyor o da ariza igin degil yillik bakima geliyor”
“[lk defa halojenli model getiriyoruz. Piyasadakiler pas yapar zamanla, koku yapar biz daha iist
bir teknoloji hedefledik.”
“Diyoruz ki bizim tiriiniimiiz piyasadaki bir kiyas tirtinii olmayacak. Muhakkak farkl bir ozelligi
olacak, alan kisi de memnun kalacak”
“Bizim dirtintimiizii bir kisi satin aldiysa artik o bizim miisterimiz oluyor. Ciinkii hizmeti biliyor
iirtinii biliyor”
“Bizim miisteri hizmetlerindeki arkadaslarimiz robot siipiirge sattiktan sonra miisteri ile
ilgileniyor.”
“Bir miigterimiz demis ti ki “‘isi bilenlerin robot markasi” olarak séylemisti.”
“En 6nem verdigimiz sey miisteri memnuniyeti”’

“Bir riskin zamanla etkisini ve olasiligini azaltabilirsiniz ama zamanla bu riskin etkisi ve olasilig

yiikselebilir.”
“Bir bebegin diisme olasiligi ¢ok yiiksektir ama etkisi diisiiktiir yani bebek kalkar yiiriir. Yetiskin
Risk Algisi bir insanin diisme olasiligi daha diisiiktiir ama diistiigii zaman bu diismenin etkisi ¢cok daha fazla

olur”

“Nasil canlilar zaman igerisinde evriliyorsa, sirketlerin de evrilmeyi bilmesi lazim. Sirket
evrilemez ise bu risklerden bir tanesinin olasiligi ve etkisi gelir sirketi parcalar.”

Giiclii yonlerde ilk olarak Robogil markasinda firsatin tespiti bir alt tema olarak belirlenmistir. Hills ve Singh
(2004) tarafindan da belirtildigi gibi startup girisimleri pazarda firsatin tespiti ile baslamaktadir. Uriin yasam
egrisinde dogus asamasinda olan, tiiketiciler tarafindan taninmayan, sektdrde giiglii markalarin olmadig1 yeni bir
pazara girig yapilmistir ve kurulus agamasinda startup yikici rekabet etkilerine maruz kalmamistir. Sektdrdeki ilk
markalardan biri olarak kendine yer edinme sans1 yakalamasi agisindan robot siipiirge sektoriine yonelmesi dogru
bir secim olmustur. Ayrica isletmenin ilerleyen zamanda sektérde onu 6ne ¢ikaran 6zelligi olan teknik servis gibi
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satig sonrasi hizmetleri startupin normal faaliyet alaninin diginda da yeni bir alan olarak diger markalarla teknik
servis alaninda ortaklik kurma firsat1 yaratmis ve bu basarili bir sekilde degerlendirilmistir.

Giiglii yonlerde ikinci alt tema olarak belirlenen strateji ve is fikri alaninda ise isletmenin segtigi yolun giiglii bir
marka stratejisi oldugu ifade edilebilir. Bresciani ve Eppler (2010:356) tarafindan da belirtildigi lizere miisteri
kazanma, miisterileri elde tutma ve arzulanan bir imaj olusturma igletmeler i¢in kritik dneme sahiptir ve
startuplarin basarili olmak icin dogru stratejiler uygulamasi gereklidir (Slavik, 2022; Cantamessa vd. 2018).
Robogil’in iiriin ve satista oldugu kadar satis sonrasi destek ile miisteriyi elde tutmaya ve gilivenli bir imaj
olusturmaya yonelik baslangic1 onu giiclii kilan 6zelliklerinden birisi olarak éne ¢ikmaktadir. Isletmenin marka
stratejisi a¢isindan dogru yolda bagladig: ifade edilebilir. Robogil basarili bir sekilde Cantamessa vd. (2018)
tarafindan belirtilen yanlis strateji kaynakli bagsarisizliklardan siyrilabilmigtir. Startuplarin genel 6zelliklerinden
biri olan bir firsat1 degerlendirmek yoniinden bir farklilagma g6zlemlense de girisimci bir firsat1 degerlendirmenin
otesinde Oncelikle isletme kurmaya yani girisimci olmaya karar vermistir. Girisimci kurulus agamasinda sektérde
deneyimli, profesyonel bir danigmandan destek alarak dogru bir strateji izleyerek bilingli davranmistir. Ek olarak
i fikri agisindan girisimcinin bireysel olarak altyapisinin oldugu ve niteliklerini hizla gelistirebilecegi bir sektor
secmesi ona uriin kalitesi ve {irlin gelistirme agisindan avantaj saglamistir. Girisimci ve yoneticiler bulunduklar
sektore ve pazarladiklari {irlinlere hizla adapte olabilmigler ve rekabet sartlar1 agirlasmadan sektorde tutunmayi
basarabilmiglerdir.

Giiglii yonlerde {igilincii tema ise ekip ve kiiltiir olarak belirlenmistir. Gulati ve DeSantola (2016) tarafindan da
belirtildigi gibi startup biinyesindeki ekibin uyum icinde ve adanmislikla ¢aligmasi ¢ok biiyiik bir avantajdir.
Robogil markasinin saha incelemelerinde de miilakatlarinda da birbirine bagh ve isine adanmis bir ekip dikkat
cekmektedir. Yapilan goriigmelerde de aslinda direkt olarak ekip sorulmadigi halde girisimcinin ve yoneticinin
kurulus asamasinda 6zellikle degindigi konu ekipleri olmustur. Ek olarak girisimci askeri bir ge¢cmisi oldugu i¢in
degerlerinden yola ¢ikarak igletmesine de bu degerleri yansitmis ve isletmeyi bu ilke dogrultusunda insa etmistir.
Aslinda belki farkinda bile olmadan isletmesini gii¢lii bir kiiltiir ile olusturmustur. Yoneticiler ve calisanlar,
markaya ydnelik bir gelir kapis1 veya bir meslekten 6te bir sahiplenme gdstermektedir. Isletmenin vizyonunun
kiiltiiriine olan etkisi de goriilebilmektedir. Yani startup bir ruha sahip olmustur (Gulati, 2019). Isletmenin finansal
getirinin Otesinde yer alan bir vizyonunun olmasi ve bu vizyonun yoneticiden calisana kadar benimsenmesi
paylasilan degerler agisindan igletmenin basarisini kolaylastirmaktadir ve onu gii¢lii kilmaktadir.

Giiglii yonlerde dordiincii tema ise baglantilar ve ig iligkileri olarak belirlenmistir. Robogil yonetimi ge¢mis
baglantilar1 olmamasina ragmen sektdrde deneyimli danigman ve girisimciler ile iletisim kurabilmis ve sosyal
medya baglantilarindan yararlanabilmistir. Ulusal kapsamda hem magazalariyla hem de e-ticaret yoluyla faaliyet
gosteren dort magaza zinciri ile hala devam eden uzun siireli anlagmalar gergeklestirmesi ve bunu kendi ¢abalariyla
basarmasi is iliskisi ve baglanti kurma agisindan igletmenin giiclii yetenegi oldugu goriisiinii desteklemektedir.

Giiglii yonlerde besinci tema olarak ise gevreye uyum ve bu uyumu saglamak i¢in gerekli degisim ve gelisim
belirlenmistir. Finansal kaynaklarin yetersizligi ve ¢evredeki sartlarin degisimine olan hassasiyet startuplari siirekli
uyum saglamaya itmektedir. Welter vd. (2021) tarafindan da belirtildigi {izere uyum saglama becerisi startuplarin
en giiglii 6zelliklerinden biridir. Robogil 6zellikle Tiirkiye ekonomisinde 2020 yilindan itibaren pandemi ile
goriilen sartlara bakildiginda Gistiin bir uyum yetenegi sergilemistir ve gelecege iligkin planlarinda da bu yetenegin
stirdiiriilebilir oldugu belirtilebilir. Ayrica Robogil yénetiminin gevreye uyum konusunda isletme bilimi ile uyumlu
vizyonu ve bilinci basarisinda etkili faktorlerden biri olarak belirtilebilir. Isletme 6zellikle kriz zamanlarinda, cevik
bir sekilde evrilmeyi basarabilmis ve ¢gevreye uyum saglayabilmistir. Pivot etme agisindan da (Shepherd ve Gruber,
2021) Robogil startupinda basarili uygulamalar goriilmektedir. Isletme giiglii oldugu yonlerle ilgili dnemli adimlar
atmig ve evrilmeyi basarmistir. Startup yonetimi kurulug asamasinda dikkate almadiklari bir alanda kendilerine
yer edinmis ve siirdiiriilebilir bir sekilde yer alacaklar bir is alanina da giris yapmustir. Isletmenin yeteneklerini
hizla gelistirebilecegi bir sektore girme segimi Ongdriilen sonuglar1t saglayarak {riiniinii, sektdriinii tantyan
teknolojiyi takip edebilen ve gelisebilen bir igletme ve insan kaynagi olugsmasini saglamistir.

Giglii yonlerde altinci tema ise iiriin ve hizmet kalitesi olarak belirlenmistir. Robogil startupinda 6zellikle biiyiik
isletmelerle rekabet avantaji saglayan gii¢lii yon iiriine yonelik bir odaklanmada goriilmektedir. Robogil markasi
iriin yelpazesinde ozellikle biiyiik rakiplere karst tutunabilmek amaciyla giiglii yonlerine odaklanmis ve
rakiplerinin giiclii oldugu fiyat veya marka giicli gibi alanlarda rekabet etmek yerine kendisinin gii¢lii oldugu
alanlara odaklanmstir. Ozellikle iiriin kalitesi, iiriin gelistirme, miisteri hizmetleri ve satis sonrasi destek
alanlarinda temel yeteneklerine olan baglilig1 pazarda tutunabilmesini saglamistir. Ayrica igletmenin {irlin ve satig
sonrasi destek konusundaki giicii miisterileri ile kuvvetli ve siirdiiriilebilir iliskiler kurmasini saglamaktadir. Hatta
satis sonrast hizmetlerdeki giicii kendisinden daha fazla pazar payma sahip isletmelerin onlar ile satig sonrasi
destekler konusunda is birligi kurmasini saglamis ve isletmeye yeni firsatlar yaratmistir.

Gii¢lii yonlerde yedinci tema ise startuplarin yliksek diizeyde maruz kaldig: riskler sebebiyle risk algist olarak
belirlenmigtir. Risk her isletmenin ayrilmaz bir pargasidir ve 6zellikle startuplar s6z konusu oldugunda risk diizeyi
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yiiksek olmaktadir (Pukala vd. 2018) Robogil isletmesinde startup risklerine yonelik literatiire uyumlu bir yaklagim
goriilmektedir. Isletme yonetimi risklere gerceklesme olasilig1 ve gerceklestiginde yaratabilecegi etki agisindan
bakmaktadir. Robogil yonetiminin riske yonelik bu bakis agis1 “risk yiiksek olasiliga sahip yiiksek risk ve diisiik
olasiliga sahip diisiik risk arasinda bir tercihtir” (Pukala vd. 2018:154) yaklasimina uygundur ve Robogil’in risk
anlaminda bilingli oldugu ifade edilebilir. Gergeklesen risklere, 6zellikle startuplarin karsilagtigi finansal kaynak
risklerine (Pukala vd. 2018) ve kiiresel kapsamda Covid19 pandemisi ve lojistik krizi dolayistyla olusan risklere
iliskin yonetimin tepkisi ise isletmenin ¢evik bir sekilde uyumu ve adanmis bir ekip ile ¢oziilebilmistir. Riskleri
bertaraf edebilmesi ve ¢dzlim iiretebilmesi Robogil’i giiclii kilan yonlerden biri olarak 6ne ¢ikmaktadir.

Tablo 3. Zayif Yonler: Alt Temalar: ve Kodlar
Alt Tema Kodlar

“Uriinii tanitryorsunuz ¢ok giizel, is yapalim dediginizde korkuyor giivenemiyor.”
“Sirketi kurarken markanin kurulumu, bir marka olusturdugunuzda taninmasi yaklasik 10-15 y1l
stirtiyor. 10 15 yildan énce ben bir markay: tanittim demeniz ¢ok zor.”

“Ithal ise kalitelidir mantigi var.”

Marka Algisi “Markamiz i¢in de su anda Robogil nedir diye sordugumuzda ¢cogu kisi bilmiyorum diyecek”
“Bizim hatamiz, bu teknik kisimdaki backgroundumuzu biraz da reklama ¢evirip miisterinin
anlayacag dilden anlatabilmek de bizim eksigimiz”

“En ¢ok yasadigimiz zorluklardan birisi bu. Yani marka algisi ne yazik ki, milletimizin boyle yanlis
bir algisi var, yabanct meraki var iyi zannediyor. Oysaki ¢ok daha kéti bir tiriin alyyor.”
“5 yildan once yatiriminizi geri almaniz pek miimkiin olmuyor, normal bir enflasyon, normal bir kur
politikast ile oldugunda. Eger bu sartlarda olunca 5 yil sonra yatirmm geri almak i¢in 5 yil daha

Yatirima geri

déniis ve beklemek zorunda kalabiliyorsunuz.
Finansal « . - . L
Kaynaklar 5 yil ¢alismisiz kazanmigiz ama yatirimi geri almak i¢in 5 yil daha gegmesi gerekiyor.

“Eger bir pazarlama biitcesi, bir reklam tanitim biitcesi ayirabilseydik yeteri kadar daha iyi
olacakti”
“Zamaninda sirketi kurarken reklam ve tiriin tanitim biit¢esini ve ¢alisacagimiz reklamciyr bastan
segebilseydik farkly olurdu”
“Yiiksek miktarlarda reklam yapmaniz lazim. Bizim gibi startup projeler i¢in de o kadar fazla
Pazarlama reklam biitcesi ayrrmaniz miimkiin degil”
“Ufak tefek bir sekilde reklam yapmaya ¢alisiyorsunuz sosyal medyada baska yerlerde.”
“Ne yazik ki kurulug asamasindan itibaren, reklam ve pazarlama igin ¢ok biit¢e aywamadik”
“Bir de iyi bir satis sonrasi hizmet verecegim dediginiz zaman maliyetleriniz artiyor. Fiyat olarak
bunlarla yarigmaniz miimkiin olmuyor”
“Gegen sene 4 tane reklamci degistirdik.”
“Marka olarak iiriinlerimizin Canakkale’de satisi ile ilgili hemen hemen sifir diyebiliriz. Clinkii
Canakkale de bilinmiyoruz,”
“Canakkale mesela uzak. Teknik servis islerimizde énemli gider kalemlerinden bir tanesi kargo
ticreti.”
“Nasil Tiirk halkinda bir marka algisi varsa, esnafta da ayni algi var.”
“Bizi oyaliyorsun bekletiyorsun bir yandan da baska marka getirip satmigsin bile”
“Cok fazla yerel halktan bir destek gormedik, esnafindan hi¢ destek gormedik.”

Ekosistem ve
yerel destekler

Zayif yonlerde ilk alt tema marka algist olarak belirlenmistir. Robogil’in diger markalarin yer almadigi yeni bir
irlin pazar1 olan robot siipiirge pazarinda hayatina baglamasi rekabet agisindan avantajli olsa da bu durum
isletmeye fazladan bir tutundurma yiikiinii de beraberinde getirmistir. Robogil sadece iiriinlerini tanitmak degil
markasint da tanitmak durumunda kalmistir. Bir markanimn tiiketiciler nezdinde tutundurma calismalarinin
genellikle uzun bir zaman dilimi gerektirmesi ve Robogil’in kurulus asamasinda pazarlama fonksiyonunda giiglii
bir yatirim ve etkili faaliyetler olmamas tiiketicilerdeki marka algisinin gelisimini olumsuz etkilemistir. Teknoloji
sektoriinde Tiirk markalarinin genel olarak giiclii bir marka imajinin olmamasi da isletmenin bu yo6ndeki
dezavantaji arttirmaktadir. Is iliskileri kurma konusunda gabalarinin bu zayiflik sebebiyle bazi durumlarda
basarisiz oldugu goriilmektedir. Sektoriin bilylimesi ve gelismesi ile birlikte teknoloji alaninda marka giicii yiiksek
isletmelerin pazara giris yapmasi ile birlikte marka konusunda Robogil’in zayiflig1 daha belirgin hale gelmeye
baglamistir.

Zayif yonlerde ikinci tema ise finans fonksiyonunda yatirima geri doniis ve finansal kaynaklar olarak
belirlenmistir. Robogil’in bir startup olarak ayakta kalabilmesine ragmen yiiksek finansal kaynaklar1 bulunmadigi
goriilmektedir. Bu durum isletmenin yatirimimi biiyiitmesini engellemekte, kapasite arttirma, tiretim fonksiyonunu
yerli hale getirme, daha fazla pazar payma ulasma, pazarlamaya daha yiiksek biitgeler yonlendirme gibi planlarimi
geciktirmektedir. Isletme finansal kaynaklarin ve yatirrmin kisitl olmasi sebebiyle giderek daha fazla biiyiiyen ve
giiclii markalarin giris yaptig1 pazarda yeteri kadar hizli biiyliyememekte ve marka giiciinii arttiramamaktadir.

Zayif yonlerde {iglincii tema ise pazarlama olarak belirlenmistir. Robogil’in kurulug asamasinda kaynaklarmin
biiyiik boliimiinii iiriin kalitesi ve satig sonrasi hizmetlere yonlendirmesi ve agizdan agiza pazarlama yolu ile
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tutundurma faaliyetlerine odaklanmasi marka algisini ve satig rakamlarint arzulanan diizeyde gelistirememesine
yol agmistir. Robogil’in bu yonde girisimlerde bulunmasina ragmen pazarlama alaninda yetkin bir insan kaynagini
kazanamamis olmasi ve dolayisi ile dijital pazarlama gibi diisiik biitcelerle biiyiik etki yaratabilecek bir alam
yeterince etkin kullanamamasi isletmenin pazarlama alanindaki zayifligin1 daha da belirgin hale getirmektedir.

Zayif yonlerde dordiincii tema olarak belirlenen ekosistem ve yerel destekler agisindan degerlendirildiginde
Robogil’in bir start up olarak ekosistem dahilinde network destegi, yatirimei destegi, is iliskiler ve baglanti destegi,
biiytime stratejisi destekleri (Guceri-Ugar ve Koch, 2016; Cohen, 2013; Passaro vd. 2020) agisindan bir destekten
yararlanamadig1 goriilmektedir. Bu da Aka ve Ozdemirci’nin (2022) belirttigi Tiirkiye startup ekosisteminin
kiiresel sartlara gore zayif oldugu goriistinii destekler niteliktedir. Kendi cabalari, sektdrde kurulus sonrasi
gelistirdigi is iligkileri ve odaklandig1 temel yetenekleri aracili1 ile Robogil’in bir startup olarak ayakta kaldig1
ifade edilebilir. Isletmenin zayif marka giiciiniin de bu faktdrlere katilmasi yerel bolgede satis ve pazarlama
acisindan giigsiiz kalmasina yol agmaktadir.

Tablo 4. Firsatlar: Alt Temalar: ve Kodlar
Alt Tema Kodlar

“Uriin fiyatlari birden yiikselince onu da SKD iiretimle yani parca olarak getirip burada montaj
hatti kurarak iiretme ve maliyetleri diisiirme planlarimiz var.”
“Bunu artik Cin’de iiretmeyelim Tiirkiye 'de par¢a olarak getirelim burada bir iiretim hatti kurup
Tiirkiye 'de nasil iiretirize donmeye bagsladik.”
“Uriin yelpazesini yavas yavas genisletmek istiyoruz ve bunu da artik iireterek genigletmek
istiyoruz.”

Uretim “Ciinkii Tiirkiye de tirettiginiz zaman bunun vergisi de daha uygun oluyor, getirdiginiz tiriiniin fiyati
ve maliyeti de daha uygun oluyor ve burada daha uygun fiyata maliyetiniz oluyor.”
“Devlet de bunu istiyor ki par¢a olarak getir, burada iiret, yurtdigina daha fazla déviz gitmesin. Sen
de iiretme kabiliyeti kazan.”

“Burada tirettigimiz zaman bu fiyati %20 diisiirme ihtimalimiz var maliyetler azalabilecegi gibi

icin
“Uretim oldugu zaman bu sefer de ihracat olasihgi ortaya ¢ikiyor”

“Satig kisminda bir partner bakiyoruz bu alanda kuvvetli olan, bu alanda bir agi olan.”
“Partner ile de tamamen toptan ve perakende satis isini ona devretmek istiyoruz ¢linkii ikisi birlikte
¢ok kolay bir is degil.”

Partner “Sirketlerin evlenmesi. Sirketlerin bir araya gelerek gii¢lerini katlamasi. Yani iki girket bir araya
geldiginde giiciinii ikiye degil 4’e 5 e katlayabiliyor. Biz de mesela su anda onu istiyoruz.”
“Sanista ve pazarlamada ve reklamda kuvvetli bir partner aryyoruz.”
“Pazarlama sikintilarvmi da yiiklenici bir ortak ile ¢ozmeyi amaglyoruz.’

>

“Yavag yavas tiriin ¢esitlemesine gidelim diye, ikinci bir tiriin olarak airfryer diisiindiik,
ilgilendigimiz baska iiriinler de var.”
“Mesela airfry sektoriine giriyoruz 5-6 ay test ettik”

Uriin
cesitlendirme

“Kuzey Afrika’ya, Avrupa’ya, Ortadoguya Tiirkiye 'den bir iirtiniin sevk edilmesi hep siire hem de
maliyet agisindan ¢ok daha avantajli oluyor.”
“Uretim yaptigimizda da Tiirk markalarimin kuvvetli oldugu bir Rusya pazari var, bir Afvika, bir
Ortadogu pazart var.”

Yeni pazarlar

Firsatlar temasinda ilk alt tema tiretim olarak belirlenmistir. Robogil’in sektdrde degerlendirmek istedigi ve dnem
gosterdigi firsatlardan ilkinin yerli iiretim gergeklestirmek oldugu belirtilebilir. Tiirkiye nin lojistik agisindan
avantajli konumu startup yonetimini bu konuda istahlandirmaktadir. Sektérde yer alan iireticilerin Cin’de yer
almasi dolayist ile elde edilebilecek sevkiyat siiresi ve sevkiyat maliyeti avantajinin yani sira glimriik vergileri ve
maliyet unsurlarinda elde edilecek tasarruflar igletmeyi liretim yoniinde arayiglara yonlendirmektedir.

Firsatlar temasinda ikinci alt tema ise partner olarak belirlenmistir. Robogil’in pazarlama fonksiyonundaki
zayifligina iliskin farkindalig1 onu pazarlama fonksiyonunda elde edilebilecek firsatlar1 degerlendirmek amaciyla
partner arayisina yonlendirmistir. Startup yonetiminin bu yondeki arayis1 pazarlama agisindan yiiksek bir firsat
algisina isaret etmektedir. Diger bir ifadeyle isletme pazarlama agisindan pazarda onemli firsatlar oldugunun
farkindadir fakat bu firsatlar1 degerlendirebilecek kapasiteye sahip degildir. Bu konuda yetenekli bir partner ise
isletmenin bu firsatlar1 degerlendirebilmesini saglayabilecektir.

Firsatlar temasinda ii¢lincii alt tema ise {irlin ¢esitlendirme olarak belirlenmistir. Robogil gii¢lii yonler temasinda
da belirtildigi {izere iiriin ve hizmet kalitesi agisindan giiglii bir startup olarak one g¢ikmaktadir. [sletmenin sektorde
ayakta kalmasi ve finansal gelirlerini arttirabilmesi agisindan yeni {irlinleri giiniimiize kadar diger iriinlerinde
ulastig1 standartlarda sunabilmesi gelirlerini ve marka tanmirhigin yiikseltme yolunda 6nemli bir firsat olarak
goriilmektedir. Robot siiplirge ve airfryer iiriinlerinde birgok farkli model sunan isletmenin akilli ev aletleri
alaninda itibari siirdiirebilecegi diger lirtinlere de yonelmesi amaglarina ulagsma acisindan degerlendirmesi
gereken bir firsat olarak 6ne ¢ikmaktadir.
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Firsatlar temasinda dordiincii tema ise 6zellikle iiretim firsati ile de baglantili olarak yeni pazarlara agilma olarak
belirlenmistir. Isletmenin 6zellikle zayif olarak gozlemlenen marka algismin dezavantajim bertaraf edebilecegi
pazarlar firsat olarak gordiigii goriilmektedir. Uretim firsatim1 degerlendirmesi durumunda olusacak maliyet
avantajini ihracat alaninda bir firsat olarak gérmekte ve degerlendirmek istemektedir.

Tablo 5. Tehditler: Alt Temalar1 ve Kodlar
Alt Tema Kodlar

“Biz 2019 'un ocak ayinda kurulduk o zamandan beri ekonomik sartlar, doviz kurlar. Biz
yurtdisindan ¢alistigimiz icin tiriinii dolar bazinda aliyorsunuz pesin gonderiyorsunuz.”

. “Ekonomik sartlar biitiin yatirim beklentilerinizi eritiyor.”
Ekonomik
“Her giin yeni bir seyle karsilagabiliyorsunuz”
kosullar
“Dolar 5.80 TL iken girdik simdi 27 TL kiisiirlerde. Tabi iiriin fiyatlar: artik yavas yavas

Tiirkiye 'deki insanlarin alim giiciinii asmaya basladi.”

»

“Ev kiralari ¢ok hizly arttigi icin igletmelerin de kiralari ¢ok énemli oranda artti

“Giimriik vergileri inanilmaz artt.”
Giimriik .
“Uriiniin buraya gelmesi sigortast, lojistik maliyeti, giimriik maliyetleri var.”
mevzuati

“Devlet deklarasyon limitini 200 dolar yapti. 70 dolardan 200 dolara limiti arttirdi.”

“Kargo masraflart o zaman ¢ok onemsemedigimiz ama su anda ¢ok dnemli bir gider kalemlerinden

birisi oldu.”
Baglantih
“Bir ara biliyorsunuz konteynwr krizi oldu Cin ile ABD arasinda”
sektorler
“Basladigimizda konteynwr fiyatlari 800 dolar civarinda iken 8000 dolara varan fiyatlar ddedigimizi

s

biliyorum. 12 13 bin dolar fiyatlar goriildii.”

>

“Tiirkiye 'de mesela piyasayr domine eden biiyiik sirketler var.’
“Robot siipiirge goriiyor ¢ok giizel ama almaya gelince internete giriyor duydugu iinlii marka neyse
onu aliyor.”
“Piyasada ¢ok fazla satisa yonelik abartilmis soylemler, miisteriyi yanutacak reklamlar, yanlis
bilgilendirme, yalanlar mevcut.”
“Bir de sunu gordiik biz biiyiik markalarda, bakiyorsunuz herkesin bildigi markalar.”
“Miisteri bir Tiirk markasmin Cin’de iyi bir robot iirettirip bunu Tiirkiye de kendi markasinda

satabilecegini diigtinmiiyor dandiktir diye diigiintiyor.’

Rekabet “Biiytik firma iirtin getirdigi zaman o iiriinden ¢ok yiiksek miktarda getiriyor. Bizim 10 katimiz
eKane

»

kadar siparis gegiyor.’

“Tiiketici de bilingsiz kaliyor markalar reklam yapinca etkilenince gidip bir tane aliyor.”
“Hangi marka iyi konusulmuyor. Bu konuda tiiketici bilingsiz ve tiiketiciyi bilin¢clendirecek bir
mekanizma da yok”
“Biiyiik bir marka iseniz, marka bilinirliginiz varsa dagitim aginiz varsa, fiyat avantajimiz varsa, bir
de reklam yapabildiginizde insanlar tercih ediyor.”

“Haksiz da olsa sikdyet ederim diye silah olarak kullaniyor. Kétii niyetli miisteri ¢ikabiliyor veya
kendi hatasini gérmeyen miisteri ¢ikabiliyor ve bu miisterinin yazdigi kétii bir yorum startup igin

katlanarak bir ¢i1g etkisi gosterebiliyor.

Tehditler temasinda ilk alt tema ekonomik kosullar olarak belirlenmistir. Robogil’in faaliyet gosterdigi Tiirkiye
ekonomisinde gdzlemlenen hizli kur artisi ithalata dayali bir is modeli olan startup1 olumsuz etkilemistir. Tiirkiye
ekonomisinde varligin siirdiiren yiiksek enflasyon ve artan doviz kurlarina yonelik dnlemler iktidar tarafindan
yiiriitilmeye devam etse de ekonomik sartlar hala startupin faaliyetlerini tehdit etmeyi siirdiirmektedir. Enflasyon
ve kur artiglar1 nedeniyle tiriinlerine yansitmak zorunda kaldig1 fiyatlama artiglar isletmenin satis basarisini tehdit
etmekte, satis sonrasi hizmetlerinden kaynaklanan maliyetleri nedeniyle rakiplerinden yiiksek olan fiyatlarini daha
da yiikseltmekte ve pazar payini tehdit etmektedir.
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Tehditler temasinda ikinci alt tema ise giimriik mevzuati olarak belirlenmistir. Robogil’in ithalata dayali ig modeli
giimriik vergilendirmesinde ve siireglerindeki degisimlerden yiiksek diizeyde etkilenmesine yol agmaktadir. Uriin
maliyetleri son yillarda vergilerdeki artiglar sebebiyle ciddi 6l¢iide artan startupin yerli iiretime gegmedigi siirece
glimriik mevzuati agisindan yasanabilecek degisimlere karsi hassasiyeti devam edecek ve geleceginde bir tehdit
olarak yer alacaktir.

Tehditler temasinda {igiincii alt tema ise baglantil sektorler olarak belirlenmistir. Isletmenin dzellikle lojistik
sektoriinde yasanan kiiresel krizlerden yiiksek diizeyde olumsuz etkilendigi goriilmektedir. Uluslararasi nakliyede
artan maliyetler iiriin maliyetlerini, ulusal kapsamda artan kargo maliyetleri ise isletmenin teknik servis hizmeti
maliyetlerini direkt olarak etkilemektedir. Isletmenin sadece Canakkale ilinde faaliyet gdstermesi teknik servis
acisindan Robogil’i kargo hizmetlerini kullanmaya mecbur kilmaktadir. Isletmenin bu sorunu ¢ozebilecek ve kendi
lojistik agin1 kurabilecek bir yatirim giicii bulunmamaktadir. Uluslararasi nakliye sektoriinde degisen maliyetler
ve teslimat siirelerindeki gecikmeler ise Robogil’in faaliyet gosterdigi sektorde yer alan tiim igletmeleri etkilese
de, ozellikle biiyiik rakipleri olgek ekonomisi sayesinde Robogil diizeyinde etkilenmemekte ve lojistik
sektoriindeki calkantilar startupin geleceginde de bir tehdit olarak yer almaya devam etmektedir.

Tehditler temasinda dordiincii tema rekabet olarak belirlenmistir. Zayif yonlerde de belirtildigi lizere Robogil
marka giicii agisindan teknoloji sektoriinde giiglii markalara karst bir dezavantaja sahiptir. Robot siipiirge ve
airfryer iriinlerinde piyasada giiclii aktdrlerin yer almasi Robogil’in 6niindeki 6nemli tehditler olarak 6ne
cikmaktadir. Giiglii bir iiriin ve hizmet kalitesine sahip olmasina ragmen iiriin yasam egrisinde daha biiylime
asamasinda yer alan bir sektdrde yer almasi, olgunlasmig sektorlerde oldugu gibi bilingli tiiketici kitlesinin
olugmamis olmast diisiik fiyatlamalarla, gz boyamaya yonelik tutundurma ¢aligmalariyla rekabet edememesine
yol agmaktadir. Robogil’in pazar payini tehdit eden bu durumun pazar olgunlasana kadar devam edebilecegi ifade
edilebilir. Ek olarak e-ticaret alaninda tiiketicilerin kendilerini savunmasina yodnelik mekanizmalarin ve
platformlarin artmas: tiiketiciler igin her ne kadar e-ticareti cazip kilan yonler olsa da bunu art niyetle kullanabilen
tiiketicilere rastlanmasi Robogil gibi startuplar i¢in olumsuz sonuglara yol agabilmektedir. Az sayida kotii
yorumlar ve sikayetler biiylik markalart yiiksek diizeyde etkilememesine ragmen tek bir kotli yorum bile zaten
diisiik pazar payina sahip bir startupin gelecek satiglarini ve marka giiclinii 5nemli 6l¢iide degistirebilmektedir. Bu
durum giiglii bir marka imajina sahip olana kadar isletmenin 6niinde bir tehdit olarak yer almaya devam edecektir.

Yukarida sunulan alt temalar, asagida SWOT analizi formatinda gorsellestirilmistir.

Tablo 6. Robogil Firmasina dair SWOT Analizi
Giiclii Yonler Zayif Yonler
= Frrsatin tespiti

» s fikri ve strateji . Marka algis:

: Fkillri) ;cll(rlilltur =  Yatirima geri doniis ve
$ 19 <. finansal kaynaklar

=  Uyum yetenegi,

= Pazarlama

degisim ve gelisim =  Ekosistem ve yerel destekler

=  Urin ve hizmet kalitesi
=  Risk algist

Firsatlar Tehditer

*  Uretim Ekonomik kosullar
=  Partner Gilimriikk mevzuati
= Uriin gesitlendirme Baglantili sektorler
=  Yeni pazarlar Rekabet

4. SONUC ve TARTISMA

Basarili startuplar isletme biliminde giderek daha fazla 6nem kazanan girisimler olarak one ¢ikmaktadir. Nitel
aragtirma yontemi ile basarili bir startup isletmesini vaka olarak ele alan bu ¢alismada elde edilen bulgularin bir¢ok
yonden literatiir ile uyumlu oldugu goriilmektedir. Robogil markasinin bir startup olarak Hills ve Singh (2004)
tarafindan belirtildigi gibi firsata uygun bir is fikri ile pazara girdigi, Slavik (2022) tarafindan belirtildigi gibi
gevreye ve gelecege uygun bir is stratejisi olusturdugu goriilmektedir. Robogil 6rneginde de goriildiigii {izere
startup isletmelerin biiyiik oyuncularla miicadele etmesinde finansal agidan zorluklar yasanabilmektedir (Levesque
vd., 2016). Fakat bu riski yatirrmeilardan kaynak ¢ekmek yontemi ile bertaraf etmek yerine Robogil insan kaynagi
avantajini kullanmistir. Gulati ve DeSantola (2016) tarafindan da belirtildigi iizere uyum ve adanmislikla ¢aligan
bir ekip Robogil érneginde de 6nemli bir avantaj ve giiglii bir yon olarak dne ¢ikmis, sahip oldugu “ruh” (Gulati,
2019:85) ve yoneldigi triin konusundaki uzmanligt Robogil’e biiylik oyuncularla miicadele etme giiciinii
kazandirmigtir. Bu heyecanli, girisimci ve idealist ekip calkantili ¢cevrede bircok riskle ve degisen sartlarla
kargilagmasina ragmen Welter vd. (2021) tarafindan da ifade edilen uyum saglama becerisini basarilt bir sekilde
sergilemis ve degisen ekonomik kosullara, vergi mevzuat ve miktar degisimlerine, kiiresel lojistik krizlerine ve
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Covid19 pandemi sartlarina ragmen degiserek ve evrilerek ayakta kalmay1 basarmistir. Pivot etmek (Shepherd ve
Gruber, 2021) olarak da nitelendirilebilecek uygulamalari ile hizli degisiklikler ve yeni is iliskilerini de kullanarak
akilli ev aletleri sektoriinde varligii siirdiirmektedir. Tiirkeli ve Boyact (2019) tarafindan da Tirk startup
girisimlerinde gézlemlenen iiriine odaklanma ve pazarlama gibi iiretim disi faaliyetlere 6zen gostermeme Robogil
orneginde de gézlemlenmektedir. Her ne kadar pazarlama fonksiyonundaki zayiflik géze ¢arpsa da yine {iriin dis1
bir faaliyet olan miisteri hizmetleri ve satig sonrast hizmetler Robogil’i diger startup isletmelerinden ayiran
unsurlar olarak ifade edilebilir.

Sahada yapilan gozlemler ve is iliskileri degerlendirildiginde Robogil’in ekosistem destegi aldigina iligkin bir veri
yoktur. Startup bir teknopark biinyesinde degildir ve tiim operasyonlarini kendi ¢abalariyla gergeklestirmistir.
Ulusal olarak faaliyet gdsteren magazalar ile toptan satis i¢in kendi ¢abalariyla baglanti kurmus, tiim fonksiyonel
operasyonlarint kendi bagina yiiriitmiistiir. Yatirnm da tamamen girisimcinin kaynaklarindan saglanmisgtir. Bu
ekosistem eksikligi dezavantajina ragmen yaklagik 5 yildir aktif olarak faaliyetine devam etmesi ve ticari
faaliyetlerini ¢esitlendirebilmesi Robogil’i incelemeye ve literatiire bir vaka olarak kazandirmaya deger kilan
ozellikler olarak ifade edilebilir. Yiirtittigii miicadele kendine 6zgii olan Robogil en 6nemli zorlugu marka
giiciinde ve pazarlama fonksiyonunda yasamaktadir. Unlii markalarla teknolojik bir iiriin alaninda miicadelede
kisith kaynaklarla gosterdigi azim giiniimiize kadar gelmesinde 6nemli rol oynamistir. Degisen sartlara yonelik bu
uyum gosterme ihtiyact Toyota Uretim Sisteminin efsanesi Taiichi Ohno’nun “gereklilik icadin annesidir”
inancina benzetilebilir (Ohno, 1988). Toyota 6rneginde oldugu gibi Robogil de tiim degisimlere uyum saglama
ihtiyaciyla, hayatta kalma icgiidiisii ile hareket etmis ve bunu gliniimiize kadar basarmistir.

Startup isletmelerin artislar1 ve genel olarak ¢ogu sektorde gézlemlenen teknoloji, tiiketici davranislari, ekonomik
kosullar, baglantili sektdrlerdeki krizler sebebiyle hizli degisen ve calkantili nitelik tasiyan sektorler géz oniine
alindiginda startup siirecine bilimsel bir yaklasim énemlidir. Ozellikle kamu sektériinde ve yatirimcilar aracilig
ile 6zel sektorde startup isletmelerini finansal kaynaklar agisindan, orgiitsel strateji agisindan, network ve destek
fonksiyonlart agisindan desteklemeye yonelik ¢alismalarin devam etmesi onemlidir fakat cesitli sektorlerdeki
startup sorunlarina odaklanan ve startup isletmelerinin farkli kosullarda basar1 veya basarisizligini inceleyen
caligmalar gelecekte de devam etmelidir. Literatiir destegi ile hem teorik gercevelerden yararlanan hem de
aragtirma metodolojisi ile kesifsel bir nitelik tasiyan bu yonde bir arastirmanin ortaya koydugu bulgulardan
genellenebilir bulgular ortaya koyabilecek genis kapsamli nicel arastirmalarda yararlanilmasi, hem startuplara
yonelik gelecek arastirmalar i¢in hem de iilkemizdeki startuplari destekleyici faaliyetlere yon vermesi baglaminda
hem akademik aragtirmalar hem de is diinyasi i¢in 6nem arz etmektedir.

EXTENDED SUMMARY

In today's world of new technologies, innovation, and competition, a new concept that affects the economy and
entrepreneurial behavior has emerged: Startup. These new-generation and newly established enterprises which
have high goals, and use technology effectively, attract more and more researchers’ attention. And the
contributions of startups to the economy are frequently emphasized. Although successful startups make significant
contributions to the economy, statistics show that it is very difficult for a startup to achieve success. This can be
explained by their limited resources and competitive environmental conditions. It is stated that Turkey is more
disadvantaged in this sense than Western countries with more developed startup ecosystems, and startups in Turkey
have difficulty accessing financing and other support resources (Aka and Ozdemirci, 2022; Kalfaoglu and Bediik,
2018).

The number of publications examining startups established and operating in Turkey and the factors behind the
success of these startups is very limited. In addition, it is known that the Turkish startup ecosystem and its
supporting elements are limited to Istanbul (Startup Genome, 2023). Naturally, startup initiatives will also emerge
in peripheral cities in a wide geography like Turkey. Although technoparks have been established in different
cities, startups established in the periphery will likely remain away from the benefits provided by the Istanbul
ecosystem. Identifying the success or failure factors of these startups, telling their stories, and revealing the impact
of the environmental conditions they are in can be a guide in the formation of new startups and new ecosystems in
Turkey. So, this study was conducted to determine the factors affecting the success of a startup established and
operating in a peripheral city in Turkey. In this regard, the startup called Robogil, operating in Canakkale, was
examined with a case analysis approach, one of the qualitative method patterns, and its strengths, weaknesses,
threats, and opportunities were revealed.

Qualitative research methods were used in this research. Robogil, which was established in Canakkale, in January
2019 as Turkey's first domestic robot vacuum cleaner brand, constitutes the sample of the research. It has the
startup characteristics presented in the literature research. Following the steps of the case study pattern, the
researchers made observations in the field regarding the Robogil brand, and data was collected by conducting in-
depth interviews with the entrepreneurs through semi-structured interview forms. In the qualitative analysis
process, the data were first coded in line with the success factors in the literature, and categories were created
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accordingly. To ensure the reliability of the analysis, the coding process was carried out separately by 3
researchers. The themes and sub-themes reached are as follows (Table 1):

Strengths: Opportunity recognition, Business idea and strategy, Team and culture, Business relations, Adaptability,
Change and development, Product and service quality, Risk perception

Weaknesses: Brand perception, Return on investment and financial resources, Marketing, Ecosystem and local
support

Opportunities: Production, Partner, Product diversification, New markets
Threats: Economic conditions, Customs legislation, Related sectors, Competition

Table 1. SWOT Analysis for Robogil Startup
Strengths Weaknesses

= Opportunity recognition

=  Businessidea and
strategy

=  Team and culture

= Business relations
Adaptability, change
and development

»  Product and service

quality
= Risk perception

Opportunities (Threats

Production Economic conditions
Partner Customs legislation
Product diversification Related sectors

New markets Competition

=  Brand perception

= Return on investment and
financial resources

= Marketing

=  Ecosystem and local support

It was observed that the findings obtained in the study were compatible with the literature in many aspects. The
Robogil brand has entered the market as a startup with a promising business idea, as stated by Hills and Singh
(2004), and created a visionary business strategy, as stated by Slavik (2022). As seen in the Robogil example, there
may be financial difficulties for startups to compete with big players (Levesque et al., 2016). However, instead of
eliminating this risk by attracting resources from investors, Robogil used its human resources advantage. As stated
by Gulati and DeSantola (2016), a team working with harmony and dedication stood out as an important advantage
and strength in the Robogil example. Its "spirit" (Gulati, 2019:85) and expertise in the product gave Robogil the
power to compete with big players. Although this enthusiastic, entrepreneurial, and idealistic team faced many
risks in a turbulent environment (changing economic conditions, tax legislation and amount changes, global
logistics crises, and COVID-19 pandemic conditions), they managed to survive. Robogil continues its existence
in the smart home appliances industry with its flexibility and new business relationships, which can also be
described as pivoting (Shepherd and Gruber, 2021). Focusing on the product and not paying attention to non-
production activities such as marketing, as observed by Tiirkeli and Boyac1 (2019) in Turkish startup initiatives,
is also observed in the Robogil example. Although the weakness in the marketing function is noticeable, customer
services and after-sales services, which are also non-product activities, can be expressed as the factors that
distinguish Robogil from other startup businesses. When field observations are evaluated, no data indicates that
Robogil receives ecosystem support. The startup is not within a technopark and has carried out all its operations
with its own efforts. It has contacted national stores for wholesale and carried out all functional operations on its
own. The investment was provided entirely from the entrepreneur's resources. Despite this disadvantage of lack of
an ecosystem, the fact that it has been actively operating for about 5 years and has been able to diversify its
commercial activities can be expressed as features that make Robogil worth examining as a case. Robogil, whose
struggle is unique, experiences the most serious challenges in building its brand image. Its determination to
compete against famous brands with limited resources has played an important role in its survival to this day. The
need to adapt to changing conditions was also emphasized by Taiichi Ohno, the legend of the Toyota Production
System, that "necessity is the mother of invention" (Ohno, 1988). As in the example of Toyota, Robogil acted with
a strong need to adapt to all changes.
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