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ONSOZ

Mikado Surdurulebilir Kalkinma Danismanlig olarak 11 senedir
surdurulebilir kalkinma i¢in ¢ahstyoruz. Turkiyenin ilk sayilabilecek
sosyal girisimlerinden biriyiz ve Turkiye'deki sosyal girisimcilik sek-
torunu desteklemek amaciyla projeler hayata geciriyor, ekosistemin
guglenmesi ve gelismesi igin ¢esitli faaliyetlerde bulunuyoruz.

Sosyal girisimcilerin finansmana erisim saglamalarnna destek olmak
amaciyla Mikado Surdurulebilir Kalkinma Darnismanhdn liderliginde,
Kog Universitesi Sosyal Etki Forumu (KUSIF) ve Ashoka Turkiye or-
takhidginda, Aralik 2016-Haziran 2018 tarihleri arasinda “Yatinma Hazir
Sosyal Girisimler: Kapasite Gelistirme Programimi hayata gegcirdik.

Programin en 6nemli ve etkisi yuksek aktivitesini ise, sosyal odad
gugcly, sosyal hedeflerine ulasmak igin tutkuyla ¢calismalarint surdu-
ren, etki ve isletme odaklanrnu gelistirmeyi ve yatinma hazir olmayt
hedefleyen sosyal girisimler icin duzenledigimiz “Yatinma Hazir
Sosyal Girisimler Sertifika Programi” olusturdu.

Bu El Kitabi'ni, duzenledigimiz Sertifika Programu iceriklerinin daha
¢cok sosyal girisime ulasmast ve Turkiye'deki sosyal girisimlerin
finansmana erisiminin kolaylasmast amaciyla hazirladik.

“Yatinma Hazir Sosyal Girisimler: Kapasite Gelistirme Program”
kapsaminda bu rehberi hazirlamamuizi ve sosyal girisimcilik alanina
katkida bulunmamizi saglayan tum yazarlara, proje ortaklarimuz KUSIF
ve Ashoka Turkiye'ye ve bu el kitabinin hazirlanmasina destek olan
Change with Business projesine, Unicredit Foundation ve Vehbi Ko¢
Vakfina ¢ok tesekkur ederiz.

Mikado olarak bu alanda ve tum ekosistemdeki paydaslarimizla calis-
maktan ve alana katkida bulunuyor olmaktan oturu cok mutluyuz.

Serra Titiz / Elif Urgan
Mikado Surdurulebilir Kalkinma Danismanhigt




@+E=, YATIRIMA HAZIR SOSYAL GIRISIMLER KaPASITE GeLisTiRME PROGRAMI /

ICINDEKILER

EL KITABI NE AMACLA VE KIMLER ICIN HAZIRLANDI?
EL KITABI NASIL HAZIRLANDI?
EL KITABI NELERI KAPSIYOR?

BOLUM 1: SOSYAL ETKi YONETIMI

Sosyal Etki Temel Kavramlarn

Etki Odakh Dusunme ve Sosyal Etki Yonetimi

Sosyal Etki Yonetiminin 4 Asamast: Planlama, Uygulama, Degerlendirme, Revizyon
Sosyal Etki Yénetimi Icin Kullarulabilecek Kaynaklar

BOLUM 2: i$ MODELI GELISTIRILMES!
“Is Plani'ndan “Is Modeli'ne

Tabula Rasa

fs Modelinden Yatinima

Kaynaklar

Araclar

BOLUM 3: FINANSAL OKURYAZARLIK

Dernek, Sirket, Vakif ve Kooperatif Yapilannun Vergi, Gelir-Gider, Muhasebesel Konularda
Birbirlerinden Farki, Avantaj ve Dezavantajlan

Vergilendirme Esaslan ve Maliyetleri Dustrmekle flgili fpuclan

Vakiflara Bakanlar Kurulunca Vergi Muafiyeti Taninmasinin Sartlan

Derneklere “Kamuya Yararl Dernek” Statusu Verilmesinin Sartlan

Muhasebecinin Calismalarirt Kolay Bir Sekilde Takip Edebilmek Icin
Kullanulabilecek Online ve Offline Araclar

Bilango Yonetimine Giris

Dernek ve Sirketler Muhasebesi i¢in Temel Kavramlar

Dernek, Vakif, Sirket ve Kooperatif Yapilarinda Basit ve Saglikli Muhasebe Sistemleri
Kurulmast Icin Dikkat Edilmesi Gereken Temel Adimlar

Dernek Denetimi icin Dikkat Edilmesi Gereken Hususlar




BOLUM 4: PAZARLAMA

Sosyal Girisim

Buyuk Resim Sistemi

Girisim Stratejisi

Pazarlama Stratejisi

Buyumenin Kaynagt

Pazar Segmentasyonu, Hedef Kitle ve Marka Konumlandirmast
Uygulama: Pazarlama Bilesenleri

Degerlendirme

BOLUM 5: LIDERLIK VE INSAN KAYNAKLARI YONETIMI
Sosyal Girisimlerde Liderlik

Liderlik Konusundaki Zorluklar

1. Temel Zorluk: Yéonetim Ekibi Olusturmak

2. Temel Zorluk: Gérev Atama ve Halef Sistemi

3. Temel Zorluk: Dengelemek ve Butunlestirmek

4. Temek Zorluk: Kisisel ve Profesyonel Gelisim

Liderlik ve Insan Kaynaklan Kapsaminda Okunabilecek Kaynaklar

BOLUM 6: SOSYAL MEDYA YONETIMI VE HIKAYE ANLATICILIGI
Sosyal Medya Yonetimi

Sosyal Medya Yonetimi icin Yararlanuabilecek Araglar

Hikaye Anlaticthdn

BOLUM 7: ETKI YATIRIMI

Etki Yatinimina Hazirhik

Finans Modeli

Finansmana Erisim Icin Thtiyac ve Seceneklerinizi Belirleyin
Yatinmcilara Yaklasmak icin Bir Plan ve Dokiiman Olusturun

Durum Tespiti (Due Diligence) Anketi (DTA)




@+E=, YATIRIMA HAZIR SOSYAL GIRISIMLER KaPASITE GeLisTiRME PROGRAMI /

EL KITABI NE AMACLA VE KIMLER ICIN HAZIRLANDI?

Bu El Kitab, Mikado Strdiirtilebilir Kalkinma Darismanhién liderliginde, Ko Universitesi Sosyal Etki Forumu
(KUSIF) ve Ashoka Turkiye ortakhdinda, sosyal girisimcilerin finansmana erisim saglamalanna destek olmak
amaciyla yurutilen; Avrupa Birliginin yonetimindeki inovatif sosyal politika coztmleri, surdurtlebilir uzun
vadeli biytme ve is imkanlan icin Istthdam ve Sosyal Inovasyon Prograrmu (EaS]) tarafindan fonlanan; “Yati-
rma Hazir Sosyal Girisimler: Kapasite Gelistirme Programu” kapsaminda hazirlanmustir.

Programin amacina paralel olarak bu El Kitabi da sosyal girisimcilerin sosyal finansman kaynaklari-
na daha kolay erismelerini ve yatinm alarak gerek sosyal etkilerini artirmalann gerekse 6lceklendi-
rebilir hale gelmelerini hedeflemektedir.

El Kitabiuin ana hedef kitlesi sosyal odagt guclu, sosyal hedeflerine ulasmak icin tutkuyla caismalarn sur-
duren, etki ve isletme odaklarinu gelistirmeyi ve yatinma hazir olmayi hedefleyen sosyal girisimlerdir.

EL KITABI NASIL HAZIRLANDI?

Bu El Kitaby, “Yatinnma Hazwr Sosyal Girisimler: Kapasite Gelistirme Programi” kapsaminda Haziran
2017- Aralik 2017 arasinda, yedi modul ve toplam 14 gun olarak duzenlenen "Yatinma Hazir Sosyal
Girisimler Sertifika Programi’nin igerikleri dogrultusunda olusturulmustur.

Sertifika Programi'min yedi modulunun igerigi, gerek program kapsaminda egitmen olarak yer alan
uzmanlar, gerekse alaninda uzman kisi ve kurumlar tarafindan programin iceriginden daha kisa ve
etkin hale getirilmis ve bu El Kitabi ortaya ¢ikrmustr.

El Kitabi1min her bir bélumu farkl bir uzman tarafindan yazilmis ve bu igcerikler Mikado Surdurule-
bilir Kalkinma Danigmanhd tarafindan derlenmistir.

EL KITABI NELERI KAPSIYOR?

Bu El Kitabt yedi ana bélumden olusmaktadur:

Boélum 1: Sosyal Etki Yonetimi

Bélum 2: Is Modeli Gelistirmek

Bélum 3: Finansal Okuryazarlk

Bélum 4: Pazarlama

B&lum 5: Liderlik ve Insan Kaynaklan Yonetimi

Bolum 6: Sosyal Medya Yonetimi

Bélum 7: Etki Yatinimu

Bu bélumlerden &zellikle Finansal Okuryazarlik bélumu digerlerinden daha uzun olarak ele alinnmustur.
Bunun nedeni daha énce Tirkiye'de Mikado Surdurtilebilir Kalkinma Darusmanhd, Koc Universitesi ve
Ashoka Turkiye'nin yaptidi ¢esitli arastrma ve calismalarda, sosyal girisimlerin ozellikle finans yonetimi
kapsaminda eksikliklerinin bulundugunun gézlemlenmesidir.

Sosyal Etki ve Is Modeli Gelistirilmesi bélimleri gibi bazi bélumlerin kisa olarak ele almmasmin nedeni
ise bu alanda halihazirda kaynaklann ve ara¢lann bulunmasidir.

Her bélumun i¢inde ya da son bélumunde, bolumun icerigi dogrultusunda cesitli kaynak ve araglar
paylasimistir. Boylece El Kitabimi okuyanlar, dilerlerse ilgilendikleri konu hakkinda daha fazla kaynaga
ve Ozellikle de uygulama aracina erisim saglayabilecektir.
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BOLUM 1: SOSYAL ETKI YONETIMI

Agata Fortuna, Ko¢ Universitesi Sosyal Etki Forumu (KUSIF)
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BOLUM 1: SOSYAL ETKI YONETIMI

BOLUM 1: SOSYAL ETKI YONETIMI

osyal girisimcilik, olumlu sosyal etki yaratmay1 amaclayan modellerden biri olarak kabul edil-

mekte ve son yillarda, insanlarn yasamlann olumlu yonde dedistirmeye ydnelik daha surdu-
rulebilir ve yenilik¢i bir yol olarak bilinirligini artirmaktadar.
Bir sosyal girisim, sosyal isletme olarak esit derecede dnemli olan iki boyutu benimsemeli ve
yénetmelidir: “Gelir yaratma” ve “sosyal etki yaratma”. Is modeli gelistirme, ézellikle yatinm bagla-
minda belirli gerekliliklerle daha somut olsa da sosyal etki planlamast ve yénetiminin yapilmamast
daha fazla sikintiya neden olabilmektedir. Bununla birlikte, sosyal girisimlerin, islerinin buyumesiy-
le beraber yarattiklan olumlu degisimleri ydnetme ve maksimize etme konusundaki etkilerini anla-
malan ve dlcmeleri cok dnemlidir. Etki yatinmlan s6z konusu oldugunda, iyi ¢alisilmus bir "“Dedisim
Teorisi'nin hazirlanmasi ve veri toplama planlan sunulmast gerekir. Organizasyonda veriye dayal
karar verme kulturune sahip olmak; etkiyi dlgeklendirmek icin hizmetleri ve Urunleri degistirmeye
ve uyarlamaya hazir olundugunu géstermek, finansmana erisim sansini 6nemli dlgude artirabilir.

Sosyal Etki Temel Kavramlan
Sosyal etki, bir faaliyet sonucunda kisilerin hayatlannda meydana gelen degisimlerdir.

Degisim, sosyal girisimlerin faaliyetleri sonucunda gergeklesen farkl turdeki degdisimleri ifade eder.
Oncellikli degisimler kisiler icin énemli degisimlerdir. Bu degisimlerle ilgili veriler, etkiyi maksimize
etmek icin alinacak kararlan etkiler.

Ciktilar/sonuglar, bir kurulusun ya da projenin uygulamalarinin sonucu olarak ortaya ¢ikan urtun-
ler, hizmetler ve tesislerdir.

Paydaslar, sosyal girisimin faaliyetlerini etkileyen veya faaliyetlerinden etkilenen kisiler, gruplar,
hatta organizasyonlardur.

Faaliyetler, sosyal girisimlerin gerceklestirdigi tum eylemleri ifade eder. Bunlara, Urun ve hizmetler
sunmak, programlar yurutmek ve savunuculuk faaliyetleri gerceklestirmek dahildir.

Etki Odakh Dusunme ve Sosyal Etki Yonetimi

Etki odakh dusiinme, eldeki kaynaklarla mimkun olan en ust duizeyde net olumlu etki ya-
ratmak anlamina gelir. Bu baglamda “etki” ile ifade edilen, kisilerin hayatinda dogrudan
veya dolayh olarak faaliyetler ve mudahaleler araciligiyla yaratilan degisimlerdir. Yine de etki
uzerine dusunurken, etkinin bagkalarina kanitlanmasina yonelik veri toplamaya yogunlasma riski
s6z konusudur. Sosyal etki yonetimi, veri toplamaya, girisimle ilgili operasyonel ve yénetim-
sel kararlar vermeye, Uriun ve hizmetlerin tasariminm gelistirmeye ve zaman iginde meydana
gelen degisimleri raporlamaya destek olan bir yonetim modelidir.

Operasyonel ve yonetimsel kararlar arasinda:

- Mevcut Urun ve hizmetlerin guncellenmesi,

- Ise yarayan Uriin ve hizmetlerin élcedinin buyttilmesi,

- Yeterince iyi olmayan urun ve hizmetlerin guncellenmesi ya da degistirilmesi,

- Stratejik ortakliklann gelistirilmesi,

- Isletmenin faaliyetlerini ve/veya hedeflerini bastan asad yenilenmesi yer almaktadir.




@+E=& YATIRIMA HAZIR SOSYAL GIRISIMLER KaasiTe GevistiRME PRoGRAM: /

BOLUM 1: SOSYAL ETKI YONETIMI
Sosyal Etki Yonetiminin 4 Asamasa:
Planlama, Uygulama, Degerlendirme, Revizyon

"Sosyal etki yonetimi” dért asamadan olusan (planlama, uygulama, dederlendirme ve revizyon),
adim adim izleyebilecek bir yoldur.

Sekil 1: 4 Asama

4. Asama-Revizyon 1. Asama-Planlama

Urtin ve hizmetler icin fikirler ve iyilestirmeler Uretilmesi

Sorunlann ve ¢dézumlerin belirlenmesi,
operasyon ve etki planlannin hazirlanmast

Her ¢ézUmun riskinin
hesaplanmast

'S

Uygulanabilir ¢oztimlerin
belirlenmesi

Paydaslarin belirlenmesi ve
odak gruplann duzenlenmesi

Gozden
Gegir
20
_—
o -_—
=5

Veriden ¢ikanmlann

belirlenmesi Insanlann hayatlarindaki degisimlere

uygun anketler hazirlanmast

il

Verilerin analizi:

Ortak sonuglar, karakteristik dzellikler

ve degerler arasindaki benzerliklerin
bulunmast

Paydaslardan bilgi toplanmast

Verilerin bir ¢calisma
sayfasina girilmesi

3. Asama- Degerlendirme 2. Asama-Uygulama

Sekil 1
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10 Etki Sorusu

“Tablo 1de listelenen etki sorular, sosyal etki yonetimi konusundaki butin hususlar icin temel
teskil etmektedir. Bu tablo, surecin hangi asamasinda hangi etki sorularina yanit aranacagin gos-
termektedir.

Tablo 1: 10 Etki Sorusu

Planlama Uygulama Degerlendirme Revizyon
1. Coziilmeye caligilan sorun nedir? X X X
2. Bu soruna onerilen ¢oziim nedir? X X X
3. Yapilanlar sayesinde kimlerin
hayatinda degisimler yasanmaktadir? X X X
4. Ne tiir degisimler yagsanmaktadir
(veya beklenmektedir)? X X X
5. Bu degisimler nasil dl¢iilebilir? X X X
6. Her bir degisim ne diizeyde gergeklesti
(veya gerceklesmesi olast)? X X X
7. Her bir degisimin ne kadar: girisimin
faaliyetleri sayesinde ger¢eklesti? X X X
8. Bu degisimler ne kadar siireyle 6lgiilmeli? X X X
9. Farkli degisimlerin goreceli 6nemi nedir? X X X
10. Hangi degisimler 6nemlidir ve girisim
tarafindan yonetilmeye degerdir? X X X X
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BOLUM 1: SOSYAL ETKI YONETIMI

1. Asama: Planlama

Bu asamanin ana amact stratejiyi ve is planint hazirlamaktir (halihazirda faaliyet gosteriliyorsa,
gézden gecirmektir). Plan ikiye ayrilir: Etki plani ve operasyon plani. Bu en uzun asamadir. Is plan-
lamasy, etkiyi maksimize etmek icin yola koyulurken paydaslara danisarak hedefleri, faaliyetleri ve
degisimleri belirlemek anlamina gelir. Etki plany, 10 etki sorusunun nasil yanitlanacagiun planla-
masini ortaya koyar. Bu asamada ilk etki sorularnina cevap bulunmasi gerekmektedir:

1. Asama-Planlama

Sorunlann ve ¢ézumlerin belirlenmesi,
operasyon ve etki planlarinin hazirlanmast

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
.
osod
A

Paydaslarin belirlenmesi ve
odak gruplarnn duzenlenmesi

1. CozUlmeye calisilan sorun nedir?

2. Bu soruna o6nerilen ¢ozum nedir?

3. Yapilanlar sayesinde kimlerin hayatinda degisimler yasanmaktadir?

4. Ne tur degisimler yasanmaktadir (veya beklenmektedir)?

10. Hangi degisimler dnemlidir ve girisim tarafindan yoénetilmeye degerdir?

Sosyal girisim halihazirda faaliyetteyse, bu etki planunin bir kismi é&nceden hazirlanmus olabilir. Bu
durumda etki tizerine veri topladikca planin duzenli bicimde gozden gegcirilmesi ve guncellenmesi
unutulmamaldir. Etki planina paydaslann yon vermesi cok dnemlidir. Mucadele edilen sorunun
gercek olup olmadidy, énerilen ¢ézumun ise yarayip yaramayacadi hususunda onlann gérusleri
¢ok degerlidir. Aynca faaliyetler gerceklestirmeye baslayinca toplanmast gereken bilgileri de onlar
etkileyecektir. Bir start-up veya yeni bir girisimin, paydaslarindan geribildirim isteme sanst yoktur.
Ancak, tipki &zel isletmelerin yeni bir Urtin veya hizmet icin potansiyel musterilerle piyasa aras-
tirmast yapmasi gibi, paydaslara cok benzer ézellikteki insanlarla (ya da paydas olmast muhtemel
insanlarla) konusulabilir.

Bu asamanun sonuna gelindiginde asagidakilerin hazirlanmis veya guncellemis olmasi gerekir:

- Sorun AgJact

- Hedef Agaci

- Etki Hedefi

- Degisim Teorisi

- Paydas Analizi: Haritalandirma, kimlerin dahil edilip edilmeyecedini gosteren bir tablo, alt grupla-
n ve segmentasyonu tespit etmeye yardimci temel nitelikler.

- Degisim Listesi: Olaylann sirasini gésteren, olumlu ve olumsuz sonugclan barindiran bir degdisim listesi.
- Degisim Haritast: Paydaslan ve potansiyel degisimleri bir araya getiren bir tablo.
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2. Asama: Uygulama

Uygulama asamasi, girisimin faaliyetlerini yurutmesi ve veri toplanmast demektir. Planlama asa-
masinda paydaslardan toplanan nitel verilerle etki planu olusturulduktan sonra, siradaki adim nicel
veriler toplanarak yaratilan (veya yaratilmasi planlanan) verilerin dlgulmesidir.

Bu asamada nitel verilerin Uzerine koyulacak nicel verilerin toplanarak, 5'ten 9'a kadar olan etki
sorularinin yanitlanmasi onerilir:

Insanlarin hayatlarindaki degisimlere
uygun anketler hazirlanmast

Paydaslardan bilgi toplanmast Q

Verilerin bir calisma
sayfasina girilmesi

2. Asama-Uygulama

5. Bu degisimler nasil olculebilir?

6. Her bir degisim ne duzeyde gerceklesti (veya gerceklesmesi olas)?

7. Her bir degdisimin ne kadan girisimin faaliyetleri sayesinde gerceklesti?
8. Bu degisimler ne kadar sureyle olgulmeli?

9. Farkli degisimlerin goreceli olarak dGnemi nedir?

Bu asama, nicel arastirma sirasinda verilerin nasi toplanacagina ve saklanacagina iliskin yaklasim-
lar Uzerinde durur. Baslamadan &nce verilerin kalitesi Uzerine dusunulmelidir.

Bu asamanin sonuna gelindiginde asagidaki unsurlarnn hazirlanmis (veya guncellemis) olmast
gerekmektedir:

- Her bir paydasa nasil yaklasilacagini ve her bir etki sorusunun nasil yanitlanacagin ortaya koyan
bir veri toplama plan.

- Paydaslara sormak Uzere hazirlanmus sorular (genellikle bir anket).

- Excel dosyasinda veya veri tabaninda toplanan ve saklanan baz (nicel) veriler.
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BOLUM 1: SOSYAL ETKI YONETIMI

3. Asama: Degerlendirme

Bu asamada toplanan veriler analiz edilir, faaliyetlerin hedefleri karsiladigina dair karut aranur ve
etki artirmanun yollan arastinlir. Etki hedefine ulasildi mu ulasiimadi mi? Ulasimadiysa, neden? Bu
kapsamda 10 etki sorusunun her birinin degerlendirilmesi gerekir.

Veriden ¢ikanimlarnn
belirlenmesi

Al

Verilerin analizi:
Ortak sonuglar, karakteristik ¢zellikler
ve degerler arasindaki benzerliklerin
bulunmast

3. Asama- Degerlendirme

Verilerin degerlendirmesine, az da olsa veri elde edildigi andan itibaren baslanabilir. Etkiyi (degis-
tirme, olceklendirme veya durdurma vasttastyla) artirmanun yollan ne kadar hizh tespit edilirse o
kadar hizli kararlar alinabilir.

3. asamada gergeklestirilmesi gereken iki husus sz konusudur:

- Etki hedeflerine ve tahminlere ulasip ulasiimadiginin kontrol edilmesi.

- Faaliyetlerin neticesinde ortaya ¢ikan degisim ve sonuglann ve paydaslann farkli &zellikleri (yas,
cinsiyet, kirsal alandan gelinmesi, kentsel alanda yasanmasi, aile destedi ainmasi-alinmamas,
vb.) arasindaki iliskinin ortaya ¢ikarilmast ve bu kapsamda etkinin artinlmast icin gerekli kararlarn
alinmast

Bu asama bittiginde asadidaki dokimanlarin hazirlanmis (veya revize edilmis) olmast
gerekmektedir:

- Hedeflere kiyasla degisimleri gésteren bir tablo.

- Sonuglan 6zetleyen ve anlasilanlan analiz eden yazil bir rapor. (Bu, yonetim/yonetim kurulu gibi
dahili bir kitleye veya fon verenler gibi harici bir kitleye hitap edebilir.)

- Hedeflerin mi, hizmetlerin mi degistirilmesi gerektigi yonunde tavsiye (ler).
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4. Asama: Revizyon

Revizyon asamasinda verileri ve analizleri kullanarak insanlar i¢in yaratilan etkinin nasil artirila-
bilecegdine karar verilmesi gerekmektedir. Cogu faaliyet, bu uc farkli secenek arasindan bir se¢im
yapilmasiru gerektirir: Degistirmek, durdurmak veya dlgeklendirmek. Bu yaklasimin tum asama-
laninda oldugu gibi, 4. asamada da paydaslann surece dahil edilmesi, alinacak kararlarin girisimin
hedeflerine uygun olmasinu ve faydalanicilann ihtiyaclanm karsilamasint saglamaktadur.

Etki odakh dusunme, surekli farkli seceneklerin
arastinlmas ve yapilanlann degistirilmesi de-
mektir. Bu yaklasim, mevcut kaynaklarla mum-
kun olan en ust duzeyde etkinin yaratilmasini
daha olanakl hale getirir. Surekli gelisime ve
yapilanlann dedistirilmesine agik olarak;

4. Asama-Revizyon

Urtin ve hizmetler igin fikirler ve iyilestirmeler tiretilmesi

- Mevcut Urun ve hizmetleri guncellemek,

- Ise yarayanlan dlceklendirmek,

- Yeterince iyi olmayanlan yenileriyle degistirmek,
- Etkiyi artirmak icin stratejik ortakliklara agik
olmak,

- Strateji ve operasyonlarda daha temel degi-
simler yapmaya hazir olmaktr.

Her ¢dézUmun riskinin
hesaplanmast

5

Uygulanabilir gdzumlerin
belirlenmesi

Paydaslardan &grenilenler, girisimciyi alisik oldugu yénetim modelinden uzaklastirmiyorsa muhte-
melen girisimci hentiz bu kulture sahip dedildir. Veri toplama, kaydetme ve bunlann analiz edil-
mesi, karar alma surecinde ve mevcut kaynaklann etkin kullanilmasinda surekli olarak kullanilirsa,
girisimin etkisini maksimize etmek daha kolay olur.

Bu asamada 10 etki sorusunun birden yanitlanmasi gerekmektedir. Etki sorulannin yanitlanmasina
destek olacak birkag stratejik soru ise asagida yer almaktaduir:

- Sahip olunan strateji dogru mu? Buna yanit vermek, insanlar icin yeterince deger yaratilamiyor-
sa, yapilanlann durdurulmast gerektigi anlamina gelebilir.

- Urlin ve hizmetler degistirilmeli, insanlar icin daha cok deger yaratmak Uizere yenilikler yapilmal
mi?

- Insanlar icin daha cok deger yaratmak Uizere yapilanlar élceklendirilmeli mi?

Bu asamanuin sonuna gelindiginde asagidakiler hazirlanmis (veya guncellemis) olmaldir:

- Karar verenlere (yonetim kurulu veya idari komite) iletilecek; faaliyetlerin olgeklendirilmesi, de-
gistirilmesi veya durdurulmasina iliskin bir dneriler tablosu.
- Hedeflerin dedistirilmesine iliskin bir dizi 6neri (veya dedistirilmemesi i¢in gerekgeler).




@+E=, YATIRIMA HAZIR SOSYAL GIRISIMLER KaPASITE GeLisTiRME PROGRAMI ,

BOLUM 1: SOSYAL ETKI YONETIMI

Sosyal Etki Yonetimi icin Kullanilabilecek Kaynaklar

- Etkinizi Zirveye Tasiyin: Sosyal Girisimcinin Rehberi: http://www.mikadoconsulting.com/dosya-
lar/yayinlar/225201815850.dosya.pdf

- Etkinizi Zirveye Tasiyin: Sosyal Girisim Vakalan; Vaka Kitapgidu: http://www.mikadoconsulting.
com/dosyalar/yayinlar/2252018142225.dosya.pdf

- Sosyal Etki Olciimleme: KUSIF 4 Adim Yaklasimi: https://kusif ku.edu.tr/sites/kusif ku.edu.tr/files/
kusif/KUSIF%20Sosyal%20Etki%200lcumlemesi’%s20Kilavuzu.pdf

- Sosyal Etkinin Olciimlemesi ve Degerlendirilmesi Portali: http://sosyaletkianalizi.com/
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BOLUM 2: iS MODELI GELISTIRILMESI

Is Modeli Gelistirilmesi Yazan: Yusuf Ozan Ustebay, Koc Universitesi Girisimcilik Arastima Merkezi
Sosyal Isletme Kanvasi Yazan: Goksel Giirsel, SOGLab Sosyal Girisim Laboratuvart
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BOLUM 2: IS MODELI GELISTIRILMESI
Is Modeli ve Yatinm

Sizler bir seylere bakip “Neden?” diye sorarsiniz.
Ben ise var olmayan seyleri hayal eder ve “Neden olmasin?” diye dusunurim.
- George Bernard Shaw

“Is Planm"ndan “Is Modeli"ne

ennsylvania Universitesinin isletme ve yénetim alaninda yetkin insanlarn sayisi artirmak icin
Joseph Wharton'dan aldigt yuklu bagisla 1881 yilinda ilk isletme fakultesini kuruldugu gunden
sonra “is planu” kavrarmu hizla gelisen is dunyasinda yerini almustr.

1970l yillarda dunyarnin neredeyse her isletme fakultesi, is plari hazirlayarak mezuniyete uygun-
lugunu kanitlamaya calisan 6grencilerle dolup tasmaktaydi. Yazilan bu is planlarinin ne kadarnnn
gerceklestirebildigi ise bir muamma olarak kalmaya devam etti. Ayni yillar dunya ekonomisinin II.
Dunya Savasindan sonraki ilk ekonomik durgunluk déngusunun basladig yillar olarak oldukca
ilging gelismelere sahne olmustur. ABD ve Birlesik Krallik gibi dunyanin énde gelen ekono-
mileri yapisal krizlerle yavaslarken, Uretim odakli Asya ekonomileri hizla buytume patikasina
oturmaya baslamustir. Bu basarinin sebepleri arasinda sureg¢ ve yontemlerin surekli iyilestir-
mesi anlamina gelen Kaizen kavraminin yattigina yénelik inang, kuresellesmenin devam ettigi
1990 yillara kadar surmustur.

Ikinci bir ekonomik durgunluk dénemi, Kaizen'in yeni bir formda ve alanda kendini gésterdigi bir
sayfayr agmustir. 2008 Kuresel Ekonomik Krizi ile birlikte bilginin ve kaynagin hizla hareket ettigi
bir débnemde, uzun ve erken asamada uygulamanin ¢ok gug¢ oldugu is planlarinin yazimy, yerini
surekli 6grenme ve iyilestirme temelinde “is modeli” gelistirmeye dogru birakmaya baslamstir.
Steve Blank, Eric Ries ve Alexander Osterwalder gibi isimlerin bir suredir Uzerinde calistigi su-
rekli iyilestirme temelli is gelistirme yontemlerinin basarl isletme ve yeni kurulmus sirketlerin
kullandigi araclar olarak yayginlasmasiyla birlikte is planinin yuz yildan uzun suren saltanati-
nin yerini, “is modeli devrimi” ve "Yalin Girisim” kasirgast almustir.

Blank ve Ries gibi isimler, girisimleri yalnizca birer isletme olarak dedil, tekrarlanabilir, surdu-
rulebilir ve 6lgeklenebilir bir is modelinin bulunmasini kolaylastiran birer gecici organizasyon
olarak tanimlamuslardir. Bunun ardindan da hizla buyuyen ve geleneksel is yapis sekillerini
dedistiren girisimlerin etkilerini artirabilmek amaciyla is modeli tasarimi yapmalarn gerektigi
dusuncesi yayginlasmistir.

Osterwalder'in is modeli gelistirme ve bu modeli surekli iyilestirme amaciyla tasarlacign “Is
Modeli Tuvali” adli ydntemle girisimcilerin fikirlerini dogrulama surecini kolayca atlatabilmesi
mumkun olmustur.
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Tabula Rasa
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Is planlarindan is modellerine gecisin en dnemli sebebi, hazirlanan is planlannin yaklasik yuzde
70'inin uygulama asamasinda basansiz olmasidir. Girisimler uzun sure bes yillik is plant Uzerine

calismakta, bu calismay1 bazi varsayimlar uzerine kurmaktaydilar. Ancak bu varsayimlarn gercek-

lesmedigi durumda, gerceklesmeyen bir is plani ortaya ¢tkmaktayd.

Is modeli ise girisimcilerin temel varsayimlann dogrulanmast tizerinden kurulan modellerin is
akis sureclerine yansitilmast surecidir. Bir is modeli, sirketin musterileri icin sundugu degeri nasil
yaratacagini ve musteriye nasil ulastiracagini en yalin sekilde kesfetmesini saglar. Baska bir deyisle
is modeli, bir sirketin nasil para kazandigini tum ana boyutlariyla tanumlar.

Osterwalder'in is modeli gelistime tuvali kabaca sirketin sundugu deder, bu degerin yaratiimast ve altya-
pisiin olusturulmast ile degerin muisterilere ulastinimast asamalarnin tarumlanmasin kapsar. Is modeli
tuvali, urtin gelistirmeden satis ve pazarlamaya bircok bashdin diger basliklarla iliskisinin kolayca kegfedilme-
sini saglar. Dokuz bloktan olusan is modeli tuvali, musterilerin ve kullarucillann kim oldugunun, musteriye
degerin iletecedi kanallann neler oldugunun; Urunun nasi uretilecedi, uretim surecinde nasi bir mali yapt
olusturulacad ve nasi ortakliklar kurulmast gerektiginin kolayca gérulmesini saglar:

1. Deger Onerisi

2. MuUsteri Segmenti
3. Kanallar

4. MUsteri lliskileri
5. Gelir Modeli

6. Temel Faaliyetler
7. Temel Kaynaklar
8. Temel Ortakliklar
9. Gider Yapist

Is modeli tuvali tizerindeki belki de en kritik bloklar Deger Onerisi ve Musteri Segmenti bloklan-
dir. Bu bloklar arasindaki iliski, Deger Onerisi Tuvali ile kolayca gorilebilir. Is modeli tuvalinin en
énemli yapitast olan Deger Onerisi, oldukca karmasik bir yapiya sahip gibi goruldiiginden, daha
anlagilir hale getirilmesini saglamak ve Deger Onerisimin kesfedilmesini kolaylastirmak amaciyla
Deger Onerisi Tuvali kullanulabilir. Miisterilerin yapmast gereken islerin, kullanicilann kazanclar ve
kayiplarinin tanimlanmastiyla baslayan bu ¢alismada, Urun ya da hizmetin ozelliklerinin yan swra
musteriye sunulacak degerin de kesfedilmesi mumkundur. Bu tuvalin en sag§ tarafi girisimlerin
deger sundudgu musteri grubunun temsili bir karakterini (persona) tanimasi ve bu karakterin ¢o-
zum arayisinin sebebini, problemlerini ve kazanglarim tarumlamasint kapsar. Kullaniciya sunulacak
deger ise tuvalin sol tarafinda yer alan kazang artirici, problem azaltici ézelliklerin belirlenmesiyle
sekillenir. Tarumlanan her bir deger, Is Modeli Tuvali'nde bir varsayim olusturur.

Is Modeli Tuvali'nin sundugu deger ve degerin musteriye ulastirilmasi sureci, Kanallar ve Musteri
Nliskileri bloklanimin belirlenmesiyle sekillenmektedir.

Kanallar blokunda dederin musteriye iletilmesini saglayan kanallar tanumlanur. Musterilerin kul-
landigdt uygulamalar, yazihm ¢odzumleri birer kanal olabilecedi gibi girdikleri magazalar da degerin
musteriye iletilmesini saglayan kanallardan olabilir. Musteri fliskileri bloku ise musterilerle kurulan
iliskinin ana hatlarin belirler. MUsterilerin deneyimlerini 7/24 hizmet veren bir cagr merkezi ya

da sosyal medya kanallan araciigiyla tyilestirmek, bir iliski semasi ¢izmek igin makul bir érnektir.
Belirlenen hedef kitleye sunulan deger karsihidinda nasil kazancg elde edilecedi ise Gelir Modeli
blokunda tanimlanabilir.
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Deger dnerisinin yaratilmast ve altyapisinin olusturulmast stireci, Deger Onerisi ve Msteri Seg-
menti bloklanmin tanimlanmasinin ardindan bu degeri yaratacak faaliyetlerin belirlenmesiyle
baslar. Bu, Temel Faaliyetler, Kanallar ve Musteri lliskileri bloklarinda olusturulan her bir varsaymu
kapsayacak faaliyetlerin tanumlanmast asamasidir. Temel faaliyetlerin belirlenmesiyle birlikte Temel
Kaynaklar bloku sekillenir. Bu asamada faaliyetleri gerceklestirmek icin ihtiya¢ duyulan kaynaklar
swralanur. Son olarak degerin olusturulmast igin kurulacak ortakliklar Temel Ortaklik olarak blo-

ka yerlestirilir. Tuvalin sol tarafindaki deger yaratma ve altyapt olusturma faaliyetlerinin her biri,
zaman ya da fiyat olarak yansididi icin Gider Yapist bloku ile baglantih olarak sekillenir. Is mode-
li tuvalinin her bir blokunda tanimlanan varsayimlar dogrulandik¢a “sorun-¢6zum uyumu” ve
‘cozum-pazar uyumu” netlesmis olur. Bu tuval ile is planu baslhiklarinda da deginilen her bir konu
birbirleriyle iligkili sekilde tek sayfa uzerinde gorulebilir.

Is Modelinden Yatinma

Is modelinin dogrulanmasi, finansal kaynaklara erisim asamasinin en kritik esiklerinden biridir.
Girisimler bir hayli pahali organizasyonlardir. Bir girisim, 6zellikle urtiin gelistirme ve surdurulebilir
etkilerini daha buyuk 6l¢eklerde kullanici ve musterilerine géturme asamalarinda énemli yatinma
ihtiyac duyar. Bankalar gibi geleneksel kredi kuruluslan hentuiz erken asamada olan girisimler icin
kredi se¢enekleri sunmay ¢cok riskli bulsa da 20'nci yuzyilin son donemlerinde yayginlasmaya
baslayan risk sermayeleri, girisimlerin fon thtiyaclarini gidermeyi basarmistwr. Risk sermayesi sagla-
yicilar, bireysel yatinmcilar ya da riskli yatinmlar yapan yatinm sirketleri olabilir. Bu sermaye sag-
layicilan (yatinmecilar) yeni kurulan sirketlerden hisseler satin alarak onlara ortak olmakta ve sahip
olduklan hisselerden olusturduklan portfdy Uzerinden ticari deder elde etmeyi amaclamaktadirlar.

Girisimlerin yatinma erisim asamalan, yatinmcilann dikkatini ¢cekecek adimlan atmalarnna baghdr.
Bu adimlarin en temeli, girisimin degderi nasil yarattign ve bu dederin musterilere nasil ulastigimn
belirlenmesidir. Boylece gecerli bir is modelinin varlidi, yatirnmcilan ikna etmek icin kullarulabilir.
Son olarak, bir is modeli surekli dogrulama ve iyilestirme ile olusturuldugu takdirde finansa erisim
ve degeri kullanicilara iletme sureclerinde avantajlii bir konumda olabilir.

Sosyal Girisimler icin Bir Baska Arac: Sosyal Isletme Tuvali

Sosyal girisimcilik ile ilgili herhangi bir yasal duzenlemenin olmadid bir Ulkede yasaniyorsa, giri-
sim faaliyetinin birer “sosyal girisim” oldugunu anlatabilmek i¢in birtakim 6zenli ve dikkatli adimin
gecilmesi ve bu adimlar Uzerinde iyi dusunulerek is modelinin tasarlanmast gerekir.

Bu adimlann ilki ve en édnemlisi girisimci kisinin niyetidir. Sosyal girisimciler kar edebilirler ancak
oncelikli hedefleri sosyal bir sorunu kékunden ¢ozebilmek oldugu icin deder ve davranislan da
kritik anlarda ticari girisimcilerden farklilasmaktadir. Bu konuya derinlemesine deginmeden dnce,
bir sosyal girisimcinin is modelini de nasil “sosyal” hale getirebilecegine bakmakta fayda vardir.

"Sosyal Is Modeli’, Alexander Osterwalder'in 2008 yiinda gelistirdigi Is Modeli Kanvas (Is Modeli
Uretimi, Optimist Kitap) modeli kaynak alinarak yeniden tretilmis, 2009 yiindan bu yana Tirki-
yenin ilk sosyal girisimcilik platformu SOGLAda genclerle kullandigimiz olmazsa olmaz araclardan
biridir. Sosyal Is Modeli Tuvali incelendiginde, Osterwalderin orijinal modelinden ayrisan bazi
noktalar oldugunu fark edilecektir.
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Hedef Kitle

Sosyal Is Modeli de Is Modeli'nde oldugu gibi insan ile baslar. Yani kim icin hizmet ya da deger
uretildigi ya da kimin, hangi ihtiyacinin ¢ozuldugu ile ilgilidir. Sosyal girisim tarafindan Uretilen
urunu ya da hizmeti satin alacak ya da kullanacak kisiler, sorundan bizzat etkilenen dezavantajl
gruplar olabildigi gibi, bu gruptan tamamen aynsnus bazi kullanicilar da olabilmektedir. Burada
dnemli olan aynistirict iki soru sunladir: Uriinii kim satin aliyor? Urtinden kim fayda saglyor ya da
onu kullanarak problemini ¢ézebiliyor?

Eger bu iki sorunun cevabt farkl ise ilki "kullaruct’, digeri ise “faydalaruci'dir. Bir &rmek vermek gerekirse;
bazi sosyal girisimler yaygin pazardaki bir ihtiyaca odaklanarak kér ederler, daha sonra karlann fayda-
laruct grubun ihtiyaclanm ¢ézebilmek i¢in kullanurlar. Bu modelde faydalaruct hizmet igin para 6demez.
Diger yandan, faydalanici ve kullanict benzer gruplar da olabilirler. Muhammed Yunus'un Grameen
Danone'si buna démek verilebilir: Temel besin gereksinimlerini karsilayamayan ¢cocuklar hastalanarak
yasamlann kaybetmektedirler. Onlar icin Uretilen ve ailelerinin satin alabilecegi kadar dusuk bir fiyata
satilan bir kap yogurt ile gunluk ihtiyaclanm karsilayabilmektedirler. Burada hem faydalanict hem de
musteri benzer kisilerdir. Onemli olan sosyal girisimin kimin ihtiyacii cdzecedi ve bunun karsihi§inda
verilen hizmet/Urtin bedeli olan paranin kimden alinacaginun kesinlestirilmesidir.

Urlin ya da hizmet gériictiye cikanldiginda, onu ilk kullanacak ve geribildirim vererek trinii daha
sosyal etki yaratan hale getirecek olan kisi ya da gruplar da “erken adapte olanlar” olarak adlan-
dintlir. Bu grup, modeli tasarlarken bastan belirlenir ve gercekten kazanilabilirse, hizla daha fazla
insana erismek beklenen bir gergektir.

Deger Onerisi

Hedef kitleye sunulan deger nedir? Onun hangi ihtiyaci giderilmekte ya da hangi problemi ¢ozul-
mektedir? Onun hangi acilarnna ne tur ilaglar saglanmaktadir? Hedef kitle iyi taninuyorsa, ihtiyaglan
iyl bilinmeli ve ona uygun bir “deger dnerisi” tasarlanmaldwr. Calistigimiz genglerle ve herkes icin
nitelikli egitim konusunda ¢alistigirmuz SOGLab Sosyal Girisim Laboratuvarn'nda 6grenme dene-
yimlerini tasarlarken degder dnerisini de bir tasannmca gibi tasarlamaya ¢alisinz. Bu bdlumde en
onemli sey, bir sosyal girisimi digerlerinden farkl kilan “benzersiz deger dnerisi‘dir. Farkh bir ino-
vasyon getirilmis, ekonomik piramidin ¢ok altindaki bir hedef kitleye odaklanulmus olabilir. Ancak
sosyal girisimi farkh kilan seyler gérunur hale getirilmelidir. Bazen de deger &nerisi, cok net bir
ihtiyaca cevap verilerek sosyal bir deger yaratmayla agiklanabilir. Buna “sosyal deger dnerisi” denir.

Yircada kédmurun isini sabunun misine dénusturen Ywrcal Kadinlar ve Sabuncu Kenan, ¢ok net
bir ihtiyaca odaklanmaktadir: Kadinlar, ekonomik 6zgurluklerini kémur ile dedil daha etik ve adil
dogal sabunlar ureterek ve satisini gerceklestirerek kazanmaktadirlar.

Deger dnerisi bazen de "kapsayici isletmeler” dedigimiz isletme modellerine géturur. Bu isletmeler
ekonominin ¢ok disinda kalan bir grup i¢cin maliyeti dUsuk ve sosyal etkisi yuksek Urunler urete-
rek sosyal fayda yaratirlar. Burada da Grameen Danone'yi 6rmek verebiliriz. Danone, Muhammed
Yunus ile isbirligi icinde daha erisilebilir ve amaca yénelik Urunler ureterek, ‘digerleri” dedigimiz
gruplan da kapsamaya, ekonomik model icerisine entegre etmeye baslamustir.

Hizmet Modeli

Hizmet modelleri tum gezegende surekli degismektedir zira gun gegtikce Buyuk Verinin de
yardimiyla kullanicilarnt daha iyi anlayabilmekteyiz. Hedef kitle, sosyal girisimden ne tur bir iliski
kurmasini ve surdurmesini bekliyor? Bazilan kisiye 6zel hizmetler tasarlandign takdirde bagliliklarin
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gosterirken, bazilan da urunu almayt ve ihtiya¢c duyduklarinda sosyal girisime kolayca ulasabilmeyi
isteyebilir. Hizmet modeli, bir kullaruct toplulugu olusturulmasini saglar. Ayni zamanda ihtiyaclan ¢o-
zulerek fayda yaratilmaya calisilan hedef kitle ile kurulan iletisimin yéntemi ve ruhudur da. Isaret diliyle
sagwr ya da isitme engelli baristalar aracihuyla kahve siparisi verilen demgoodcoffee'de Ayse Damla
Iseri, isitenler ile isitme engelliler arasnda empatik bir ortam kurgulamaya cahsmus, faydalaruct ile kulla-
riciyt bir araya getirmistir. Iserinin hizmet modeli, gelecekte sikca duyacagirmz empatidir.

Kanallar

Hedef kitleye nereden ulasihiyor? Sosyal aglar, web siteleri, dogrudan telefon ya da e-posta ile,
belki de bizzat kapilan ¢alinarak. Diger bircok bélumde oldugu gibi burada da faydalanicilar ve kul-
lanicilar aynlmis durumdadur. fki grup da aymu kisilerden olusuyorsa problem yoktur, ancak birbir-
lerinden farkli hayat hikayelerine sahip kisilerse onlarla iletisim kurulan kanallar da farkl olacaktir.
SOGLab Sosyal Girisim Laboratuvarninda kamu ve 6zel sektor ile isbirligi yaparak “Turkiyenin Ni-
telikli Egitim” problemini ¢cozmeye calistyoruz. Kamuda iletisim kurdugumuz yetkililere ulastigimiz
kanallar, &zel sektdrden farklilasabiliyor. Faydalanicilanmiz olan gengler ve ¢cocuklara eristigimiz
kanallar ve ydntemler ise tamamen farkll. Bunlann tumunu iyi tanimlamak gerekiyor.

Temel Aktiviteler

Sosyal girisimi sosyal fayda yaratir halde tutabilmek icin hangi faaliyetlerin surdurulmesi gereki-
yor? Aslinda bu, girisimin gunltk, haftalik, aylik ve yilik ritUellerini tamimlamak igin elzem nite-
liktedir. Temel aktiviteler planlanirken, deger 6nerisi bir yila yayilabilir. Bu stratejik plan olarak da
adlandinlir. Temel aktiviteler, musteri iliskileri i¢in yapimast gerekenleri, gorunurluk faaliyetlerini,
sosyal medya stratejisini, ekiple operasyon disinda da yapilan tum sosyal aktiviteleri kapsamakta-
dir. Temel aktiviteleri dusunurken nakit akisint da hesaba katmak dnemlidir. Finansal surdurulebi-
lirlik icin hangi temel aktiviteler hayata geciriliyor? Tumunu netlestirmek ve planh hale getirmek
sosyal girisimi daha odakl bir sekilde harekete gecirecektir.

Temel Kaynaklar

Deger dnerisi hangi temel kaynaklara gereksinim duyuyor? Ornegin, Yasin Sert'in Chapputz sosyal
girisiminde, temel aktiviteler dnce Faize Teyze'nin atik kumaslardan ¢aput kilimler Uretmesine
ihtiyac duymaktadir. Sert, daha sonra kilimlerden daha modern tasarimlar (canta, iPad kilifi vb.)
uretmekte ve satisindan gelir elde ederek 701l yaslardaki Faize Teyze'yi de gelir elde eder hale
getirmektedir. Temel kaynaklar fiziksel olabildigi gibi fikri kaynaklardan da olusabilir. SOGLabde
yuruttugumuz egitim programlarinda fikri mulkiyete sahip, tasarladigimiz bircok égrenme aract
kullanmaktayiz. Onlar olmadan faaliyetlerimizde zorlandiimuz asikar. Temel kaynaklar yerel tabirle
demirbaslardir da. Temel aktivitelerin hayata gecirilebilmesi icin sahip olunan seylerdir.

Temel Ortaklhiklar

Temel aktiviteler kimlerle surdurultyor? Bu sorunun birgok cevab vardiwr. En ¢ok kanstirilan iki
kavram ise "paydaslar” ve “ortaklar“dir. Ortaklar sosyal is modelinde dogrudan hak sahibi olan kisi
ya da kurumlardir. Onlar kan da, zaran da, faydayr da hukuki boyutlar cercevesinde paylasirlar.
Paydaslar ise en temelde destek alinan, ¢alismalann birlikte yurutuldugu ya da kaynaklarin payla-
silarak maliyetlerin dusuruldugu kisi ya da kurumlardir. SOGLA, SOGLab'in bir paydasidir dregin.
Turkiye'de egitime dokunan her kurumun SOGLab ile ya da UNICEF, TEGYV gibi sivil toplum kuru-
luslanyla olasi paydaslik potansiyelleri bulunmaktadiwr. Temel ortakliklarin, gunun sonunda geze-
gende nelerin iyilestirilmesinin istendigi dusunulerek belirlenmesinde fayda vardur.
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Maliyet Yapisi

Temel aktiviteler hayata gecirilirken, uretilen degerin disinda cepten ¢ikmast beklenen kalemler
nelerdir? Ofis kirasi, calisanlarin hizmet bedeli, etkinliklerde kullanilan tum arac ve malzemeler,
urun ya da hizmeti Uretirken kullanulan tum diger seyler, teknik anlamda maliyet olarak gorulecek-
tir. Maliyet yapist ne kadar iyi kurgulanmaya calisthirsa galisisin (ki yeni kurulan sosyal girisimler
buna fazla vakit harcamasa daha iyi olacaktir) yine beklenmedik maliyetler ortaya ¢gikacaktir. Bu
sebeple sosyal girisimin temel aktivitelerindeki maliyetlerin dogru gérulebilmesi i¢cin modelin he-
men sahada test edilmesi, harekete gegilmesi gerekir. Her adim iyi dlgulmeli ve notlar alinmahdr.
En saglikl sekilde dustunuldugunde, ilk bir yiin sonunda geriye dénulerek temel aktivitelerin sonu-
cu olan tum maliyetler yeniden hesaplanmalidir. Sonraki adimda maliyetler dusurulebilir, daha iyi
hizmet vermek adina belirli dlgeklerde yukseltilebilir veya sosyal girisimin temel aktiviteleri bagka
hedef kitleler ile denenebilir, dl¢eklendirilebilir.

Finansal Surdurulebilirlik

Sosyal girisimler, “fark yaratan” faaliyetler ile tam da burada ayrismaktadir cunku Uretilen deger
onerisinin hedef kitleye tasinabilmesi icin paranin kazaniimast gerekmektedir. Sosyal girisimler,
yaygin sivil toplum anlayisinin getirdigi gonulluluk esasindan dolay: parayt kétu olarak konumlan-
dirabilirler. Ancak paranin kendisi dedil onunla yapilan sey iyi ya da kétudur. Bunun unutulmamast
gerekir. Finansal surdurulebilirligin saglanabilmesi icin urtin ve hizmetlerin fiyatlandirmalan cok iyi
kurgulamalidir. Bu, sosyal girisime, herhangi bir kurumla ya da kisi ile gerceklestirilecek teklif asa-
masini satisa ¢cevirmek icin hiz ve gug saglayacaktir. Daima hazirlikta olmak, nakit akisi da kazandi-
rr ki ilk bir yil icin maliyet yapisinda var olan tum giderlerin dlzenli bir sekilde 6dendidi (vergileri
unutulmamaly) bir senenin gecirilmesi, beraberinde 6zguveni de getirecektir. Bu sebeple hedef
kitlenin para édemeye istekli oldugu temel aktivitelerin tanimlanmast énemlidir. Hangi mevcut ih-
tiyaclan icin 6deme yaptiklan kesfedilmelidir. Daha iyi deder 6nerisi ile karsilarina ¢ikilmaly, acilan
dindirilmeli ve hem kalp hem de is modeli ile hayatlarnina dokunulabilecek yollar gelistirilmelidir.

Sosyal Sermaye ya da Kar Fazlasi

Aslina bakildiginda, sosyal girisim en cok kar etmesi gereken girisim modelidir. Ozellikle sosyal
girisimlere 6zel hukuki bir duzenleme olmadiginda (vergi indirimleri vs.) kar etmek zorunludur ki
bu kar, yaratilan sosyal fayday1 dlceklendirmek, yayginlastirmak ve kopyalamak icin kullanulabilsin.
Temel aktivitelerden elde edilen toplam ekonomik degerden maliyet yapisinda yer alan giderler
cikanldiginda kar fazlasi olarak ifade edilen sosyal sermaye ortaya ¢ikar. Bu miktar, ekipteki insan-
lann gelisimi icin ya da yepyeni deger Onerisi tasanmlan Uretmek, yeni urunler prototiplemek icin
kullanulabilir. Temel aktiviteler ile dogrudan fayda uretilmese dahi bu kénn sosyal fayda uretebil-
mek i¢in kullaniimast mumkundur. Bunu gergeklestiren en iyi érneklerden biri Finnegans Birala-
ri'dwr. “Biz biray1 yiyecege ceviriyoruz” diyerek kazandiklan kan kendi dernekleri araciigiyla evsizler
icin her 6gun yemege ¢evirmektedirler.

Sosyal Is Modelinin basanst yine éncelikli olarak sosyal girisimcinin niyetine ve énceliklerine bag-
lidwr. Kurucunun ve ekibin vizyonu, bulustuklan ortak deder yok ise en basanl sosyal is modelleri
bile bir yan eksik gelecektir; ruh gorulemeyecek kisacast heyecan yaratmayacaktir. Bu yuzden
2030'a kadar iklim degisikligini dnleyebilmek, yoksullugu ve a¢lid sona erdirebilmek, esitsizlik ve
adaletsizlik ile mucadele edebilmek icin Sosyal Is Modeline odaklanmaya ve buna gére hareket
etmeye tum gezegenin ihtiyaci var.
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Sekil 2: Sosyal Isletme Modeli Tuvali (Biytik gérsel sonraki sayfada)

Kaynaklar

- Steve Blank, "How to Start a Startup” Dersi: https://www.udacity.com/course/how-to-build-a-
startup--ep245

- Is modeli kanvast: https://strategyzer.com/canvas/business-model-canvas
- Deger dnerisi kanvast: https://strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas

- Sosyal is modeli kanvast: http://growingsocialventures.org/sites/default/files/uploads/Social%20
Business%20Model%20Canvas.pdf?phpMyAdmin=fd9a32def56f49045b24db89a95c01ac

- Dr. Subhash Chandra'nin “Secrets of successful entreprenuership decoded!” makalesi https://me-
dium.com/@SubhashChandra/secrets-of-successful-entreprenuership-decoded-263829¢cb8d50

Araclar

En Yalin C6zum (Minimum Viable Product) Araclan
WordPress: https://wordpress.com

Unbounce: https://unbounce.com

Launchrock: https://www.launchrock.com
Squarespace: https://www.squarespace.com

Dijital Pazarlama Araclan
Mailchimp: https://mailchimp.com
Buffer: https://buffer.com

Entegrasyon ve Ekip Yonetimi Araglan
Slack: https://slack.com

Zapier: https://zapier.com

Trello: https://trello.com

/]
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Sosyal Isletme Modeli Tuvali
social business model canvas

SOGLA
Sosyal Girisimci Geng Liderler
Akademisi

Sekil 2

Bu eser Creative Commons Atif-Gayriticari-
Turetilemez 4.0 Uluslararast Lisans ile
lisanslanmustar.

Temel Ortakliklar

Ortaklarimuz hangi temel faaliyetleri icra
ediyor?

Ortaklanmizdan hangi temel kaynaklan
alyoruz?

Temel tedarikgilerimiz kimler?

Temel ortaklanimiz kimler?

Temel Aktiviteler [ ]

Deger 6nerimiz hangi temel aktiviteleri
gerektirir?

Dagitim kanallanmz?

Musteri iliskilerimiz?

Gelir akisimiz?

Kategoriler
Uretim
Problem ¢ézme
Faydalanicilar Platform/ag
Kategoriler:
Uretim
Problem ¢ézme
Platform/ag
Ortaklar Kullamicilar
Temel Kaynaklar @
Deger onerilerimiz hangi temel P ard @
kaynaklan gereksinir? A
Satis kanallanmiz?
Mustert iliskilerimiz? O
Gelir akismuz?
Kategoriler
Fiziksel
Fikri
Beseri
Finansal
Paydaslar
Maliyet Yapist

Is modelimizin icindeki en dnemli maliyetler hangileridir?

En yUksek maliyetli temel kaynaklar ve faaliyetler hangileridir?

Kategoriler:

Maliyet gidimli is
modelleri

Deger gudumlu is modelleri

Maliyet yapilannin karakteristik
ozellikleri

Sabit maliyetler

Degisken maliyetler

Olgek ekonomileri

Kapsam ekonomileri
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Deger Onerisi

Hedef kitlemize hangi degeri sunuyoruz? ]
Hedef kitlemizin hangi problemlerine ,
¢dzum getiriyoruz?

Hedef kitlemizin ihtiyaglanmin hangilerini

karsiyoruz?

Hedef kitlemize hangi Uriin ve hizmet paketlerini
sunuyoruz?

=

Hizmet Modeli

Hedef kitlemiz bizden ne tur bir iliski

kurmamuzi ve surdurmemizi bekler?

Hangilerini daha énceden kurduk? Maliyetleri

ne diizeydedir? is modelimizin geri kalanyla

nasil entegre edilebilirler?
Kategoriler
Kisisel yardim
Kisiye 6zel yardim
Self servis

Hedef Kitle

Hizmetinizden ilk faydalanacak kullanicilar
veya faydalanicilar kimler?

Otomatik
. . hizmetler
Benzersiz Deger Seni digerlerinden benzersiz Topluluklar
Onerisi kilan enénemili 6zelligin nedir? | Faydalamcilar Ortak yaratim Erken Adapte Olanlar
Kategoriler
Kisisel yardim
Kisiye 6zel yardim
Self servis
Otomatik
N hizmetler
§osya1 Deger Hangi sorunu, nasil bir sosyal Topluluklar
Onerisi fayda yaratarak céziyorsun? | Kullamicilar Ortak yaratim
Kanallar
Hedef kitlemize hangi kanallarla - a
ulasmaliy1z? O
Kanallanimiz birbirleriyle ne sekilde
entegre durumda? En iyl isleyenleri hangileri? Hangileri
en maliyet verimli? Bunlan musterilerle aranuzdaki Faydalanicilar Kimin icin deger yaratiyoruz?

Ulastlabilir bir modele sahip misin?

Ekonomik Deger Maliyetleri dustiren bir hizmet

rutin islere nasil entegre ediyoruz?

Onerisi sunuyor musun? Faydalanicilar  Kimin icin deger yaratiyoruz?
Sosyal etki yarattiginu
el . nasil gosterebilirsin?

Sosyal Etki Olgutleri Olctim araclann nelerdir? | Kullamicilar En énemli kullarcilanmz kimler?

Kullanicilar ~ En énemli kullarucilarimuz kimler?

Sosyal Sermaye

Kan nasil degerlendiriyorsun?

Finansal Suirdurilebilirlik

Hedef kitlemizin para ddemeye istekli oldugu deger hangisidir? Su anda hangisi igin para éduyorlar?
Ne sekilde éduyorlar? Ne sekilde 6demeyi tercih ederler? Her bir gelir akisy, toplam gelirlere ne kadar

katki saglyor?

Cesitler Reklam Hacme gore belirlenen fiyat
Varlk satist Sabit fiyatlandirma Dinamik fiyatlandirma
Kullamim bedeli Liste fiyati Pazarlik

Abonelik Ucretleri Urlin ézelliklerine gére Getiri yonetimi

Kiralama/6diing verme/leasing
Lisansh kullamim
Aracilik hizmeti

belirlenen fiyat

belirlenen fiyat

Musteri segmentine gore

Gergek zamanlh piyasa
Acik artirmalar
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Mazars Denge Ekibi
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Dernek, Sirket, Vakif ve Kooperatif Yapilarinin Vergi,
Gelir - Gider, Muhasebe Konularinda Birbirlerinden Fark,
Avantajlan ve Dezavantajlan

1.Bu olusumlar arasinda vergi, gelir - gider, muhasebe yoniinden
avantaj var midir?

Bu sorunun cevabi 6ncesinde bu olusumlarn kisa tanimlarini yapmak faydal olacaktir.

Vakaf: Bir kisinin, belirli bir hizmetin yerine getirilmesi ya da baskalarninin yararlanmast icin mahni
ya da parasini veya mulkunu badislayarak olusturdugu kurulustur. Vakfin amact hukuka uygun,
belirli, anlasiabilir olmal ve sureklilik arz etmelidir. Vakiflar, Vakiflar Genel Mudurlugu ne baghdir.
Vakif kurmak icin 6ncelikle vakif senedi olusturmak gerekir.

Dernek: Kazang paylasma disinda, kanunlarla yasaklanmarus belirli ve ortak bir amaci gerceklestir-
mek Uzere, en az yedi gercek veya tuzel kisinin bilgi ve calismalarnn surekli olarak birlestirmek suretiyle
olusturduklan tuizel kisilige sahip kisi topluluklandir. Dernekler, Demekler Masasima baghdr.

Kooperatif: Tlzel kisiligi haiz olmak uzere ortaklannn belirli ekonomik menfaatlerini ve 6zellikle
meslek veya gecimlerine ait ithtiyaglanny, isgucu ve parasal katkilanyla karsiikh yardim, dayanisma
ve kefalet suretiyle sadlayip korumak amaciyla gercek ve tuzel kisiler tarafindan kurulan degisir
ortakli ve degisir sermayeli ortakliklardwr. Bu tanim dahilinde ticari amaclar daha 6n plana ¢iktigin-
dan, kooperatiflerin dernek veya vakiflar gibi birer sivil toplum kurulusu (STK) olduklann séylemek
pek mumkun olmayabilir.

Sirket/Ticari Isletme: Bir veya birden fazla kisi tarafindan (bu kisilerden bir veya birkact tizel kisi
de olabilir) temel olarak kér elde etmek amaciyla kurulan olusumlara denir. Burada toplumun
genel menfaatleri yerine sirketi kuran kisilerin kazang elde etme gayeleri 6n plandadwr. Baslangi¢
asamasinda sahus isletmesi kurulmast belki daha mantikh gérulebilir. Ancak is hacmi buyudukce
sirketlesme yoluna gidilmesi hem muhasebe surecleri hem de vergisel ydnden daha dogru ve
avantajl olmaktadir. Sahus isletmeleri (kolektif veya komandit sirketler) 6102 sayili Turk Ticaret Ka-
nunu Madde 181'e gore tur degistirerek sermaye sirketine (anonim veya limited sirket) dénusebilir.

Vakif veya dernek gibi STK'lar “sosyal amagclarini gerceklestirebilmek” icin finansal kaynaga ihtiyac
duyduklan icin amaglan cergevesinde ancak iktisadi isletme vasitasiyla bir takim ticari faaliyetler-

de bulunabilirler. Aksi takdirde dernek ve vakiflann ticari faaliyette bulunmast yasaktir ve ¢ok agir

cezalan bulunur.




2.Muhasebe duzeni

Bahsi gecen olusumlarin muhasebe duzenleri Tablo 2'den izlenebilir.
Tablo 2: Muhasebe Duzeni

Defter Tutma ve
Belge Duzeni

Vergi
Mukellefiyeti

BOLUM 3: FINANSAL OKURYAZARLIK

Personel
Calistinlmast

SIRKET

Bilanco esasina goére
defter (yevmiye, kebir ve
envanter defteri) tutar.
Muhasebe kayitlarnnin gi-
rilmesi ve mali tablolann
hazirlanmasi, Muhasebe
Sistemi Uygulama Genel
Tebliglerine (MSUGT) ve
Tek Duzen Hesap Pla-
nima (TDHP) gore yapilr.
Aymca Turk Ticaret Kanu-
nu (TTK) kapsaminda pay
defteri, yonetim kurulu
karar defteri ve genel
kurul toplanti defteri de
tutar. Muhasebe kayitla-
rnna esas olan belgelerde
basta Vergi Usul Kanu-
nu (VUK) ve TTK olmak
uzere ilgili diger usul
hukumlerine de uyulmast
zorunludur.

Elde edilen her turlu
kazang "ticari kazang”
olarak kurumlar vergi-
sine tabidir. (Kurumlar
vergisi orant normalde

%20dir. 2018-2019-2020
icin %22 olarak uygula-
nacaktir.) Kar dagitimu
asamasinda ayrnca %15
vergi tevkifati yapilacaktr.
Tabii kér Uzerinden TTK
kapsaminda ayrimast
gereken zorunlu yedekler
de olacaktir. Katma Deger
Vergisi (KDV), muhtasar,
gecici vergi beyanname-
leri verilecektir. Faaliyet
alanina, sirket turtne,
islem turtune gére dam-
ga vergisi beyannamesi,

Ozel Tuketim Vergisi

(OTV) beyannameleri gibi
ek beyan yukumlulukleri
de olabilir.

Calisan istihdam edilmesi
halinde Ucret bordrosu
tanzim edilmesi, gelir
vergisi ve damga vergisi
kesintisi hesaplanarak
muhtasar beyanname ile
beyan edilmesi, sigortal
personel ise baslatiima-
dan énce igyeri ve ise gi-
ris bildirgesi verilmesi ve
her ay sigorta primlerinin
beyan edilerek 6denmesi
zorunludur. Tabii calisan
isttihdam edilmesine bagh
olarak vergi mevzuati,
Sosyal Guvenlik Kuru-
mu (SGK) mevzuati ve {s
Hukuku mevzuati kapsa-
minda getirilen diger yu-
kimluluklere de uyulmast
zorunludur.

/]
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Defter Tutma ve
Belge Duzeni

Vergi
Mukellefiyeti

Personel
Calistinlmast

SAHIS ISLETMESI

Belirli bir hacmin altinda
kalanlar (kuguk isletme-
ler/Il. Sinif Tacirler) islet-
me defteri tutar. Belirli
bir hacmi asanlar (I. Sinif
Tacirler) bilanco usulune
gore defter tutarlar.

Gelir vergisi mukellefidir.
Ticari kazang icin yillik
gelir vergisi beyannamesi
verilir ve artan oranl gelir
vergisi tarifesine gore
gelir vergisi hesabt yapilir.
Muhtasar, KDV, damga
vergisi, OTV, gecici be-
yanlan agisindan sirketler
ile aynu esaslara tabidirler.

Sirketler icin yapilan acik-
lamalar gecerlidir.




Defter Tutma ve
Belge Duzeni

Vergi
Mukellefiyeti

BOLUM 3: FINANSAL OKURYAZARLIK

Personel
Calistinlmast

KOOPERATIF

Sirketlerin tabi oldugu
mevzuat aynen gegerli-
dir. Muhasebe kayitlanna

esas belgelerde VUK ve
TTK basta olmak uzere il-
gili tum usul huktumlerine
uymalan gerekmektedir.

Kooperatifler, Kurumlar
Vergisi Kanununda (KVK)
kurumlar vergisi mukel-
lefleri olarak sayilmustir.
Bununla birlikte ayru
kanunun 4/1-k bendine
gore; “Tuketim ve ta-
stimacilik kooperatifleri
hari¢ olmak uzere, ana
soOzlesmelerinde ser-
maye uzerinden kazang
dagitilmamasi, yonetim
kurulu baskan ve Uyele-
rine kazang uzerinden
pay verilmemesi, ye-
dek akcelerin ortaklara
dagitilmamas ve sadece
ortaklarla is gérulmesine
iliskin hukumler bulunup,
bu hukumlere fiilen uyan
kooperatifler” kurumlar
vergisinden muaftir. S6z
konusu maddede yapt
kooperatifleri icin 6zel
duzenlemeler de bulun-
maktadur.

Sirketler icin yapilan acik-
lamalar gecerlidir.
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Defter Tutma ve
Belge Duzeni

Vergi
Mukellefiyeti

Personel
Calistinlmast

DERNEK

Kamu yararina calisma
statusu bulunan dernek-
ler ile yillik brut gelir-
leri 500.000 TLyi asan
dernekler bilan¢o esasina
gore defter tutarlar. Kayit-
lar VUK'ye ve MSUGT'ye
gore yapiwr. Muhasebe
kayitlanna esas belge-
lerde, VUK basta olmak
uzere Dernekler Mevzuati
kapsaminda getirilen yu-
kumluluklere de uymalan
gerekmektedir.

Gelirleri olmadid icin
vergi mukellefi degildirler.

Sirketler icin yapilan acik-
lamalar gecerlidir.




/]
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Defter Tutma ve Vergi Personel
Belge Duzeni Mukellefiyeti Calistinlmast
Yillik brut gelirleri belir- Kurumlar vergisi mukel- Sirketler icin yapilan acik-
li bir hacmi (2018 igin lefi degildirler. lamalar gecerlidir.

100.000 TL) asan vakif-
lar ile Bakanlar Kurulu
tarafindan vergi muafiyeti
taninan vakiflar; isletmesi,
istiraki, sube ve temsilci-
ligi olan vakiflar bilangco
esasina gore defter
tutacaklardir. Muhase-
be kayitlarinda Vakiflar
Genel Mudurlugu tarafin-
dan yayimnlanan TDHP'ye
uyulmast gerekir. Diger
vakiflar isletme defteri
tutabilir. Muhasebe ka-
yitlanina esas belgelerde
VUK basta olmak tzere
Vakiflar Mevzuat kapsa-
minda getirilmis yukum-
luluklere de uymalan
gerekmektedir.

VAKIFLAR
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Defter Tutma ve
Belge Duzeni

Vergi
Mukellefiyeti

Personel
Calistinlmast

DERNEK ve VAKIF [KTISADI ISLETMELERI]

Bilango esasina goére
defter tutarlar. Muha-
sebe kayitlannda VUK
kapsaminda MSUGT'ye
ve TDHP'ye uymalan
gerekmektedir. Muhasebe
kayitlanna esas belge-
lerde VUK ve TTK basta
olmak Uzere diger tuim
usul hukumlerine uymak
durumundadirlar.

Kurumlar vergisi mukel-
lefidir. Sirketler ile aymni
vergisel yukumluluklere
tabidir. Elde ettikleri ka-
zancl vakif veya dernege
aktanrken %15 vergi ke-
sintisi yapmalan gerekir.

Sirketler icin yapilan acik-
lamalar gecerlidir.
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3. Dernek veya Vakiflara Ait Iktisadi Isletmeler
(Ticari Faaliyette “Devamlihk” Unsuru)

Dernek veya vakfa ait bir iktisadi isletmenin varhidindan séz edilebilmesi icin iktisadi isletmenin;
- Dernek veya vakfa ait veya bagh olmasi (ait olma, sermaye bakimindan; bagh olma ise idari ba-
kimdan baglihdt ifade eder),

- Sermaye sirketi veya kooperatif seklinde “kurulmamus” olmasi; ticari, sinai veya zirai alanda “de-
vaml olarak” faaliyette bulunmasi gerekmektedir.

“Bir hesap donemi” i¢inde ayni veya ayn faaliyet alanlaninda “ticari mahiyet” arz eden islemlerin
"birden fazla” yapilmast, aynt ddnemde tek islem gerceklesse dahi “faaliyetin organizasyon gerek-
tirmesi ve amacin ticari olmast”; bu gibi faaliyetlerin yilda bir kez olsa dahi “periyodik olarak tekrar”
etmesi (6rnedin her yil bir defa gergeklesmesi) hallerinde Maliye Bakanhdimin yorum ve duzenle-
melerine godre ticari faaliyet agisindan "devamllik unsurunun gerceklestigi” kabul edilmektedir.

KVK Gegici Madde 2'ye gore, demek veya vakiflar tarafindan, vergi tevkifatina tabi tutulmus kira geliri
veya menkul sermaye iradi (megdin mevduat faizi) elde edilmesi nedeniyle iktisadi isletme olustu-

Ju sdylenemeyecektir. (Bu yasa maddesi 31.12.2020 tarihine kadar gecerlidir. Gegmiste surre uzatumi
olmustur. 2020 sonunda yeniden sure uzatimi olmazsa bu durumda s6z konusu kazanglar “vergi tevki-
fatina tabi tutulmus” olsa da iktisadi isletme olustuguna dair karine olarak kabul edilebilecektir.)

Vergilendirme Esaslan - Maliyetleri Diisiirmekle Ilgili ipuclan

“Kamu yaranna calisan demekler” ile “Bakanlar Kurulu'nca vergi muafiyeti saglanmis vakiflar” listelerine
kayith olan dernek ve vakiflara (amaglanna ydnelik olarak gerceklestirdikleri islemlerine, elde ettikleri
gelirlerine, imza ettikleri kddutlara, sahip olduklan tasinmazlara vb.) KDV Kanunu, Emlak Vergisi Kanunu,
Veraset ve Intikal Vergisi Kanunu, Damga Vergisi Kanunu, Harclar Kanunu gibi cesitli vergi kanunlann-
da istisna ve muafiyetler tarinmustur.

Vakif veya dernekler tarafindan ticari amacla kurulan "sosyal girisimler” de (sirket veya iktisadi isletme)
vergi avantajlanndan yararlanabilir, mevzuat kapsaminda vergi planlamast yapabilirler. Ormegin;

- Hizlandinlmis amortisman,

- Sabit kiymet yenileme fonu,

- Sermaye sirketlerinde nakit sermaye artisinda faiz indirimi,

- Ar-Ge (Arastirma-Gelistirme) ve tasanm indirimi,

- Sigorta primi destekleri, gelir vergisi stopaj tesvikleri,

- Ar-Ge agulikh calisilacak ise teknoloji gelistirme bolgelerinde sirket kurulmasy, Ar-Ge Merkezi olunmast,

- Tasit satin almak yerine kiralamak,

- Birtakim islemlerin outsource edilmesi, (Kurulus safhasinda ve sonrasinda belirli bir buyukluge erisile-
ne kadar muhasebe ve bordro islemleri outsource edilebilir.)

- Sermaye sirketinde, ilerleyen yillarda hisselerin satilmast dusunultyor ise A.S. (Anonim Sirket) seklin-
de sirket kurmak ve hisse senedi bastirmak, (Bdylece ilerleyen yillarda hisse satis kazanci vergiye tabi
olmayacaktir)

- Kredi kullanarak ve/veya déviz cinsi borclanarak sabit kiymet alinacak ise bu alimin yihin son gunle-
rine dogru yapimasi, (Bdylece faiz giderleri ile kur farki giderlerinin buyuk kismu ilerleyen dénemlerde
gider yazilabilecektir.)

- Yatinm tesvik mevzuati kapsaminda saglanan destekler.
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Bunlar gibi drmekler artinlabilir. Ancak bunlarnn girisimin yapisina (sirket ya da iktisadi isletme olmasu),
mali varliklarina ve islemlerine gore vergi planlamast ve vergi yonetimi konusunda uzman bir mali
musavir ile yapiumast gerekmektedir. Operasyonel maliyetlerin dusuriilmesi ise ayrca ele ahnmasi ge-
reken bir isletme konusudur. Burada gunumuz teknolojik olanaklan dahilinde en énemli tavsiye, islem-
lerin (kayitlann, evrak akisinin, yazismalarn, toplantilann vb.) olabildigince elektronik ortama taginmas,
online yapimast, uzaktan erisim ile calisma imkan saglanmasidir. Boylece ofis/isletme maliyetlerinde
ciddi bir tasarruf saglanacad gibi verimlilik artist da elde edilecektir. Diger taraftan KOSGEB (KUcuk ve
Orta Sermayeli Isletmeleri Gelistirme ve Destekleme Idaresi Baskanhdn) destekleri gibi imkanlarn da
incelenmesi ve sartlar saglaniyorsa basvurulann yapilmast énemli finansal kaynaklar yaratacaktir.

Vakiflara Bakanlar Kurulunca Vergi Muafiyeti Taninmasinin Sartlan

Vergi muafiyeti taninmast talebinde bulunacak vakiflann basvuru tarihi itibanyla asagida belirtilen sart-
larn "hepsini bir arada” tasimas: gerekmektedir.

1. Mal Varhign ve Yillik Gelir Olctitleri

2018 yil icin gegerli tutarlar Tablo 3 ve Tablo 4'te gorulebilir.
Tablo 3: Faaliyet Siresi En Az 1 Y1l Olan Vakiflar Icin

Gelir Getirici Mal Varhign 1.133.000 TL
Yillik Gelir 103.000 TL

Tablo 4: Faaliyet Stiresi En Az 6 Ay Olan Vakiflar Icin

Gelir Getirici Mal Varhign 1.133.000 TL

Yillik Gelir 103.000 TL

Muafiyet basvurusunda yillik gelirin tespitinde; genel ve 6zel butceli idare butgelerinden yapilan
yardimlar ile badis niteligindeki gelirler dikkate ahnmaz.

2. Diger Sartlar

Vergi muafiyeti taninacak vakfin;

- Saglk, sosyal yardim, editim, bilimsel arastirma ve gelistirme, kultur ve ¢evre koruma ile agaclandirma ko-
nulannda faaliyette bulunmay1 amag edinmesi ve bu faaliyetlerinin kamuya agik ve devletin kamu hizmeti
yukunu azaltici etki yapacak duzeyde olmas,,

- Belli bir yore veya belli bir kitleye hizmeti amag edinmemesi,

- Kurulduklan tarihten itibaren “en az bir yil” streyle faaliyette bulunmus olmasy, (Gelir getirici mal varidi ve
yilk gelir tutarlan, basvurunun yapildidu yil icin gegerli olan hadlerin iki katiri agan vakiflann faaliyet suresi-
nin alt ay olmas yeterli olup, vakfin diger sartlan da tasimast.)

- Bilango esasina gore defter tutmasy,

- Vergi muafiyeti talebinde bulunduklan tarihte gelir getirici mal varhign ve yillik gelir tutarmin asgari olgu-
lerin Uzerinde olmasy,

- Elde ettigi brit gelirin “en az Ugte kisinin” vakfin amaglanna harcanacaginn vakif resmi senedinde yazil
olmast ve son bir yilda veya son iki yilin ortalamast bazinda bu kosullara uymasi,

- Ayrca, Maliye Bakanhdh ve ilgili kuruluslarca yapilacak inceleme sonucunda vergi muafiyeti verilmesi
yénunde olumlu gorus bildirilmesi gerekmektedir.
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Derneklere “Kamuya Yararh Dernek” Statlisu Verilmesinin Sartlan

Kamu yararina calisan dernekler, Maliye Bakanhdinin ve varsa ilgili bakanliklann gérusti Uizerine, ic
Isleri Bakanhénmun teklifi ve Bakanlar Kurulu karanyla tespit edilir.

Demekler Yonetmelidinde belirlenen sartlara gore, kamu yararmna ¢alisan demeklerden sayilmak icin demegin;
- En az bir yildan beri faaliyette bulunmas,

- Son bir yil icinde (2018 igin) 121.581 TL'yi gecen alim ve satim islemlerinin rekabet kosullarna uygun
yapmas,

- Amaa ve gerceklestirdigi faaliyetlerin, Uyelerinin disinda yerel veya ulusal duzeyde toplumun ihtiyac
ve sorunlanna yonelik cdzumler Uretecek ve toplumsal gelismeye katki saglayacak nitelikte olmas,

- Y1l icinde elde ettidi gelirin en az yansinin bu amacla harcamasi,

- Sahip oldugu mal varliginin ve yillik gelirinin tuzugunde belirtilen amaci gerceklestirecek duzeyde
olmast gerekir.

Bu durum, bakanlik dernekler denetgcileri tarafindan duzenlenen rapor ile tespit ettirilebilir. Bu nitelikleri
tastmadidn tespit edilen dermekler, kamu yaran karan i¢in, bu tespitin yapildidh tarihten itibaren Ug yil
gecmeden 6nce yeniden basvuramaz.

Peki, surekli bir degisim yasayan mevcut piyasa kosullannda, uzun vadede finansal istikrar elde etmek icin
nasll bir analiz ve plan yaptmal, ydntem olarak ne kullaniimali? $imdi bu sorulara yanit aranacakdtr.

Finansal Analiz

Finansal tablolar, farkh gruplar tarafindan isletme ile ilgili ve uygulamaya ydnelik sorulann yanitlann
arastirmak icin alttaki oranlar kullanilarak analize tabi tutulur. Bu analiz, firmanin performansinin deger-
lendirilmesine ve sektérundeki diger kuruluslarla karsilastinlmasina imkan saglar.

1. Isletmenin bor¢ édeme guicti var midir?

Cari Oran =Dénen Varliklar/Kisa Vadeli Yabanct Kaynaklar (KVYK)

2. Isletme dengeli bir sekilde finanse edilmis midir?
Mali Rantabilite Orarn (MRO) = Net Kar/Oz Sermaye(Kaynaklar)

3. Isletme varliklanm iyi ydnetebilmekte midir?
Aktif Karhiign Oranu (AKO) = Net Kar/Toplam Aktifler

4. Isletmenin varliklarinin ne kadan (%) yabanci kaynaklarla finanse edilir?
Finansal Kaldira¢ Orani (FKO) = Toplam Borg¢lar (Kisa +Uz Vadeli)/Toplam Aktifler

5. Isletmenin esas faaliyetleri karh nicir?
Faaliyet Esas Kar Oranu = Faaliyet Kar/Net Satislar

6. Isletmenin toplam kaynaklan ne élctide karhdir?
Ekonomik Rantabilite Orani (ERO) = Dénem Kar/Toplam Aktifler

7. Isletmenin faaliyet sonuclan, baska bir ifadeyle karlihén yeterli midir?
Net Kar Oran/Marji = Net Kar/Net Satislar

8. Isletme stratejik planlan dogrultusunda belirledigi hedeflerine, icinde bulundugu ekonomiye (lilke),
sektore ve dnceki yillara gore ulasabilmis midir?
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a) Neden Fizibilite Yapiimali?

1. Planlanan yatinmla ilgili artilan ve eksileri 6grenmek,
2. Yatinmin kendini geri 6deyip 6demedigini veya kac yilda geri ddeyecedini tahmin etmek,
3. Yatinmla ilgili teknik, operasyonel, finansal, hukuki tum harcamalan gérebilmek igin.

b) Fizibilite Ne Zaman Yapilmali?

1. Ise baslamadan énce.
2. Devam eden isin nasil gittigini, durumunu gormek,
3. Devam eden isin gelecedine yonelik bir tahmin yapmak igin.

c) Finansal Fizibilite Ne ise Yarar?

1. Yatinmun ne kadarlik kismunin 6z kaynak ile (kendi paranizla), ne kadarlik kisminun yabanci kaynakla
(banka kredisi, leasing, aile Uyelerinden alinan borg) ile finanse edilecedi gorilebilir.

2. Harcama kalemleri ve kaynaklarin harcamalara yetip yetmedigi belirlenebilir.

3. Yetmiyorsa ne kadar ilave isletme sermayesi gerektidi tespit edilebilir.

4. Ise baslarken, 6z kaynadin mi yoksa yabanct kaynagm mu kullanilacadh tercihi yapilabilir.

6. Bu konuda karar vermeden once, 6z kaynagin ise baslamak icin yeterli olup olmadigi dgrenilebilir.

Oz kaynak ise baslamak icin yeterli ise su sorular sorulmahdir:

- Ise basladiktan sonra olusacak ‘gunlik” ihtiyaclar nasil finanse edilecek?
- Sirketin gunluk ihtiyaglarnnu karsilamak i¢in bankadan kredi mi ainmal?
- Vadeli mal alip, pesin satarak kaynak yaratilabilir mi?

- Bu zorsa, acaba ise baslarken 6z kaynagin bir kismi aynimal mi?

Oz kaynak ise baslamak icin yetersiz ise;

- Yabanci kaynak bulunmaldir.

- Bu kaynak nereden bulunabilir? Aile ve arkadaslardan mi yoksa KOSGEB, TUBITAK, KGF (Kredi Garanti
Fonu) gibi baska kaynaklardan mi?

- Bulunan yabanci kaynagin sirkete maliyeti nedir?

d) Girisim Maliyeti Nasil Hesaplanir?

Girisim maliyetinin nasil hesaplanacadi Tablo 5'ten takip edilebilir. BOylece ise baslamak ve ilk alti ay1
gecirmek tUizere planlama yapilmustir. Ise baslamadan énce bu tutar (mekteki 101 TL) olmahdir.
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. I I. Ise Baslangic Masraflan Tutar/TL
1 Sirket kurulusu 1
2 Muhasebeci 1
3 Isyeri ve dekorasyon vb. masraflar 1
4 Lisans ve izinlerle ilgili maliyetler 1
5 Logo ve tasanm maliyetleri 1
6 Pazarlama ve satis materyalleri 1
7 [Ik ayin kirast ve sermaye blokaj bedeli 1
8 Sigorta 1
9 Diger giderler 1

. I II. Ise Baslamak icin Varlik Alim Gerekiyorsa:

10 Gayrimenkul bedeli 1
11 Mobilya ve tefrisat 1
12 Ekipman ve makineler 1
13 Nakil vasitalar 1
14 Envanter 1
15 Tedarikler 1
16 Diger giderler 1
a) Baslangic Masraflan Toplami 17

B B 111 Ayuk Sabit Harcamalar
17 Kiralar 1
18 Fatura 6demeleri 1
19 Maas ddemeleri 1
20 Ortagin harcamalan 1
21 Tedarikler 1
22 Sigorta 1
23 Ulasim masraflan 1
24 Nakliyat 1
25 Yasal ve mali yukumlulukler 1
26 Reklam ve pazarlama giderleri 1
27 Envanter 1
28 Vergiler 1
29 Kredi geri 6demeleri 1
30|| Isletme sermayesi 1
b)[| Aylk Sabit Giderler Toplami 14

6 aylik Nakit thtiyact (bx6) 84
c)|| 6 Aylhik Gerekenler Toplam (a+b) 101

Tablo 5: Girisim Maliyetinin Hesaplanmast
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Muhasebecinin Calismalarnn Kolay Bir Sekilde Takip Edebilmek Icin
Kullanilabilecek Online ve Offline Araclar

Firma i¢inden ya da firma disindan bir muhasebeci ile calisiyorsa; belli araliklarla finansal tablolann ince-
lenmesi istikrarh bir gelisim i¢in énemlidir. Evrak girisi ve &n muhasebe; Excel, 6zel yazilmis programlar ya
da firma bunyesinde bir muhasebeci varsa muhasebe programu ile yapabilir. Girisimciler isterse bu prog-
ramlan géruntuleme yetkisi alarak uzaktan baglanip takip edebilmektedir. Muhasebe programi satin alma
maliyetine katlanmak ya da personel istihdam etmek istemeyen firmalar icin muhasebenin outsource
(disandan bir serbest muhasebeci mali musavire devredilmesi) edilmesi de bir secenek olabilir.

1. Muhasebe programlan

Bir muhasebe programi modullerden olusur ve talep dogrultusunda istenen moduller satin alinarak
kullanilabilir (6n muhasebe, sabit kiymet, stok, bordro vb.).

Muhasebe programi segerken dikkat edilmesi gerekenler ise sdyle siralanabilir:

- Piyasa bilinirligi/guvenilirligi olan,

- Kurulum ve yaygin destek hizmeti verebilen,

- Kullanuict sayisina gére fiyatlanmus, birden ¢cok kullaniciya ayni anda giris izni veren; gerektiginde
kullanuct erisimi sinirlandinlabilen,

- Mizan, bilango, gelir tablosu ve ihtiyaca gore masraf merkezi takibi ile proje bazh raporlamaya imkén veren,
- Muhasebe standartlarina uygun hazirlanmus, yasal mevzuattaki degisikliklere gére guncellenen, def-
ter basmaya musait olan,

- Windows standartlanm kullanabilen, Excele veri aktarabilen,

- Banka, stok vb. veri aktarim imkar saglayan,

- Internete bagl/bagimsiz calismaya, uzaktan erisime imkan veren,

- Moduller arasi tam entegrasyon olan,

- Yedek alma islemi duizenli olan,

- Uzaktan da erisilebilen bir program olmahdur.

2. Bulut Bilisim
Girisim maliyetinin nasil hesaplanacad Tablo 5'ten takip edilebilir. Boylece ise baslamak ve ilk alti ay1
gecirmek tizere planlama yapilmustir. Ise baslamadan énce bu tutar (&rmekteki 101 TL) olmahdir.

Bulut bilisim, belli bir program almaksizin internet baglantisi Uzerinden hizmet veren servis saglayicila-
rindan bu hizmetlerin belirli Ucretler karsihginda temin edilebilmelerine imkéan tarumaktadur.

3. Ozel Yazihmlar ile Kisiye Ozel Raporlamalar Hazirlayan Firmalar

4. Excel

Muhasebe, fatura gibi konularin takibinde Excel kullanumu yaygindir. Bir-iki gunluk bir egitimle
tablolarin etkin bir sekilde kullanilmasi égrenilebilir. Ornegin; pivot tablosu veya “diiseyara’,
“etopla” gibi formulleri 6grenmek, hayati kolaylastiracaktir. Ancak muhasebenin tamamen
Excel Uzerinde tutulmaya calisiimast yanls bir uygulamadir. Muhasebe kayitlan ve ilgili rapor-
lamalar tek bir program Uzerinde yapimaldir.
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Bilanco Yonetimine Giris

Finansal okuryazarlik girisimciler icin énemilidir. Bir girisimcinin muhasebe konusunda temel kavram-
lara dikkat ederek finansallar tzerinde kontrole sahip olmast; aylik olarak muhasebecisiyle finansallarin
uzerinde calisarak bazi risklerin 6nune zamaninda gegcmesi mumkundur.

Ornegin, mizan inceleyerek banka ve kasadaki para goriilebilir; stok, alacak ve borclan, vergi ve SGK
yukumlultkleri takip edilebilir. Muavin dékum ile de ttm hesaplann detay1 gorulebilir. Aynca sirket ken-
di kayitlanru tutabilir; bu kayitlar muhasebedeki kayitlarla karsilastinlarak kontrol edilebilir.

Bilinmesi gereken temel iki tablo ise séyledir:
Bilanco: isletmenin belirli bir tarihteki mali yapisin; varliklan ile bu varliklarn hangi kaynaklardan
karsilandigin gosterir (Bkz. Tablo 6). Bilangonun temel denkligi; Varliklar = Kaynaklar olmaldir.
Gelir tablosu: Belli bir hesap déneminde isletmenin elde ettigi hasilat/gelir ve katlandign maliyet/
giderlerin detayl bir sekilde gosterildigi ve bu donem faaliyet sonuclanmin kér ve zarar olarak nitelendi-
rildigi tablodur (Bkz. Tablo 7).

Bilancoda Incelenebilecek

Tablo 6: Bilanco

kavramlar:
Varliklar - Aktif Kaynaklar - Pasif
Dénen Varliklar Kisa Vadeli / Uzun Vadeli - Kasa, banka bakdyeleri,
- Alacak/borg hesaplarn,
Kasa Hesabt Banka Kredileri - Stoklardaki artislar, stok donus
Bankalar Saticilar hizinda yavaslama,
Cekler Odenecek Vergiler - Kisa ve uzun vadeli bor¢lann
Alcilar Odenecek SGK durumu,
Stoklar - Ortaklara bor¢lar,
2 - Vergi ve SGK borclan,
- Oz kaynaklarmn eksiye diisme-
Sabit Kiymetler Sermaye si, sermayenin yitiriimesi,
Gegmis Y1l Kar/ Zaran - Finansal oranlardr.
Donem Net Kar /Zaran

* Tum kalemler konulmarnustir.
- Brut karlilk, gelir tablosunda yer

alan net satislardan satislann ma-

Tablo 7: Gelir Tabl
ablo 7: Gelir Tablosu liyeti cikanlarak ulasilan tutardur.

Net Satiglar Bu tutar net satislara bolundu-
Maliyet Junde brut karlilik oranuna ulasil.
Brut Satis Kan ve Zaran - Isletmenin faaliyetini devam
Faaliyet Kan ve Zaran ettirebilmesi i¢in katlanmak
Olagan Kar ve Zarar zorunda oldudu, fakat maliyetine
Vergi Oncesi Dénem Kar ve Zarar yuklenemeyen giderlere faaliyet
Ddnem Net Kan ve Zaran giderleri denir. Briit satis kér/zara-

nndan faaliyet giderleri dusulin-
ce faaliyet kar/zararnna ulasilir.

- Isletmenin esas faaliyeti
disindaki diger faaliyetlerden
olan olagan ve olagandist gelir/
giderler dusulunce, vergi éncesi
dénem kanna ulastl.

* Tum kalemler konulmamustur.
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Dernek ve Sirketler Muhasebesi icin Temel Kavramlar

Muhasebe uygulamalanna yon veren bu kavramlara "Muhasebenin Temel Kavramlan” denir. Muhase-
benin temel kavramlan, doga yasalan gibi degismez ve kesin olmayip zaman icerisinde ihtiyaca gore
degisebilen dinamik bir yapiya sahiptir.

Muhasebenin temel kavramlan sunlardir:

1. Sosyal Sorumluluk Kavrarmu

2. Kisilik Kavrarm

3. Isletmenin Strekiiligi Kavrarm
4. Déonemsellik Kavrami

5. Parayla Olctilme Kavrarm

6. Maliyet Esast Kavrami

7. Tarafsizlik ve Belgelendirme Kavrami
8. Tutarhlik Kavram

9. Tam Agiklama Kavramu

10. thtiyatlilk Kavramt

11. Onemlilik Kavrarm

12. Ozin Onceligi Kavrami

1. Sosyal Sorumluluk Kavram

Muhasebenin organizasyonunda, muhasebe uygulamalannin yurutulmesinde ve mali tablolann du-
zenlenmesi ve sunulmasinda; belli kisi veya gruplann dedil, ttm toplumun cikarlannin gézetilmesi ve
dolayisiyla bilgi Uretiminde gercege uygun, tarafsiz ve durust davraniimasi geregini ifade eder.

Omek: Isletmenin kannin oldugundan yiiksek veya diistik gosterilmesi, muhasebeden etkilenen farkl
kesimleri etkilediginden sosyal sorumluluk kavramina aykirnt hareket edilmis olunur.

2. Kisilik Kavram

Bu kavram; isletmenin sahip veya sahiplerinden, yoneticilerinden ve diger ilgililerden (isletme ilgilileri)
ayn bir kisilige sahip oldugunu ve o isletmenin muhasebe islemlerini sadece bu kisilik adina yurtutmesi
gerektigini dngorir. Omek: Isletme sahibinin ev telefon faturasint isletme giderleri arasinda gésterme-
mesi bu kapsamda degerlendirilebilir.

Is insaru A, cocugunun okul taksitini isletmenin kasasindan édetebilir. Ancak ¢denen bu tutar, kisilik
kavramu geregince isletmenin giderleri arasinda yer almaz. Bu édeme s6z konusu kisinin 6zel (cari)
hesabina kaydedilir.

3. Isletmenin Stirekliligi Kavranm

Sézlesmede aksi belirtiimedikce isletme kurulurken Gmriuntn sinirsiz oldugu kabul edilir.
Ornek: Isletme ortaklanndan birinin vefat etmesi, sirketin faaliyetinin sona erecegi anlanuna gelmez.

Isletmenin edindigi varliklar, isletmenin hemen kapanacadn varsayimiyla, tasfiye degeri ile degerlen-
mezler.

4. Donemsellik Kavram

Isletmenin strekliligi kavramu geredi siirsiz kabul edilen démrintin dénemlere bdlinmesi ve her dé-
nemin gelirinin yine o ddnemin gideriyle karsilastinilmast bu kavram geregidir. Muhasebede donem,
genellikle bir takvim yiidir. Eger &zel hesap donemi dedilse bir takvim yil 1 Ocak'ta baslar 31 Aralik
gunu sona erer.
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Omek: Bir isletme 1 Temmuz 2018'de, bir yillik abonelik bedelini pesin tahsil edip faturasiri diizenlese
de bu gelirin alti ayhk kismu 2018 yilinuin geliri, kalan altt aylik kismi ise 2019 yilimin geliri olur.

Isletme 1 Mart 2018de 12 aylik yakit parast olarak 12.000 TL édediginde, bu édemenin 10 aylik kismu
2018 yiinda iki aylik kismi ise 2019 yilinda gider yazilw.

5. Parayla Olciilme Kavrarm

Muhasebe kayitlarinda ulusal para biriminin (TL) kullanilmast ve diger ol¢u birimlerinin ulusal para
birimine ¢evrilerek muhasebe kayitlarnina ahnmast bu kavram geregidir.

Ornek: Isletme, elindeki nakit fazlasiru degerlendirmek icin satin aldigt 1000 ABD dolann, satin alma
gunundeki déviz alis kurundan cevirerek kayitlara alir.

isletme, 20 adet hammadde ya da malzeme ald: ise, muhasebe bu tutan yalmzca adet Uizerinden
kayitlara alamaz. Parasal tutar cinsinden kayitlara gegirilmelidir.

6. Maliyet Esasi Kavram
Varlik ve hizmetlerin muhasebelestiriimesinde elde edinme maliyetlerinin esas alinmasini ifade eder.

Ormek: Alinan bir makinenin fiyatinin tizerine eklenen nakliye, kurulum, montaj veya demontaj, ithalat
masraflan ile kredi ile alinmis ise ddnemsellik kavrami geredi, edinildigi mali yila ait banka kredi faiz-
lerinin ve makinenin isletmede kullaniimaya baslamasina kadar olusacak tum sair giderlerin makine
maliyetine eklenerek muhasebelestirilmesi gerekir.

7. Tarafsizlik ve Belgelendirme

Bu kavram, muhasebe kayitlannin ger¢cek durumunu yansitan, usultine uygun olarak duzenlenmis
objektif belgelere dayandirnimast ve muhasebe kayitlarnna esas alinacak yontemlerin secilmesinde
tarafsiz ve 6n yargisiz davranilmast geregini ifade eder.

Omek: Alinan mal veya hizmet faturalaninda veya duzenlenen faturalarda yazan aciklamalar, hizmet
veya mal tanimina uygun olmahdr.

8. Tam Aciklama Kavrami

Tam agiklama kavramt;, mali tablolann, bu tablolardan yararlanacak kisi ve kuruluslann dogru karar
vermelerine yardimci olacak dlgude yeterli, acik ve anlasiir olmasini ifade eder. Mali tablolarda finansal
bilgilerin tam olarak agiklanmasi yaninda, mali tablo kalemleri kapsarminda yer almayan ancak alinacak
kararlan etkileyecek, gerceklesmesi muhtemel olaylara da yer verilmesi bu kavramin geredidir.

Omek: Mali tablolar, bu tablolardan yararlanacak kisi ve kuruluslarm dogru karar vermelerine yardim-
c1 olacak olgude yeterli, agik ve anlasilir olmahdir. Eger tam agiklama islevi mali tablolarda yeterince
gerceklestirilemiyorsa, mali tablolann dipnotlarmda énemli bilgiler verilir. Isletme, maliyet yéntemini
dedistirdiginde, bu dedisikligin etkilerini mali tablo dipnotlaninda aciklamaldr.

Varliklar Uzerinde ipotek varsa, bu durumun mali tablo dipnotunda belirtilmesi, bilgi kullanicilan agisin-
dan olduk¢a 6nemlidir.

9. Tutarlihik Kavrami

Bu kavram, benzer olay ve islemlerde, kayit duzenleri ile degerleme &lgulerinin degismezligini ve mali
tablolarda bigim ve igerik yonunden tek duzeni dngodrur. Gegerli nedenlerin bulundugu durumlarda
isletmeler, uyguladiklan muhasebe politikalann dedistirebilirler. Ancak bu dedisikliklerin ve bunlann
parasal etkilerinin mali tablolarin dipnotlannda agiklanmast zorunludur.
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Omek: Bir isletmede bazi demirbaslar normal amortisman yéntemine gére hesaplanirken, benzer
nitelikte baska demirbaglar azalan bakiyeler yontemine gore hesaplanamaz.

10. Thtiyathiik Kavramu

Bu kavram, muhasebe olaylarinda temkinli davranilmasinu ve isletmenin karsilasabilecedi risklerin goz
onune alinmast geregini ifade eder. Bunun sonucu olarak isletmeler, muhtemel giderleri ve zarar-

lan icin karsilik ayinr, muhtemel gelir ve karlar icin ise gerceklesme dénemlerine kadar herhangi bir
muhasebe islemi yapmazlar. Ancak bu kavram gizli yedekler veya geredinden fazla karsiik ayrnimasina
gerekce olusturamaz.

Ornek: Tedbirli ve temkinli olma kavramu olarak da ifade edilir. Muhasebe olaylarinda temkinli davra-
niumas, tarafsiz bir muhakeme ile isletmenin karsilayabilecedi risklerin ve belirsizliklerin géz énunde
tutulmasi gerektigi anlatur.

Bir is kazasi sonucy, isci tarafindan dava edilen isletme, mahkeme sonuglanmasa bile dénem sonunda
tahmini bir tazminat bedeli kadar bir gideri karsilik olarak ayirabilir. Karar kesinlestiginde, sonuca gore
gerekli kayitlar aynca yapil.

11. Onemlilik Kavrami

Bu kavram, bir hesap kalemi veya mali bir olayin nispi agirlik ve degerinin, mali tablolara dayarilarak
yapilacak degerlemeleri veya alinacak kararlan etkileyebilecek diizeyde olmasini ifade eder. Onemli
hesap kalemleri, finansal olaylar ve diger hususlann mali tablolarda yer almasi zorunludur.

Omek: Isletmede calisan iscilere ait iscilikler her guin olustugu (tahakkuk ettigi) halde ay sonunda bir
defada muhasebelestirilir.

Isletmede kullannlan maddi duran varliklar her guin eskidigi halde, aylik/tc aylik dénemler itibanyla
amortisman kaydi yapilr.

12. Oziin Onceligi Kavram

Ozun énceligi kavramy, islemlerin muhasebeye yansitiimasinda ve onlara iliskin degerlendirmelerin
yapumasinda bicimlerinden ¢ok 6zlerinin esas alinmasi geregini ifade eder. Genel olarak islemlerin
bicimleri ile 6zleri paralel olmakla birlikte, bazi durumlarda farkhilhiklar ortaya ¢ikabilir. Bu takdirde, 6zin
bicime dncelidi esastir.

Omek: TTK'ye gére cekte vade yoktur. Ama ticari islemlerde ceklere vade yazilmakta ve vade gel-
meden c¢ekler tahsil edilememektedir. Yani ¢ekler, senet gibi islem gormektedir. Bu nedenle, ashinda
olmamasina ragmen, olayin 6zu dikkate alinarak, ¢ekte vade varmis gibi muhasebelestirme islemi
yapiabilmektedir.
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Dernek, Vakif, Sirket ve Kooperatif Yapilarinda Basit ve Saglikh Muhasebe
Sistemleri Kurulmas I¢cin Dikkat Edilmesi Gereken Temel Adimlar

Hangi yapt olursa olsun, muhasebe sistemi tektir. Sistem olusturulurken kar amaci guden kuruluslar,
kér amaci gutmeyen kuruluslar ayrnimi yapumarustir. Kar amagh ticari firmalarda da kér amaci gutme-
yen STK'larda da dernek ve vakiflar basta olmak Utzere ilke olarak ayrnu sistem uygulanmaktadr.

STK'lann ve ticari sirketler i¢in basit ve sagliklhi bir muhasebe sistemi kurulurken dikkat edilmesi gere-
kenler sunlardir:

- Muhasebe sistemi kurulmast ve sistemin saglikl isletilmesi i¢in mali darismanlik destedi ainmahdr.
- Ticari kuruluslarla STK'lann ilgi ve faaliyet alanlan farkli oldugundan, sistemin 6zu ayrni kalmak kosu-
luyla, &zellikle hesap planinda bazi 6zel uyarlamalar yapiumal ve hesap plant buna gére baslangicta
dogru olusturulmaldur.

- Muhasebe sistemi, muhasebenin temel kavramlan ve genel kabul gormus muhasebe ilkeleri ve stan-
dartlan dahilinde bilango esasina goére tutularak kayitlann daha saghkl ve dogru olmast saglanmahdur.
- Muhasebede yapilan her kayit bir belgeye dayanmak zorundadir. Muhasebe belgelerinin en temel
gorevi, meydana gelen ticari faaliyetleri yazil olarak kanitlamasidir. Bu temel gorevin yanu sira, ticari
faaliyetlerin tarih swrastyla arsivlenmesi ve saklanmast gerekir. Bu yuzden iyi bir dosyalama ve arsiv
sistemi kurulmaldir.

- Adillik, seffaflik, agiklik, sorumluluk gibi ilkelerin dogru yuruttlebilmesi icin muhasebe bilgi sistemin-
de etkin bir raporlama sistemi kurulmaldur.

- Muhasebede yeterli sayida ve yetkin personel olmaldir.

iktisadi Isletme Nasil Kurulur?

Dernekler ve vakiflar ticari bir Urun veya hizmeti ancak kuracaklan iktisadi isletme vasitasiyla arz ede-
bilir. Iktisadi isletmelerin kuruluslarindaki amag, kar etmek ve elde edilen karla dernege/vakfa kaynak
yaratmaktr.

Iktisadi isletmenin kurulabilmesi icin asagidaki stirecin takip edilmesi gerekmektedir:

- Oncelikle dernek tizigiinde ya da vakif senedinde iktisadi isletme kurulabilecegini belirten bir hiik-
mun olmasi gerekir.

- Genel kurul veya yonetim kurulu tarafindan iktisadi isletmenin kurulmast igin karar alinmalidir. Bu
kararda, iktisadi isletmenin unvaru (... ... Dernedi/Vakf Iktisadi Isletmesi), adresi, sermayesi, temsilcileri
ve ikametgéh adresleri; temsilin sekli, yapacadt faaliyetler agik¢a yazilr.

- Karann noter onayh érnedi ve dernek/vakfa ait istenen diger belgelerle birlikte ilgili ildeki Ticaret Sicili
Memurluguna tescil icin basvuru yapilir. Ticaret Sicili Memurlugu, iktisadi isletmenin kurulusunu ilgili
vergi dairesine bildirmekle yukumludur.

- Vergi dairesi, ise baslangi¢ icin yoklama islemini tamamladidinda, iktisadi isletme ticari faaliyetlerine
baslayabilir. En gec ticari tescilin yapildigi gun, iktisadi isletmenin yasal defterlerinin de noterde tasdik
ettirilmesi gerekmektedir.

- Vergi dairesi agihist tamamlandiktan sonra SGK isyeri tescili ve galisanlann ise giris islemleri yapilmahdir.
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iktisadi Isletmenin Sermayesi Ne Kadar Olmaldir?

Dernek/vakif tarafindan iktisadi isletmeye konulacak sermayeyle ilgili bir zorunluluk yoktur. Iktisadi
isletmenin gelir elde edip nakit akisini yonetebilecek pozisyona gelene kadar ihtiyaci olan tutarnn ser-
maye olarak belirlenmesi tavsiye edilebilir.

iktisadi Isletme Zarar Ederse Ne Olur?

Ticari faaliyetlerden kér edip demek/vakfa kaynak saglama amaciyla kurulan iktisadi isletmelerin strekli
zarar etmesi, giderlerini karsilayamamast finansman sikintist yaratacaktir. Dernegin/vakfin, sermaye
disinda iktisadi isletmeye finansman saglamamasi, kaynaklanmnn iktisadi isletme tarafindan tuketilme-
mesi beklenir. Bu nedenle surekli zarar eden bir iktisadi isletme, denetimlerde elestiri konusu olacak ve
kapatilmasi talep edilecektir.

iktisadi Isletmenin Giderleri Muhasebede Nasil Takip Edilir?

iktisadi isletmenin elde edecedi gelir vergiye tabi olacagindan tim giderlerinin dernek/vakiftan ayn
takip edilmesi, harcama yaparken faturanin dogru kuruma duzenlendiginden emin olunmast gerek-
mektedir. Ayru sekilde, iktisadi isletme i¢in calisan personel de iktisadi isletmenin bordrosunda olmaili-
dir. Dernegin/vakfin harcamalannin iktisadi isletmeden karsilanmast hem iktisadi isletmenin karliliginu
dusurecek hem de eksik 6denen vergi nedeniyle cezaya konu olacaktrr.

Derneklerde/Vakiflarda Personel istihdam Ederken Bir Muafiyet ya da,
Tesvik Var midir?

istihdam edilecek personelin Uicreti gelir vergisi, damga vergisi, SGK primlerine tabidir. Sirketlerden
farkli bir indirim, muafiyet ya da tesvik yoktur.

Yurtdisindan Alinan Hizmet Faturalaninda Nelere Dikkat Edilmelidir?

Yurtdisindan alinan hizmetler, sorumlu sifatiyla ddenen KDV'ye (Katma Deger Vergisi) ve stopaja tabi-
dir. Dernek ya da vakfin KDV mukellefiyetinin bulunmamasi, sorumlu sifatt KDV yukimltlugunu degis-
tirmez. KDV orant yuzde 18, stopaj orani ise bazi kriterlere gére 0 ile yuzde 20 arasinda degismektedir.
Bu nedenle yurtdisindan hizmet almadan ve sézlesme imzalamadan dnce alinacak hizmetin toplam
maliyetinin tespiti i¢in mali musavire danisimast tavsiye edilir.

Yurtdisindan Bagis Alinabilir mi?

Dernek ve vakiflar yurtdisindan bads toplayabilir. Oncelikle yurtdisindan gelen bagisin derek ya da
vakfin banka hesabina gdnderilmesi gerekmektedir. Yurtdisindan nakit bagis kanunlara gore yasaktir ve
cezaya tabidir. Bagis hesaba yattiktan sonra Dernekler il Mudirugu/Vakiflar Bélge Mudurlugiine bilgi
verilmesi gerekmektedir.
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Dernek Kurulusunda Adres Gosterme Zorunlulugu Var midir, Nelere Dikkat
Edilmelidir?

Derneklerin kurulus surecinde, islemlerin takip edilebilecedi, yazisma ve tebligatlann yapilabilecegi bir
adresin gosterilmesi yeterlidir. Bunun i¢in ikametgéah sahibiyle dernek arasinda, yerin tahsisiyle ilgili bir
sdzlesme yapiumast gerekmektedir.

Dikkat edilmesi gereken noktalar sunlardir:

- Eger dernege yer tahsis eden kisi de kiraci ise ana kira kontratinda alt kiraci ve tahsis edilen yerin
baskasina kullandinimastyla ilgili bir kisitlama olmamahdur.

- Dernek ikametgahinin gosterildidi yer tapu kutugunde mesken olarak gorunuyorsa, kat malikleri
kurulunun oybirligi ile alacad karar (muvafakatname) kurulus belgelerine eklenecektir.

Kurulus islemleri tamamlandiktan sonra, gelecekte yasal bir sorunla karsilasimamasi icin demegin
faaliyetlerine bagimsiz bir ikametgéhta baslamast tavsiye edilir.

Dernek Denetimi Icin Dikkat Edilmesi Gereken Hususlar
Dernekte bulunmast gereken defterler asagidaki gibidir:

1. Uye Kayit Defteri

2. Karar Defteri

3. Gelir-Gider Defteri

4. Demirbas Defteri

5. Alinch Belgesi Kayit Defteri
6. Gelen/Giden Evrak Defteri
7. Envanter Defteri

1. Uye Kayit Defteri Denetimi

- Uye fotograflarinin bulunmast gereken bu defter iki béliimden olusmaldir.
- Ust kistmda tye ile ilgili bilgiler yer almalidir (dogum tarihi, yaptidh is telefon vb.).

- Alt kisimda ise Uyenin édedidi aidat tutarlan yazih olmalidir. Bu bdlumde tye badislan yer almaz (Ba-
Guslar gelir/gider defterine kayit edilir). Denetleme kurulu, aidat ddentilerinin bu bdlime not edildigini

kontrol etmelidir.

2. Karar Defteri Denetimi

- Uyelerin kay1t edilebilmesi icin yénetim kurulu karan olmaldir. Kararlann yazildigh bu defterde, tiye
kayit defterinde kayda alinmus Uye numarast ile karar defterinde belirtilen Uye numarast birbirini tutmahdir.
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- Denetim, son genel kurulun akabinde yapilarak yeni yonetim kurulu listesinin mevcudiyeti, butce ve
alinan diger kararlar kontrol edilmelidir.

- Son genel kurul tutanad, denetleme kurulu tarafindan mutlaka okunmaldr.

- Karar defterinde baskan adi, asil ve yedek uyelerin adlan kontrol edilmeli, kararlar icin bes asil Uye-
nin imzasinin mevcudiyeti aranmaldir. Burada alinmus olan kararlann yeni yonetim kurulu tarafindan
onaylanmus oldugu tespit edilmelidir.

- Butce onaylanirken fasillar arast aktarma yetkisinin alinip ainmadigini gdsteren genel kurul tutanad
kontrol edilmelidir.

- Imza sirkulerlerinin mevcudiyeti kontrol edilmelidir.

- Saymana yetki verildidi teyit edilmelidir.

3. Gelir/Gider Defteri Denetimi

- Gelir/gider defterinde Uiye aidatlar, badislar, giris aidatlan ile gider kalemleri yer alw.
- Karar defterinde her gider kalemi ile ilgili but¢cenin onaylanmus olmast gerekir.

- Gelir/gider defterinde giderlerin butceye uygunlugu tespit edilmelidir.

- Yuksek gider kalemlerin nedeni arastinimaldir.

4. Demirbas Defteri Denetimi

- Demirbas defterinde dernege kayith tum demirbaslann bulunmasi gerekir.
- Yuksek meblagh demirbaslann mevcudiyeti sene icinde yapilacak sayimlarla teyit edilir.
- Alinacak yeni demirbaslarnn butce ile uyumu tespit edilir.

5. Alindr Belgesi Kayit Defteri Denetimi

- Bu defterde kesilen demek makbuzlannin kaydt bulunur.

- Dernek makbuzlan kocan halinde olup dermekler masasindan tasdiklidir.

- Yonetim kurulu makbuz kesmeye kimin yetkili olduguna, makbuz kog¢anlarninin kimde bulunmast
gerektigine karar verir.

- Dolan makbuz kocanlan yonetim kuruluna teslim edilmelidir.

6. Gelen Evrak/Giden Evrak Defteri Denetimi

Bu deftere kayitlarin duzenli olarak, zamarninda yapidigi kontrol edilmelidir ancak genelde bu yapima-
maktadr.

7. Envanter Defteri Denetimi

- Envanter defterinin aciist gegcen dénemin kaparust ile ayni olmahdr.

- Donem sonunda kesin hesap durumu ¢ikartilmis olmaldir. (Gelir-gider defteri toplamlariun bu def-
terdeki dzet ile tutmasi gerekir.)

- Dénem sonunda bu defterin kaparsi notere tasdik ettirilmelidir.

Yukanda bahsi gecen tum defterlerin tasdiki, denetleme kurulu tarafindan kontrol edilmelidir.



/]

BOLUM 3: FINANSAL OKURYAZARLIK

Yeni Dernek Kanunu'na goére dernegin yulik faaliyetlerini ve genel bilgilerini iceren yillik beyan, her yil
30 Nisan'a kadar doldurularak demekler masasina teslim edilmelidir.

Aynca:

- Onaylanan butce ile gerceklesen arasindaki farklar, alti ayda bir yénetim kuruluna sorulabilir (finans
ve denetim).

- D&nem sonunda yigima olmasin diye makbuzlar ile muhasebe verileri alt1 ayda bir kontrol edilebilir
(denetleme kurulu).

- Uyelerden alacaklar yaslandirmaya tabi tutulup altt ayda bir yénetime sunulabilir (finans ve denetim)

Uriin ve Hizmette Fiyatlama Nasil Yapilabilir?
Urlin ve hizmet fiyatlamasinda izlenebilecek yollar asadidaki gibidir:

1. Benzer Urun ve hizmetlerde rakiplerin fiyatlanna gore,

2. Deneme yoluyla musterinin Urun ya da hizmete 6deyebilecedi tutar belirlenerek,

3Tum maliyetler gbz dnuine alindiktan sonra birim basina maliyet hesaplanip ustine kar marji eklenerek,
4. Yukandaki yontemlerin ikisi ya da ugu bir arada kullarularak.

Buradaki kritik iki konu, urun ya da hizmetin deger 6nerisinin ne oldugunun ¢ok iyi tanimlanmasi ve
hedef kitlenin net olarak belirlenmesidir. Deger 6nerisi ile, kimin i¢in, hangi probleme, nasil bir ¢ézum
getirildigi kastedilmektedir. Dolayisiyla amag ne is yapildiginu dedil ne icin yapildigini anlatabilmektir.

Hedef kitle ise pazara sunulan Urun veya hizmete en ¢ok talebi gésterme ihtimali olan topluluktur.
Dolayistyla hedef kitle belirlenirken, “Ben bu Urtin ya da hizmeti herkese satacagim” demek ya da “Bu
ulkede 80 milyon insan yastyor, yuzde 1ine ulagsam 800 bin kisi eder” gibi yaklasimlarda bulunmak
son derece yanhst.

Yukandaki ilk iki madde pazar arastirmasi gerektirebilir. Bu noktada 6zel sektérde de tecrubeli bir
pazarlama profesdrunden destek alinabilir. 3. madde i¢inse muhasebecinin dodru bir maliyetlendirme
yonetimi ile yonlendirmesi faydah olacaktrr.
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Sosyal Girisim

Bir sosyal girisim dlnyay1 daha iyi bir yer haline getirmek i¢in bir ara¢ olmasinin yaru sira, ayn zaman-
da bir isletmedir ve bu tantma uygun olarak muisterilerine para karsihién triin ve hizmet sunar. Ozel
sektdr isletmelerinin ¢iktilarnina oranla sosyal degerin dlgulmesi daha zordur. Dolayistyla sosyal girisim-
ler, etkinliklerini planlama, dlgme ve en Ust duzeye ¢ikarma yolunda engellerle karsilasmaktadir.

Sosyal girisimciler, siklikla karsiastiklan zorluklann ustesinden gelmek ve sosyal girisimlerini surdu-
rulebilir hale getirmek i¢in ugras verirler. Etki odakh dustunme ise, su sorular Uzerinde duzenli olarak
durmay gerektirir:

- Dogru strateji nedir?

- Urlin ve hizmetler pazarda nasil konumlanmaldir?

- Yaratilan degisimler nasil olgulmelidir?

- Hedeflenen sosyal etkiyi surdurulebilir hale getirmek icin sure¢ nasil yonetilmelidir?

Buyuk Resim Sistemi, bu sorulann cevaplann bulmada sosyal girisimler i¢in kapsaml bir rehber gérevi
gébrmektedir.

Buyuk Resim Sistemi

Pazarlama adimlannu birbirlerinden bagimsiz olarak degerlendiren diger sistemlerden farkli olan Bu-
yuk Resim Sistemi, her kilit adimu digerleri ile entegre sekilde ele alir ve genel gerceve i¢indeki rolleri
uzerinde durur. Bu tur bir yaklasim, girisimin tum fonksiyonlarinin ortak bir zeminde planlanmasina ve
incelenmesine olanak sadlar ve girisimin, faydalaricilar, musteriler, rakipler ve diger paydaslarla olus-
turdugu dinamikleri gozeterek pazarlama risklerini en aza indirmeyi amagclar. Bu sayede, girisimin etki
stratejisine uygun olarak pazarlama stratejisi belirlenir, hedef musteri kitlesi netlestirilir, marka konum-
landinlir, pazarlama bilesenleri belirlenir ve tum bu adimlann etkinligi degerlendirilir.

Bunlara ek olarak Buyuk Resim Sistemi, surecin herhangi bir noktasinda ortaya ¢ikabilecek pazarlama
problemlerini, diger adimlarla iliskili bir sekilde ele alip analiz etmeyi ve en etkin sekilde ¢ozume kavus-
turmayn saglar.

Buyuk Resim Sisteminin cevap verdigi temel sorular sunlardir:

1. Girisim stratejisi nedir?

2. Pazarlama stratejisi nedir?

3. Bu stratejilerin gergeklestirilebilmesi i¢in kaynaklar nelerdir?

4. Bu kaynaklar hangi tuketici grubundan saglanmalidir?

5. Bu tuketici grubuna ulagsmarun yollan nelerdir?

6. Surreg takibi ve degerlendirmesi i¢in gerekli dlcum yollan nelerdir?
Girigim Stratejisi

Basarih bir Buyuk Resim Sistemi uygulamast i¢inde ilk adim olan girisim stratejisinin belirlenmesi i¢in
ele alnmasi gereken Ug temel konu vardir: Girisimin temel varhdu ile ¢ekirdek isi, gekirdek becerisi ve
hedef planlamast
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Sosyal girisimler acisindan bu degerlendirme sureci, kar odakl girisimler ile benzerlik gosterse de daha
titizlikle ele almmahdir. Ornedin, 18-25 yas arasindaki gencler arasinda issizlik orarurn duistirmeyi he-
defleyen bir sosyal girisimin gercek hayatta, gercek bir fark yaratabilmesi, cekirdek kabiliyetini ve hedef
planlamasint dogru yapabilmesine baghdr.

Girisimin Temel Varhign ve Cekirdek Isi

Girisimin temel varliy, en genel haliyle “biz kimiz” sorusuna cevap verir. Temel varlik, genellikle tum
Bllyuk Resim Sistemi icindeki adimlarn belirlenecedi temel perspektifi temsil eder. lyilestirilmesi he-
deflenen sosyal durumu ele alacak olan sosyal girisim kimdir? Diger bir deyisle, temel varhigin hangi
birim Uzerinden ele alinacad, onu takip eden stratejik adimlan da etkiler. Buradan yola ¢ikarak, girisim
tek bir markadan olusuyor olabilir, birbirinden tamamen farkli markalan icerebilir, hibrit markalamaya
sahip olabilir veya semsiye bir marka altinda pazara urun sunabilir. Girisimin temel varhdy, avantaj ve
dezavantajlan da beraberinde getirir. Ornegin, birbirinden farkh markalara sahip bir girisim icin pazar
konumlanmast kolay iken, bu markalann ayn ayn yonetim maliyeti yuksek olacaktir.

Cekirdek is ise, ulasim ve enformasyon gibi girisimin esas olarak odaklandin faaliyet alarudir. Bu alant
belirlemek her ne kadar kolay gérinse de pratikte detayh bir bakis acist gerektirir. Omedin, bir gazete
icin cekirdek isin enformasyon mu gazetecilik mi oldugu, bir tren girisiminin ulasim alaninda mi yoksa
rayl sistemler alaninda m faaliyet gosterdigi; Buyuk Resim Sistemi icinde musteri ihtiyaclannin ve
pazarlama bilesenlerinin dogru olarak belirlenmesi i¢in kritik &neme sahiptir. Yukanda verilen érmekten
yola ¢ikarsak, genglerin isguctne katilimuni artirmayt amaclayan sosyal girisimin ¢ekirdek isinin insan
kaynaklan mu yoksa mesleki egitim mi oldugu net olarak belirlenmelidir.

Cekirdek Kabiliyet

Cekirdek kabiliyet, girisimi rakiplerinden aywran kabiliyetlerin toplamidir. Bu kabiliyetler, girisime pazarda
surdurulebilir bir rekabet avantaji kazandirr ve daha sonra Urune veya hizmete donusecek stratejik
varlik olusumuna katk: saglar. Cekirdek kabiliyeti bilmek, Buyuk Resim Sistemimin daha sonraki adimla-
rinda belirlenecek olan pazarlama stratejisi ve buna iliskin uygulamalann dogru olarak yonetilebilmesi
acisindan 6nemlidir. Girisim bu sayede musteri memnuniyetini ve bagliliginu artirabilir, yeni musteriler
kazanabilir ve dolayistyla uzun vadede surdurulebilirligini saglayabilir.

Bununla birlikte, cekirdek kabiliyetin devamliidn dSnemli derecede kaynak yatinmi gerektirir ve bu, su-
recin basinda dogru olarak belirlenmelidir. Oregin, cekirdek isi mesleki egitim olan bir sosyal girisim,
cekirdek kabiliyet olarak kurs cesitliligine odaklanabilir ve sosyal etkisini rekabet¢i avantaj temelinde
surdurulebilir hale getirebilir.

Hedef Planlamasi

Girisimin hedef planlamasinda, kisa ve uzun vadede hem ne kadar Urin/hizmet satist hedeflendi-

gi hem de bunun para cinsinden éngérulen miktan belirlenmelidir. Bu surecte, alternatif senaryolar
degerlendiriimeli, hedeflerin hem kendi icinde hem de Buyuk Resim Sisteminin diger adimlan icinde
tutarlilidn saglanmal ve devamli buyume amaci gozetilmelidir. Buna ek olarak, hedeflerin belirlenen
periyod icin Olculebilir ve gercekci olmas, ilgili uygulamalann performans degerlendirmelerinde kriter
olarak rol oynayabilmeleri acisindan énemlidir.
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Pazarlama Stratejisi

Sosyal girisimlerde hedef musteri kitlesi ayri zamanda faydalaricilar da olabilecedi gibi her ikisi baska
gruplar da olabilir. Ornegin, gérme engellilerin hayatinda pozitif etki yaratma amactyla akill baston
Ureten WeWalk'un musteri kitlesi ve faydalaricilan ayri kisidir. Ote yandan, cevrimici bir pazaryeri
uygulamast olan Givin, ikinci el giysi satisindan elde ettigi tum geliri cocuklann egitimi icin kullanmak-
tadr. Givin sosyal girisiminin faydalanicilan ¢ocuklar iken, musterileri ikinci el giysileri satin alanlardur.

Faydalarnicilar ile musteriler ayru veya farkli da olsa, girisimin buyumesi ve surdurulebilirligi icin iki te-
mel pazarlama stratejisi vardir: Var olan musterileri elde tutmak ve yeni musteriler kazanmak. Musteri
odakli pazarlama modeline goére, var olan musterilerden elde edilen gelirin bir kismy, bu musterileri
elde tutmak ve yeni musteriler kazanmak icin gerekli olan maliyeti karsilamada kullanilir. Girisimin
temel varhd da bu noktada énemiidir. Ornegin semsiye markaya sahip bir sosyal girisim, bir markasmn-
dan elde ettigi gelir ile diger markasiun faydalarucilan i¢in sosyal etki yaratabilir.

Var Olan Musterileri Elde Tutmak

Pazarlama stratejisi belirlenirken ele ahnmast gereken en dnemli husus, ‘musteri” kavramu ile ne kas-
tedildigidir. Herhangi bir Urtiinti satin alan kisiyi “musteri” yapan kriter, satin alma davrarust (satin alma
miktan, sikhdy) ve marka ile kurdugdu iliskidir (marka baglhihdn ve sadakati).

Var olan musterileri elde tutabilmek, pazar payini genisletmek yerine karhhdgini korumayt hedefleyen
girisimler tarafindan tercih edilir. Bu strateji, yeni musteriler kazanmay1 hedefleyen stratejilere gére
daha az maliyetlidir ve uzun vadede markanin ayakta kalma gucunu gosterir. Fakat dogru uygulan-
mazsa, markanin rakipleri arasinda atil kalmasina ve ¢ekirdek kabiliyetini kaybetmesine yol acabilir.
Burada dikkat edilmesi gereken bir diger husus ise, musterinin marka ile duygusal bir bag mi kurdugu,
rasyonel bakis acistyla mi secim yaptid, yoksa bir aliskanlik olarak mi markayt kullandigndir. Dolayisiyla,
musterinin marka sadakati ve markarun cekirdek kabiliyeti arasindaki uyum énemlidir. Ornegin, mar-
kette gérunce el aliskanhidt ile urunu tercih eden bir musteri kitlesine sahip marka, ¢ekirdek kabiliyet
olarak dagitim kanallarina odaklanmal ve Urtinu musterinin kolayca ulasabilecedi yerlerde temin
edebilmelidir.

Yeni Musteriler Kazanmak

Yeni musteriler kazanmak, 6zellikle pazara yeni giren veya pazar payin genisletmeyi amaclayan
start-up tipi sosyal girisimler icin takip edilebilecek bir stratejidir. Rakip markalan kullanan musteriler
arasinda farkindalik yaratmak, yeni markay1 denemelerini saglamak ve son olarak da onlan sadik mus-
teriler haline getirmek, ciddi yatinmlar gerektiren yuksek maliyetli ve belirsizlidi fazla olan aktivitelerdir.
Reklam, yeni Urun gelistirme, deneme promosyonlan ve viral pazarlama bu aktivitelerden bazilandr.

Buyumenin Kaynagt

Sosyal girisimciler neyi basarmak istedikleri Uzerinde oldugu kadar bunu nasi basaracaklan tizerinde
de durmahdir. BuyUk Resim Sistemi, markanin faaliyet gosterecedi spesifik kategoriyi yukanda bahsedilen
girisim ve pazarlama stratejilerine uygun sekilde secmeyi hedefler. Girisimin ¢ekirdek isi, rakipler arasindaki
cekirdek kabiliyeti ve buytume stratejisi belirlendikten sonraki adim, bu buytumenin nereden saglanacaddr.
Surdurtlebilir bir sosyal girisim icin, uygun kaynak ydnetimi saglayan bir isletme modeli sarttr.
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Sosyal girisimler icin farkh gelir kaynaklan bulunmaktadr:

- Urtiin ve hizmetlerin satist
- Uyelik/kayt Ucretleri

- Sertifikasyon Ucretleri

- Baguslar

- Hibeler

Uriin ve hizmet satismdan kaynak elde edebilmek icin izlenebilecek iki temel strateji varcir: Oncelikli
talebi artirmak ve pazarda var olan talepten alinan pay1 artirmak.

Oncelikli Talebi Artirmak

Oncelikli talebi artirma stratejisi, genellikle pazarda lider konumda bulunan ve ézellikle bilytmekte
olan sektdrlerde yer alan markalar tarafindan tercih edilmektedir. Burada dikkat edilmesi gereken nok-
ta, bu strateji ile marka isminin triin/hizmet kategorisinden daha énemli olmayacadidir. Onemli olan,
musteriler arasinda kategori farkindalidn yaratmak ve kategorinin faydalann vurgulamaktir. Kategori
buyudukge, marka da lider konumda oldugu icin paywu alacaktir. Yeni musteriler kazanmak veya var
olan musterilere daha ¢ok satis yapmak, bu stratejiye uygun hedeflerdir. Ancak unutulmamahdir ki,
éncelikli talebi artirma hedefi, maliyeti ytiksek ve riskli bir stratejidir. Ormedin, spor yapanlan bir araya
getirmeyi ve hareket eksikliginin dnune gegcmeyi hedefleyen Beesportive, genel olarak insanlan birlikte
spor yapmaya tesvik etmektedir. Potansiyel kullanucilann, zaten bu kategoride lider olan Beesportive
uygulamasint tercih etmesi beklenmektedir.

Pazardan Alinan Payr Artirmak

Bu stratejiye sahip girisim, pazarda lider konuma gelmek yerine rakipleri arasinda géreceli olarak guglu
oldugu yanlann kullanarak genel talepten aldigt payr artirmayt hedefler. Bu stratejiyi takip eden marka-
lar, genellikle kendilerini lider marka ile kiyaslayarak hem marka farkindahiginu artirir hem de tuketicilerin
zihninde lider markadan aynsirlar. Omegin, bir sosyal girisim olan b-fit, yalrizca kadinlara hitap eden bir
franchising sistemiyle kadinlar icin ekonomik ve sosyal etkiyi artrmayt hedeflemektedir. b-fit, piyasadaki
spor salonlan arasinda lider konumda dedildir, fakat sadece kadinlara ézel bir mekén oldugunu vurgulaya-
rak rakipler arasinda aynstinct gucunu kullanr ve pazardan aldidn payt artrmayt amaglar.

Ancak dogru uygulanmadiginda, megin lider marka ile dogru bir kiyaslama yapimadiginda, musterilerin
markaya karst olumsuz bir tavir gelistirmesinin ve uzun vadede zarar vermesinin de énu agilmus olur.

Pazar Segmentasyonu, Hedef Kitle Ve Marka Konumlandirmast

Buyuk Resim Sistemine gére pazar segmentasyonu, hedef musteri kitlesinin belirlenmesi ve marka-
nin konumlandinimasy, yukarnda bahsedilen girisim stratejisi, pazarlama stratejisi ve bunlar icin gerekli
kaynagin nereden saglanacagina bagh olarak yapumahdir. Bu noktada, sosyal girisimlerin, kar odakh
girisimlerden farkh olarak atmast gereken bir adim daha vardir: Paydaslannin belirlenmesi. Her sosyal
girisim, farkh paydaslar i¢in pek ¢ok farkh sonu¢ dogurur. Baz1 girisimler icin, pozitif etki gdérmesi hedef-
lenen “faydalanicilar’, girisimin musteri kitlesi olmayabilir. Musteriler ve faydalanicilar arasinda var ise
aynm netlestirildikten sonra, pazarlama stratejisini belirlemeye yonelik diger adimlara gegilir.
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Buna ek olarak, faaliyetlerin gerceklestirilmesi icin hangi paydaslara intiyac duyuldugu (fon verenler,
calisanlar, gonulltler vs.) ve faaliyetten dolayl ve/veya olumsuz olarak etkilenebilecek gruplann tespiti
de sosyal girisimlerin izlemesi gereken adimlar arasindadr.

Pazar Segmentasyonu

Pazar segmentasyonu, s6z konusu markanin sundugu mesaja cevap verme ihtimalini yukseltecek or-
tak ozelliklere sahip tuketici gruplann belirleme surecidir. Bu sayede pazarlama aktivitelerine geri do-
nus artar ve tuketici tarafindan gelen talep yukselir. Bu sureg, buyume kaynadi karan ile uyumlu sekilde
ilerlemelidir. Omegin, biylime kaynadint var olan muisterilerden saglamay1 hedefleyen bir girisim, bu
musteri segmentasyonuna daha ¢ok odaklanmalidir. Yeni musteriler kazanmayt hedefleyen bir girisim
ise, pazardaki gizli talebi arastirmal ve potansiyel musteri segmentlerini iyi analiz etmelidir.

TUketici kitlesi demografik, davrarussal veya psikolojik ozelliklerine gére segmentlere aynlabili. Demografik
degiskenlere gdre yapilan segmentasyonun dlcumlemesi goreceli olarak kolayken, satislan tahmin etmede
yeterli veri saglamayabilir. Buna karsin, davranissal segmentasyonun (Gmegin, tuketicilerin Uriinii ne zaman
tercih ettidi ve trtin kullanma sikin) satis tahminlerde daha yuksek tahmin giicti vardir.

Diger dnemli nokta ise, segmentin buyuklugu ile verilen mesajin etkinliginin ters orantih oldugudur.
Segmentler, pazarlama aktivitelerinin etkinligini azaltmayacak kadar kuguk ve bu aktivitelerin maliyeti-
ni artirmayacak kadar buyuk olmaldr.

Hedef Kitlesi Belirleme

Pazan segmentlere aywrdiktan sonraki adim, her segmentin potansiyel karlihlk oranini analiz etmek ve marka
icin en uygun olan segmenti segcmektir. Bunu yaparken, séz konusu markann rakip markalar arasinda mus-
teri thtiyag ve isteklerine gére nasil konumlandiqiri anlamak dnemlidir. Boyle bir analiz, markanin rekabetci
ustunlugunu anlamada ve buna gére hedef musteri kitlesini belirlemede yardimci olmaktadur.

Yukanda bahsedilen pazarlama stratejilerine ve buyume kaynadi se¢cimine donersek, var olan muste-
rilerden gelen talebi artirma hedefi olan bir girisimin, potansiyel musterilere odaklanmak yerine sadik
musterilerini hedef kitlesi olarak belirmesi uygun bir adim olacaktir. Ormegin, Better World Books,
uyelerinin badisladidt ikinci el kitaplan satisa ¢ikararak okuma-yazma kurslan igin fon saglamay1 amag-
layan online bir sosyal girisimdir. Bu girisim, halihazirda kitap badist yapan uyelerinin daha ¢ok bads
yapmasint tesvik edebilir veya daha dnce hi¢ badis yapmams kisiler arasinda farkindalik yaratarak bu
uygulamay1 kullanmalarint hedefleyebilir. Bu secim, hedef kitlenin getirecedi maliyet ve fayda oranina
gore belirlenmelidir.

Marka Konumlandirmasi

Pazar segmentasyonu yapildiktan ve hedef musteri kitlesi belirlendikten sonraki adim, marka konum-
landirmasidir. Marka konumlandirmasi, markanin musterilerin zihninde hangi anlamlara geleceginin
ve bunlann rakip markalar arasindaki yerinin tespit edilmesidir.

Sosyal girisimler, Uzerinde calismay planladiklan sosyal sorunun kaynadina inerek sebeplerini, sonug-
larint ve meydana cikma sureclerini, Buyuk Resim Sistemi'nin ilk basamaklannda analiz eder, potansi-
yel rakiplerini ve destekgilerini belirler. Bu asamaya gelindiginde ise yapilan analiz, belirlenmis girisim
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stratejisi ile uyumlu olacak sekilde bir marka konumlandirmast icin kullanilir. Ayni kategoride faaliyet
gOsteren rakip markalar var ise, benzer ve farkh dzellikleri ile karsilastinlir ve s6z konusu markann mus-
terilerin zihninde hangi algwy1 yaratmast gerektigi planlarur. Buradaki amag, var olan veya potansiyel
musteri segmentlerine marka tarafindan verilecek mesajin belirlenmesidir.

Uygulama: Pazarlama Bilesenleri

Markanin pazar segmentasyonu, hedef kitlesi ve bu hedef kitlesine gére konumlandirmast yapildiktan
sonraki adim, bu stratejilere uygun olarak pazarlama bilesenlerini belirlemek ve sahada uygulamaktir.
Pazarlama bilesenleri dort kategoriden olusur: Uriin, fiyatlandirma, dagitm ve pazarlama iletisimi.

Urlin

Urlin ve hizmet esas olarak su amaclarla kullarulir: Dogrudan etki yaratmak veya etkiyi yaratacak faa-
liyetleri finanse etmek Uzere kar Uretmek. Bunlar, yukanda bahsedilen pazarlama stratejisi ve buyume
kaynadn ile uyumilu sekilde pazara sunulmahdir. Omedgin, yeni miisteriler kazanmak isteyen bir sos-

yal girisim, yapacadi pazar segmentasyonu ile hedef kitlesi olan potansiyel musterileri belirlemeli ve
onlann ihtiyag ve isteklerine gore urun ozelliklerini planlamaldir. Girisimin faydalanicilan musterilerden
farkli ise, Urtin ve hizmetin temel amaci sosyal etkiyi yaratacak faaliyetleri finanse etmek olmaldir. Urti-
nun yasam dongusu ve tuketicilerin saglayacad: temel fayda netlestirilmelidir.

Diger bir Snemli detay ise, somut bir Urtun mu yoksa fiziksel varligi olmayan bir hizmet mi sunula-
cagudwr. Ayrica, musterinin urun veya hizmet degerlendirmesini nasil ve ne zaman yapabilecegi de
uzun vadeli musteri memnuniyetinin saglanmasi acisindan énemlidir. Omegin, somut Urtinlerde Urtin
ozellikleri satin alma asamasinda arastirlip performans degerlendirmesi yapilabilirken, fiziksel varidn
olmayan hizmet alanlannda bu degerlendirme ancak hizmeti kullandiktan sonra yapilabilir. Bazi urun
ve hizmetlerde ise musteri, kullannm sonrasinda dahi tam olarak performans degerlendirmesi yapama-
maktadir. Bu noktalann belirlenip pazarlama stratejilerine ve buyume kaynagina uygun bir sekilde uy-
gulamaya konmast, yuksek musteri memnuniyeti ve marka surdurulebilirlidi i¢in anahtar gérevi gorur.

Fiyatlandirma

Uriin veya hizmetin belirlenmesinden sonraki asama fiyatlandirmadir. Fiyatlandirma; kar marjiny, arzi
ve talebi belirleyecedi gibi, dagittm ve marka iletisimi gibi diger pazarlama bilesenlerini de etkiler. Ote
yandan, pazarlama stratejisi ve marka buyumesinin var olan musterilerden mi elde edilecedi yoksa
yeni musteri kazanmaya mi odaklarilacad fiyatlandirma kararina etki eder.

Tekrar vurgulamak gerekirse, Buyuk Resim Sistemi, yukanda bahsedildigi gibi tim adimlan entegre
olarak ele alir ve bu adimlann birbirleriyle uyumlu halde uygulanmasint hedefler. Omegin, bliytime
kaynagini yeni musteriler kazanarak saglamay1 hedefleyen bir markanin fiyatlandinlmas, potansiyel
musterilerin markayr denemesine imkan verecek sekilde olmaldur.

Dagitim
Uriin ézellikleri ve dogru fiyatlandirma kadar, Urtinti dogru yerde ve dogru zamanda muisteriye sun-

mak da son derece dnemlidir. Buradaki ‘dogru” kavramindan kasit, yukanda bahsedilen girisim strate-
jisi, pazarlama stratejisi ve buytume kaynad se¢imi ile uyumdur. Dogru bir dagitim stratejisi ile hedef
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kitlenin bekledigi Urtine erisim kolaylhidh ve hizh teslimat gibi faydalar saglanmuis olur.

Dagitim iki turlta yapilabilir: Direkt veya dolayl.. Direkt dagitimlarda musteri trunu uUreticisinden alirken,
dolayl dagitimlarda Urun aracilar tarafindan temin edilmektedir. Direkt dagitimlarda Uretici, musteri ile
birebir iletisim kurma imkénina sahipken, dolaylh dagitimlar ile daha genis bir kitleye erisim olanagina
sahip olur. Iki dagntim kanalinin da kullaruldidn yénteme hibrit dagitim ismi verilir.

Diger dnemli konu ise, dagitimun kapsayict mi ayricalikl mi olacagidir. Kapsayict dagitimlar bir¢cok ma-
gazada tum musteriler icin yapilirken, ayncaliklh dagitimlarda magaza sayist kisithdir ve Urun herkes icin
kolay erisilebilir degildir. Premium ve lUks Urunler icin genellikle aynicalikl dagitim tercih edilirken, satin
alma sikid yuksek olan ve kitle pazara hitap eden urunler i¢in kapsayict dagitim uygun gorulur.

Pazarlama Iletisimi

Pazarlama iletisimi, Urun &zellikleri, belirlenen fiyatlandirmast ve dagitim kanallarina bagh olarak
markay1 rakiplerinden aynstiracak ozelliklerle ilgili musterilere yonelik iletisim ¢calismalanni kapsar. Bu
calismalar; urun ambalaji, musteri iliskileri, reklam, sosyal medya iligkileri ve sponsorluk gibi gesitli
sekillerde yapilabilir. Sosyal misyondan sapmadan karlihién artirmak ve planlanan buytmeyi saglamak
icin yapilan her aktivitenin, yukanda bahsedilen stratejilerle uyum icinde olmast énemlidir. Ornegin,
buyume kaynad olarak yeni musterileri secen bir marka icin, potansiyel musteriler arasinda farkindalik
yaratma odakl bir iletisim dogru olacakken, var olan musterilerin talebini artirmay1 secen bir marka,
musteri memnuniyetini ve marka sadakatini artinci calismalara yonelmelidir.

Sosyal girisimlerin deger yaratirken karsilastidn iletisimle ilgili bazi zorluklar s6z konusudur. Cok genis
bir paydas yelpazesiyle calistiklan i¢in girisim misyonlan net anlasiimayabilmekte ve genellikle tum
paydaslann beklentilerini yerine getirememektedirler. Omegin, bir sosyal girisim strdtirtilebilirlik ama-
clyla finansal kar etme hedefinde oldugunda, musteriler tarafindan tamamen kar amach kurulan &zel
sektor girisimleri gibi algilanabilmektedirler. Hatta, sosyal girisim etiketi ile yola ¢iktiklan icin finan-

sal hedeflerinin olmasi, musteride kandirilmuslik hissi olusturabilmektedir. Bu tur risklere karsi sosyal
girisim, finansal getiri ve sosyal etki arasindaki optimum dengeyi kurmah ve bunu paydaslanna dogru
sekilde iletmelidir.

Degerlendirme

Buyuk Resim Sistemine gore, yapilan yatinmn karsihdinda elde edilen gelir buyuk oranda surecin
uygulama kismina goére sekillenmektedir. Dolayisiyla, surdurtlebilir bir basan icin, yukanda belirtilen
uygulamalann etkinligini degerlendirmek buyuk bir 6nem tasimaktadur.

Bu degerlendirmeler icin en dnemli iki kriter, uygulamalarin él¢ulebilir ve daha dncesinde belirlenen
girisim ve pazarlama stratejileri ile uyumlu olmasidir. Bir iletisim aktivitesi olarak reklarmun, satislan ne
olcude artirdidt veya urun fiyatlandirmasinin musterilerde yarattiqi algy, bu tip degerlendirmelere 6r-
nektir. Ancak unutulmamalidir ki, sosyal girisimlerin yarattigi degerin dlgumu ¢ok dnemlidir. Etki odakl
dusunen sosyal girisimin olculebilir sosyal etkisi olmaldir. Sosyal problemin ¢ézumunu tasarlarken
hazirladign degisim teorisini, paydas analizini, degisim haritasini kullanarak belirledigi ana dedisimler ve
gostergeler Uzerinden hazirladid etki plaru kapsaminda topladidu verileri bu asamada yeniden analiz
eder ve degerlendirir. Paydaslann ortak 6zelliklerinin incelenmesi ve degisimler arasindaki iliskilerin or-
taya konmast da bu surece dahildir. Alnan sonug, faaliyetlerin dnceliklendirilmesine, girisimin olast firsatlan
godrmesine, stratejik kararlar almasina ve daha buyuk olumlu sosyal etki yaratmasina yardimat olur.
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Organizasyonlarnn gelistiren ve buyuten sosyal girisimler icin, liderlik anlayist ve pratidi, uzun vadeli
basan icin kritik dneme sahiptir. Ote yandan sosyal girisimlerin sayisiz zorlugu da yénetmeleri gerek-
mektedir. Bu zorluklardan bazilan sosyal-finansal dengeyi bulmak, génulliileri ve personeli ydnetmek,
paydas katitimi saglamak ve tum bunlan yaparken de hesap verebilir ve seffaf olmaktir.

Bu bolum, sosyal girisimlerde liderlik konusundaki zorluklann ustesinden gelinmesine ve insan kay-

naklan-paydas yonetimini kolaylastrmaya destek olmay1 hedeflemektedir.

Sosyal Girisimlerde Liderlik

Forbes dergisine gore en dnemli 10 liderlik 6zelligi olan durustltik, gorev atayabilmek, iletisim, mizah
duygusu, guven, bagllik, pozitif yaklasim, yaraticilik, sezgi ve ilham verebilmek, kolay anlasilir &zellikler-
dir ve bir liderin sahip olmast gereken ana kabiliyetleri temsil eder (Prive, 2012). “Liderligin 4 E'si” olarak
tabir edilen 6ngoérebilmek (envision), enerji vermek (energize), mimkuin kilmak (enable) ve guclen-
dirmek (empower), dider kilit dederleri olusturur ve buiyUk liderlere verilebilecek birgok dGmekte bu
kriterlerin karsilanchdn gorulebilir (Yates, 2004). Bununla birlikte, liderlik hem karakter hem de yeterlilik
demektir ve degismeyen 6nemli soru, liderlerin surekli degisim, dusus ve krizler karsisinda ayakta kala-

bilmek icin neye ihtiyag¢lan oldugudur.

Sosyal girisimlerin liderleri ise birden ¢ok zorlukla kars karstyadur. Birgok lider, resmi bir isletme egitimi
almans olarak sosyal bir problemi cézmek icin tutkuyla yola cikar. Iclerindeki motivasyon, ekonomik

nedenlerden dnce gelir. Ancak bir sosyal girisimin basanyla yurutulebilmesi icin is surecleri hayata ge-
¢cirilmeli, ekipler kurulmal ve para kazanimalidir. Bu durumda, liderlik dendiginde sosyal girisimcilerin

onundeki temel zorluklann neler olduguna bakmakta fayda vardir.

Schwab sosyal girisimcileriyle yapilan kapsaml gorusmeler ve kuresel capta yurutulen bir ankete da-

yali olarak dért ana zorluk tespit edilmistir.

1. Yonetim ekibi olusturmak

2. Gorev atama ve halef sistemi

3. Dengelemek ve butunlestirmek

4. Kisisel ve profesyonel gelisim

Sosyal girisimciler, yas, cinsiyet ve editim gibi demografik 6zellikleri agisindan buyuk farkliik gdster-
mekle birlikte, liderlik tarzlan acisindan birbiriyle benzesmektedirler. Tum sosyal girisimciler; etik lider-
lik, ddnusumsel liderlik ve gugclendirici liderlik alanlannda ¢ok yuksek puan alnuslardur.

Etik liderlik, etik bir rol model olarak gérev yapan, takipcileri arasinda etik davrarnusa yonelik acik stan-
dartlar uygulayan ve kisisel hayatlann etik bir sekilde surduren guvenilir liderleri temsil eder. Aynca etik

liderler, ¢calisanlarn gikarint en iyi sekilde gozetir ve onlann sdylediklerine kulak verir.
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Dénusumsel liderler, takipcilerine vizyonlaryla ilham verir ve hem kendilerine hem de dusunce
yontemlerine meydan okumalan i¢in onlan harekete gegirir; bu esnada onlan ortak vizyon ve temel

degerler etrafinda bir araya getirir.

Gugclendirici liderlik, bagimsiz hareket etmeyi cesaretlendirmeyi, ¢calisanlann kendini gelistirmesi ve
karsiikli kabul edilen performans hedefleri gibi yonleri icerir ve takipcilerin potansiyelini, katihmini ve

yaraticihgini ortaya ¢ikarmada kilit oneme sahiptir.

Otokratik liderlik, sosyal girisimciler arasinda en az temsil edilen liderlik ¢esididir. Otokratik liderler, karar
alma ve politika alaninda butun sorumlulugu ustlenen, emir verici bir ses tonuyla konusan ve nere-
deyse kendi fikir ve degerlerini baskalarnna zorla benimseten, sert bir zihniyete sahip, baskin liderler
olarak tasvir edilir.

Ote yandan bircok sosyal girisimcide yeteri kadar gelismemis énemli bir liderlik davrarnist daha séz
konusudur: Etkilesimsel liderlik. Organizasyonun yurutilmesinde daha ¢ok idari taraf ile iliskilendiri-
len etkilesimsel liderlik, takipcilere rehberlik edilmesi ve organizasyonun etkili bir sekilde yonetiimesi
acisindan onemlidir. Etkilesimsel liderlik, organizasyonda kalma istedi, baghlik ve hem kendi hem de
birlikte calisilan kisilerin yeterliliginden memnun olma ile ilgilidir. Aynca, etkilesimsel liderligin bir par-

cast olarak verilen geribildirimler ile calismaya konu olan sosyal girisimcilerin etkililik algilannin daha

yuksek olmast arasinda bir baglanti s6z konusudur.
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Bu bolum Schwab Foundation for Social Entrepreneurship tarafindan Schwab Foundation for
Social Entrepreneurship agina tye olan sosyal girisimlerle 2014 yiinda yapilan arastrmalar so-
nucunda yayimlanan “Sosyal Girisimde Liderlik, Kendinizi ve Ekibi Nasil Yonetirsiniz” (Leadership
in Social Enterprise How to Manage Yourself and the Team) dokiimar igeriklerinden yararlan-
larak derlenmistir.
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Organizasyonlanm gelistiren ve buyuUten sosyal girisimler icin, liderlik anlayist ve pratidi, uzun vadeli
basan icin kritik dneme sahiptir. Ote yandan sosyal girisimlerin sayisiz zorlugu da yonetmeleri ge-
rekmektedir. Bu zorluklardan bazilan sosyal-finansal dengeyi bulmak, gonulltleri ve personeli yonet-
mek, paydas katilimu saglamak ve tum bunlan yaparken de hesap verebilir ve seffaf olmaktur.

Bu bolum, sosyal girisimlerde liderlik konusundaki zorluklann Ustesinden gelinmesine ve insan kay-
naklan-paydas yonetimini kolaylastirmaya destek olmay1 hedeflemektedir.

Sosyal Girisimlerde Liderlik

Forbes dergisine gore en dnemli 10 liderlik 6zelligi olan durtstltk, gbrev atayabilmek, iletisim, mizah
duygusu, guven, baglhlik, pozitif yaklasim, yaraticiik, sezgi ve ilham verebilmek, kolay anlasiir 6zellikler-
dir ve bir liderin sahip olmasi gereken ana kabiliyetleri temsil eder (Prive, 2012). “Liderligin 4 E'si” olarak
tabir edilen 6ngoérebilmek (envision), enerji vermek (energize), mimkuin kilmak (enable) ve gugclen-
dirmek (empower), dider kilit dederleri olusturur ve buyUk liderlere verilebilecek bircok émekte bu
kriterlerin karsilanchd gorulebilir (Yates, 2004). Bununla birlikte, liderlik hem karakter hem de yeterlilik
demektir ve degismeyen 6nemli sory, liderlerin surekli degisim, dusus ve krizler karsisinda ayakta kala-
bilmek i¢in neye ihtiyaclan oldugudur.

Sosyal girisimlerin liderleri ise birden ¢ok zorlukla karst karstyadir. Bircok lider, resmi bir isletme egitimi

almarmis olarak sosyal bir problemi cézmek icin tutkuyla yola ¢ikar. Iclerindeki motivasyon, ekonomik

nedenlerden 6nce gelir. Ancak bir sosyal girisimin bagsanyla yuruttlebilmesi i¢in is surecleri hayata ge-
cirilmeli, ekipler kurulmali ve para kazanimalidir. Bu durumda, liderlik dendiginde sosyal girisimcilerin

onundeki temel zorluklann neler olduguna bakmakta fayda vardur.

Schwab sosyal girisimcileriyle yapilan kapsaml gorusmeler ve kuresel capta yurutulen bir ankete da-
yali olarak dort ana zorluk tespit edilmistir.

1. Yonetim ekibi olusturmak

2. Gorev atama ve halef sistemi

3. Dengelemek ve butunlestirmek
4. Kisisel ve profesyonel gelisim

Sosyal girisimciler, yas, cinsiyet ve egitim gibi demografik 6zellikleri agisindan buyuk farklilk goster-
mekle birlikte, liderlik tarzlan acisindan birbiriyle benzesmektedirler. Tum sosyal girisimciler; etik lider-
lik, ddnusumsel liderlik ve guclendirici liderlik alanlannda ¢ok yuksek puan almuslardir.

Etik liderlik, etik bir rol model olarak gérev yapan, takipcileri arasinda etik davranusa yonelik agik stan-
dartlar uygulayan ve kisisel hayatlarin etik bir sekilde surduren guvenilir liderleri temsil eder. Aynca etik
liderler, ¢calisanlarnn gikarinu en iyi sekilde gdzetir ve onlann sdylediklerine kulak verir.

Dénusumsel liderler, takipcilerine vizyonlariyla ilham verir ve hem kendilerine hem de dusunce
yontemlerine meydan okumalan i¢in onlan harekete gecirir; bu esnada onlan ortak vizyon ve temel
degerler etrafinda bir araya getirir.

Gugclendirici liderlik, bagimsiz hareket etmeyi cesaretlendirmeyi, ¢calisanlann kendini gelistirmesi ve
karsiikli kabul edilen performans hedefleri gibi yonleri icerir ve takipcilerin potansiyelini, katihmini ve
yaraticlhginu ortaya ¢ikarmada kilit &neme sahiptir.
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Otokratik liderlik, sosyal girisimciler arasinda en az temsil edilen liderlik cesididir. Otokratik liderler, karar
alma ve politika alaninda butun sorumlulugu ustlenen, emir verici bir ses tonuyla konusan ve nere-
deyse kendi fikir ve degerlerini bagkalarnna zorla benimseten, sert bir zihniyete sahip, baskin liderler
olarak tasvir edilir.

Ote yandan bircok sosyal girisimcide yeteri kadar gelismemis dnemli bir liderlik davrarusi daha séz
konusudur: Etkilesimsel liderlik. Organizasyonun yurutulmesinde daha ¢ok idari taraf ile iliskilendiri-
len etkilesimsel liderlik, takipcilere rehberlik edilmesi ve organizasyonun etkili bir sekilde yonetilmesi
acisindan dnemlidir. Etkilesimsel liderlik, organizasyonda kalma istedi, baghlik ve hem kendi hem de
birlikte calisilan kisilerin yeterliliginden memnun olma ile ilgilidir. Ayrca, etkilesimsel liderligin bir par-
casi olarak verilen geribildirimler ile caismaya konu olan sosyal girisimcilerin etkililik algilannin daha
yuksek olmast arasinda bir baglanti séz konusudur.

Organizasyon
Entegrasyon
Planlama
Olciimleme & Biitce
Bireylerin Gelisimi

Motivasyon
Tesvik
Yetenekli Birey Secimi
Kocluk ve Egitim
Guven Olusturma

Yonetim ve Liderlik Arasindaki Farklar Sekil 3

Acikca birbirinden aynlamamalarina, her bir yoneticinin yonetim islevi de olan tum liderler gibi bir
liderlik rollinun olmasina ragmen, yonetim ve liderlik ézellikleri ve gérevleri arasinda bir ayrm vardr.
Maccobynin (2000) yaptigi ayrima gore "Yonetim, tim isletmelerde yerine getirilmesi gereken bir
islevdir, liderlik ise organizasyona eneriji verebilen, liderler ile liderlik edilenler arasindaki iliskiye denir”.
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Liderlik Konusundaki Zorluklar

Yukanda bahsi gecen, sosyal girisimcilerin liderlikle ilgili kars: karstya olduklan dort ana zorlugun birkag
bileseni bulunmaktadir. Buyuyen ve olgunlasan bir sosyal girisime liderlik eden her kurucu, belirli bir
asamada guglu destege ihtiya¢ duyacaktir. Bunun nedeni, yonetim hakkinda bilgi ve deneyim eksikli-
ginin idari gorevler yerine misyona daha ¢cok odaklanmay1 beraberinde getirmesi veya sadece dlcekle-
nen organizasyonun ¢ok buyuk veya karmasik olmast olabilir.

1. Temel Zorluk: Yonetim Ekibi Olusturmak (Liderlik konusundaki zorluklar)

En dnemli zorluk olan ydnetim ekibi olusturmak, temelde Ug bilesenden olusur: Harici ise alim, dahili
liderlik gelisimi ve elde tutma.

Sosyal girisimciler vizyon ve ilnam konusunda lider olsalar da ankette tespit edilen liderlik zorluklan-
nin cogu, sosyal girisim liderliginin idari yonleriyle ilgilidir. Sosyal girisimciler, gdrevler atayabilmek ve
organizasyonu garanti altina almak, bunu yaparken de kurum misyonunu ve kulturunu koruyabilmek
icin daha gugclu bir yénetim ekibi olusturmada zorluk yasamaktadirlar. Bu nedenle ise alimda daha
basarih olmak icin sosyal girisimlerin Insan Kaynaklan (IK) alaninda daha guiclii yeterlilikler ve profesyo-
nellik insa etmesi gerekmektedir. Belirli bir pozisyon igin gereken beceri ve bilginin disinda u¢ boyutlu
uyum, bir sosyal girisimin herhangi bir ¢calisant icin énemli olmakla birlikte yUuksek sorumluluk iceren
pozisyonlar icin kritik Gneme sahiptir:

1. Sosyal misyona uyum
2. Kulturel uyum
3. Kurucuya uyum

Sosyal Misyona Uyum

Sosyal girisimciler, tipik olarak organizasyonlannin sosyal misyonunun koruyucusu rolunu ustlenir. Or-
ganizasyonun sosyal misyonuna yonelik tutku ve anlayis, disandaki ise uygun yoneticiler icin bariz bir
kriterdir. Misyona baghlik ve guglu kisisel degerler, yonetim ekibinin yeni uyesinin, drnegin kriz anlann-
da finansal istikrar i¢in misyonu hi¢ dusunmeden tehlikeye atmasinin énune ge¢gmede kilit dneme sahiptir.

Kulturel Uyum

Sosyal girisimler, calisanlanin memnuniyetini, motivasyonunu, bagliigini ve organizasyonda kalma
istegini artiran etik, dontisimsel ve guiclendirici bir kuilttr ve liderlik tarziyla gelisir. Is etidi, tipik ola-
rak baghlik ve misyon, organizasyon i¢in kendinden belli bir dlctde taviz verme ile karakterize edilir.
icerideki catismalar ve politika ise o kadar da btiyiik bir problem olarak degerlendirilmez. Hem liderler
hem de gdrusulen ekip uyelerinin ¢ogu, sirket ici catismalart dugsuk olarak derecelendirmistir. Bununla
birlikte, kurum kulturt ve liderlik tarzi ile iyi bir uyum yabana atiimamaldir, cunku bu, sosyal misyona
uyumun dogal bir sonucu olmayabilir.

Bu nedenle kulturun dnde gelen yonlerinden biri, herkesin gugc veya para gibi bireysel ddullere odak-
lanmast yerine misyonun tamamlanmasina yonelik calismaya olan motivasyonu olmaldir. Calisma
nedeni para kazanmak olmayan gonullulere bel baglamak ise kendi risklerini beraberinde getirir; go-
nullt sayist daha yuksek olan organizasyonlarda uyeler ve farkh gegcmise sahip personel arasinda daha
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¢ok duygusal catisma ve gerilim yasanir. Daha fazla gonullunun calistigi organizasyonlar, kar amact
guden sirketlerden ise alinan yoneticiler ile ciddi oranda daha yuksek sayida ¢atisma bildirmektedir.

Kurucuya Uyum

Yonetim ekibinin Uyeleri, kisilik, beceriler ve tavir konulannin yaru sira sadakat ve basarilan agisindan
kurucuyla iyi isbirligi yapabilmelidir. Sosyal girisimlerdeki kidemli yoneticiler, organizasyon disindan
¢ok az takdir gérmeye hazir olmalidrr, cunku disandan gelen ilgi ve dvgunun codu genellikle kurucu-
ya gider. Kurucuya uyum, diger uyum cesitlerinden farkh olarak yalrizca benzerliklerle alakal degildir,
birbirini tamamlayan unsurlan da icerir. GUclu ve etkili bir liderlik ekibi kurmak icin, kidemli yonetici-
ler kurucunun bireysel olarak guglu ve zayif yonlerini tamamlamaldur. Bir sosyal girisimin kurucusu,
duizenli ve detaylara 6zen gdsteren biri olmaktan ziyade yaraticidir ve ileri gérusludur, organizasyon ise
basanyla gelisebilmek icin tum bu yeteneklere ihtiyac duyar.

/]
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1. Temel Zorlugu Asmak icin Araclar: Yonetim Ekibi Olusturmak

Yonetim Ekibinde Ustlenilmesi Gereken Roller

Sosyal girisimciler basta organizasyonlarninda bircok rol oynar (Bkz. Tablo 8). Buyume ve profesyo-
nellesmenin ardindan bu rollerin birkagini Ustlenebilecek bir ana ekip kurmalan gerekir. Uzun vadede
kurucu aynldiktan sonra organizasyonun hayatta kalabilmesi igin tum rollerin baskalan tarafindan

ustlenilmesi gerekir.

Tablo 8: Sosyal Girisim Liderlik Ekibindeki 5 Kilit Rol

Program
Strateji
Uzmant

- Organizasyonun misyonuna derin bir tutku duyar.
- Bagkalarini ikna eder ve disandan destek toplar.

- Organizasyon i¢in yeni firsatlar tespit eder.

- Kurum kulturunu devam ettirir.

- Tipik Pozisyon: Kurucu ve CEO

Olceklendirme
Ortagu

- Vizyon ve misyonun gerceklestiriimesi icin stratejiler gelistirir
ve uygular.

- Stratejik planlama ve kaynak ydnetimi yapar.

- Insan yénetimi ve organizasyonu insa etmede rol oynar.

- Verimlilik sistemleri olusturur ve yénetir (organizasyon insasi).
- Calisanlara yonelik édtil sistemleri gelistirir (IK yonetimi).

- Tipik pozisyon: COO

Gercekci

- Gucli muhasebe becerileriyle katki sadlar ve organizasyonun
buyuklugu ve yapisina uyarlanmus finansal sistemleri uygulama-
ya koyar.

- Organizasyonun ayaklannn “finansal gerceklik” cercevesinde
yere basmasin saglar.

- Tipik pozisyon: CFO

Baglayict

- GUgclu bir is adn insa eder ve devam ettirir. Araci olarak dog-

ru insanlann bulusmasinu ve isin dogru kitleye hitap etmesini
saglar.

- Stratejik fon toplama ve halkla iliskiler cabalarina gug verir, ilgili
ekipleri kurar ve onlara liderlik eder.

- Tipik pozisyon: Cesitli

Program
Strateji
Uzmant

- Organizasyonun faaliyet alanina guclu uzmanhdt ve deneyimi
ile katk: sadlar.

- Programlann maksimum etki icin tasarlanmasint ve etkinin
Olculmesini sadlar.

- Programlan denetler ve kalite guivencesini destekler.

- Tipik pozisyon: Program Gelistirme Baskanu
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Ekip Gelisimi

Ana ekip, en azindan yilda bir defa yapilan bir sirket gezisi seklinde olmak Uzere duizenli olarak ekip ge-
lisimine yatinm yapmaldir. Vizyon, misyon ve strateji hakkindaki ortak anlayisin zamanla farklilasmast
sebebiyle bunlann gelistirilmesi ve derinlestiriimesi i¢in her seferinde yeteri kadar zaman aynldigindan
emin olunmabldur.

Odaklanmaxy ve etkinligi muhafaza edebilmek icin asadida bulunan &z degerlendirme adimlan kulla-
nuilarak gugclu yonler ve zorluklar tespit edilebilir (Bkz. Tablo 9).

1. Adim: Ekibin her Uyesi ekibin o anki durum degerlendirmesini tamamlar.

2. Adm: Tum degerlendirmeler grafiksel bir genel bakis icin yaz: tahtasinda toplan.

3. Adim: Bu esnada tum sonuglar Excele aktanlir ve her bir kategori i¢in ortalama hesaplanur.

4. Adim: En yuksek puan alan kategorilere neyin gug verdigi; en dusuk puan alan kategorilerde neyin
eksik oldugu tartisilr.

5. Adim: Dusuk kategorileri belirli bir zaman araiginda iyilestirmek i¢in agik ve net tedbirlerde mutaba-
kata varlr.

Tablo 9: Liderlik Ekibi Oz Degerlendirmesi: Basanh Ekiplerin 8 Ozelligi

1. Ortak hedefler

2. Birbirini tamamlayan
roller ve beceriler

3. Yakin iletisim ve
isbirligi

4. Ortak degerler ve
normlar

5. Sistematik surecler
ve kurallar

6. Ekip ruhu

7. Basan odakllik

8. Elverisli ekip buyUklu-
gu ve yapist

/]
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Bulunan zorluklann bazilannin nasil ¢dzulecedinden emin olunmayan durumlarda, profesyonel bir
ekip kogundan yardim almak, yapilan yatinma degecektir. Bunun i¢in tcretsiz darugsmanlik hizmeti
veren bir danisman da bulunabilir. TUm sene boyunca ilgili sorunlan takip etmek ve iyilestirmeye calis-
mak dnemlidir.

ise Alm Suireci

ise alim, sadece CV'leri gdzden gecirmek veya ilgi uyandiran adaylarla konusmaktan ibaret degildir.
Yonetim ekibi icin ise alirken harcanan sure ve ¢abanin karsiidn fazlasiyla alinir, hatalar ise tum orga-
nizasyonu riske atabilir. Becerili bir birey veya ekip, $Sekil 4te resmedildigi gibi ise alm surecinin genel
olarak koordinasyonundan sorumlu olmahdur. Yonetici arama firmalan sureci destekleyebilir ve sturece
yon verebilir. En az birkag¢ ay surecek olan surecin toplam suresini hafife almamak ve konuyla ilgili idari
gorevler icin yeterli kapasitenin var olmasini saglamak énemlidir.

Profesyonel koordinasyon saglamak i¢in genel surecten sorumlu olacak birinin atanmast unutulma-
malidir. Streci desteklemek icin aynca gelisim, surdurulebilirlik ve kar amaci gutmeyen ise am alanla-

rinda uzmanlasnus bir firmayla sézlesmeli olarak da cahsilabilir.

Sekil 4: Ise Alm Stireci

Cazip Ilan

Is profili olusturma ve reklamini yapma (1-4 hafta)

Kisa Liste Olusturma

Basvuru degerlendirme ve kisa liste olusturma (2-3 hafta)

Secim Yapma

Secim yapma ve randevu verme (en az 2-3 hafta)

Gecis Suireci

ise alma ve entegrasyon (30-90 giin)
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Adaylar Nerede Bulunur?

Yonetim ekibindeki kritik beceri bosluklanni doldurmak icin sosyal girisimciler siklikla egitim alaninda
kar amaci guden bir arka plant ve deneyimi olan adaylar ister.

Kar amaci gudulen bu dunyada, yeteneklerini daha anlaml bir amaca adamaya hazir, halihazirda
kariyer sahibi ¢calisanlardan olusan ve giderek buyuyen bir havuz mevcut olsa da bir¢ok sosyal girisim,
acik pozisyonlan kisisel is aglan aracihidiyla haber verip doldurdugundan béyle adaylar bulmalan zor
olmaktadr.

Kisisel is aglarm ve IK ilanlarin, Tablo 10'da énerildigi gibi pek degerlendiriimeyen alanlara genisletmek
faydali bir stratejidir.

Tablo10: Is Gecmisi Olan Adaylar Nerede Bulunur?

- Isletme fakiiltelerinin mezun aglan ve yénetici MBA mezunlanna yonelik kariyer merkezleri
- Ogrenci kuruluslarinin mezun aglan

- Aynlma secenedi sunan buyuk danismanlik firmalan ve bunlann mezun aglan

- Uzmanlasmus gevreci/sosyal/gelisimsel is platformlan (kismen ise am hizmetleri)

- Uzmanlasmus kér amaci giitmeyen/sosyal girisim ise aim firmalan

Adaylann Ilgisi Nasil Cekilir?

Tipik olarak sosyal girisimler, kikdemi pozisyonlardaki iyi egitimli adaylara pazar seviyesinde maas teklif
edemez. Bu nedenle isverenin markast kritik &neme sahiptir. Isyerinin ve organizasyonun en ilgi cekici
dzelliklerinin, yani calisan deder énermesinin (CDO) ilanda belirtilmesi gerekir.

Buytme dénemindeki sosyal girisimlerin Tablo 11de gosterilen tipik dzelliklerinin yaru sira, CDOMiin
IK yénetimini (6rnegin, calisanlann kariyer gelisimi icin ézel destek sunmak acisindan) profesyonellik
baglamina oturtmast gerekir.

Tablo 11: Sosyal Girisimlerin Tipik CDO Varliklan

- Sosyal/cevresel bir misyon ve vizyona dogrudan katkida bulunan anlamh is

- llgi uyandiran ve ilham veren sosyal yenilikcilerden olusan is adina erisim

- Gercekten deger odakh calisma arkadaslanndan olusan, baglilik gdsteren aktif bir ekip

- Sorunlann yaratict yollardan ¢dzulmesini kucaklayan, burokrasiden uzak bir organizasyon
- Zorlu ve dinamik bir ortamda yuksek sorumiluluk

- Isle alakal bireysel ihtiyac ve tercihler acismdan esneklik

- Disandan gérunurluk ve tamnurlik, itiban epey yuksek bir organizasyon
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Tarama ve Se¢cim

1. Adim: Adaylann Taranmasi ve Gegici Listeye Alinmast

Daha aynntili ve zaman gerektiren se¢cim yéntemlerinin yalnizca potansiyel olarak uygun adaylara
odaklanabilmesi i¢in basvurular, ilk tarama ve gecici liste surecinden gecmelidir. Asil secim surecine ki-
min dahil edilecedini belirlemek icin ilk tarama stirecinde kisisel 6zelliklere dair bes faktor kullarulabilir.

2. Adim: Secim Yontemleri

En uygun adaylan secip siraya koymak icin ¢esitli yontemlerden faydalanilabilir. Yontem secimindeki
temel kriter, yaklasimlann karutlanmus gecerlilidi, yani isyeri basansint ongorebilme kabiliyeti ve organi-
zasyonun bunlar se¢im surecinde uygulayabilme becerisi ve kapasitesi olmaldr.

Burada anlatilan yontemler birlestirilebilir ve birlestirilmelidir. Omegin, ilk turda telefon gériismeleri
yapmak, karsiikli beklentilerin aydinhga kavusturulmasina yardimai olacaktir. Yuz yuze gérusmeler
daha sonra en fazla umut vaat eden adaylara odaklanabilir ve is &rneklemesinin bir ¢esidini icermelidir
(Bkz. Tablo 12, 13, 14,15).

Tablo 12: Gérusmeler

- Gegerlilik arastrmalan, en sik kullanilan arag olsa da gérusmelerin adayin is performansina
dair 4ngdru dogrulugunun sasirtict bir sekilde ¢ok dusuk oldugunu gbstermistir. Bununla birlik-
te, iyl planlama ve farkh gérusme tekniklerinin birlestiriimesiyle daha iyi sonuclar elde edilebilir.
- Gorusmeler yapt itibanyla adaylar arasinda standartlastinilmalidir ve sistematik bir puanlama
yaklagimiyla degerlendiriimelidir.

- Onceden telefon gérusmeleri yapilarak temel beklentilere aciklik getirilebilir. Ornedin ydnetim
kurulu tarafindan gerceklestirilecek grup gérusmeleri dahil olmak uzere farkli insanlarla yerinde
gorusme yapmak icin randevu alinabilir. Gelecekte onlann altinda calisacak personel gruplan
dahil olmak Uzere gaym resmi toplantilar duzenlemek 360 derecelik bir bakis agist sunar.

- Yerinde gecirilen uzun gunler, “‘maske’leri dusurur ve adayla guzel bir sekilde yakinlasmanin

onunu agar.

Tablo 13: Tarama ve Gecici Listeye Alma
Kontrol Listesi YUKSEK ORTA NORMAL

Beceri, bilgi ve yeterlilikler

Kisilik 6zellikleri (halihazirda bilinenler)

Deneyim seviyesi

Belgeli yetkinlikler

Adayin gelisim potansiyeli

Genel degerlendirme
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Tablo 14: is Ormeklemesi

- Is drmeklemesinin gecerli olma potansiyeli yUiksektir ve pozisyon kidemli bir pozisyon ise her
iki taraf i¢in gereken ¢abaya deger.

- Is drmeklemesi bilesenleri, daha gayn resmi olan varsayimsal sorular veya siurh stirede yerin-
de gercgeklestirilip tartismaya agilan resmi bir gérevlendirme seklinde gorusmeye dahil edilebilir.

- Kidemli pozisyonlar i¢in dogasi geredi stratejik olmast gereken bu goreviendirme, daha ger-

cekel yasam kosullaninda kapsaml bir hazirhik yapabilmek amaciyla énceden haber verilebilir.

Tablo 15: Psikometrik Testler

- Psikometrik degerlendirmeler, is performansiyla alakal olarak gérulen kisilik &zelliklerinin,
kisiler arast tutum ve/veya is aliskanliklannin anketle degerlendiriimesinden olusur.

- Sosyal girisimler icin hayati d&neme sahip olan ‘genel” uyum kriterleri hakkinda daha acgik bir
kanit sunmak amacuyla diger yéntemleri tamamlayabilir.

- Bu turden degerlendirmeler mevcuttur ve uzmanlasnis danismanlardan satin ainabilir.
Secim, hem bunlann gecerli olduguna dair somut kanitlara hem de maliyet ve ¢caba bazinda
ihtiya¢ duyulan kaynaklara dayanmaldur.

- Degerlendirmeyi yapan kisi i¢in egitim gereksinimi s6z konusu olabilir.

- Psikolojik testler uygularirken gizliligin kesin bicimde saglanmast ve bireyin onuruna saygt

gosterilmesi dnemlidir.

Anlasmaya Varma

En uygun aday secildiginde, teklifin kabul edilmemesi hayal kirkligina yol acabilir; bu durum ¢ogu
zaman sadece 6édeme veya yan haklar gibi somut gercekler nedeniyle yasanmaz. Bekleyen adaylar
hassastir ve kendilerine iyt davraniimadigint hissetmek ilgilerinin kaybolmasina, hatta bir isveren olarak
sizi baskalanna kétulemelerine yol acabilir. Umit veren her aday ile karsiikl gliven ve saygiyt tesis
etmek ve korumak, bir baska deyisle “psikolojik bir sdzlesme” olusturmaya calismak énemlidir. Neyse
ki ise alim surecinde adaylarla kurulan iletisimdeki yaygin hatalardan bazilarini énlemek icin egitimli bir
IK uzmar olmariza gerek yoktur. Bunu saglayacak basit ama énemli kurallardan bazilan sunlardir:

1. Basvuru Geldiginde: Derhal basvuru alindigina dair bir onay géonderilmeli ve izleyen sure¢ hakkinda
kabaca bir fikir verilmelidir.

2. [lk Tarama Yapildiginda: Gecici listeye alinan adaylara (8-10 aday) stire¢ hakkinda detaylar iceren bir
mesaj; dahil edilmeyecek adaylara da nazik bir mesaj gonderilmelidir. Yedeklerden olusan daha uzun

bir gecici liste tutmak faydal olabilir.

3. Secim Esnasinda: Zaman cizelgesine gore iletisim kurulmahdir. Umut vaat eden bir¢ok aday oldugu
belirtilebilir, ancak kibirli gériunmekten kaciniimahdur.

4. En lyi Uc Aday Secilir: Diger adaylara secilmediklerini haber vermek icin sézlesmenin imzalanmast
beklenmelidir, ancak bu surecte islemler hizlandinlmaldur.
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Basaryla Ise Alistrma
Yonetim ekibinin yeni Uyesini ise baslatmak i¢in U¢ ana boyutta destek gerekir:
1. Egitim: Organizasyona 6zgu bilgiler veya kisiye 6zel beceri gelisimine dayal literattr ve/veya seminerler.

2. Kulturel Butunlestirme: Kurum kultUrinun ve bir ekip olarak calisma tarzinuin temel gostergeleri
hakkinda oryantasyon.

3. Is Agn Kurma: Sirket icindeki énemli irtibat kisileri ve sirket disindaki ilgili paydaslarla tarusma.
Kidemli yonetim pozisyonlarindaki ise alistirma surecinin bir Ust tarafindan kati sinirlarla yonlendiril-
mesine ve kontrol edilmesine gerek yoktur. Yine de CEOmun erisilebilir olmast ve duzenli toplantilar
duzenlemesi gerekir.

Gerekli destedi vermek, yeni calisan icin gayn resmi odak noktast olarak bir “arkadasin’ atanmast ve
kendi kendini yonlendiren bir ige alistrma planinuin gelistiriimesiyle saglanabilir. Yeni yonetici bunun
icerigine katkida bulunabilir ve ardindan gerekli atamalann tarihini bagimsiz olarak belirler.

flk 30-90 gin boyunca gittikce azalan bir rehberlik yardiminda bulunulmaldir. Selefin bir gecis dénemi
boyunca sirkette kalmast halinde, tim sorumluluk en fazla 30 gun sonra yeni yoneticiye gegmelidir.
Kilit basan faktorlerinden biri, sosyal girisimcinin gosterdigi tavir ve davraruslardir: Yeni yénetici is
yukunun bir kisminu Ustleniyorsa, girisimcinin énceki sorumluluklarnini birakmada istekli oldugunu ve
gerekmedikge kansmayacagdint kanitlamast ve yeni ¢alisanin hem sirket i¢inde hem de digarya karst
kendini gosterebilmesine izin vermesi gerekir (pozisyonla alakal oldugu surece).

Liderlik ve Yetenek Gelisimi

Liderlik gelisimi hem bir program hem de ust kademeden gelmesi gereken bir kultturdur. CEO, Ust
yonetim ekibi ve orta duzeyli yéneticilerin hepsi, normal is gereklilikleri ve performans degerlendir-
mesinin bir parcasi olarak yetenek gelisimi konusunda donanimly, yénlendirilmis ve sorumlu tutulabilir
olmaldir. Yetenekli liderler, insanlan gelistirmede iyi sezgilere sahip olabilse de yalrzca sezgiyle dedil,
kaynaklan veya potansiyeli bosa harcamayan ve sistematik bir sekilde konuya yaklasimahdr.

1. Adim: Ihtiyac Degerlendirmesi

Hem bireyin hem de organizasyonun ihtiyaclan duzenli olarak degerlendirilmeli ve gelisim ¢abalarina
yon veren amagclara donusturilmelidir. Bu ihtiyaclar dogrultusunda yapilacak iyilestirmeler, daha sonra
degerlendirme gelistirme cabalan igin kilit kriterler olarak kullaruimahdr.

Bireysel ihtiyaclar: Duzenli performans incelemeleri ve gelisim gorunumu konusmalan, calisanin
liderlik pozisyonu dogrultusundaki gelisiminin sonraki adimlan i¢in potansiyelini ve istegdini ortaya
¢tkaracaktir.

Organizasyonun ihtiyaglan: Mevcut ve planlanan tum kidemli ve orta duzeyli yonetim pozisyonlan
icin halefiyet ve gelisim plan, yakin ve uzak gelecekte sirket i¢cindeki yetenek havuzundan hangi tur
pozisyonlann doldurulmak istenecedinden ve adaylann hangi 6zelliklere sahip olmast gerekecedinden
haberdar olunmasiru sadlar.



/]

BOLUM 5: LIDERLIK ve INSAN KAYNAKLARI YONETIMI

2. Adim: Gelisimsel Cabalar

Liderleri gelistirmek, sadece pahal egitime yogun bir yatinm yapmak demek dedildir. Arastirmalar, sinuf
icl egitimlerin, yonetici egitimlerinin ve literatiirun degderli oldugunu, ancak en etkili dgrenimin yasan-
digt ortamin yalnizca kuguk bir parcast oldugunu gostermistir.

Klasik 70-20-10 modeli (ytuzde70 kurs ve okumalar, yuzde 20 digerlerinden 6grenme, yuzde 10 is de-
neyimi) zorlu deneyimlerden ders ¢ikararak is Uzerinde 6grenmenin kilit rollinui ortaya koymaktadir. Bu
durum, orta duizeyli ve kidemli yoneticilerin bu tur 6grenim firsatlanndan aktif olarak yararlanmadaki
farkindalgina ve yeterliligine baghdir.

3. Adim: Degerlendirme
Gelisimsel cabalar belgelenmeli, takip edilmeli; bireysel ve organizasyonun ihtiyaclanna dayanarak
taruimlanan hedeflerle kiyaslanarak degerlendiriimelidir.

Calisanlar Neden Aynlr?

Personelin génulll olarak isten ayrlmasy, sirket icindeki degerli birikim ve deneyimin kaybolmast,
isleyen ekiplerin parcalanabilmesi, ise alim ve gelisim i¢in yeni yatinmlann gerekecek olmast nedeniyle
organizasyona zarar veren bir durumdur. Calisanlan, 6zellikle de kidemli calisanlan elde tutmak 6nem-
lidir. By, iyi liderlik ile saglanabilir ve émegin, kariyer gelisimine yénelik IK yénetimi araclanyla etkili bir
sekilde desteklenebilir.

Aynlma Nedenleri

Insanlann organizasyondan neden ayrildiklanna bakarken ve bu alanlarda iyilestirme yapmaya cali-
sirken, Tablo 16'da detaylandinlan itici, ¢ekici ve kisisel faktorleri birbirinden aywrmak faydah olacaktr.
Bunun &tesinde, insanlann organizasyonda veya belirli bir pozisyonda kalmasina neden olan faktérle-
rin farkinda olmak; ise yarayanlan korumak ve guglendirmek énemlidir.
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Tablo 16: Itici, Cekici ve Kisisel Faktorler

Is veya organizasyonun yol actin problemler seklinde tecriibe edilen ve insanlan
yeni bir isveren aramaya iten yonlerdir. Dogrudan etkilenebilen bu faktérleri azaltmak
icin aktif olarak caba gosterilmelidir.

Kritik boyutlar tipik olarak sunlardir:

- Dogrudan bagh olunan supervizérun liderlik tarziyla alakah problemler.

- Kariyerde ilerleme firsatlarinin olmamast.

- Kendi fikirlerini uygulama firsatlanndan yoksunluk.

- Egitim ve gelisim firsatlannin bulunmamast.

- Problemli bir is-hayat dengesi.

Bircok sosyal girisimde oldugu gibi kaynak acisindan yuksek derecede kisith ortamlar,
“iyl bir amag ugruna’ yalnizca gegici olarak cahsildidn gibi bir yaklasima neden olabilir,
CUNku “kosullar uzun vadede uygun degdil” seklinde bir algt hakimdir. Bu da érmegin,

dusuk ucretler, yetersiz isyeri ekipmaru gibi gerceklerle ilgili olabilir.

Diger isverenlerde bulunan cekici 6zelliklerdir, dolayisiyla dogrudan etkilenemez.
Kritik boyutlar tipik olarak sunlardir:

- Kariyerde ilerleme olarak degerlendirilebilen pozisyonlann varhgu

Cekici

Faktorler - Daha yuksek ucret ve yan haklar.
- Daha ¢ekici bir konum.
- Calisanmn ilgisini daha ¢cok ceken, daha cekici bir isveren markasi veya sektort/misyonu.
Es ile tasinmak veya gunluk hayattaki degisiklikler gibi 6reklenebilecek bu faktorler,
basta zor etkilenebilirmis gibi gérunebilir.

L(;ifgfller - Ancak kilit ekip uyeleri icin bu faktorlerin farkinda olmak ve onlarla birlikte proaktif
bir bicimde calisarak, dmegin, uzaktan ¢cahismak gibi organizasyondan aymnlmalarin
gerektirmeyecek bir ¢6zUm bulmaya ¢alismak siddetle tavsiye edilir.

Elde Tutma Tedbirleri

Sosyal girisimlerdeki kilit ekip Uyeleri tipik olarak yuksek motivasyonludur ve organizasyonlanna bagh-
ik ve sadakat gdsterirler. Bununla birlikte, calisanlarin aynlmaya karar vermelerinin birgok nedeni vardr.
Tablo 17'de calisanlann memnuniyetini ve dnceliklerini takip etmeye yardimct olabilecek baz araclar
gorulebilir. Calisanlan daha fazla elde tutmay saglayacak faydah tedbirlere genel bir bakis ise Tablo
18,19 ve 20'de gorulebilir.
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Tablo 17: Dogrudan ve Dolayl Elde Tutma Tedbirleri

- SUpervizédr duzeyindeki dogrudan tedbirler; kocluk, mentorluk, geribildirim verme ve kendi
fikir ve cézUmlerini sunmalan i¢in ¢alisanlara imkan saglama gibi bireysel ydnlerin yanu sira
gelisim firsatlann kapsar.

- Organizasyon duzeyindeki dogrudan tedbirler, drmegin, insan kaynaklarina kriz anlannda da
yatinm yapmak ile en iyi ve en azimli insanlann kalmasi i¢in onlan motive etmek amaciyla
liderlik gelisim ¢abalann uygulamaya koymay igerir.

- Dolayl tedbirler kapsaminda érnedin yaratilan sosyal etkinin dogrudan tecrube edilmesi
araciigiyla genel calisan memnuniyeti ve baglihdy, ilham veren kurum kulturd, calisma arkadas-
lan arasindaki iliskiyi tesvik etme, calisan ihtiyag ve tercihlerini dikkate alan esnek ¢calisma duzeni ve

kritik yénlerin daha da iyilestirilmesi icin anket ve gérusme rutinlerini uygulamaya koyma bulunur.

Tablo 18: Duzenli Calisan Anketleri ci, Cekici ve Kisisel Faktorler

Calisan deger dnermesindeki guclu ve zayif alanlan genel olarak takip etmek icin duzenli, ano-
nim ¢alisan anketleri gerceklestirmek énemlidir. Bu anketler, bazen bir Universite veya ¢alisma

merkezi ortakhidiyla dusuk maliyetle gerceklestirilebilir veya Ucretsiz online anket sablonlan ve

araclan ile tasarlanup sirket icinde uygulanabilir.

Tablo 19: Birebir Gorusmeler

Calisan deger dnermesindeki guclu ve zayif alanlan genel olarak takip etmek icin duzenli, ano-
nim ¢alisan anketleri gerceklestirmek énemlidir. Bu anketler, bazen bir Universite veya calisma

merkezi ortakhidiyla dusuk maliyetle gerceklestirilebilir veya Ucretsiz online anket sablonlan ve

araclan ile tasarlanup sirket icinde uygulanabilir.

Tablo 20: Cikis Gorusmeleri

Personelle istifa ettikten sonra gorusme yapmak, izlenim yonetiminden veya mevcut super-
vizorler hakkinda elestiri yapmaktan kacinmaktan daha az etkilenen gérusler almak icin tim
duzeylerde degerlidir, ancak kidemli pozisyonlarda kritik &neme sahiptir.

Coktan organizasyondan ayrimaya karar vermis insanlardan bazilanmn yaptiklan elestiriler
abartih gorunebilse de bunlarda, problemleri tespit etmeye ve kilit ekip tyelerini ayni nedenler-

den dolayr kaybetmekten kacinmaya yarayabilecek bir gercek kinntist her zaman olacaktr.

/]
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2. Temel Zorluk: Gorev Atama ve Halef Sistemi
(Liderlik konusundaki zorluklar)

Liderlikteki temel ikinci zorluk, birbiriyle alakal iki yén olan gérev atama ve halef sistemidir. Halefiyet,
gorev atamadan daha zorlu olabilir.

Gorev Atama

Gorev atama zorlugu en az iki katmanhdir. Kurucunun yerini -kismen veya tamamen, gegcici veya kalict
olarak- alabilecek uygun bir aday veya ekibin olmasi gerekse de, kilit faktoér sosyal girisimcinin kendi
tavn ve birakabilme kabiliyetidir.

Sosyal girisimcilerin organizasyonun gelisimindeki stratejik yonlere daha iyi odaklanabilmek amacuy-
la zamanla isleri birakarak operasyonlardan kendini bilingli bir sekilde uzaklastrmast dnemlidir. Bunu
yapabilmek i¢in, devreye girmeleri gereken énemli tehditler ve konunun ekibe ve sorumlu personele
birakilmasinin daha iyi olabilecedi daha az kritik sorunlar arasindaki farkin anlasilabilmesi énemlidir.
Yalnizca operasyonel sorumlulugun atanmast icin gecerli olan durum, bir gercek olarak tum organi-
zasyonun gelecekte baskalanna devredilmesi gerekeceginin farkina vanlmasi i¢in de gegerlidir.

Halefiyetteki zorluklann sosyal girisimi uzak bir gelecekte etkileyecedi sdylenebilir ama gdrev atama
gunluk isleri ilgilendiren bir konudur. Organizasyonlannin “misyonerleri” olarak temel rollerine odakla-
nabilmeleri i¢in sosyal girisimcilerin sorumluluklanindan bazilann bagkalarina atamalan gerekir.

Bunun disinda, sorumluluklarin ve gérevlerin merkezi bir ekibe, her bir ekip uyesinin guglu yanlarna
gore dagitilmast genel performansa buyuk fayda saglayacaktir. Ek olarak, kurucunun ekibe guvendigini
gostermesi ve ihtiyaclan olan imkanlan saglamasi, gorev atamanin altindan kalkilamayacak bir is yu-
kunu ve baskiy1 beraberinde getirmedidi de varsayildiginda, ekip Uyelerinin is memnuniyetini ve elde
tutulma ihtimalini ciddi oranda artiracaktur.

Halefiyet

Kurucunun emekli olarak organizasyondan ayrilmasi, operasyonlardan ¢ekilerek kurulda danismanhk
gdrevini ustlenmeye karar vermesi veya yeni bir girisim ya da bagka bir kariyere gegmesi nedeniyle
kurucunun yerini bir halefe birakmasi gerekli olabilir. Bununla birlikte, organizasyon her zaman bek-
lenmedik acil durumlara hazirlikh olmahdir; herhangi bir kimse ciddi bir hastaliga yakalanabilir veya bir
kaza gecirebilir, gecici olarak ofise gelemeyebilir veya ¢ok daha kdtusu olabilir.

Bdyle bir durumda asadidakiler dikkate alinmaldr:

- Buradaki drmekte neredeyse iki yil suren halefiyet sureci icin bol zaman ayirmak énemilidir.

- Dikkate ahinmast gereken kilit noktalar, bilgi yonetimi ile belirsizlik atmosferi ve personel endiselerini
en aza indirmektir.

- Bilgi yonetimi, yerini birakan liderin belge hazirlamasi, baskan ile halefinin yan yana ¢alistigi bir ortak
gecis dénemi uygulanmasi ve eski baskanin gecis ddneminden sonra organizasyonda kalip danis-
manlik goérevinde bulunmastyla ¢ozulebilir.

- Atmosfer ve personel endiseleri ise sorumluluklann acik oldugu ve kararlar alindiktan sonra zamann-
da ve seffaf iletisimin kuruldugu, iyi yonetilen bir stureg ile ¢dzulebilir.
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2. Temel Zorlugu Asmak icin Araclar: Gérev Atama ve Halef Sistemi

Gorevlerin ve daha da 6nemlisi sorumluluklann sosyal girisimci tarafindan atanmasi, buyuyen bir or-
ganizasyonun basanst icin énemlidir. lletisim ve karar alma icin sorumluluklarn acik bir sekilde dagi-
tildidh ve sureclerin tanimlandigt gérev tanimlan ile birlikte kapsamlt bir organizasyonel sema da dahil
olmak uzere gorev ve sorumluluklardan olusan adir yukun ekip geneline daditilabilmesi icin sonug¢
getiren bir organizasyon yapisi ve ortami insa edilmelidir.

Yuksek oranda kattim gdsteren, ¢cok calisan ve kendinden taviz veren bir sosyal girisimci i¢in, gorev-
lerin uygun bi¢gimde atanmasimin hem kendileri hem de ekip Uyeleri ve bir butln olarak organizasyon
acisindan faydal oldugunun anlasiimast énemlidir.

- Liderin is yuku ne kadar az olursa, diger énemli gorevler i¢in daha ¢ok kapasite olacaktir.

- Ekip Uyeleri i¢in gelisim firsatlan ve yeni zorluklardan gelen motivasyon s6z konusudur.

- Islerin uygun bir bicimde béliinmesi ve organizasyondaki darbogazlann éntine gecilmesi sayesinde
daha iyl performans gosterilecektir.

Belirli bir gdrev veya projenin, bireysel ve dogrudan atanmasinda bilingli bir sekilde alinmast gereken
6nemli kararlardan biri, surecin ne kadar yakindan gézlenecegidir. Bunun cevaby, ekip uyesinin deneyi-
mine ve gdrevin ne kadar karmasik ve kritik olduguna bagl olacaktir, ancak ¢ok yakindan gézlemenin
amactan saptirabilecedini unutmamak énemlidir.

Yeni bir projenin baslangicinda yuksek katihm gdstermek ve daha sonra geri ¢ekilerek duzenli olarak

veya sadece istendiginde rehberlik ve danismanlik yapmak genelde ise yarar. Yuksek yeterlilige sahip
ekip uyeleri icin yalnizca sonuglarla ilgili olan beklentiler dile getirilmeli ve bu sonuca nasil ulasilacagt
konusuna talep edilmedikce karngiimamaldur.

Gdrev atama konusu, oncelikle ekibe duyulan guvene, daha sonra da belli bir hata yapma serbestisine
ve hatalardan ders ¢tkarmaya dayanmalhdir (Bkz. Tablo 21).

Tablo 21: 6 Soruda Gorev Atama

Ne? Neyin basanlmast gerekiyor? Beklenen sonug nedir? Beklenen zorluklar neler?
Neden? Gorevin amaci nedir (gelisim, motivasyon, hedefe ulasma)? Gorevin tamamlanma-
eden:
mast halinde en kétl ne olabilir?
Kim? Kimin gereken bilgi ve becerisi var? Gorev verilip gelistirilmek istenen kisi kim?
Nasil? Kilavuzlar ve talimatlara nasi uyulmali? Hangi prosedurler ve politikalar gerekiyor?
Nevie? Hangi kaynak ve araclara ihtiya¢ var? Gorevin tamamlanmasina kim destek olabilir?
eyles Baska neye ihtiyac var (Omegin, insanlar ve/veya buitce tizerinde yetki)?
Calisan ne zaman baslamali? Kisi ne zaman bitirmeli? Ara adimlar ne zaman raporla-
Ne Zaman? .
nacak ve incelenecek?




@+E=, YATIRIMA HAZIR SOSYAL GIRISIMLER KaPASITE GeLisTiRME PROGRAMI

BOLUM 5: LIDERLIK ve INSAN KAYNAKLARI YONETIMI

Patron Odakh Liderlik
Katim Duzeyi

Ekip Uyelerini karar almaya dahil etmek, gorev Otoritenin Yonetici

atamann bir parcast olarak gorulebilir: Karar Tarafindan Kullanilmast
alma, problemi anlama ve bilgi toplama, bir

veya birkag aksiyon o6nerisi hazirlama, genel
aksiyon ilerleyisi ve detayl uygulamast hakkinda
son kararlan alma gibi bir dizi adimdan olusur.

Katiima liderligin duizeyi arttikga, bu adimlardan ‘ ‘ ‘

ekibe atanan adim say1si da yukselir. $ekil S'te,

. - . Yénetici Yonetici Yonetici
kararlann otoriter bicimde alinmasindan ekip e
) ) karar alir ve karan fikirleri sunar
tarafindan otonom bir sekilde alinmasina kadar duyurur. "satar”. ve soru
uzanan Tannenbaum/Schmidt liderlik tarzlan sormaya davet

suremi gosterilmektedir. En uygun liderlik tarz1
duruma, yani alinacak karara ve baglamina (ne
kadar acil ve kritik oldugu), ekip ozelliklerine, Sekil 5
organizasyonun baglamu ve kulttrtune baghdir.

Sekil 5: Liderlik tarzlan

Durumsal Liderlik

“Durumsal Liderlik II" modeli, liderlik tarzimin her bir ekip Uyesinin ve personel veya takipci gruplanmn
thtiyaclan ve dzelliklerine gére nasil adapte edilebilecedi konusunda faydal bir kilavuz niteligindedir.

Liderlik davraruslan bir tarafta daha fazla veya daha az insan odakh ve destekleyici, diger tarafta ise
daha fazla veya daha az gérev odakli ve ydnlendirici olabilir. Bu davraruslann ideal birlesimi, takipgilerin
yeterlilik ve bagliik konusundaki gelisim duzeylerine baghdur.

Sekil 6da da gorulebilecedi Uzere, yonlendirici ve emir verici bir Usluba sahip liderlik tarzi, dusuk yeter-
lilik ve bagliik duizeyi olan personel i¢in en uygun tarzdir. Model, bagliik duzeyi arttikga kogluk tarzina
daha da ¢ok benzeyen bir yaklasim énerir.

Orta duizeyde yeterlilik ve daha yuksek bir baghiltk duzeyine sahip takipgiler i¢in destekleyici bir liderlik

tarzi iyl sonuglar verir. Hem yeterlilik hem de baglihk duzeyi yuksek olan ekip uyeleri icinse ¢ok fazla
kansimadan goérevlerin atandidt bir yéntem en uygundur.

Sekil 6: Durumsal Liderlik II
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> Cahisan Odaklh Liderlik

Calisanmin Ozgiirlitk Alam

ST HEE O EEE O

Yoénetici Yoénetici Yoénetici Yonetici,
degistirilebilecek, sorunu ortaya sinirlan calisanlarnnin
olast karan sunar. koyar, oneriler belirler, belirlenen sinirlar

alir, karar grubun karar cercevesinde
verir. vermesini hareket etmesine
saglar. ve karar
vermesine izin
verir.
4 LIDERLIK MODELI
Yuksek

4 Destekgiligi Destekgiligi

Yuksek ve Yuksek ve
Emrediciligi k Emrediciligi
Dusuk Davranis Yiiksek
Davrans

O.O
e
2
“?‘ﬂ
z

S2

Destekleyici Davranis

Destekgiligi Destekgiligi
Dusuk ve Yuiksek ve
Emrediciligi Emrediciligi
Dusuk Davranis Dusuk Davranis

Yuksek

\

Dusuk Emredici Davranis

sS4

Yuksek

Gelismis < » Gelismekte Olan
Takipgilerin Gelisim Duzeyi

Sekil 6
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Liderlik Tarz1 On Degerlendirmesi

Talimatlar: Tablo 21deki her bir ciimleyi dikkatlice okuyun ve bahsedilen davrarust hangi siklikla sergi-
lediginizi (veya degerlendirdidiniz kisinin sergiledigini) dustnin. Her cumle icin cevabinzi sag taraftaki

bes rakamdan birini daire i¢ine alarak belirtin.

1 = Higbir zaman 2 = Nadiren 3 = Bazen 4 = Sikga 5 = Her zaman

Grup Uyelerine ne yapmalan gerektigini sdyler.

Grup Uyelerine arkadasca davranr.

Grup uyeleri icin performans standartlan belirler.

Grubun diger Uyelerinin kendini rahat hissetmesine yardimaei olur.

Problemin nasil ¢ozulecedine dair dnerilerde bulunur.

Bagkalannin 6nerilerine olumilu karsilik verir.

Kendi bakis agisiru digerlerine acgikga belirtir.

Baskalanna adil bir sekilde davranur.

Grup icin bir aksiyon plaru gelistirir.

Grup uyelerine karst dngorulebilir bir bicimde davranir.

Her bir grup Uyesi i¢in rol ve sorumluluklan tanimlar.

Grup Uyeleriyle aktif iletisim kurar.

Grup icindeki rolline aciklik getirir.

Baskalannin iyiligi i¢in endiselenir.

Isin nasil yaptlacagma dair bir plan sunar.

Karar almada esneklik gosterir.

Gruptan beklenenlerle ilgili kriterler sunar.

Dusunce ve hislerini grup Uyelerine agiklar.

Grup Uyelerinin yuksek kaliteli isler cikarmasin tesvik eder.

Grup uyelerinin birbirleriyle iyi anlasabilmelerine yardimct olur.
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Puanlama
Tarz anketi, iki ana liderlik davrarust tirint dlgmek icin tasarlanmustir: Gorev ve iliski. Puanlama soyle yapil-
maldir: Ik énee srast tek say1 olan (1, 3 vb.) climlelere verilen cevaplan toplayin. Bu sizin gérev puanirnzdrr.

Daha sonra swrasl ¢ift sayr olan (2, 4 vb.) cimlelere verilen cevaplan toplaym. Bu sizin iliski puarmizdr.

Toplam puanlar: Gorev. Mighi

Puanlama Yorumu

45-50 Cok yuksek aralik

40-44 YUksek aralik

35-39 Orta derecede yuksek aralik
30-34 Orta derecede dusuk aralik
25-29 Dusuk aralik

10-24 Cok dusuk aralik

Gorev icin aldidiniz puan, baskalanna rollerini tanumlayarak ve onlardan ne beklendigini sdyleyerek
hangi olcude yardim ettiginizi gosterir. Bu faktor, bir liderlik pozisyonundayken baskalarnna karst gorev
odakh olma egilimini agiklar.

fliski icin aldigiuz puan, size bagh calisanlarin kendilerine, birbirlerine ve gruba karst kendilerini rahat
hissetmelerini saglamalarn i¢in ne kadar ¢ahstigiruzin bir dlgusudur. Ne kadar insan odakh oldugunuzu
temsil eder.

Tarziniz hakkinda daha fazla bilgi edinmek i¢in dort veya bes ¢calisma arkadasiruzdan sizi bir lider ola-
rak nasi algiladiklanna dair anketi doldurmalannu isteyebilirsiniz. Boylece kendinizle ilgili puanlannizla
karsilastirma yapmak icin ek veri elde etmis olacaksiniz.

Halef Planlama

Olgun bir yonetisim yapisinda yonetim kurulu, CEO'nun halefinin atanmasindan sorumludur. Halef
plany, kurula bu gérevde yardimat olur. Kurul guclu dedilse, gecisin kaotik olmasini ve Ust kademede
yikicl gug cekismelerinin yasanmasini engellemek icin dnceden plan yapmak daha da kritik bir Sneme
sahiptir. Halef planlamast yalmizca kurucu ve CEO'yu ilgilendirmez, organizasyonun ust kademelerinin
her biri i¢in bir veya birka¢ potansiyel halefi kapsar.

Halef Plan1 Olusturma

1. Adim: Organizasyonun misyonunun ilerleyen ug¢ ila bes yil boyunca yerine getiriimesi icin gereken kritik
liderlik kapasitelerinin belirlenmest.

2. Adim: Personelin (su anki ve gelecek liderlerin) daha bltiyUk sorumluluk alma potansiyelinin dederlendirilmesi.

3. Adim: Organizasyondaki liderlik ekibinin U¢ yil sonra neye benzeyecedine dair agik bir plan olusturulmast.
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Misyonu Koruma

Bir isletme olarak kurulan sosyal bir girisimin kurucularinin halef prosedury, yalrizca dogru beceriler

ve kulturden ibaret degildir. Bircok kurucu i¢in ana endise, organizasyonun ekonomik basariyla alakah

orijinal vizyonunun tehlikeye atilmastyla yasanacak misyon kaymasindan nasil korunulacadir.

Misyonu, kurum kulturt ve kimligine tamamuyla entegre etmeye ek olarak en temel yaklasim, misyonu
kesin bir sekilde koruyacak sekilde tasarlanan yénetisim yapilan olusturmaktir (Bkz. Tablo 22). Bunu er-
kenden dusunmek ve uygulamak kritik Sneme sahiptir; dis yatinmcilar surece katildiginda ve kurulda
oturma ve organizasyonun stratejisini birlikte sekillendirme hakkina sahip oldugunda, onlann finansal

¢ikarlann tehlikeye atabilecek kilavuzlan uygulamaya koymak i¢in ¢ok geg olabilir (Bkz. Tablo 23).

Tablo 22: Yonetisim Modelleri

- Organizasyon bunyesindeki kontrol organt

Misyonu korumakla yetkili ve yukumlu guclu

yonetim kurulu

Organizasyonun harici kontrol altina ahnmast

- Organizasyonun kér amact gutmeyen kana-
dinin kar amact guden varligin sahibi olmast

ve onu kontrol etmesi

- Organizasyon hisselerinin cogunlugunun,
misyona hizmet etmek ve onu korumak icin

6zel olarak kurulmus bir vakfa aktanimast

Fleximedical'in sosyal
‘misyonundan sapmadigindan

Fleximedical Yénetim Kurulu
emin olunmal

CIES Yénetim Kurulu

Ol Yok Ol Var

Fleximedical

® Kar amac glidiiyor.

® Anag CIES
modelini gelistirmek
ve yayginlastirmak
i saglamak,

%51 hisse sahibi

Karma Organizasyon Modelleri

Ornegin: Projeto CIES, Brezilyanin 28 sehrin-
deki 100 bini askin kisiye tiptaki 10 uzmanlk
dalinda teknoloji goturen “kamyon iginde bir

hastane” yapmustir.
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CIES Yonetim Kurulu

Odiil Yok

S

® Kar amaci gutmuyor.

® Ana goérev: Egitim,
tibbi bakim saglamak.

® Hukiumet ile isbirligi
var.

Tablo 23: Kurum Kulttri ve Performans Kilavuzlan

Fleximedical'in sosyal
misyonundan sapmadigindan
emin olunmah

%51 hisse sahibi

® Kar amaci guduyor.

® Ana gorev: CIES
modelini gelistirmek
ve yayginlastirmak
i¢in altyapt saglamak,
teknolojik
gelistirmeler yapmak.

® Hisselerin %49'u dis
yatinmcilara agilmus.

Fleximedical Yonetim Kurulu

Odiil Var

Fleximedical

Kurum Kulturt

Performans Kilavuzlan

- Misyonu ilgilendiren sorular ve potansiyel
odunlesmeleri ana ekip bunyesinde agik ve
duizenli bir sekilde gdruserek argumanlann
seffaf olmasin ve stratejik uyumu saglamak.
- lletisim kurarak ve farkindalik yaratarak tim
organizasyonun misyonu benimsemesini
saglamak.

- Ise alim kararlarnda kiilttrel uyum ve mis-
yona uyumu vurgulamak ve kulturel buttun-

lesme ile misyon uyumlulugunu desteklemek

Ozellikle CEO ve CFO'yu da iceren kidemli

yoneticiler i¢in:

- Misyon hedeflerini agik performans beklen-

tileriyle butunlestirmek.

- Misyonu tehlikeye atmarin sézlesmenin

feshi i¢in zemin olusturmasini saglamak.

- Organizasyonun sosyal ve finansal hedefleri
arasindaki dengenin nasil kurulacagt hakkinda

acik kilavuzlar hazirlamak.

/]
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3. Temel Zorluk: Dengelemek ve Butunlestirmek
(Liderlik konusundaki zorluklar)

Sosyal girisimciler icin liderlikteki Uiguncu temel zorluk iki unsurdan olusur. Bunlardan biri, sikhikla ¢ok
yonlu olabilen rollerden gelen ve birbiriyle cakisan talepleri dengelemek ve etki ile motivasyonun en
yuksek seviyede olmasint saglamak icin gunluk faaliyetleri guclu yonler ve tercihlerle uyumlu hale
getirmekle alakahdir. Bir digeri ise bu zorlugun hem organizasyon iginde hem de disinda paydaslarn
farkli ve birbiriyle catisan ¢ikarlarnin buttnlestirmekle ilgili olmasidir.

Sorumluluklan Dengelemek ve Odaklanmak

Sosyal girisimcileri benzersiz kilan sey, bir organizasyonun liderleri ve yéneticileri olarak misyonlarnni
basarmak icin gorevlerinin ¢ok 6tesine gegmeleridir. Ayrica daha genis bir sistemik degisim yakalamak
icin uygun olan her firsatta hic durmadan amaglarnn savunurlar. Artan buytume ve itibar, beraberinde
organizasyonu kaynak yaratma, farkindalik yaratma, siyasi savunuculuk, STK'lar kurma gibi konularla
ilgili bircok ortamda temsil etme veya konusmalar ya da dogrudan darmisma ve egitim araciigiyla kav-
ramlar ve fikirler yayma sorumlulugunu da getirmektedir.

Cok yonlu liderlik rollerinin farklh yonleri arasinda kaybolan sosyal girisimciler, siklikla basarth olduklan
ve ayni zamanda keyif aldiklan seyleri yapmaya odaklanmada zorluk yasarlar. Yeni bir organizasyo-
nun kurucularn, uygun ekip Uyeleri tarafindan (hentiz) alinmamis sorumluluklan ve gorevleri Ustlenme
egilimindedirler veya ustlenmek zorunda kalirlar.

Bununla birlikte, her Uyenin kendi guclu yanlan ve uzmanlklan ile uyumlu goérevlere odaklanmast
organizasyon i¢in en iyisidir. Sosyal girisimciler, motivasyonlariru ve enerijilerini yuksek tutmak igin
gercekten keyif aldiklan gorev ve sorumluluklara yeteri kadar zaman ayirmaya ¢alismahdr.

Organizasyonun buyumesi ve profesyonellesmesinin ardindan, kuruculann enerjilerini ve becerileri-
ni en iyl yaptiklan ve kendilerini adayabildikleri seylere odaklayabilmelerini saglamak i¢in ise alim ve
gorev atamarnun bilingli olarak yapimast dnemlidir. Ancak énemili olan bir diger unsur, zaman ve enerji
dagiliminin, organizasyonun misyonunu gergeklestirmek igin gergekten ihtiyag duydugu seyler hak-
kinda bilinen acik gerceklere dayanmasidir.

Birbiriyle Catisan Bakis Acilarini Butunlestirmek

Belirli toplumsal gruplann acil intiyaclanna karsilik veren ve benzer amaclar dogrultusunda faaliyet
gosteren diger kurumlarla ortaklik kuran sosyal girisimciler, cok ¢esitli dis paydasa hesap vermek duru-
mundadir. Bunun Ustesinden gelmek, bircok sosyal girisimcinin en basindan itibaren sahip oldugu kilit
liderlik becerilerinden biridir.

Hem zenginlestirme hem de meydan okuma 6zelligine sahip bu ¢esitlilik, sosyal girisimin dis siur-
lannda sona ermez. Paydaslann cesitliligi, organizasyon bunyesinde de personel arka plan cesitliligi
seklinde kendini gosterir ve bu cesitlilik yalruzca farkh deneyimileri dedil, bazen cok farkl bakis agilanny,
hatta birbiriyle catisan mantik ve dusunce yapilarnni da bir araya getirir.

Sosyal girisimciler, organizasyondaki ¢catismalar daha gucli ise sorumluluklan ve paydaslann cikarlan-
nu birbiriyle dengelemenin daha zor oldugunu dusunur; bunun sebebi buyuk ihtimalle i¢ paydaslann
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da catismaya katkida bulundugu durumlarda dis taleplerin dengelenmesinin daha zor olmasidir. Catis-
ma, organizasyonda ¢alisan insan ¢esidiyle de baglantihdir. Organizasyon Uyeleri arasindaki duygusal
ve kisisel catismalar, sosyal hizmet gegcmisli calisan sayist daha fazla olan organizasyonlarda daha yuk-
sek oranlarda bildirilmistir. Farkli hedefler, dUsunce yapilan veya profesyonel gecmis nedeniyle ortaya
¢tkan catismalar ise, is gegmisi bulunan calisan sayist daha fazla olan organizasyonlarda daha yuksek
oranlarda bildirilmistir.

Farkl paydas gruplannin buttnlestiriimesi, sosyal girisimcilerde, yerlerine bir halefin gegmesini ko-
laylastiran kilit islevlerden biridir. Bu bagimlihdn azaltmak i¢in, ¢esitliligin avantajindan faydalanan ve
farklilk gosteren bakis acilann gunluk iletisim ve karar verme sureciyle butunlestiren bir kultur ve
uygulamalarin kurum genelinde hayata gecirilmesi yararh olabilir.

3. Temel Zorlugu Asmak icin Araclar: Dengelemek ve Butunlestirmek
Zamanu ve Enerjiyi Yonetmek

Liderlik konusundaki kilit anlayislardan biri de en 6nemili varliklarin sahip olunan zaman ve eneriji
oldugudur. Bunlann en etkili bicimde kullanildigindan emin olmak i¢in bir miktar zaman harcamak ve
dusunmek kritik Sneme sahiptir.

Unlui Eisenhower matrisi, zaman alan ve acil gérevlerden olusan énemli isler icin zaman yaratma
zorlugunu sagduyuyla asmaya yardimct olur. Bununla birlikte, burada dikkat edilmesi gereken, neyin
6nemili oldugunun tanumirni yapmaktir. Bu noktada organizasyonun gercek ihtiyaclanna bakilmali-

dir: Ana gelir kaynaklar, stratejik éncelikler vb. nelerdir ve ana hedeflere ulasmak i¢in en énemli olan
nedir?

(Bkz. Tablo 24)

Zaman ele almada kullanilabilecek bir diger faydali bakis acist glclu yanlar (en basarilt olunan ve/
veya organizasyonda baska hi¢ kimsenin daha iyi yapamadidt seylere en ¢cok zamanin harcandigindan
emin olmak) ile kisisel tercihlerdir (gercekten yapmaktan keyif alinan ve motivasyon ile enerjiyi yuksel-
ten seylere zaman harcandigindan emin olmak). (Bkz. Tablo 25)

Ayrica, tercinler, bir gorevin sizin tarafirizdan yapiimast gerekip gerekmedigini analiz ederek benzer bir
bi¢cimde duizenlenebilir. Baska hi¢ kimsenin beceri veya kabiliyete sahip olmamasi, CEO roltiyle alakal
yasal gorevler veya sirketin kamuya donuk yuzu olarak sahip olunan temsil gérevi nedeniyle bunu
yapmak gerekebilir.

Siklikla énerilen bir diger klasik ise “Is Bitirici” (Getting Things Done) sistemidir. Bu sistem bir ilham
kaynadt olarak ise yarayabilir veya tamamen uyumlu ofis kurulumu ve yazihm uygulamalanyla birlikte
eksiksiz bir is akisi sistemi seklinde hayata gegirilebilir.
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Tablo 24: Onem Onceliklendirmesi

ACIL

ONEMLI

DAHA AZ ACIL
Acil ve 6nemli Onemli, ancak (hentiz) acil degil
—Beklenmedik krizler —~Onemli projeler

—Onemli teslim tarihleri

—~Onemli toplantilar

DERHAL kendiniz yapin

—Stratejik planlama

—Saglk ve aile

Kendiniz yapmak i¢cin zaman
PLANLAYIN

DAHA
AZ
ONEMLI

Acil ve daha az dnemili

—Teknik krizler

—Diger teslim tarihleri

-Diger toplantilar

GOREV ATAYIN ve yapabilece-
giniz geri kalan seyleri daha az
uretken bir zamana kaydinn

Ne onemli ne de acil

Bunlar uizerinde
BOSA VAKIT HARCAMAYIN




Tablo 25: Cok lyi Yapilanlar/Cok lyi Yapimayanlar

Yapmaktan Keyif Alinanlar
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Yapmaktan Keyif Ainmayanlar

“Basartya giden yolunuz”. Organizasyo-

nunuza sundugunuz essiz katkiniz. Bu

“Sevilmese de yapiimast gerekenler”.

Gorev atayin veya tavrimizi degistirme-

Cok Iyi

gorevler zamaninuzin en az yuzde 6011 ye ¢alisin ve mumkunse zamaninizin
Yapilanlar

almaldir; ne kadar ¢ok, o kadar iyi. en fazla yuzde 25'ini harcaymn.

“Yapilmamast gereken ama yapmaktan

zevk alinanlar’. Basanniz icin o kadar “Yardim aranyor”. Gorev atamak icin
Cokly da énemli degilse sizi mutlu edenler- kaynak bulmaya galisin veya yeterliligi

ok lyi o . )

den birkagru yapmaya devam edin olan dlger k1§11erden d1$ hizmet alin; go-
Yapilama-

ama zamaninizin en fazla yuzde 20'sini revleri otomatiklestirmenin bir yolunu
yanlar

harcayn ve isin uzmarnina danismayt

unutmayin.

bulun veya dnemli degilse silin.
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Otokratik Liderlikten Kolektif Liderlige

Ortak ve dikey bir liderlik modelinde, takipgilerin veya diger paydaslann farkliik gésteren, hatta catisan
bakis acilann butunlestirmek liderin gérevi ve sorumlulugudur. Demokratik, uzlast veya olura dayal
karar alma gibi kolektif liderlik yaklasimlan, bu yuku belirli bir kisiden kolektif akin avantajindan yarar-
lanmak ve etkilenen tum taraflanin thtiyaglarnn dikkate almak i¢in tasarlanan bir surece dogru kaydinr

(Bkz. Tablo 26).

Tablo 26: Karar Alma Sistemi

AVANTAJLAR

DEZAVANTAJLAR

Otokratik

Kararlan lider alir,
takipgilerine damisip
danismamasi lidere

Hizl kararlar, etkili
ve gucludur.

Diger insanlar karar alma
surecinin disinda tutulur
ve degerli olma potansiye-
li olan katkilan kaybedilir.
Takipcilerin katihm gos-

kalmustir. terme sevki kirilhr ve moti-
vasyonu duser. Baskict ve
potansiyel olarak suiisti-
mal edicidir.
Cogunluk Oyu Daha fazla bakis agist ve bil- | Daha yavas sureclere
Oylamaya dayall girol oynar. Sonuglar daha |neden olur. Onemli azinlk
demokratik karar mesru olur ve etkilenen ta- | bakis acilan ihmal edile-
alimur, raflardan daha yuksek onay |bilir. Yeniden secilmeyi
alir. Adil ve seffaftir. garanti altina almak i¢in
genis agih olmayan ka-
rarlar alma, populizm ve
taktik koalisyonlar tehlikesi
barindirr.
Uzla§1 Onay orant yuksektir, bilgi Genellikle yavas ve etki-
havuzda toplanur. Yuksek sizdir. Bireysel fikirler ve
Herkes katkida bu- motivasyon, dusuk hiyerar- |egolar ilerlemeyi durdu-
lunur ve tamamen st s6z konusudur. Cesitlilik rabilir. “Uzlast tiranhgi'na
katilir. kucaklanir ve avantaj olarak | goturebilir.
kullanilr.
Olur Daha fazla bakis agisi ve bil- | Bir butun olarak organi-
girol oynar. Sonuclar daha |zasyonun veya grubun
Gecerli/ciddi bir mesru olur ve etkilenen ta- | acik bir hedefi veya amaci
itiraz yoksa éneri raflardan daha yuksek onay |olmalidir. BOylece grup
kabul edilir. alir. Adil ve seffaftir. icin hangi turden itirazla-

nn gecerli kabul edilecegi
hakkinda acik kilavuzlara
imkan verilmis olur.
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Butunlestirilmis Karar Alma Sureci

Burada verilen ve olura dayal karar almaya 6zgu bir surec olan “Butunlestirici Karar Alma Sureci,”
organizasyon modelinin ve “Holacracy” ad verilen ara¢ grubunun bir parcasidir.

Daireler seklinde organize olarak, olura dayal karar almada kullanilan sosyokratik ydntem uzerin-
de sekillenen Holacracy, dinamik 6z yonetisim ilkelerini uygulayan ve uyelerinin tam potansiyelini
kullanan yuksek oranda etkin bir organizasyon i¢in kapsaml bir dizi ydnetisim sistemi, kurallar ve
prosedurler sunar.

Olura dayal karar almaya yonelik hizli ve etkili bir stire¢ yaratmak icin, grup veya organizasyonun
genel amacinn agik olmast ve bir 6neriye sunulabilecek hangi itirazlann “gecerli” olabilecedinin
tanumlanabilmesi i¢in kilavuzlann buradan yola ¢ikarak turetilmesi énemlidir. Gegerli bir itiraz
sunabilmek i¢in, bir dnerinin organizasyonun genel amaci dogrultusundaki ilerlemeyi neden
tehlikeye atabilecedi veya yavaslatabilecedi konusunda acik bir arguman saglanmalidir. Gelecek-
teki potansiyel problemler hakkinda basit spekulasyonlara dayal itirazlan gérmezden gelme gibi
ek kriterler tamimlanabilir; dinamik olarak yénetilen bir organizasyonda anlasmalar, gelecekteki bu
gibi problemler gercekten yasandiginda degistirilebilir.

1. Adim: Oneri Sunumu/Kim Konusur? Yardim istenmezse sadece éneri sahibi konusur. Oneri
sahibi, gerilimi anlatmak ve ¢cézum onerisinde bulunmak icin serbestiye sahiptir, tartisma yapil-
maz. Isterse bir éneri olusturmaya yardimci olmast icin tartisma yapilmasiru talep edebilir, ancak
bunu bir uzlasiya varmak veya endiseleri butunlestirmek i¢in yapamaz.

2. Adim: Sorulara Aciklik Getirmek/Kim Konusur? Herkes sorabilir, dneri sahibi yanutlar. Bu stire¢
gerektigi kadar tekrar edilir. Herkes bilgi almak veya daha iyi anlamak icin aciklik getirecek sorular
sorabilir. Oneri sahibi bunlan yanitlayabilir veya “belli degil” diyebilir. Tepki veya diyalog yasaktir.

3. Adim: Tepki Turu/Kim Konusur? Oneri sahibi haric herkes, teker teker konusur. Oneriye uygun
gordukleri gibi tepki verebilmeleri icin herkese izin verilir; tepkiler birinci veya ug¢uncu kisi yorum-
lan olarak verilmelidir. Tartisma yapilmaz veya yanit verilmez.

4. Adim: Degistirmek ve Aciklik Getirmek/Kim Konusur? Yalrizca éneri sahibi. Isterse éneriyle
amaglanana agiklik getirebilir veya Oneriyi tepkilere gore dedistirebilir ya da bu konuyu gegebilir.
Tartisma yasaktir; baslarsa durdurur veya dneri sahibi disindaki kisilerden gelen yorumlar engelle-
nir.

5. Adim: itiraz Turuw/Kim Konusur? Oneri sahibi dahil herkes, teker teker konusur. Kolaylastirict
herkese sirayla sorar: “Bu 6neriyi benimsemenin zarara yol agmasina veya bizi geriye goturmesine
neden olacak bir sey var mui?” Itirazlar beyan edilir, gecerlilik testine tabi tutulur ve tartigma olma-
dan irdelenir; itiraz ¢ikmazsa dneri benimsenir.

6. Adim: Butunlestirme/Kim Konusur? Cogunlukla itiraz eden ve éneri sahibi; digerleri yardim
edebilir. Amag, itiraza yol agmayacak, ancak éneri sahibinin gerilimini ¢ézecek dedistirilmis bir
oneri elde etmektir. Her itiraza teker teker odaklanmali, hepsi butunlestirildikten sonra bir itiraz
turu daha uygulanmaldur.
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4. Temel Zorluk: Kisisel ve Profesyonel Gelisim
(Liderlik konusundaki zorluklar)

Liderlik -ve liderlik becerilerinin gelisimi- en basta kendi kendine liderlik etme ve kendi kendini
gelistirmeyle alakalidir. Bir organizasyonu kurmak ve basariya tasimak i¢in hem teknik beceri-

ler hem de ydnetim becerileri gerekli olsa da yeni yollar agan stratejiler gelistirmek icin kisinin
zihninin oldukca acik ve karmasik gercekliklerin olabildigince farkinda olmast gerekir. Ornegin,
ileriye giden yollan gbstermek ve ekip uyelerini guglendirmek arasindaki dogru dengeyi bulmak
icin olgun bir kisilige ihtiyac duyulur. Ozellikle de baskalarna yardim etme ve toplumsal sorunlar
¢dzme alaninda kisisel ahlakin gugli olmasinun kritik rolunun alti ¢izilmelidir.

Etkili bir lider olarak gelisimlerine bakildiginda, girisimcilerin karar ve catismalarda egolarinin rolu-
nu azaltmalar ve bu amaca ulasmak icin ¢esitli degerler ve ilkeler dogrultusunda hareket etmeleri
gerekmektedir.

Kisisel gelisimdeki dérduncu temel zorlukta ustalagmak, diger tum zorluklarda ustalagmanin
zeminini olusturur. Ormegin, yeni ise alinan yéneticilerle yasanan catismalar veya hayal kinkligina
ugrayan personel érmeklerine bakildiginda, kuresel ankete goére deneyimli sosyal girisimcilerin
karsisindaki en énemli zorluk olan guglu bir yonetim ekibinin insa edilmesinde -ve elde tutulma-
sinda- ana basan faktory, kurucunun tavn ve farkindalik duzeyidir. Benzer bir sekilde, gbrev atama
ve halef planlamanin etkili olmasi, agirhikli olarak kurucunun mevcut degisimin ne kadar farkinda
olduguna baghdir ve buna kendi kisitlamalan ve sinirlan da dahildir. Sorumluluklan dengeleme ve
kendi zamanini ve enerjisini dogru gérevlere odaklayabilme anlaminda &z yénetim de liderlerin,
dogru oncelikleri tespit edebilmeleri ve cogunlukla daha az sey yapmalarn anlamina gelecek sekil-
de buna gdre adim atabilmelerini saglayan i¢ 6zelliklerine de suphesiz ki baghdir.

4. Temek Zorlugu Asmak i¢in Araclar: Kisisel ve Profesyonel Gelisim
En Yararh Kaynaklar

Dis yardim veya ek egitim agisindan, liderlik zorluklan hakkindaki asagidaki U¢ faydah kaynak, ge-
lecekte nasil desteklenmek isteyebileceklerine gére olusturulan siralamada en Ustlerdedir:

1. Diger liderlerle, darusmanlarla veya sosyal girisimci akranlariyla gayn resmi fikir aligverisi
2. Vaka ve en iyl uygulama émekleri
3. Kocluk veya mentorluk

Kisisel Gelisim Hedefleri Koymak

Maalesef, kisisel gelisim i¢in anahtar teslim bir ¢ozum yoktur. Kendi kendine liderlik etme bece-
risini iyilestirme, bir organizasyonun ve/veya sosyal hareketin liderliginde oldugu gibi belirli bir
vizyon dogrultusunda proaktif olarak yonlendirilmelidir. Temel baslangi¢ noktasi, icteki baglam,
potansiyel ve zorluklann farkina daha fazla varmaktir. “Kor noktalanin” kesfedilmesi ve gelisim fir-
satlanna dénusturtlmesi, Johari Penceresi gibi klasik kavramlarin merkezindeki mesajdir.

Statiikoyu analiz etmenin ve gelisim alanlarin tespit etmenin bircok yolu vardir. “Etkili Insanlarnn 7
Aliskanhdt” (The 7 Habits of Highly Effective People) da bircok goérusmede onerilen bir baska klasik
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olmustur ve sosyal girisimciler "Denge Carkl” (Wheel of Balance) egzersizinin de gozleri agan bir
etkisi oldugunu bildirmistir.
Bununla birlikte, yalnizca gérunurdeki problemlere ve zayif noktalara odaklanmamak, gugli nok-
talann ve yeteneklerin degerini bilmek ve ise yarar ne varsa onu baslangi¢ noktast olarak kullan-

mak gerekir.

Sekil 8: Denge Carki (Wheel of Balance)

Sekil 8
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Hayatinizda daha fazla ilgi gerektiren alanlan tespit etmek icin kocluk aract:

1. Hayatinizdaki en fazla 10 dnemli alan veya sizin icin gegerli olan en fazla 10 rolu belirleyin.
2. Memnuniyet duzeyinize 1'den 10'a kadar puan verin.

3. Her alan icin istenen memnuniyet duzeyini belirleyin.

4. Hedeflerinizi ve yol haritanuzi ¢ikarmak igin farkliiklan analiz edin.

5. Her hedef icin acik tedbirler yazin ve ilerlemenizi takip edin.

*Ucretsiz sablona www.mindtools.com Uizerinden ulasabilirsiniz.

Kisisel Gelisim Ara¢ Kutusu

Kisisel/liderlik gelisimi seminerlerine katilmak, destekleyici egzersizler ve uygulamalardan olusan kisisel
bir ara¢ kutusu olusturmaya baslamada yardimci olacaktir. Tercihlere ve ihtiyaclara gore secim yapil-
mall ama vucut, zihin, ruh ve sosyal/duygusal cevreden olusan dért alant kapsayacak sekilde secim
yapudigindan emin olunmalidir. Agik olmak ve yeni seyler denemek, ardindan da en ¢ok ise yarayan
seyleri rutinlerle butinlestirmek gereklidir (Bkz. Tablo 27).

Tablo 27: Kisisel Gelisim Arac Kutusu Omekleri
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Koq:luk, kisisel geribildirim ve kisiye ¢zel tavsiyeler almak icin Klasik ve etkili bir yoldur. Ozellikle
de daha kdemli liderler, basanh calismalarla gecen yillann ardindan kalan k&r noktalan ortaya
¢tkarmak veya gecmiste uygun olan stratejileri veya tavirlan degdistirme ihtiyact olup olmadigin
tespit etmek icin duzenli profesyonel kocluktan buyuk fayda saglayabilir. Bununla birlikte, bu tur
kocluk oturumlan kisisel gelisim icin zaman harcanacak ana veya tek faaliyet olarak anlasiima-
malidir. Kendi kendinizi yéonlendirdiginiz yolculugunuzda yalnizca dusunmek icin birer ara nokta
ve yeni uyaran kaynag olarak kullarulmahdir.

Akran koclugu da durumunuzu en tyi anlayanlardan, yani diger sosyal girisimcilerden veya
benzer zorluklan olan liderlerden Ucretsiz tavsiye almak icin faydal bir yaklasim olabilir. Ideal
olarak neredeyse degismeyen bir liderler grubuyla duzenli toplantilar gerceklestirilmelidir. Bu
toplantilan en iyi nasil yapilandirabileceginiz hakkinda baslangicta profesyonel bir koca danisa-
rak tavsiye isteyebilirsiniz.

Dusunmek icin yapilan kisisel geziler 6nemli bir ara¢ olabilir ve bu yillik ekip geziniz kadar dogal
olmalhdr.

Ornegin y1l sonuna dogru veya dogum giintintizde kendinize biraz zaman ayrm; gunliiklerinizi
okuyun veya bir sene dnceki hedeflerinize, sene boyunca basardiklanriza ve yasanan beklen-
medik olaylara ve dnunuzdeki aylarda ve senelerde ortaya ¢ikacak konulara tekrar bakin. Durun,
dusunun ve daha net ve amaca daha iyi odaklanir bir sekilde devam edin.

Dikkatlilik uygulamast, sakinlik ve zihin agikhdmizi gelistirmenize ve gercekten ani yasaya-
bilmenize yardima olabilir. Karmagik dis gerceklikler ile i¢inizdeki gercek sesin daha iyi farkinda
olabilmek, hem kendinize hem de baskalanna iyi liderlik edebilmenize zemin hazirlayacaktir.
Yaygin olarak Budist gelenekleriyle bagdastinlan dikkatlilik, bir¢ok farkh kulturel ve ruhani gele-
nedin merkezindeki meditasyon veya benzer uygulamalar araciidiyla uygulanabilir.

Theory U (U Teorisi): “Gelecek geldikce, gelecekten liderlik etmek.” Otto Scharmer, U
Teorisi hakkindaki eserlerinde liderligin ortak “kér noktast” olarak bir liderin eylemlerinin cikis
noktast olan “ic mekan'dan bahseder. Bu mekani gezmek icin, U Sureci bir kisi veya gruba bes
temel hareket boyunca eslik eder; bunlar prototip niteligindeki, ilham almus, yaratict eylemler
i¢in i¢ dunyanin derinliklerinden tekrar dis dunyaya dogru gézlem yapmaya kadar uzanr. U
Sureci hem kisisel hem de kolaylastinlmus liderlik gelisimi icin uygulanabilir.

Tablo 27: Kisisel Gelisim Arac Kutusu Omekleri
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Liderlik ve Insan Kaynaklan Kapsaminda Okunabilecek Kaynaklar

- Below ve Tripp, 2010: “Freeing the Social Entrepreneur”, SSI

- Blanchard vd. (2013). Leadership and the One Minute Manager — Increasing Effectiveness through Situational Leadership II

- Kapsambl Ucretsiz kilavuz kitabt: www.bridgespan.org/plan-a-leaders

- Covey, S. R. (2004). The 7 Habits of Highly Effective People: Powerful Lessons in Personal Change. Covey, S. R. (2003). The 7
Habits of Highly Effective People: Personal Workbook; Mindtools (2014). The Wheel Of Life, www.mindtools.com/pages/article/

newHTE_93.

- GIZ (2013): AIZ Leadership Toolbox — Leadership for Global Responsibility: www.giz.de/akademie/de/downloads/
giz2013-de-aiz-toolbox-leadership-development.pdf

- Jon Kabat-Zinn, Wherever You Go, There You Are. Mindfulness Meditation in Everyday Life. Scharmer, C.O. (2009)
- Petrie, N. (2011). Future Trends in Leadership Development, www.ccl.org/leadership/pdf/research/futuretrends.pdf
- Okunmast énerilir: www.bridgespan.org/leadership-development-toolkit

- Schwab Foundation (2012): The Governance of Social Enterprises

- Schwab Foundation for Social Entrepreneurship, Leadership in Social Enterprise How to Manage Yourself and the Team, 2014:
http://www.schwabfound.org/sites/default/files/file_uploads/leadership_in_social_enterprise_2014.pdf

- Shortcut Summaries. (2012). Getting Things Done: A Time Saving Summary of David Allen's Book on Productivity
- Tannenbaum, R, ve Schmidt, W. H. (1973): How to Choose A Leadership Pattern. HBR.

- Theory U —Executive Summary: www.presencing.com/sites/default/files/page-files/Theory_U_Exec_Summary.pdf
- Arag kiti ve Ucretsiz 6z degerlendirme: www.bridgespan.org/leadership-development-toolkit

- www.bridgespan.org/assessing-candidate-fit

- www.bridgespan.org/conducting-successful-interviews

- www.bridgespan.org/nonprofit-hiring-toolkit (stirecin tim adimlan icin araclar ve kilavuz)

- www.bridgespan.org/sample-interview-questions

- www.bridgespan.org/screening-resumes

- www.holacracyone.org/resources

- www.sociocracy.info/what-is-sociocracy
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Sosyal Medya Yonetimi

er kurum/olusum sahip oldugu bilgiyi ve donanimi kullanarak mesajini daha genis kitlelere ulas-
Htlrmak ister, bunun icin de ¢esitli yontemler kullarur. Onlan digerlerinden aynstiran bilgiyi kullan-
mast dedil, bilgiyi stratejik olarak ve hatta stratejik araclarla kullanmasidir. Bilgiyi stratejik olarak kullan-
mak nihai hedefe ulasmak icin (daha fazla fon, yatinm ya da bads almak, daha fazla takipci kazanmak vb.),
bilgiyi kullanma yontemi ya da bilgiyi sunmak icin kullanilan ara¢lann se¢imlerinden olusan bir butunduir.

Planl bir iletisim yapmak, hedefi ve seslenilen kitleyi dodru tayin etmek, nihai amaca daha hizh bir
sekilde ulasmayt saglayacaktir. Cunku iletisimi planlamak optimum surede maksimum fayda saglamak
anlamina gelecektir. Hangi mesajlann ve iletisim kanallaninin/platformlann kullanilacadn, iletisimin nasil
bir sure/frekans ile hayata gegcirilecedini planlamak hem kisa hem de uzun vadeli planlar yapilabilme-
sini saglayacaktr.

lletisim faaliyetlerini planlarken ilk ve temel ihtiyac bir rehberdir. Bu rehber, mevcut calisanin bilgi
birikimi ve kapasitesinden bagimsiz olarak o pozisyonu ustlenen herkesin o is yukunu surdurulebilir kimast
icin gereklidir. Pozisyonun yukumlultikleri, icerideki departmanlarla nasil bir iletisimi olmast gerektidi, bilgi
akisinin nasil saglandidn, pozisyonun kime raporladi, hangi platformlann kullanildidn ve bu platformlarda
hangi temel kurallara dikkat edilmesi gerektigini iceren bir rehber hem pozisyon hem de onunla baglantida
olan kisi/departmanlar icin is akisin ve sorumluluklan daha net bir sekilde belirleyecektir.

Insan kaynagyla értismeyen hedefler koymak, dustilecek ilk yanilg olabilir. Bu tarz bir rehberi
olusturduktan sonra mevcut is yuku daha belirgin hale getiren, ise dair daha SMART (Specific: Belirli,
Measurable: Olclilebilir, Achievable: Uygulanabilir, basarilabilir, Relevant: {lgili, gercekci, amaca hizmet
eden, Time-bound: Takvime badl) hedefler konulabilir. SMART hedefler, icerdigi kurallar sebebiyle
faaliyete dair raporlama yaparken de isleri kolaylastiracaktir cinku zaten &l¢ulebilir ve takvime bagh
hedefler konulmasini saglayacaktir.

Artik mevcut is guctiyle dogru orantih olarak hangi platformlann kullaniimaya baslanacadna karar verilebilir.
Secilecek Platformlann Karakter Kisitlamalan ve Ideal Uzunluklan

Sosyal medyada bulunan platformlarda mesajlan iletilirken ya da kullarici adi secilirken kullanulabile-
cek karakter sayilan degisiklik gosterir (Bkz. Tablo 28). Mesajlar hazirlanirken bu karakter kisitlan goz

onunde bulundurarak planlama yapilirsa, birden fazla platform tutarh bir sekilde kullarulabilir.

Tablo 28: Karakter Limitleri / Kaynak: sproutsocial.com

Karakter limitleri bazen butun platformlarda ayrni kullanict adinin alimmasina engel olabilir. Bu gibi
durumlarda eger butun platformlarda ayn kullanict adi kullanimak istenirse, en az karaktere izin veren
platformu baz alarak bir ad belirlemek gereklidir. Ardindan bu kullarict adimin bir baskas: tarafindan
kullanimadigindan emin olunmalidir. Bunun icin de adin kullanilabilirligini 6nceden kontrol etmek
zaman kazandwracaktir. Namecheckr, kullanilmak istenen adin sosyal medya platformlanndaki kullani-
labilirligini tek bir ekranda gdstermektedir.
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Tablo 28: Karakter Limitleri

Facebook icerigi limiti: 63.206 karakter

Facebook kullaruct adi limiti: 50 karakter

Facebook sayfa aciklamast: 155 karakter

Facebook yorumlan: 8.000 karakter

Ideal bir Facebook icerigi: 40-80 karakter

Maksimum Tweet uzunlugu: 280 karakter

Ozel mesajlar: 10.000 karakter

Twitter kullanict adi maksimum uzunlugu: 15 karakter
Twitter profil adi maksimum uzunlugu: 20 karakter
Ideal bir Tweet uzunlugu: 71-100 karakter

Instagram aciklama limiti: 2.200 karakter

Instagram hashtag/etiket limiti: 30 etiket

Instagram profil agiklamast limiti: 150 karakter
Instagram kullaruct ad limiti: 30 karakter

Ideal Instagram aciklamast uzunlugu: 138-150 karakter

Bilgilerin Eksiksiz Olmasi

lletisime baslanmadan énce, yani iletisim icin secilen kanallar/platformiar kullarimaya baglanmadan
once tamamlanmast gereken birka¢ adim daha séz konusudur. Diyelim ki sosyal medya platformlarindan
Facebook, Twitter ve Instagramn kullanuimasina karar verildi. {lk yapimast gereken “Hakkinda/About” ve
"Hik&yemiz/Our Story” ya da profil bilgileri olarak gecen kismun eksiksiz olarak doldurulmasidir. Yapilan ise
dair fikir sahibi olmak ya da yatinm yapmak isteyenler, bir aragtirma yapmak i¢in dncelikle arama motor-
lanna ve sosyal medya platformlarna basvurmaktadirlar. Dolayisiyla kisi/kurum kendini yuz ylize anlatma
firsat bulamadan insanlar o kisi ya da kurumun vitrinine ulagsmaktadir. Bu ytizden de vitrininin eksiksiz ve
duzenli olmast gerekmektedir.

Calisilan konu ile anilmak istendiginde, bu konu ile ilgili olusturulacak bir etiket mumkun olan buttun igerik-
lerin servis metinlerinde kullarulabilir. Bu etiketi ayri zamanda Twitter profiline de eklenerek, kullarucilann,
yapacaklan aramaya dair yonlendiriimesi saglanur.

Kullanilacak Dil ve Tutarlihlk

Buraya kadar olan kismu binanin zemin kattydi. Artik yavas yavas katlar cikimaya baglanabilir. flk olarak en
onemli, kriter kullanilacak dildir. Nasil bir dil kullanilacadina, samimi mi yoksa mesafeli mi olunacadina,
kurumun ilkeleri ve hitap ettidi kitle dogrultusunda karar verilmelidir. Ama karardan ziyade kural olarak
koyulmast gereken, dilin tutarh olmasidir. Buna en somut émek dijital platformlarda bir iletide "A mekéninda
B etkinligi gerceklestirdik” denirken baska bir iletide "A isbirlidinde gerceklestirilecek B etkinligine davetlisiniz”
yazmaktir. Bu sekilde bir tutarsizhiktan kesinlikle kaginimaldr.

Etiketleme

Facebook, Twitter ve Instagramda birlikte is yapilan insanlan ve kurumlan (profil ayarlan izin verdidi strece)
etiketlemek unutulmamaldir. Facebook'ta bir kurumu ya da kisiyi etiketleyebilmenin yaru sira etkinlikler de
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etiketlenebilmektedir. Dolayisiyla etkinliklerin adh belirlenirken, bu da gbz énunde bulundurulabilir.
Etiketleme konusunda Twitter'da herhangi bir kisi ya da kuruma cevap vermek ya da igerikte etiketlemek
istendiginde dikkat edilmesi gereken, icerige dogrudan @ isaretiyle baglamamaktr. Ormek vermek gerekirse
Mikadonun bir etkinligine katihm gosterildiginde, etkinligin ardindan ‘@Mikado_info cok guzel bir etkinlikti,
tesekkurler!” yazilirsa, Twitter bu iceridi sadece Mikado ile o kisi ya da kurum arasinda bir konusma olarak
algilamaktadir. Bu iceridi de sadece hem Tweet'i yazan hem de Mikado'yu takip eden kisiler goruntuleye-
bilir. C&zim olarak ya kullaruct adi cimlenin ortasinda ya da sonunda kullanilabilir: “Bugunku guzel etkinlik
icin @Mikado_infoya tesekkurler!” ya da kullanict adinin éniine nokta konabilir: “@Mikado_info ¢ok guzel bir
etkinlikti, tesekkurler!”

Paylasim

Herhangi bir baglanti Facebook'ta paylasimak istendiginde, Facebook otomatikman baglantidan beslen-
mekte; yazinin bashgin, gorselini ve giris cumlesini géruntulemektedir. Dolayistyla bu beslenme gergekle-
since baglant silinebilir, baglantinin igerigi orada kalmaya devam edecektir.

Paylasilan baglantilarin “m” ile baslamadiqindan emin olunmaldir. Bir baglantimin “m” ile baslamasi, onun
mobile gérunumunu sunar. Baglanti bu sekilde paylasildiginda masaustu bilgisayarlardan bakan biri icin
baslik, gdrsel ve yazi cok buytk gdzukebilir.

Erisim ve Etkilesim Verileri

Iceriklerin gosterim, erisim ve etkilesim verilerine Facebook'ta ilgili sayfanm “Istatistikler/Insights” bélimum-
den (facebook.com/sayfanizinadi/insights), Twitter'da Twitter Analytics Uizerinden (analytics.twittercom)

ve Instagram’in mobil uygulamasinda gerek her icerigin hemen altinda bulunan “Istatistikleri Gér/View
Insights” kismundan ya da profilin ana sayfasinda sag Ustte bulunan "Arsiv/Archive” ikonunun yanindaki
sutun grafigine benzeyen ikona tiklayarak ulastlabilir. Instagramda bu verilere ulagsmak icin hesabin ayarlar
béliimimden “Isletme Profiline Gec/Switch to Business Profile” secilerek isletme hesabina gecilerek Facebo-
ok sayfastyla baglamak gerekmektedir.

Bu mecralardan alinacak veriler, iletisim stratejisinde yapilacak dedisiklikleri belirleyecektir. Veriler, neyin
dedistirilmesi gerektigi, ne konuda basanh olundugu ve neyin tekrarlanmasi gerektigine dair fikir verecek-
tir. Baganl igeriklerin tekrar edilmesinden ¢ekinilmemelidir. Basansiz iceriklerden ise hemen kurtulmaya
calismak yerine, gerek zaman gerek icinden bir parca (metin, baslik, gorsel, vb.) dedistirilerek bu icerikler
yeniden yayinlanabilir.

Planlanmus Paylasimlar

Paylasimlar yapilirken her zaman bilgisayar ya da telefon basinda olmak gerekmemektedir. Facebook'un
“Planla/Schedule” 6zelligi ya da Twitterin TweetDeck uygulamast ile icerikler dnceden planlanarak, isteni-
len zamanda yayna alinabilmektedir. Hem Twitter hem de Facebook icerikleri tek bir platform tUzerinden
yonetilmek/planlanmak istenirse, Hootsuite ve Buffer isleri kolaylastiracaktir. Instagram da zamanlama
dzelligini HootSuite ya da Sprout Social platformlanm kullananlara veya Facebook Pazarlama s Ortadt ya
da Instagram Is Ortadn gibi calisan herhangi bir sirketten hizmet alanlara acrmis bulunuyor.
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Duyurular

Haberler, basanlar ya da ortakliklan duyurmak icin Facebook, Twitter ya da Instagram gibi platformlan kul-
lanmanin yaru sira e-bulten ya da toplu e-posta (mailing) génderimi de tercih edilebilir. Faaliyetlerin belirli
bir siklikta (ayda bir, 15 giinde bir gibi) takipcilere, Uyelere ya da hedef kitleye bildirilmesi icin MailChimp,
Sendinblue ya da Mad Mimi gibi e-postalama sistemleri kullanilabilir. Dil bariyeri s&z konusu ise, InboxMa-
ilmarketing de tercih edilebilecek servisler arasindadr. Boylece kitle ile surekli haberlesme sansina sahip
olunur. Facebook, Twitter ya da Instagram gibi platformlan kullanmayanlar da iletisime dahil edilebilir.

Guvenlik

Sosyal medya platformlan kullanilirken guvenlige dikkat etmek gerekmektedir. Sifrelerin duzenli olarak
degistiriimesi ve guglu sifreler kullaniimasmna karsin izin verilen uygulamalar da guvenlik i¢in tehlike olustu-
rabilir. Facebook ve Twitterda “Uygulamalar/Applications” bélimunden hangi uygulamalara bilgilere erisim
izni verildigi kontrol edilip ihtiya¢ duyulmayanlar kaldvmak, belli bir duizeyde guivenlik saglayacaktr.

Oneriler:

1. Stratejiden dnce bir rehber yazilmal.

2. Strateji dijital mecralar icin yazilirsa, alti ayda bir gincelleme éngorilmeli.

3. Is, faaliyet anlatilirken kisa ctmleler kurulmal.

4. Tutarh bir dil kullaralmal.

5. Icerikler tekrar tekrar test edilmeli.

6. Kitle habersiz birakilmamal, bir iletisim frekanst tutturulmal.

7. Kullanulan platformlarda, bulunulan dider platformlar tartiip kitle biyttilmeye calistmal.

8. Paylasllacak baglantilarla ilgili sdyleyecek birkag ciimleye sahip olunmal; insanlan konusturan, fikir teatisi
yapmaya yonlendiren icerikler hazirlanmal.

9. Cok uzun bir baglanti adresi, akilda kalict olmasit igin baglant kisaltma platformlan kullarilarak kisaltimal.
10. Gorsellere yazilacak badlantilar, kullarnicllarn elle yazabilecedi kisalikta ya da agiklikta dedilse yazilmamal.

Sosyal Medya Yénetimi icin Yararlarulabilecek Araclar

Zamanlama Araclan Facebook Guvenlik
https://ouffercom/ https://mww.facebook com/settings?tab=applications
https://nootsuite.com/
Twitter Guvenlik
Sosyal Medya Alan Adlan Kontrol https://twitter.com/settings/applications
https://www.namecheckrcom/ https://sproutsocial.com/insights/social-media-cha-
racter-counter/
Baglanti Kisaltma
https://bitly.com/

E-bulten/Mailing
https://mailchimp.com/
http://www.inboxmailmarketing.com/
https://madmimi.com/
https:.//mwww.sendinblue.com/
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Hikaye Anlaticihdn
Sosyal Girisimciler icin Hikaye Anlaticthgh

Sayqr duydugum bir sosyal girisimciyle yaptigimuiz sohbeti hatirhyorum. Dunya ¢capinda takdir géren ve
calistidn alanda Turkiyede devrim niteliginde ¢alismalara imza atan bu girisimci, ne yazik ki Turkiyede yete-
rince tanmmuyor, yapti isler gerekli hedef kitlelerce bilinmiyordu. Bana nasil insanlann onu ve yaptidn isleri
anlamadiqindan, anlamak istemediginden s&z ediyordu. Yaptidi islerde en zorlu engelleri deviren bu inatgy,
vizyoner girisimci, “lletisim” tuzagina takilimusti ve kendi hikayesini dogru hedef kitlelere anlatmakta zorluk
gekiyordu. Sabirla onun iletisim ve medya Uzerine én yargilarri dinledikten sonra bazi ufak sorular sordum,
son derece kolay olan iletisim stirecinden s6z etmeye ¢alistim. O ise, “ben isimi en iyi bicimde yapanm,
anlayan anlar,” havasindaydu

Insanin kendini dogru ve etkin bir bicimde anlatabilmesi icin éncelikle kendisini tarmmast gerekiyor. Yani
degerlerinin farkinda olmast. Iste bu degerler, hikayelerimiz araciinyla aktanlr. Hikayelerimiz, Degerlerimiz,
duygular aracihdiyla harekete, degisime itham olurlar...

Eski caglardan bu yana hikaye anlatma sanaty, insanlan etkilemenin, ikna etmenin bilinen en eski ve evren-
sel ifade bicimidir. Bu nedenle, Hikaye Anlatimu artik, etkin bir iletisimin en énemili stratejik metotlanndan
biri haline geldi.

Hikaye, dnceden tasarlanmus bir deneyimin, dinleyicinin sanki oradaymus gibi hissedecedi detaylar ve duy-
gularla yorumlamasy, anlatimasidir.

Hikaye, insanlann sizi nasil gérdugtni/algiladigin bigcimlendirir. GUg kazandirr. Anlatilan hikayeler dinle-
yenleri ¢ok kisa zaman dilimlerinde, smirlan cizili bir dunyada kendi gerceklerinden ayirarak farkh duygulara
goturtr. Duygular ise karar vermede etkin bir rol oynar. Bazen akil ve mantik insanlan etkilemede, ikna
etmede yetersiz kalr ve iste orada duygu araya girer. Hikaye anlatmak ise duyguyu, yani beynin sag tarafiru
etkilemek icin en etkin aractu.

Avristo, Retorik adh eserinde iyi hitabetin énemine deginir. “lyi bir hatibin ikna edemeyecegi kimse yoktur,” der.

Arastirmalara gére konusmalanmizin yuzde 65‘inde hikayelere yer veriyoruz. Nérobilimciler insan beyninin
hikayelen, gercek olaylar ve sayilardan 22 kez daha fazla algiladidinu belirtiyor. Hikayelerin yasamlan sekil-
lendirme gucu vardr, anlatanin da, dinleyenin de. Kisisel deneyimlerimiz yani 6znesi oldugumuz hikayeler,
bugun bizi oldugumuz kisi yapar. Bu yolculugu tutkulu ve durust bir bicimde paylasmak ise bizi ilham
verici liderler haline getirir.

Sosyal girisimciler, hikayelerini yazabilmek i¢in éncelikle asadidaki sorulann cevaplann vermelidirler:

Hangi sorunu ¢ézuyorsunuz? Cozdugunuz sorunun gundelik yasama dokunan hikayesi nedir?
Getirdiginiz ¢ozumle insanlarm yasamlan nasil dedisecek?

Bu fikrin ilk ne zaman farkina vardiniz?

Bu sorunun ¢oézumune kendini nasil adadinuz?

Gercekten kimleri etkilemek, ikna etmek istiyorsunuz?

SEEESC A .
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NEDEN?

Hikaye anlaticthdn, "ne” oldugundan ¢ok “neden” ve "nasil” olduguna odaklanan bir sozel iletisim yontemi.
Genellikle, konugmalarda ve sunumlarda, neleri yaptigumiza odaklarunz. Simon Sinek'in meshur olan TED
konusmasin, Mikemmel Liderler Bir Harekete Nasll flnam Verirler? baslikh konusmasiri sizlemenizi tavsiye
ederim. Burada insanlan pesinizden surtklemek icin "neden” sorusuna vermeniz gereken éncelik Uzerine
¢ok yararl ipuglan bulacaksiiz.

Dusuncelerinizi 6zetlemek icin litfen 6 kelimedede nedeninizi yazin:

Tablo 29: 6 Kelimelik Nedenim

S A

» Neden bu girisimi baslattrz/kurdunuz? (Unutmaymn buraya hedefinizi dedil kisisel nedeninizi yazacaksiniz.)

» Nedeninizin icerisinde kisisel degerleriniz de gézukiyor mu?

» Neden bu hikayeyi anlatiyorsunuz? Bu hikayeyi anlatmada amaciniz, maksadmiz nedir?

« Sizi dinleyenlerin kafalarnda hangi mesajla aynimalann istiyorsunuz?

» Onlarda nasil bir degisimi hareketi tetiklemek istiyorsunuz? Dinleyenlerin nasil dusunmesini, hissetmesini
istiyorsunuz?

« Dinleyiciyi / seyirciyi nere gotirmek istiyorsunuz? Bu hikayeyi dinledikten sonra ne dusunmesini, ne his-
setmesini, ne yapmasinu istiyorsunuz?

« Siz nereye gitmek istiyorsunuz?

* Bu calismay yapmak icin kendinize zaman verin. Yazdiklanniza bir stre sonra bakin. Yakinlannizla, is arka-
dasmizla bunu degerlendirin.

NE?

Hikayeler, mesajlannizi iletebilecediniz en kolay yontemdir. Oncelikle mesaj(lar)inizi belirleyin. Anlatilan
hikayenin ana fikirl tzerine dusuntn ve bunu anlatacaklanmizla iliskilendirin. Sadece sizin ne kadar harika
oldugunuzu, gucliklerle bas etmedeki becerinizi mi duyacadiz yoksa seyirciye iletmek istediginiz mesa-
jimiz var mi? Burada hemen hatirlataymm, bir hikayede ya da sunumda en fazla 3 mesaja yer verebilirsiniz.
Fazlasi sadece kafa kanstirr. Konusmak bir cok insan icin karst konulamaz bir tutku. Ozellikle sahne tizerinde
konusmak bir kisim i¢in korkutucu iken bir grup i¢in de bavulundaki herseyi ortahiga ¢tkarma sansi. Konus-
mann sehveti diye bir sey var. Elimize firsat gectiginde herseyi, her detay1 vermek, anlatmak istiyoruz. O
zaman tekrar hatirlatayim, oraya kendinizi anlatmaya dedil amacinz dogrultusunda hikayelerinizi paylas-
maya ¢iktiniz.

Tablo 30: fletmek istenilen mesaj nedir?




@+E=, YATIRIMA HAZIR SOSYAL GIRISIMLER KaPASITE GeLisTiRME PROGRAMI ,
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Hikaye anlatmanin aslinda bir yol haritast vardir. Simdi bu haritaya bir bakalim.

1. Herseyin merkezinde baslk vardir. Bu hikaye neyin hakkinda, baslik bize onu anlatrr.

2. Arka plan : Bizi bu durumla karst karstya getiren durum.

3. Her seyin merkezinde baslk vardir. Bu hikaye neyin hakkinda, baslik bize onu anlatir.

4. Arka plan : Bizi bu durumla karst karstya getiren durum.

5. Firsat ise karsimiza ¢ikan zorluktur ve de bununla mucadele etmek durumundaysak ortada bir de firsat
var demektir. Peki o firsat nedir?

6. Bu durumu degistimek icin atilan adimlar, detaylar. Yani vermek istediginiz mesaj. Bu arada ¢ok fazla
mesaj sikistrmayin araya. Insanlan guildtirecek, rahatlatacak detaylar koyabilirsiniz ama unutmaym siz
komedyen degilsiniz.

7. Cozim / Odul ise farkh bir yasam tarzim secmek, rutinden cikmak...

Tablo 31: Hikdye Anlatma Haritast

Hik&yenin Bashgu:

Durum ya da Istenen Durum:

Sorun ya da Engel:

CozUm ya da Sorun:

Hikayenizi yazarken asagidaki ipuclanndan da yararlanmayt unutmayn:

Tablo 32: Seyirciye Kanca Atacak Cliimleler
1. Seyircinin imkansiz ya da ilging bulacad bir olaydan s6z edin.
2. Hikayenizi guclendiren, tamamlayan bir anahtar cumle bulun.

3. Sevircinin karsilastimast icin, metafor, analoji ya da siirsel cimle kullarun.

4. Celisen iki fikri gosterin.

5. Mizah ve zeka kullanin. Eger konusacagmiz yer ve dinleyici hakkinda bir fikriniz varsa, konuya ve seyirci-
ye uygunsa mizaha yer verin.
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Hikaye anlatmarnizin nedeni toplumsal degdisim, insanlann istediginiz yolda dusuncelerini degistirmek, sizin
yolculugunuza dahil etmeye ikna etmek. Bunun da en etkin yolu hikayeleriniz aractidnyla, cozdugunuz
sorunun veya savundugunuz davann, onun, butunun, toplumun iyilidi icin olduguna inandrmariz.

Bu nedenle iyi bir hikaye, odakhdir. Dinleyen net ve kolay amacmizi anlamaldr. Odaklanmarnis, bir yapist
olmayan bir hikaye sizi hedefinize gdturebilir mi?

Iyi bir hikayenin tonu olumludur. Ne kadar zorluklardan gecse de mutlu sonu olmald, umut vadetmelidir.
Iyi bir hikaye, hazirlik gerektirir. Bir cok insan hazirlik yapmayr, énceden yazilnms bir metini dogalliktan uzak
bulur. fyi bir hikaye anlaticist olmak icin hazirk yapmak, bolca calismak gerekir.

Iyi bir hikayenin, cercevesi cizimelidir. Dinleyiciyi istediginiz yolculuga ¢ikarmak, amaciizin énemini iyi
anlamasiru saglamak icin dinleyiciye neyin ne oldugunu, olmadigini séylemelisiniz.

Iyi bir hikaye prova gerektirir. Baz1 durumlarda icinizden geldigi gibi, ic gudimtize giivenerek hazriksiz, pro-
vasiz konusmalar yapabilirsiniz ancak buytk bir seyirci grubuna konusuyorsaniz ya da medya gorusmeleri
oncesi prova yapmaya ihtiyacinz var.

Bir cok insan kisisel hikayelerin bir ise yaramadidiny, sadece yaptiklan is Uzerine bilgi vermenin yeterli oldu-
Junu dusunuyor. Bazilan da anlatmaya deger hikayeleri olmadigin. Katiimaiidn guglendirmek, pesinizden
kitleleri suruklemek istiyorsaniz, hikayelerinize ve onun buyuleyici gucune guvenmeniz gerekir. Hikaye-
lerin, insanlar Uzerinde tartisiimaz bir etkisi vardir. Hikayeler sadece ge¢gmis deneyimlerinizle, zaferlerinizle
insanlan etkilediginiz bir iletisim yéntemi degildir, nasil bir dunya yaratmaya calistidiruzi da hayal etmelerini
saglayan bir yolculuktur.

Asadidaki plana gore hikayenizi yazmaya baslaymn. Hikayenin giris cumlesi ve son cumlesi cok dnemlidir. O
nedenle Uizerine ¢ok iyi dustmiin. Ik ctmlenizle, sizi dinleyenlerin ilgisini Uizerinize cekmelisiniz:

Tablo 33: Hikaye Icin Hazirlik

Dikkati Cek
Odaklan

Amaci Ortaya Koy
Ik Izlenim

"Covde

Hikayeniz...

Mesaj ve Destek

Mesaj ve Destek

Mesaj ve Destek
Hikaye Devam Ediyor...

Dinleyiciye Mesaji Hatirlat
Mesajlan Sunarken Harekete Cagir
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BOLUM 6: SOSYAL MEDYA YONETIMI VE HIKAYE ANLATICILIGI

Hikaye anlatma sanat, insanlan etkilemenin, ikna etmenin bilinen en eski ve evrensel ifade bicimidir. insan-
lar, karar verirken “iyi nedenler” ararlar. Hikayeler de insanlara bu “iyi nedenleri” verir. Nérobilimciler, insan
beyninin hikayeleri, olgu ve sayisal bilgiden tam 22 kez daha fazla algilacidin belirtiyorlar.

Sunumlannizda Hikaye Anlatacihdini Nasil Kullanmirsiriz?

Aslinda Hikaye Anlaticthdinin dnem kazanmasina en énemli nedenlerinden biri artik insanlarnn “power
point” sunumlarla ilgilenmemeleri, dikkatlerini bu kadar uzun stuire odaklamakta gucluk cekmeleridir. TED
konusmalar, Hikaye Anlaticihginin mukemmel dmekleridir. Az ve 6z konusarak, mesajinizi etkin bir bigim-
de ancak hikayelerinizle anlatabilirsiniz.

Buna ragmen, bir ¢cok yerde hala sunumlar tercih ediliyor. O nedenle sunumlanmnizda hikayelerinize nasil
yer vereceginize dair kiiguk tavsiyeleri paylasmak isterim:

- Kisa basit ve hatirlanir bir girisle sunuma baslanmal.

- Cozulen sorun ya da sunulan degerle ilgili bir hikaye anlatiimal. Buna hikayeyi anlatan karar verecektir ve
veriyi buraya ¢ok dikkatli bir bicimde yerlestirmek gerekir.

- Getirilen ¢c6zUm ve hikaye, “Sizin Hikayeniz” ile paylasiimal. Sosyal Girisimci olmaya nasil kara verdiniz.
Hangi sartlar sizi buna itti?

- Guzel bir “Gelecek Hikayesi” anlatitimal. Nasil bir dinya haya ediyorsunu? Dunyay nasil degistirceceksiniz:
Cozmeye calistiginiz sorun ¢ozuldukten sonra bizi nasil bir dinya bekliyor?

- "Bizim Hikayemiz" ile girisimin hikayesini paylasiimall. (Neden paraya, destede ihtiyac var, para nereye
harcanacak, adimlar neler?)

- Aksiyon plaru paylasimal.

- Ilham verici sonla bitirilmeli. Buraya bir deneyim / ani da koyabilirsiniz isterseniz. Bununla ilgili olarak
lutfen asadidaki TED konusmastiin sonunu izleyin.

https://www.ted. com/talks/andrew_solomon_how_the_worst_moments_in_our_lives_make_us_who_
we_are

lyi Bir Hikaye Anlatimu Icin:

- Hikaye planlanmal. Dinleyen icin ne dnemlidir? Mesaj ve dinleyen Uzerinde yapacadi etki Uzerine dusunulimeli.
- Hikayenizi kisa tutun. (3-5 dakika)

- Etkili bir hikdyede zorluk ya da ¢eliski vardr, goz ardi edilmemeli.

- Gorsel dusunulmeli.

- Yaratict olunmal.

- Ses tonunuza gahstmal.

- Ezberlenmemeli, anlatilimal.

- Prova yapimal.

- Sunum yaptilacaksa gorseller, grafikler kullaniimal.
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- Acthis ve kaparus cumileleri iyi secilmeli.
- En 6nemlisi 6zgun olunmalu.

Unutulmamasi Gerekenler:

- Sadece hikaye anlatmaya odaklanimamal, baskalannin hikayeleri de dinlenmeli.
- Hik&yelerin bir formulu yoktur.

- Giris ve sonug bolumleri, 6zellikle de son s6z goz ardi edilmemeli.

- Riskli ve zor durumlarda hikdye ¢ok dikkatli yazilmal, Uzerine calisiimalt.

- Konudan uzaklasiimamal, detaylarda bogulmamal.

- Hik&yenin sonu anlaml, hikdyenin butunuyle ilgili olmal.

- Duygularla oynanmamal.

- Hikaye dogru anlatiimal.

- Baskalarmin hikayeleri anlatiimamal. Anlatiimak durumu sdz konusu ise, mutlaka referans veriimeli.
- Digerlerinin hikdyelerine saygi duyulmal. Guven esast unutulmamal.

OKUYUN

Simmons, Annette, Hikayenin Gucu (2008)

Etkilenmenin bu en eski araci olan hikayenin, ayni zamanda iletisimde en gugclu ara¢ oldugunu anlatan bu
kitapta, adim adim hikaye anlatmanmn ipuglannt bulabilirsiniz.

Gallo, Carmine, TED Gibi Konus (2015)

Etkili, ikna edici, ilham veren bir sunum yapmak icin bir cok énemli bilgiye yer veren bu kitapta hikaye an-
latmayla ilgili Gnemli dmekler bulunuyor.

Aristo, Retorik

Etkileyici konusma sanatina dair bilinen en eski ve énemli eser.

IZLEYIN

12 Ofkeli Adam (1957)

Bir durusmada bir juri tyesinin diger on bir juri Gyesini suphelinin sugsuz oldugu konusunda ikna etme
¢abalan hakkindadrr. Liderlik ve ikna Uzerine dnemli dersler iceren bu filmi izlerken asadidaki baglantilarda
gezinin :

The Great Debate: THE STORYTELLING OF SCIENCE (OFFICIAL) - (Part 1/2)

Dunyanin énde gelen fizikcilerinin Hikaye Anlatma becerilerini kullanarak bilimi nasil eglenceli bir hale
getirdiklerini taruk oluyoruz:

https:/Mmwwyoutube.com/watch?v=gS2dN6gQTg8

Onemli baz1 TED konusmalan:
https://www.ted.com/talks/isabel_allende_tells_tales_of_passion
https://mwww.ted.com/talks/andrew_stanton_the_clues_to_a_great_story
https://www.ted.com/talks/nancy_duarte_the_secret_structure_of_great_talks
https:.//mwww.ted.com/talks/ric_elias?language=tr

Stanford Profesori Jennifer Aaker tarafindan Hikaye Anlatim Uizerine bir ders.
https://www.youtube com/watch?v=9X0weDMh9C4
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BOLUM 7: ETKI YATIRIMI

Bjoemn Struewer, Roots of Impact, Genel Mudur
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Yatinma
Hazirhk

Yatmm, sosyal girisimlerin surdurulebilirlikleri icin kritik bir rol oynamaktadir. Etki yatimmi boliminum
amac, sosyal girisimcilerin sosyal etkilerini, misyonlanmu ve gerekli is becerilerini gosterme yetenekle-
rini artimmaktr. Bu bolum, sosyal etki sermayesinin gercekten bir fark yaratmast amaci dogrultusunda etki
yatirimi pazannu ve hibrit finansman modellerini sekillendirmek hedefiyle kurulan Almanya merkezli Roots
of Impact tarafindan hazirlanan "18 Adimda Etki Yatimmina Hazirlik Cercevesi” (INSIMA) metodolojisini
kapsamaktadir. Bu metodoloji, sosyal girisimcilerin etki yatinmina hazirik adimlann ve kendilerine sorma-
lan gereken sorulan ele almaktadir. Onceki tim bélimlerde edinilen bilgilerin kullanitimastni gerektiren bu
bolum, bilgi vermekten ¢ok su ana kadar égrenilenlerin yatmma hazirlik igin kullantimasiru amaclamaktadir.
Bolumun tamanu bir metodoloji ve arag niteligindedir.

Etki Yatinmina Hazirlik

Nerelerdesiniz ve nereye ulasmaya ihtiyaciniz var? 18 adima ne kadar hazirsiniz ve bu adimlarda ne kadar
rehberlige ihtiya¢c duyuyorsunuz, belirleyin (Sekil 9).

Sekil 9: Etki Yatinmuina Hazirlhk Cercevesi (INSIMA)

Cikis: Sorumlu bir gikis stratejisini nasil tasarlayabilirsiniz?
Bir Sonraki Tur: Daha fazla paraya ihtiyacimiz varsa, nasil bir plan yaparsiniz?

Misyon Koruma: Sosyal misyonunuzda olumsuz bir degisiklik olmamasim nasil
saglarsimz?

Izleme ve Raporlama: Etki raporu ve finansal raporlan nasil kurgularsiruz?

Yatinmect liskileri: Yatirimcilann memnuniyetinden nasil emin olursunuz?

Imza Atma: Tebrikler, su ana kadar basariyla ilerlediniz.
Anlasma ve Muzakere: Anahtar kosullan ve sartlan nasil belirlersiniz?
Listeyi Kisaltmak: Size en uygun yatinmecilan nasil segersiniz?

Yatinmct ile Durum Tespiti (Due Diligence): istenen verileri nasil hazirlarsiniz?
imza
Hazirhdu

Yonetim Sunumlart: Yatinmcilan surece dahil olmaya nasil ikna edersiniz?

Yatinmcilara Erisim Icin Yaklasim Belirleme: Ikna edici bir sunumu nasil
hazirlarsiniz?

Yatinmc Belirleme: Potansiyel yatinmcilar kimler?

00 006066006

Finansman Aracglan: Nasil bir dis finansman kaynadina ihtiyaciniz var?

Yatinm Hazirhigu: Sermaye bulmak ve kullanmak i¢in hazir olma durumunuza dair
puaninmiz ne?

is Modeli ve Finansal Model: Uriin/hizmetlerinizin gelir-giderleriniz tizerindeki
etkisi ne?

Finansal Model: Faaliyetlerinizi nasil finanse ediyorsunuz?

Etki Analizi: Etkinizi nasil él¢uyor/raporluyorsunuz?

Degisim Teorisi: Nasil etki yaratiyorsunuz?

Sekil9 a
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Hazir misiiz? Evet
AN N A Va N NN AN N AN AN AN AN AN AN AN N
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Sekil 9 b

Sekil 9 b

Ornek
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Finans Modeli

Finansman modeliniz ve gelir-gider profiliniz simdi nasil géziikityor? lleride nasil gézilkecek?
Kurumunuza su anda en yakin olan gelir-gider profilini belirleyin (Sekil 10):

Sekil 10: Mevcut Gelir-Gider Profili

Kisa bir donem icinde buyuk satislar, gelir

Kurum su ana kadar istikrarh
ama sinurh kar yaratti

Uzun bir gelir-gider esitligi, strurl kar
PARA

Gelir

L Gider

ZAMAN

cizgisi dik bir sekilde yukseliyor

Yuksek risk, yuksek kar

PARA
Gelir

Gider

ZAMAN

Sezonluk satislar ve gegici gelir dalgalan

Buyuk kar ama gegici, degisken
PARA
Gelir

L \//\ Gider
\J

ZAMAN

PARA

Sizin kurumunuzu bu mu temsil ediyor?

Hicbir zaman kar elde etmiyor

Gelir bir kere artiyor, sonra sabit kaliyor

Surekli, sabit kar

PARA
Gelir
Gider
ZAMAN
Gelir
Gider
Gelir
ZAMAN
Sekil 10
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Kurumunuzun ilerleyen dénemlere dair gelir- gider profilini belirleyin (Sekil 11):

Sekil 11: Gelecek Donemde Gelir-Gider Profili

Kisa bir donem icinde buyuk satislar, gelir

Kurum su ana kadar istikrarh
ama sinurh kar yaratti

Uzun bir gelir-gider esitligi, strurl kar
PARA

Gelir

L Gider

ZAMAN

cizgisi dik bir sekilde yukseliyor

Yuksek risk, yuksek kar

PARA
Gelir

Gider

ZAMAN

Sezonluk satislar ve gegici gelir dalgalan

Buyuk kar ama gegici, degisken
PARA
Gelir

L \//\ Gider
\J

ZAMAN

PARA

Sizin kurumunuzu bu mu temsil ediyor?

Hicbir zaman kar elde etmiyor

Gelir bir kere artiyor, sonra sabit kaliyor

Surekli, sabit kar
PARA

Gelir

Gider

ZAMAN

Gelir

Gider

Gelir

ZAMAN
Sekil 11

/]
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Profilinizi dedistimeyi planlhyorsaniz hangi temel buytme seceneklerini dustnursunuz ve bunlann ge-
lir-gider profiliniz Uizerindeki etkileri sizce neler olacak (Sekil 12)?

Sekil 12: Buylme Secenekleri ve Etkileri

BUYUME SECENEKLERI GELIR-GIDER PROFILINIiZDEKI ETKisi

Sekil 12
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Finansmana Erisim Icin fhtiyac ve Seceneklerinizi Belirleyin

Gelecekteki gelir-gider profiliniz icin varsayimlan kontrol edin.

1 haftada sectiginiz ilerleyen dénemlere dair gelir-gider profilini ele aln.

Oniimtizdeki bes sene icin bes ana varsayminizi yazn (Tablo 33). (Varsayimlar séyle olabilir: Y yiina kadar

%X kadar yeni musteri ya da faydalariclya ulasmak; Z yilina kadar yeni bir irtin ya da hizmeti piyasaya
strmek ya da X yilina kadar yeni bir bolgeye agilmak vb.)

Tablo 33: 5 Sene i¢in 5 Ana Varsayim

/]
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Varsaymmlannizin her biri icin, bunlann gercek olma intimalini degerlendirin (dusuk, orta veya yUksek) ve
ilgili kutuda bunun nedenini kisaca agiklayin (Tablo 34). Ardindan, planiniz i¢in orta durum senaryosunu
belirleyin. Bu sizin igin en muhtemel ve gercekgi senaryodur. Gelir-gider profilinizi buna gore tasarlaym ve

rétuslaymn.

Tablo 34: Varsayimlann Degerlendirilmesi

1. VARSAYIM:
Dusuk:

Orta:
Yuliksek:

2. VARSAYIM:
Dusuk:

Orta:

Yuksek:

3. VARSAYIM:
Dusuk:

Orta:
Yuksek:

4. VARSAYIM:
Dusuk:

Orta:

Yuliksek:

5. VARSAYIM:
Dusuk:

Orta:

Yuksek:
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Gelecekteki Finansman Thtiyaclanmz Belirleyin

Sekil 13te cok basitlestiriimis hesaplama izlenebilir. Yalruzca tipik biyUk nakit akislanni hesaba katin. Bu
hesaplamada hicbir deder kayb, vergi, temettl veya varlik edinimi/satis dikkate alinmaz.

Sekil 13: Temel Nakit Akist Planlama Aract

/]
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Sekil 14: Doldurulmas: Gereken Liste

. . : A . GERI ODEMENIN
FINANSMAN IHTIYACI FINANSMAN IHTIYACI SIKLIGI BASLAYABILECEGI ZAMAN

Onuimuizdeki 5 Sene Surekli, Gegici, Donemsel Kar Yapimaya Baslandign Zaman

Sekil 14

Asagidakilerden hangi finansman kaynadt sizin finansman ihtiyaciru karsihyorsa isaretleyin.

Borg Kredi Hisse Hibrit Bagis/ Hibe

Kurumunuzun mevcut yasal stattstine bagh olarak (Bu tur kisitlamalan bildiginiz kadanyla), sectiginiz
finansman kaynaklannin kapsarmuru daraltin.

Borg Kredi Hisse Hibrit Bagis/ Hibe

Yatinmcilara Yaklasmak icin Bir Plan ve Dokiiman Olusturun

Ogrenme strenize ve odaklanmariza bagh olarak, ddevler (a) ve (b) arasmnda secim yapin.

a) Uzun Bir Potansiyel Yatinma Listesini En Iyi Sekilde Nasil Hazirlayacagimzi
Arastinn

Bolgenizdeki yatinmcilan arastirmak ve bulmak icin en iyi kaynaklan dusinin ve besini secin ( (Ormegin,
konferans gorevlisi listeleri, dizinler, aglar vb.).

Kaynak isimlerini ve bunlan nereden buldugunuzu yazin (Tablo 35).

Tablo 35: Kaynak Isimler
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ihtiyaciniz olan ideal finansman araclanm da dikkate alarak, 10 yatinmct ismini yazin ve daraltmaruza yar-
dimct olacak secim kriterlerinizi tarumlaymn (Sekil 15). Bu yatinmcilan 1den 10°a kadar dnceliklendirin (1 sizin
icin en 6Gnemli isim).

Sekil 15: Yatmma Isimleri ve Kriterler

Oncelik Derecesi

Yatinmei Ismi Bu Yatinmciya Dair Se¢im Kriterleriniz Ne? _
L OOO00OOOOOOO

2 OO0OO0O0O0000O
3 OO0OO0O0O0000O
4 OO0OO0O0O0000O
5. OO0OO0O0O0000O
6. OO0OO0O0O0000O
7 OO0OO0O0O0000O
8 OO0OO0O0O0000O
o OO0OO0O0O0000O

10 OO0OO0O0O0000O

Sekil 15
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Eger listeyi bugun yapmaya baslasaniz, sizce ka¢ hafta sonra yatimmcat listeniz hazir olur? ...... haftada.
b) Ikna Edici Bir Yatmmci Sunum Taslagt Hazirlayin

Hikayenizi anlatan, basit ve acik bir sunum hazirlayn (serbest stil). Onemli olan potansiyel yatmmcilann
sizin anlatmak istediginiz ana mesajlan anlamasidur.

Sunum Taslag1 Nasil Olmah?

Sekil 16daki sablonu dilediginiz gibi doldurun. Akliniza gelen tim fikirlen yazarak, sunumunuzun ilk taslagi-
nu olusturun.

Sekil 16: Sunum Taslag

Temel Bilgiler Sorun ve Firsat C6zum ve Deger Degisim Teorisi Pazar

Onerisi

is Modeli Kilometre Taslan Ekip ve Paydaslar Finansal Plan ve Hedefler ve

Gostergeler Finansman Kullanimi

Sekil 16
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Durum Tespiti (Due Diligence) Anketi (DTA)

Bu konu listesi, sosyal bir girisim olarak yatimmcilara yonelik durum tespitine hazirlanirken kendi DTATuz1
nasil yapilandiracaginiz hakkinda size fikir vermek amaciyla hazirlanmstir. Sosyal girisimlerin etki yatmmu
arayisindayken degerlendirmeye hazir olmalan gereken tipik kategorilerin ve alt kategorilerin ana hatlanmn
sunar. Tabii ki bu konu duruma &zeldir ve cogdrafi bir bilesene de sahiptir. Sorular ve cevaplan sekillendiren
faktorler is modeller, yasal gerceveler, etki sektorleri ve her iki tarafin kisisel 6zellikleridir.

Asagidaki liste uzun olmakla birlikte eksiksiz dedildir. Baz1 etki yatinmcilannin daha fazla, bazilannin ise daha
az sorusu olabilir. Bu konu, uzmanliklanna, deneyimlerine, yatinm araglarina ve ne kadar sureleri olduguna
baghdr. Hatta bazilan kendilerine ézgu durum tespiti kataloglanru kullanur. Tam olarak neyle karsilasilacadt
bilinmediginden hazirlikh olmak mantikidir. Dolayistyla bir yatinmct size kendi soru katalogunu génder-
meden kendi DTANiz1 tasarlamaya karar verirseniz, asadidaki (alt) kategorilerin sirasinu dedistirmekten veya
ekleme yapmaktan ¢ekinmeyin; bu yalnizca bir éneridir ve tamamen esnetilebilir.

Durum tespitinin 6z, hem potansiyel yatinmct ve hem de yatinm yapilan tarafin yaranna seffafldn ve
guveni ortaya koymaktr. Dolayistyla DTAruz1 dikkatlice tasarlamak ve ikna edici, durust cevaplar hazirla-
mak icin yeteri kadar vakit ayinn. DTAlar tipik olarak 20-40 sayfadan olusabilir, en azindan {s ve Etki Durum
Tespiti (Yasal Durum Tespiti daha sonra yaptlabilir) kisimlannu irdeler ve birkag anlambh grafik icerebilir. Ek
olarak, birka¢ yedek materyalin hazir bulundurulmasi faydal olabilir. Bu materyal, yatinma bir konuyu daha
derinlemesine irdelemek istediginde cevaplannizi destekleyecek ve bir zemin olusturacaktr.

a) Is Durum Tespiti

1. Sosyal Girisim (SG) ve Yonetim Ekibi
Potansiyel etki yatinmcilannin bilmek istedikleri seyler tipik olarak sunlardir:

- SG'nin yasal statusti ve yapisi (tum birimleri ve ofisleri dahil),

- SG'nin ne zaman, nerede ve kim tarafindan kuruldugu,

- Personelin su anki buyuklugu (tam zamanh ve kismi zamanh cahsanlar, kamu yaranna karsiliksiz ¢ali-
san isciler ve gonulluler),

- Kilit ydnetim ekibinin deneyimi ve basan gegmisi,

- SG'nin kilit ekip Uyelerinin ne kadar suredir birlikte cahstidn,

- Kilit ekip uyelerinin nasil motive edildigi ve yaptiklan isin karsihgnrun nasil verildidi,

- Kilit yonetimin yeteri kadar katihm gdsterip gostermedidi (uzun dénemde ve tam zamanh olarak),

- SG'nin su anki hissedarlannn kimler oldugu,

- Yonetim kurulu veya darugma kurulu ttyelerinin kimler oldugu (varsa).

2. Pazar, Is Modeli ve Rekabet

- SG'nin cevap buldugu sosyal problemin/karsilanmayan ihtiyacin tam olarak ne oldugu,
- SG'nin vizyon ve misyon beyani,

- Sosyal problemin/hedeflenen pazann buyUklugu,

- Buylme ongoruleri (hedeflenen pazar ve SGnin pazar payr nasil gelisecek?),

- SG'nin pazar ekosistemi ve tedarik zincirine gére nerede durdugu,

- Pazar ortami ve bu ortamdaki diizenleyici ¢erceve,

- Hedeflenen gruplann ve faydalarucilann kimler oldugu,
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- SG'nin tim tUrin ve hizmetleri ve bunlann ézellikleri ile sunduklan faydalar,

- Urlin ve hizmetlerin hedeflenen gruplara ve faydalamcilara hangi kanallar aracthdyla dadntildidn,

- Benzer Uriin ve hizmetleri pazarda baska kimlerin sundugu ve SG'nin ¢ézimlerinin rekabet avantaji-
nin -ve zayif yonlerinin- neler oldugu,

- Bu faaliyetlerden elde edilen gelirin nasil elde edildigi ve edilecedi,

- SG'nin blceklendirme kapasitesi (ve istekliligi),

- SG'nin buguine kadar ulastign Snemli kilometre taslanmn ne oldugu,

- Kavram kanitlama, yani pilot projelerin bluyukligu, konumu ve basansi,

- Gelecekteki dnemli kilometre taslan (Gmegin, yeni tirlin lansmanlan, genisleme adimlan, hedeflenen

diger gruplar).
3. Finansal Durum ve Plan

- Temel varsayimlar ve kilit olcltler dahil olmak tUzere kar-zarar beyanlan (gecmis ve gelecek),

- Ne zaman kéra gecilecedine ve kér bakiyesinin buyuklugune dair beklentiler,

- Nakit akis1 dngoruleri ve sonucunda ortaya ¢ikan finansman ihtiyaclan,

- Gorustlen etki yatinminmin tam olarak kimin icin kullarulacadn,

- Var olan yatinmcilar ile yatinmlannn buyuklugu ve araglan,

- Var olan yatinmcilann tekrar yatinm yapmaya istekli olduklann géstermis olup olmadiklan,

- SG'nin buguine kadarki tim finansal, vergisel ve duzenleyici gorevlerini yerine getirmis olup olmadidn,

b) Etki Durum Tespiti
1. Etki Teorisi, Degerlendirme ve Raporlama

- SG'nin degisim teorisi,

- SG'nin deger zinciri (I-O-O-I modeli veya baska bir mantik cercevesiyle belirtildidi gibi),

- Uriin ve hizmetlerin etki elde etmede pazardaki diger céziimlere kiyasla nasil daha etkili oldugu (yani
etki acisindan rekabet avantaji),

- Hangi etki degerlendirme sistemlerinin hayata gegirilmis oldugu,

- Hangi etki dl¢tlerinin, nasil, ne sikhikla ve ne kadar guvenilir bir sekilde takip edildidi,

- Olclitlerin etki performansinu stirekli iyilestirmek icin nasil kullarulcidn,

- Etkinin yatinmcilara hangi ol¢utlerle ve ne siklikla raporlandidn,

- Ekibin elde edilen etki icin tesvik edilip edilmedidi, ediliyorsa nasil edildidi,

- Pilot projelerde elde edilen etkinin ne oldugu ve SG'nin bu sonuglara gore ¢oztimlerini nasil degistirdi-

aL
- Cézumlerin etkisini kanutlayan akademik veya diger bagimsiz caismalar.

2. Etki Olgeklendirme

- SG'nin etkisini nasil, nerede ve ne zaman oél¢eklendirmeyi planladidn,

- Bu dlceklendirme hedeflerine ulagmak i¢in én kosullann ve varsayimlann ne oldugu,

- Bu dlceklendirme planindaki tehditlerin ve en kétu senaryolann ne oldugu,

- Bu dlgeklendirme plarinin pesinde ilerlerken misyon kaymasina yol agcacak bilinen risklerin olup
olmadidn,
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c¢) Yasal Durum Tespiti
1. Sirket Belgeleri ve Mulkiyeti

- SG'nin kurulus belgeleri ve tuzukleri,

- Yonetim kurulu ve danisma kurulu toplant: tutanaklan (varsa),

- Tum hissedarlann (isimler, adresler, miktarlar, satin alma tarihleri, ddenen tutarlar dahil) ve hisse satici-
lannin (varsa) listesi,

- SG'nin faaliyet gosterdigi yetki alanlannn listesi (bu alanlarda faaliyet gésterme ruhsati dahil),

- Bugune kadarki tim hissedar sézlesmeleri,

- SG'nin yan kuruluslan ve satis ofislerinin listesi,

- SG'nin imzalamis oldugu ve faaliyetleri acisindan énem arz eden tum énemli sézlesmeler (drmedgin,
ortakliklar, ortak girisimler, satin almalar),

- SG'nin kar pay1 ddemeleri yapmasin kisitlayan veya yasaklayan bir sézlesmesi olup olmadidn (yasal
yapistyla ilgili bir konuysa),

- SG'nin sahip oldugu tim somut varliklar ve ekipmanlann emtia senetleri (6rmegin, arazi, gayrimenkul,
makine),

- SG'nin elinde tuttugu tim patentler, ticari markalar veya telif haklan,

- Bu patentler hakkinda calisanlarla yapilan gizlilik veya benzeri sézlesmeler,

- SG'ye kars1 agilan veya agma tehdidinde bulunulan davalara veya tazminat taleplerine dair belgeler,

- Tum 6nemli sigorta policeleri (6megin, muilkiyet, makine, kilit personel icin).

2. Musteriler ve Tedarikgiler

- SG'nin édnemli musterileri ve tedarikgilerinin listesi,

- SG'nin gelirlerinin dnemli musteriler bazinda dagihrm,

- SG'nin tedarikgcileri ve musterileriyle imzalamis oldugu lisans, dagitim ve destek sézlesmeleri,
- Distributérlerin ve SG'nin satislanndaki paylanmn listesi,

- Gelirlerin cografi bolgeler bazinda dagihmy,

- Herhangi bir musterinin SG ile olan iliskisini bitirip bitirmedidi, bitirdiyse neden bitirdigi.

3. Yatinmcilar

- Mevcut veya gelecek borglar, taahhutler, ara yatimmlar ve 6z sermaye yatinmlanyla alakah sézlesmeler,
- SG aleyhine veya lehine yapilan ipotekler veya teminat olarak verilen mallann tum belgeleri,

- SG'nin an itibanyla gérusulmekte olan yatinmlan kapatmak istemesi halinde onayr gerekecek tum kisi
veya kuruluslann listesi,

- SGdeki hisse satislannin belgeleri (ilgiliyse),

- Hisselerin transferine dair potansiyel kisitlamalar hakkinda bilgi (6megin, misyon kaymasim énlemeye
ve SGde kimin hisse satin alabilecegini kisitlamaya yonelik sdzlesmeler).

4. Finans, Vergi ve Devlet

- SG'nin yilhik denetlenen tablolan ile U¢ veya alti aylik mali tablolan,

- Tum gelir vergisi iadelerinin belgeleri (federal, eyalet ve dis vergiler),

- SG'nin almus oldugu tum devlet onaylan, lisanslan veya ruhsatlan,

- Devlet s6zlesmeleri ve bu sézlesmelerle ilgili olarak kamu kurumlanna sunulmus énemili raporlar.
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5. Calisanlar

- Calisanlann tam listesi,
- Odemeler, yan haklar, tesvikler ve primler dahil olmak tizere tiim énemli cahsan sézlesmeleri,
- Yonetim organizasyon semast.







