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Komitesine Giris

Bu komite, “iste herkesbir CEO’dur” anlayisi Gzerine kurulmustur. Girisimcilik Komitesinde
yer alan her lye, bir sirket baskani bakis acisiyla diistinir, karar alir ve sorumluluk Gstlenir.
Bu yaklasimin amaci, katilimcilarin yalnizca fikir Greten bireyler degil; ayni zamanda
stratejik dustinen, riskleri degerlendirebilen ve uzun vadeli hedefler belirleyebilen liderler
olarak gelismesini saglamaktir.

Girisimcilik Komitesi, disiplinli galisma, diizenli ilerleme takibi ve somut ¢ikti Gretme
prensipleri Gzerine kuruludur. Komite faaliyetleri; hedef belirleme, planlama, uygulama,
degerlendirme ve geri bildirim asamalarini iceren sistematik bir yapi izler. Bu stire¢ boyunca
dyelerden; hazirlikli katilim, agik iletisim, elestirel diisiinme ve surekli gelisim anlayisini
benimsemeleri beklenir. Komite toplantilari ve galismalar, fikirlerin yalnizca tartisildigi degil,

ayni zamanda olgunlastirildigi ve uygulanabilir hale getirildigi bir ortam sunar.

Komitenin Vizyonu ve Misyonu

Vizyon: Vizyon: Girisimcilik Komitesi'nin vizyonu, girisimcilik kurumsal bir disiplin

icerisinde benimseyen, problem c¢c6zme becerileri gelismis, yenilikci bakis agisi olan ve
surdurulebilir deger."retmeyi hedefleyen lider bireyler yetistirmektir. Komite, girisimcilik
yaklasimini yalnizca bir is kurma eylemi olarak degil; toplumsal, ekonomik, cevresel ve
teknolojik ihtiyaglari anlayarak ¢6zim gelistirme sireci olarak tanimlar. Bu vizyonun
merkezinde, gergek diinyaya uyumlu sekilde disliinmesi, belirsizlik kosullarinda karar
alabilmesi ve ortaya koydugu fikirleri uygulanabilir yapilara donistirebilmesi yer alir.
Misyon: Komitenin misyonu; girisimcilik yetkinliklerini gelistirebilecekleri yapilandiriimis

bir calisma ortami sunmak, fikirleri systemi yontemlerle olgunlastirmak is modeli kurmayi
dégretmek ve profesyonel standardlarda sunabilir hale gelmelerini saglamaktir. Ayni
zamanda bu fikirlerin mantiksal temellendirmesini, uygulanabilirligini, hedef kitlesini,
ekonomik surdirulebilirligini, etkisini net bicimde ortaya koymalarini beklemez. Discipline
calisma diizenli raporlama, toplantilara hazirlikli katiim ve olgilebilir ilerleme prensipleri

kuruludur.




Uyelerin Sirket Baskani (CEO) Olarak Rolii

CEO gorevi: Bu bolim, Girisimcilik Komitesinin temel ¢alisma modelini ve Gyelerin komite
icindeki rollint aciklamak amaciyla hazirlanmistir. Komite, geleneksel kultip anlayisindan
farkli olarak, tiyelerinde “yonetici zihniyeti” gelistirmeyi hedefleyen uygulama odakl bir
yapi Uzerine kuruludur. Bu nedenle komiteye katilan her Gye, kendi girisim fikrinin sirket
baskani (CEO) olarak kabul edilir. CEO rolii, sembolik bir unvan olmanin 6tesinde; diisinme
bicimini sorumluluk anlayisini ve karar alma sureglerini belirleyen temel bir standarttir.
Study guide kapsaminda CEO roli, girisim fikrinin yalnizca gelistirilmesi degil, ayni

zamanda planlanmasi, uygulanmasi, degerlendirilmesi ve iyilestirilmesini kapsayan butiincil
bir liderlik yaklasimi olarak ele alinir.

Her lye, girisimin stratejik yoninu belitlemekten sorumludur. Bu sorumluluk; girisimin
amacini netlestirmeyi, kisa, orta ve uzun vadelihedefler koymayi ve bu hedeflere ulagmak igin
izlenecek yolu planlamayi icerir. Uyelerden, sinirli zaman ve kaynaklar altinda énceliklendirme
yapabilmeleri ve aldiklari kararlarin sonuglarini dngorebilmelere beklenir.

CEO rolii ayni zamanda problem ¢ézme ve firsatlari tanima yetkinligini icerir. Uyeler, hedef

kitlenin veya pazarin gergek ihtiyaclarini analiz ederek ¢o6ziimini bu ihtiyaclara gore
sekillendirir. Bu stirecte girisimcilik, yalnizca mevcut sorunlara tepki vermek olarak degil;
potansiyel firsatlari erken asamada fark edip stratejik avantaj haline getirmek olarak
degerlendirilir. Study guide, tyelerin fikirlerini sezgisel degil, gerekcelendirilmis ve analiz
temelli bicimde gelistirmelerini tesvik eder.

s Fikri Gelistirme Siireci

Bu bolim, Girisimcilik Komitesi kapsaminda is fikrinin ne anlama geldigini, hangi cercevede
ele alindigini ve bir fikrin nasil sistematik sekilde gelistirildigini agiklamak amaciyla
hazirlanmistir. Komite yaklasimina gore is fikri; rastgele ortaya atilan bir distince degil,
belirli bir problemi veya ihtiyaci hedefleyen, bu ihtiyaca yonelik ¢6ziim sunan ve somut
deger yaratma potansiyeline sahip yapilandirilmis bir 6neridir. Bu nedenle komite agisindan
is fikri gelistirme sireci, sezgisel diisiincenin 6tesine gecerek analiz, test ve dogrulama
adimlarina igeren disiplinli bir calisma olarak degerlendirilir.

Study guide kapsaminda is fikri, baslangi¢c asamasindan uygulanabilir bir yapiya donlisene

kadar belirli adimlar Gzerinden ele alinir. Bu adimlar, fikrin netlestirilmesini, gercek ihtiyaca




dayanip dayanmadiginin anlasilmasini ve stirdirilebilirliginin degerlendirilmesini amaclar.
Problem ve ihtiyac Tanimlama: is fikri gelistirme siireci, giiclii ve net bir problem tanimi

ile baslar. Basarili girisimler, genellikle ylzeysel gozlemlerden degil, iyi analiz edilmis
ihtiyaclardan dogar. Bu asamada liyelerden beklenen; problemi yalnizca goriinen haliyle
tanimlamak degil, problemin altinda yatan nedenleri anlamaya ¢alismalaridir. Problem
tanimi; kim icin ortaya ciktigl, hangi kosullarda yasandigi, ne zaman ve nerede etkili oldugu
sorularina acik ve tutarl cevaplar verebilmelidir. Study guide, bu asamada “gercek ihtiyag”
ile yalnizca varsayima dayanan dustinceler arasindaki farkin net bicimde ayrilmasini temel
bir ilke olarak kabul eder.

Hedef Kitle (Kullanici) Belirleme: Tanimlanan problemin kime ait oldugu ve ¢6zimiin

kim

icin deger Urettigi netlestirilmeden saglikl bir is fikri gelistirmek mimkun degildir. Bu
nedenle hedef kitle belirleme, is fikri siirecinin kritik asamalarindan biridir. Hedef kitle;
demografik ozellikler (yas, lokasyon, gelir dizeyi), davranissal 6zellikler (aliskanliklar,
kullanim bigimleri) ve ihtiyag temelli unsurlar (aci noktalari, beklentiler) Gzerinden
tanimlanir. Study guide kapsaminda hedef kitlenin dogru belirlenmesi, sonraki asamalarda
gelistirilecek ¢6ziim 6nerisinin dogrulugunu ve etkinligini dogrudan etkileyen temel bir

faktor olarak ele alinir.

C6ziim Onerisi (Value Proposition) Gelistirme: Coziim 6nerisi, is fikrinin 6ziini
olusturur

ve “ne sunuluyor” ile “neden bu ¢6zim hedef kitle icin anlamli” sorularina yanit verir. Bu
asamada uyeler, sunduklari ¢ozimin hangi yonleriyle farkhlastigini netlestirir. Coziim; daha
hizli, daha uygun maliyetli, daha glivenilir, daha erisilebilir veya daha kaliteli olabilir. Study
guide, bu farkin agik ve anlasilir sekilde ifade edilmesini ve ¢6ziimiin hedef kitlenin
ihtiyacina dogrudan karsilik vermesini temel kriter olarak kabul eder.

Rakip ve Alternatif Analizi: Her is fikri, mevcut bir pazar veya alternatif céziimler ortami
icinde degerlendirilmelidir. Bu nedenle rakip ve alternatif analizi, is fikrinin gercekgi bir
cercevede ele alinmasini saglar. Rakipler dogrudan benzer ¢éziimler sunan girisimler
olabilecegi gibi, dolayli ¢oziimler veya kullanicilarin “higbir sey yapmamayi” tercih etmesi

de alternatif olarak degerlendirilir. Study guide kapsaminda yapilan rakip analizi, yalnizca




rakipleri listelemek igin degil; is fikrinin hangi yonleriyle ayristigini ve hangi alanlarda
gelistirilmesi gerektigini anlamak igin kullanihr.

On Dogrulama (Validation) ve Geri Bildirim: is fikrinin gecerliligini test etmek, komite
siirecinin dnemli bir parcasidir. On dogrulama asamasinda amag, fikrin yalnizca ilgi cekici
olup olmadigini degil, gercek bir ihtiyaca karsilik verip vermedigini anlamaktir. Bu strec;
hedef kitle ile birebir gértismeler, anketler, kiiclik 6lcekli denemeler veya basit prototipler
araciligiyla yurutulebilir. Study guide, geri bildirimi fikrin gelistirilmesi igcin temel bir
ogrenme araci olarak ele alir ve liyeleri, gelen geri bildirimlere gore fikirlerini yeniden
sekillendirmeye tesvik eder.

Uygulanabilirlik ve Kaynak Degerlendirmesi: Gelistirilen is fikrinin hayata
gecirilebilmesi icin uygulanabilir olmasi gerekir. Bu asamada lyeler; gerekli batceyi, ekip
ihtiyacini, teknik

altyapisi, kullanilacak kaynaklari ve zaman planlamasini basit ve net bicimde degerlendirir.
Amag;, fikrin teorik olarak cazip olmasinin 6tesine gecerek, mevcut kosullar altinda hayata
gecme olasiligini ortaya koymaktir. Study guide kapsaminda bu degerlendirme, is fikrinin
gercekgi, sirdirulebilir ve gelistirilebilir olup olmadigini anlamak icin temel bir dlcit olarak
kabul edilir.

Fikir Gelistirme ve Inovasyon Siirecleri

Bu bélim, Girisimcilik Komitesi kapsaminda fikirlerin nasil gelistirildigini, inovasyonun

nasil ele alindigini ve ortaya gikan fikirlerin strdurtlebilir is modellerine nasil
donusturaldiginu agiklamak amaciyla hazirlanmistir. Komite yaklasimina goére girisimcilik,
yalnizca yeni bir fikir iretmek degil; bu fikri deger yaratacak sekilde gelistirmek, test etmek
ve uygulanabilir hale getirmektir. Bu nedenle fikir gelistirme, inovasyon ve is modeli

olusturma stiregleri birbiriyle butlinlesik olarak ele alinir.

Komite blinyesinde inovasyon, yalnizca tamamen yeni bir tirlin veya hizmet ortaya koymakla
sinirh degildir. Mevcut ¢oziimleri iyilestirmek, farklilastirmak ve kullaniciya anlamli bir

deger sunmak da inovasyon kapsamindadir. inovasyon; iiriin, siireg, is modeli ve kullanici
deneyimi gibi farkli alanlarda gerceklesebilir. Study guide, tGyelerin inovasyonu stratejik,

Olcilebilir ve stirdirilebilir bir gelisim sireci olarak degerlendirmesini amaclar.




Fikir gelistirme siireci, tek bir dogruya ulasmaktan ziyade alternatifler Gretmeye ve bu
alternatifleri test etmeye dayanir.

Uyelerden, ilk fikirlerine bagl kalmadan farkli senaryolar

gelistirmeleri ve fikirlerini geri bildirimler dogrultusunda sirekli iyilestirmeleri beklenir.

inovasyon, tekrar eden gelistirme déngiileriyle ilerler ve elestiri, kisisel degil; fikrin
gelisimini destekleyen bir arag olarak ele alinir.

Komite ayrica prototipleme ve kiiciik 6lcekli denemeleri tesvik ederek, fikirlerin hizli ve diistik
maliyetle test edilmesini saglar.

inovasyon degerlendirilirken; yenilik diizeyi, kullaniciya saglanan deger, uygulanabilirlik,
Olceklenebilirlik ve strdirtlebilirlik ile etik uyum temel oOlgiitler olarak dikkate alinir. Bu

Olcltler, fikirlerin yalnizca yaratici degil, ayni zamanda gergekgi ve sorumlu olmasini saglar.

Fikir gelistirme ve inovasyon siirecinin devaminda is modeli olusturma yer alir. is modeli,
fikrin nasil hayata gecirilecegini ve uzun vadede nasil stirdirilebilir olacagini tanimlar. Bu
asamada; hedef kitle, deger onerisi, gelir modeli, maliyet yapisi, dagitim kanallari, temel
kaynaklar ve is ortaklari netlestirilir. Komite silirecinin sonunda her lyenin, is fikrini ve is
modelini resmi bir formatta, problem tanimi, hedef kitle, deger énerisi, gelir maliyet

cercevesi ve kisa vadeli uygulama plant ile birlikte sunabilmesi beklenir.

ils Modeli Olusturma

is modeli, bir sirketin yasam kaynagidir. Sirket is modeli sayesinde yasar, biyiir ve
gelisir. is modeli, bir isletmenin nasil calistigini ve deger kattigini gdsteren sistemdir.
Ana amacl ise musteri ihtiyaclarini karsilamak, maliyetleri yonetmek ve karlari
saglamak icin bir yol haritasi olusturmaktir. is modeli on iki temel yapi tasindan
olusur ve bunlarla birlikte olusturulur. Her katilimcinin sirketi igin bu on iki maddelik

is modelini olusturmasi zorunludur.
3.1. Misteri Segmentleri

Musteri segmentleri, hedef kitlenin belirlenmesi icin kullanilan bir kavramdir. Her bir

segment, benzer 6zelliklere sahip ve benzer Uriinlere ihtiyag duyan bir grup musteriyi




temsil eder. Misteri segmentleri sayesinde pazarlama stratejileri olusturulur, Grilin
gelistirme sureci takip edilir ve de mdusteri iliskileri yonetilir. Arz-talep dengesinin
saglanmasi acisindan en onemli kisimlardan biri olmakla beraber miisterinin

taleplerinin 6grenilmesi acisindan da dnemli bir rol oynar.
3.2. Deger Onerisi

Deger Onerisi, sirketin misterisine sundugu degeri temsil eder. Deger onerisi, sirketin
musterilerine sundugu essiz avantajlardir. Bu avantajlar; musterilerin ihtiyaglarini
karsilamak, mdusterilerin problemlerini ¢dzmek ve mdisterilerin beklentilerini
karsilamak icin sunulan o6zellikler ve faydalardir. Eger bir sirket musterisine deger
veriyorsa bu degeri Urlinu olabilecek en avantajli ve sirketin kendisine has olacak
sekilde sunar. Bu hem miusterinin markay! icsellestirmesine hem de markanin
musteriyi kendisine midavim kilmasini saglar.

Bir isletmenin basarili olmasi ve diger sirketlerle rekabet haline girebilmesi icin

glcli bir deger onerisine sahip olmasi 6nemlidir.
3.3. Kanallar

Kanallar Grlinlerin satildig; fiziksel magazalar, sanal satis yerleri vesaire temsil

etmek igin kullanilir. Sirket Grinlerini mugsteriye bu kanallarla sunar. Bu musteri ve
marka arasinda bir képridir. Bu kanallarla birlikte dnceki yapitasinda Uretilen deger
onerisi musterilere sunulur. Sirketler Grlnlerini bu kanallarla birlikte sattigi icin
sirketlerin geliri artar. Her sirket, deger 6nerisini misterilerine sunmak igin en iyi

kanali secmelidir. lyi bir kanal iyi bir pazar payr demektir ve bu sekilde rekabet payi
artar.

3.4. Musteri iliskileri

Musteri iliskileri, sirketin mdusterileri ile iletisimde olmasi, onlari anlamasi ve
ihtiyaglarini kargilamak igin ¢aba gostermesini tanimlar. Bu iligskiler gliven ve anlayis
Uzerine kurulur. Musteri iliskilerinin ana yapi taslari ise basarili iletisim, kisisellestirilmis
hizmetler, giiven ve misteri memnuniyetidir. lyi musteri iliskisi sistemi, sirket ve
musteri arasinda sadakat duygusu olusturur. Buna miusteri sadakati denir. Bu sadakat

duygusuyla birlikte musteri sirketin Grlinlerini veya hizmetlerini




tekrar satin alir. Bu sayede tekrar eden satislar olusur. lyi bir musteri iliskisi stratejisi,
memnun misteriyi markayi baskalarina tavsiye etmesine tesvik eder. Bu sayede
markanin misteri yelpazesi genislemis olur. Guvenilir migsteri odakh yaklagim
musterilerin glivenini artirir ve marka imajini olumlu yénde etkiler. Buna da marka
itibari denir.

lyi bir musteri iliskisi sistemi rekabet payini oldukca artirir ve diger miisteriler de

rakip sirketin Urlinlerindense bu sirketin tGrlinlerini tercih etmeye baslar.

3.5. Gelir Akislari

Gelir akislari, sirketin gelirlerinin nerelerden geldigini temsil eder. Strdurilebilirlik
ve sirketin biyumesi icin dayanikli ve cesitli gelir akislari sarttir. Gelir akislari
sirketin deger onerisini musterilere sunarak aldigi 6demelerden olusur.

Gelir akisi tiirlerinden 6rnek olarak sunlari verebiliriz; satis gelirleri, abonelik

gelirleri, kiralama gelirleri, lisanslama gelirleri vs.

Cesitli ve guclu gelir akislarini sahip olmak sirketi ekonomik dalgalanmalarin etkisini
azaltir ve de sirketin bliyiimesi ve gelismesi icin gerek olanaklari sunar. Cesitli gelir
akislarinin faydalarinin sebebini bir 6rnekle agiklamak gerekirse; eger sizin tek bir

gelir kaynaginiz varsa ve butln isiniz bu gelir izerine kurulursa stirekli risk altinda
yasarsiniz ¢linkii eger bu gelire herhangi bir zarar gelirse isiniz direkt olarak zarar
goriir fakat sizin birden fazla ve cesitli sektorlerde gelir kaynaginiz varsa bir gelir
akisindaki zarar bitiin sirketi sarsmaz ve alinabilecek zararin en alt versiyonu alinmis

olur.

3.6. Temel Kaynaklar

Bir isletmenin faaliyetlerini stirdiirebilmesi icin ihtiya¢ duydugu varlik ve
yeteneklerdir. Bu kaynaklar; fiziksel varliklar, finansal imkanlar ve bilgi vs. seklinde
siralanabilir. isletmelerin rekabetci olabilmeleri ve uzun vadede basarili sekilde
blylyebilmeleri agisindan bu kaynaklar cok 6nemlidir.

Verimli kullanilan temel kaynaklar sirketin maliyetlerini distrmesini ve




strdurulebilir bir sekilde blyimesini saglar. Bu sayede rekabet avantaji elde edilir.
Temel kaynaklar, isletmenin uzun vadeli basarisinin ve sirdurulebilirliginin
anahtaridir.

3.7. Temel Faaliyetler

Temel faaliyetler, isletmenin deger yaratma siirecinin merkezinde yer alir ve deger
zincirinin temelini olusturur. Bu faaliyetler, isletmenin deger 6nerisini misterilere
sunmasini, pazarda rekabet edebilmesini ve operasyonlarini verimli bir sekilde
ylritmesini saglar. Dogru belirlenen ve etkin yonetilen temel faaliyetler; maliyetlerin
azaltilmasina, misteri memnuniyetinin artirilmasina ve rekabet avantaji elde
edilmesine katki saglar. isletmelerin temel faaliyetlerini siirekli olarak
degerlendirmesi ve gelistirmesi, degisen piyasa kosullarina ve musteri ihtiyaclarina
hizli uyum saglayarak stirdirilebilir bliyime ve uzun vadeli basari elde etmesine

olanak tanir.
3.8. Temel Ortaklhiklar

Temel ortakliklar, bir sirketin deger yaratma silirecinde daha verimli, geliskin ve
rekabetci olmasi icin dis kaynaklarla yaptigi ortakliklara denir. Bu iki sirketin

glclerini birlestirmesi yani birbirlerinin eksiklerini kapatmalari anlamina da gelebilir.
Temel ortakliklarin dort ¢esidi vardir;

- Rakip konumunda olmayan sirketlerle kurulan stratejik ittifaklar -Rakipler arasinda kurulan
stratejik ittifaklar

- Yeni isler gelistirmek icin kurulan ortak girisimler

- Tedarikte sikinti olmamasi igin kurulan alici-satici iliskileri

3.9. Maliyet Yapisi

Maliyet Yapisi, bir isletmenin faaliyetlerini stirdlirebilmesi ve deger yaratabilmesi icin
katlandigi tim maliyetleri ifade eder. Etkili bir maliyet yapisi, isletmenin kaynaklarini
verimli kullanmasini, karlihgini artirmasini ve pazarda rekabet giiciinli korumasini
saglar. Maliyetlerin dogru sekilde yonetilmesi; fiyat rekabetinde avantaj yaratir,
ekonomik dalgalanmalara karsi isletmeyi daha dayanikh hale getirir. Bu nedenle

isletmelerin maliyet yapilarini diizenli olarak gézden gecirip optimize etmeleri,




strdurulebilir bllylime ve uzun vadeli basari icin bliylik dnem tasir.
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#azarlama stratejileri ve PR calismalari
Pazarlama stratejileri ve PR galismalari bir sirketin belki de en 6nemli pargasidir. Bunun

sebebi en basta ekonominin bel kemiginin bu iki kisim tarafindan saglanmasidir. PR
calismalari olmadan bir sirket eksik kalmis demektir ve bu sirketin stirdirlebilirligini
olumsuz bir diizeyde azaltir. Markalar pazarlama stratejileriyle rakip markalardan farkl bir
goriinim kazanmak ister ve kendini pazarlama yontemleriyle birlikte tanitir. Bir sirketin imaji
PR calismalariyla ve pazarlama stratejileriyle glin ytiziine ¢ikarilir. Misterinin Griini
tanimasini saglar. Musteri tGrint tanidikca marka misteri sadakati gelistirir ve bununla
birlikte Griini alma talebi artar. Talep arttik¢a da sirketin geliri artar.

Pazarlama stratejisinin ana unsurlari;

-Hedef kitle analizi

-Markanin rakiplerinden farki

-Pazar arastirmasi

-Kisa ve uzun vadeli hedeflerin belirlenmesi

-Pazarlama kanali segimi




Stratejinin takibi, 6lcimu ve degerlendirilmesi
Musterinin Grlint tanimasi icin uygulanabilecek bircok yontem vardir fakat 6rnek vermek
gerekirse; reklamlar, tnll isimlerle ortakliklar, afisler, standlar ve benzeri cogunlukla dijital

pazarlama kanallariyla birlikte uygulanan stratejiler en ¢ok kullanilan yéontemlerdir.
3. Stratejik Planlama ve Blyume Stratejileri

Stratejik planlama, bir sirketin uzun vadeli hedeflerini belirlemesi ve bu hedeflere ulasmak

icin

izleyecegi yoldur. Bu suirecte sirketin misyonu, vizyonu ve temel degerleri netlestirilir. Stratejik
planlama, kaynaklarin etkin kullanimini saglayarak belirsizlikleri azaltir ve isletmeye
surdurilebilir rekabet avantaji kazandirir.

Stratejik planlama stirecinin 6nemli bir parcasi olan analiz asamasinda sirketin gucli ve zayif

yonleri ile karsi karsiya oldugu firsat ve tehditler belirlenir. Bu analizler dogrultusunda

rekabetgi stratejiler gelistirilir, hedef pazarlar segilir ve uygulanabilir amaglar olusturulur.

Siire¢ boyunca, stratejilerin izlenmesi ve gerektiginde de diizenlenmesine baglidir.

Bliyiime stratejileri ise sirketin pazar payini, gelirini veya faaliyet alanini genisletmeyi
amaglar. Sirketler; mevcut pazarda satis artirma, yeni pazarlara agilma, yeni irin veya hizmet
gelistirme, farkli sektorlere yonelme ya da birlesme ve satin almalar yoluyla buytyebilir.
Ayrica stratejik ortakliklar ve isbirlikleri de kontrollli biiyiime saglayan yontemler arasinda

yer alir.

Stratejik planlama ile blyime stratejileri birbiriyle dogrudan baglantilidir. Stratejik planlama,
sirketin hangi bliyiime yolunu izlemesi gerektigini belirlerken; bliylime stratejileri bu planin

uygulanmasini saglar.

4. Girisimciler icin Finansal Okuryazarhk

Girisimciler icin finansal okuryazarlik, bir girisimcinin is fikrini dogru analiz edebilmesi,
bilincli kararlar alabilmesi ve girisimini slirdirilebilir bicimde yonetebilmesi icin sahip
olmasi gereken temel bilgi ve farkindaligi ifade eder. Bu okuryazarlik; ekonomik, finansal,
dijital ve stratejik bilgileri anlayip yorumlayabilme yetenegini kapsar.

Finansal okuryazarlik, girisimcinin gelir-gider dengesini kurabilmesini, nakit akisini




yonetmesini, maliyetleri kontrol etmesini ve yatirim kararlarini saglikl bicimde almasini
saglar.

Ayni zamanda karlilk, bitge planlamasi ve risk yonetimi gibi konularda bilingli

hareket etmeye yardimci olur.

Pazar ve stratejik okuryazarlik ise finansal okuryazarligin yaninda bir diger onemli
okuryazarliktir ve de musteri ihtiyaclarini dogru okuma, rekabeti analiz etme ve degisen
piyasa kosullarina hizli uyum saglama yetenegini ifade eder.

Sonug olarak, girisimciler icin okuryazarlik; dogru bilgiye ulasma, bilgiyi analiz etme ve
bunu etkili kararlara dénistiirme yetenegidir.

Risk Analizi ve Yonetimi

Risk Analizi ve Yonetimi, girisimcilik siireclerinin merkezinde yer alan ve bir girisimin
hayatta kalma, bliyiime ve rekabet giictinii dogrudan etkileyen bir unsurdur. Girisimler;
piyasa dalgalanmalari, yatinnmci beklentileri, regtilasyon degisiklikleri, teknolojik aksaklklar,

operasyonel yetersizlikler ve itibar kaybi gibi cok boyutlu risklerle karsi karsiya kalir.

Risk analizi,
bu tehditlerin sistematik bir sekilde tanimlanmasini, gerceklesme olasiliklarinin ve girisim
Uzerindeki kisa ve uzun vadeli

etkilerinin degerlendirilmesini amaclar. Etkili risk yonetimi ise yalnizca kriz anlarinda
verilen tepkilerden ibaret olmayip, belirsizlik ortaminda efektif karar alma, alternatif
senaryolar gelistirme, potansiyel krizleri 5ngérme ve kaynaklarin stratejik bir bigimde
yonlendirilmesini kapsar.

Kriz anlarinda alinan Her karar; Sirketin finansal performansini, borsa

degerini, yatirimci glivenini ve kamuoyundaki algisini dogrudan etkileyebileceginden,
hizli hareket etme zorunlulugu ile uzun vadeli stirdirilebilirlik hedefleri arasinda
dengeli bir yaklasim benimsenmesi gerekmektedir.

Bu baglamda katilimcilarin, kisavadeli kar artislari ugruna uzun vadeli marka degeri, etik
ilkeler ve kurumsal

dayaniklilik gibi unsurlari riske atmadan; riskleri bitlincil bir bakis agisiyla ele
almalari beklenmektedir. Basarili bir risk analizi ve yonetimi anlayisi, girisimin

yalnizca krizlerden zarar gérmeden ¢ikmasini degil, ayni zamanda bu krizleri biiylime,




yeniden konumlanma ve rekabet avantaji yaratma firsatlarina dontistiirmesini de

mimkin kilmaktadir.

Bu komite kapsaminda katilimcilarin, karsilastiklari krizleri yalnizca anhk tehditler
olarak degil, girisimlerinin genel stratejisini sekillendiren ¢ok boyutlu risk unsurlari
olarak degerlendirmeleri beklenmektedir. Katilimcilar, yayimlanan her kriz direktifi
karsisinda girisimlerinin finansal yapisini, = operasyonel kapasitesini, hukuki
yuktumltluklerini, teknolojik altyapisini ve ‘marka itibarini es zamanl olarak analiz
etmeli; alinacak kararlarin kisa, orta ve uzun vadeli sonuglarini goz o6niinde
bulundurmaldir. Risk analizi siirecinde, tek bir degiskene odaklanmak yerine, farkh
senaryolar Uzerinden alternatif ¢ozim yollari gelistirilmesi ve bu ¢éziimlerin olasi
etkilerinin gerekcelendirilmesi 6nem arz etmektedir.

Katiimcilardan ayrica, hizli karar alma baskisi altinda dahi tutarli, gercekci ve
uygulanabilir stratejiler ortaya koymalari; kriz yonetimini yalnizca zarar kontroli
amaciyla degil, sirket degerini koruma ve artirma hedefi dogrultusunda ele almalari

beklenmektedir.

Alinan kararlarin yalnizca finansal kazang temelinde degil, etik

ilkeler, toplumsal sorumluluk ve uzun vadeli siirdirilebilirlik cercevesinde
degerlendirilmesi, komitenin temel yaklasimini olusturmaktadir. Bu dogrultuda
katihmcilarin, risk almaktan kaginmayan ancak aldiklari risklerin sorumlulugunu
Ustlenen, gerekceli ve stratejik bir tutum sergilemeleri; krizleri firsata cevirebilecek
yenilikei ve buttncil bakis agilari gelistirmeleri hedeflenmektedir.

Hukuki, Etik ve Yasal Sorumluluklar

Hukuki, Etik ve Yasal Sorumluluklar, girisimcilik faaliyetlerinin yalnizca ekonomik

bliyiime ve kar elde etme hedefleri dogrultusunda degil, ayni zamanda toplum, piyasa ve
paydaslar karsisindaki ylikiimliltkler cercevesinde yiritiilmesi gerektigini ortaya koyan
temel unsurlardir. Girisimler, faaliyet gosterdikleri sektorlere ve pazarlara bagli olarak ulusal
ve uluslararasi diizeyde farkli yasal diizenlemelere, regiilasyonlara ve denetim

mekanizmalarina tabidir. Sirket kurulus stireglerinden baglayarak sézlesme yonetimi, fikri




milkiyet haklarinin korunmasi, veri giivenligi ve kisisel verilerin gizliligi, calisan haklari,
tuketici koruma mevzuati ve rekabet hukuku gibi alanlar, girisimlerin hukuki
sorumluluklarinin baglica bilesenlerini olusturmaktadir. Bu ylkimluliklerin ihlal edilmesi,
yalnizca finansal yaptirimlar ve hukuki davalarla sonuclanmakla kalmayip, ayni zamanda
sirketin faaliyetlerinin durdurulmasina, yatirimei gliveninin zedelenmesine ve marka
degerinin ciddi bicimde zarar gérmesine yol acabilmektedir.

Bununla birlikte, girisimlerin yalnizca yasal gerceveye uygun hareket etmeleri uzun vadeli
basari icin yeterli degildir.

Etik sorumluluklar, girisimlerin karar alma stireclerinde yasal

sinirlarin 6tesine gecerek, toplumsal degerleri, adalet ilkesini, seffafligi ve hesap verebilirligi
gozetmelerini gerektirir. Etik disi uygulamalar; yaniltici pazarlama stratejileri, bilgi gizleme,
adil olmayan rekabet yéntemleri veya toplumsal faydayi g6z ardi eden kararlar seklinde
ortaya cikabilir. Bu tiir uygulamalar kisa vadede ekonomik avantaj saglayabilse dahi, uzun
vadede kamuoyu algisinin olumsuz yonde sekillenmesine, misteri sadakatinin azalmasina ve
yatinmcilarin girisimden uzaklasmasina neden olabilir. Ozellikle kriz d6nemlerinde alinan
kararlar, girisimin etik durugsunu ve kurumsal kimligini en agik bicimde yansitan unsurlar

arasinda yer almaktadir.

Kriz anlarinda girisimler siklikla hizli karar alma baskisi altinda kalmakta ve bu durum,

hukuki sinirlarin zorlanmasi veya etik ilkelerin geri plana itilmesi riskini beraberinde
getirmektedir. Ancak bu komite kapsaminda, hukuki yakamliluklerin ihlal edilmesi veya etik
degerlerin goz ardi edilmesi, stirdiirtlebilir basariyla bagdasmayan yaklasimlar olarak
degerlendirilmektedir. Katilimcilarin, karsilastiklari her kriz direktifinde yalnizca finansal
kazanglari degil, alinan kararlarin hukuki sonuglarini, etik etkilerini ve toplumsal
yansimalarini da bittincul bir bakis agisiyla ele almalari beklenmektedir. Yasal uyum ve etik
hassasiyet, girisimler igin birer kisitlayici unsur degil; aksine glvenilirlik, kurumsal itibar ve
uzun vadeli piyasa degeri yaratan stratejik avantajlar olarak gorilmelidir.

Bu dogrultuda

hukuki, etik ve yasal sorumluluklar, girisimlerin krizleri ydonetme bigimini belirleyen ve




basariyi strdurulebilir kilan temel karar parametreleri arasinda yer almaktadir.
Ekip Calismasi ve Ust Diizey iletisim

Ekip Calismasi ve Ust Diizey iletisim, girisimcilik temelli kriz komitelerinin etkinligini ve
basarisini belirleyen en kritik unsurlar arasinda yer almaktadir. Girisimler, dogalari geregi
belirsizlik, zaman baskisi ve yliksek risk iceren ortamlarda faaliyet gosterdiginden, bireysel
karar alma suregleri yerine kolektif akil ve koordinasyon 6n plana gikmaktadir. Ekip
cahismasi, farkli bakis acilarina, uzmanlik alanlarina ve yetkinliklere sahip bireylerin ortakbir
hedef dogrultusunda uyum icinde hareket etmesini ifade ederken; tist diizey iletisim, bu
uyumun saglanabilmesi icin gerekli olan agik, net, stratejik ve stirdiirulebilir bilgi akisini
kapsamaktadir. Kriz anlarinda yasanan bilgi eksikligi, yanls anlasilmalar veya koordinasyon
kopukluklari, girisimlerin yalnizca mevcut krizi kot yonetmesine degil, ayni zamanda uzun

vadeli stratejik hedeflerinden sapmasina da neden olabilmektedir.

Girisimcilik stirecglerinde ekip ¢alismasi, gorev dagiliminin net bir sekilde belirlenmesini,
sorumluluklarin paylasilmasini ve karar alma mekanizmalarinin kolektif bicimde isletilmesini
gerektirir. Etkili bir ekip yapisinda her birey, kendi rolliniin farkinda olmali ve alinan
kararlarin batincil strateji icindeki yerini kavrayabilmelidir. Bu baglamda ekip ici gliven
ortami, girisimlerin krizlere karsi dayaniklihgini artiran temel unsurlardan biridir.
Katihmcilar arasinda saglanan gliven, fikirlerin 6zglirce paylasilmasina, elestirel diisiincenin
tesvik edilmesine ve alternatif ¢6zliim yollarinin daha saglikli bicimde degerlendirilmesine
olanak tanir. Ekip calismasinin zayif oldugu durumlarda ise kararlar dar bir bakis agisiyla

alinmakta, potansiyel riskler géz ardi edilmekte ve krizlerin etkisi daha da derinlesmektedir.

Ust diizey iletisim, yalnizca ekip iiyeleri arasindaki bilgi alisverisiyle sinirl olmayip, ayni
zamanda yatirimcilar, kamuoyu, musteriler ve diger paydaslarla kurulan stratejik iletisimi de
kapsamaktadir. Kriz donemlerinde yapilan aciklamalarin dili, tonu ve zamanlamasi; girisimin
glvenilirligi, itibari ve piyasa algisi lizerinde dogrudan etkili olmaktadir. Yanlis veya eksik
iletisim, krizlerin bliyimesine, yanlis beklentilerin olusmasina ve yatirimci gliveninin

sarsilmasina yol acabilir. Bu nedenle girisimlerin, kriz anlarinda seffaf, tutarli ve hedef odakli




bir iletisim stratejisi benimsemeleri biiyiik 5nem tasimaktadir. Ust diizey iletisim, bilgi
vermenin 6tesinde, gliven ingsa etmeyi ve belirsizlik ortaminda yon goésterici olmayi

amaclamalidir.

Bu komite kapsaminda ekip calismasi ve iletisim, yalnizca teknik bir gereklilik olarak degil,
stratejik bir karar unsuru olarak ele alinmaktadir. Katilimcilarin, kriz direktifleri karsisinda
bireysel cikarlar yerine ekip hedeflerini 6nceleyen, farkl gorisleri sentezleyebilen ve ortak
bir strateji etrafinda birlesebilen bir yaklasim sergilemeleri beklenmektedir. Ayrica alinan
kararlarin, ekip icinde agik bicimde tartisilmasi, gerekcelendirilmesi ve uygulanabilir hale
getirilmesi, komitenin isleyisi acisindan temel bir sorumluluk olarak gortilmektedir. Etkili
ekip calismasi ve Ust diizey iletisim, girisimlerin yalnizca krizleri daha az hasarla atlatmasini
degil; ayni zamanda bu krizlerden 6grenerek daha giiclli, daha esnek ve daha rekabetci
yapilar haline gelmesini mimkun kilmaktadir. Bu dogrultuda ekip ¢alismasi ve iletisim,
girisimcilik ekosisteminde surdiirtlebilir basarinin vazgecilmez yapi taslari arasinda yer

almaktadir.

Sunum ve Yatirimciya Hazirlik

Sunum ve Yatirimciya Hazirlik, girisimcilik stireclerinde fikirlerin somut degere

donusmesini saglayan en kritik asamalardan biri olarak kabul edilmektedir. Bir girisimin
yenilikci veya teknik acidan giiclii olmasi, tek basina yatirim alabilmesi icin yeterli degildir;
bu degerin yatirimcilara dogru, ikna edici ve stratejik bir bicimde aktarilmasi gerekmektedir.
Yatirimci sunumlari, girisimin vizyonunu, ¢6ziim 6nerisini, pazar potansiyelini ve krizlere
karsi dayanikhligini ortaya koyan temel iletisim araclaridir. Bu nedenle etkili bir sunum,
yalnizca bilgi aktarmayi degil, ayni zamanda giiven insa etmeyi, belirsizlikleri ydnetmeyi ve

uzun vadeli bir ortaklik perspektifi sunmayi amaglamalidir.

Yatirimciya hazirlik siireci, girisimin kendi ic dinamiklerini ve stratejik konumunu net bir
sekilde analiz etmesini gerektirir. Katihmcilarin, girisimlerinin hangi problemi ¢ézdigiina, bu

problemin neden énemli oldugunu ve sunulan ¢éziimin rakiplerinden nasil ayristigini agik ve




tutarl bir anlatimla ifade edebilmeleri beklenmektedir. Bunun yani sira hedef pazarin
blyukltgu, musteri profili, gelir modeli ve dlgeklenebilirlik potansiyeli gibi unsurlar,
yatirimcilar agisindan temel degerlendirme kriterleri arasinda yer almaktadir.

Bu unsurlarin eksik veya ylizeysel bicimde sunulmasi, girisimin giivenilirligini zedeleyebilir ve
yatirimci ilgisinin azalmasina yol acabilir.

Sunum sirecinde finansal hazirlik da biylk 6nem tasimaktadir. Yatirimcilar, yalnizca

mevcut durumu degil, girisimin gelecekteki bliyime projeksiyonlarini ve bu projeksiyonlarin
ne Olclide gercgekei oldugunu degerlendirmektedir. Bu baglamda gelir tahminleri, maliyet
yapisi, karlihk beklentileri ve risk faktorlerinin seffaf bicimde sunulmasi gerekmektedir.
Finansal verilerin abartili veya temelsiz olmasi, kisa vadede olumlu bir izlenim yaratsa dahi,
uzun vadede gliven kaybina neden olabilecek ciddi bir risk unsuru olarak goriulmektedir. Bu
nedenle katilimcilarin, yatirrmci sunumlarinda gergekgi, tutarli ve gerekgelendirilmis finansal

varsayimlar kullanmalari beklenmektedir.

Kriz komitesi baglaminda sunum ve yatirimciya hazirlik, yalnizca biiylime hikayesinin
anlatilmasiyla sinirh degildir. Yatirimcilar, girisimlerin kriz anlarinda nasil hareket ettigini,
riskleri nasil yonettigini ve belirsizlik karsisinda ne kadar dayanikh oldugunu da dikkate
almaktadir. Bu dogrultuda krizlere verilen tepkilerin, alinan stratejik kararlarin ve bu
kararlarin sirket degeri tizerindeki etkilerinin sunumlara entegre edilmesi buyik 6nem
tasimaktadir. Kriz yonetimi becerilerini acikga ortaya koyabilen girisimler, yatirimcilar

nezdinde daha glivenilir ve surdirilebilir yapilar olarak algilanmaktadir.

Bu komite kapsaminda katilimcilarin, sunumlarini yalnizca teknik bir gérev olarak degil,
girisimlerinin kimligini ve stratejik durusunu yansitan bir temsil araci olarak gérmeleri
beklenmektedir. Sunum dili, gorsel diizen, anlatim batinligl ve zaman yonetimi gibi
unsurlar, yatirimci algisini dogrudan etkileyen faktorler arasinda yer almaktadir. Etkili bir
yatirimci sunumu, girisimin yalnizca mevcut degerini degil, gelecekte yaratabilecegi

potansiyeli de ortaya koymalidir. Bu baglamda sunum ve yatirimciya hazirlik, girisimcilik




slirecinin tamamlayici bir unsuru degil, stratejik basarinin temel belirleyicilerinden biri olarak
degerlendirilmelidir.

Performans Degerlendirme ve Basari Olgiitleri

Performans Degerlendirme ve Basari Olgiitleri, girisimcilik temelli kriz komitelerinde

hem bireysel hem de ekip diizeyinde etkinligi dlcmek ve girisimlerin krizler karsisindaki
dayanikliligini analiz etmek agisindan kritik Gheme sahiptir. Bu silireg, katilimcilarin yalnizca
karar alma becerilerini degil, stratejik diisinme, risk yonetimi, ekip ici koordinasyon ve
yatirimci iletisimi gibi cok boyutlu yetkinliklerini de kapsamli bir sekilde degerlendirmeyi
amagclar. Basari, salt finansal kazan¢ veya kisa vadeli deger artisiyla sinirli olmayip, girisimin
surdurulebilirligi, krizlere adaptasyonu, etik tutumu ve inovatif yaklasimi gibi bir dizi
niteliksel ve niceliksel kriter Gizerinden 6lglilmektedir. Bu nedenle performans degerlendirme
sisteminin, hem objektif hem de bitlnciil bir perspektif sunacak bigimde tasarlanmasi
gerekmektedir.

Niceliksel olgutler, genellikle girisimlerin piyasa degerindeki degisim, karlilik oranlari,
blylime hizlari ve krizler karsisindaki mali dayaniklilik gibi finansal parametreler lizerinden

hesaplanmaktadir.

Ornegin, kriz direktifleri uygulandiktan sonra girisim degerindeki artis

veya azalis, alinan kararlarin etkinligini somut olarak ortaya koyan temel gostergelerden
biridir. Bu gostergeler, katilimcilarin stratejik kararlarinin finansal sonuglarini anlamalarini
ve krizlerin girisim Gzerindeki etkilerini 6l¢melerini saglar. Ayrica, bu tir niceliksel
degerlendirmeler, komite baskanliginin katilimcilar arasinda adil bir siralama ve rekabet

ortami olusturmasini kolaylastirir.

Niteliksel olglitler ise inovasyon diizeyi, kriz yonetimi becerileri, etik ve hukuki
sorumluluklara uyum, ekip calismasi ve iletisim etkinligi gibi daha subjektif ancak bir o
kadar 6nemli alanlari kapsar. Katilimcilarin kriz aninda gosterdikleri liderlik, alternatif
¢0ziim gelistirme yetenekleri ve alinan kararlari gerekgelendirme bigimleri, bu dlgltler
Uzerinden degerlendirilmektedir. Ayrica, krizlerin yalnizca kisa vadeli etkileri degil, uzun

vadeli stirdirulebilirlik ve yatirimci gliveni tGizerindeki sonuglari da niteliksel performans




degerlendirmesine dahil edilmelidir. Bu yaklasim, katilimcilarin stratejik ve bittincil bir

bakis acisi gelistirmesini tesvik eder.

Performans degerlendirmesinde kritik bir diger unsur, geri bildirim mekanizmasidir.
Katilimcilar, yalnizca sonuglari gormekle kalmamali, ayni zamanda alinan kararlarin glicli ve
zayif yonlerini anlamak icin komite baskanligi ve diger katilimcilardan diizenli geri bildirim
almalidir. Bu sayede hem bireysel hem de ekip diizeyinde 6grenme slireci desteklenir ve
sonraki kriz senaryolarina hazirlik yapilabilir. Basari, yalnizca en yliksek degeri elde etmek
degil, ayni zamanda krizleri dogru yonetmek, etik ve hukuki sinirlar icinde hareket etmek ve
ekip icinde koordinasyonu etkin bir sekilde saglamakla da ol¢liir.

Bu komite baglaminda katilimcilardan, performanslarinin degerlendirilmesinde kullanilan
kriterleri nceden anlamalari, stratejilerini bu 6lcttler dogrultusunda optimize etmeleri ve
tim slire¢ boyunca seffaf, hesap verebilir bir tutum sergilemeleri beklenmektedir. Basari
Olcltlerinin cok boyutlu yapisi, katilimcilarin yalnizca kisa vadeli kazanglari degil, uzun
vadeli stratejik hedefleri, etik duruslari ve krizlere karsi dayanikhliklarini da g6z 6niinde
bulundurmalarini tesvik eder. Bu yaklasim, girisimcilik komitesinin temel amacini destekler:
katilimcilara, gergek diinya girisimciligine yakin, batincil ve stratejik diisinme becerilerini

gelistirme firsati sunmak.

Uzun Vadeli Etki ve Strdurulebilirlik

Uzun Vadeli Etki ve Strdurulebilirlik, girisimcilik temelli kriz komitelerinde

stratejik diisinmenin ve gelecege yonelik planlamanin temel bilesenlerini olusturur.
Girisimler, yalnizca kisa vadeli kazanclar veya kriz anindaki hizli ¢oziimlerle
degerlendirilemez; aksine, alinan kararlarin uzun dénemde sirket degerine, piyasa
konumuna, toplumsal faydaya ve gevresel etkilerine olan etkisi de kritik Gneme
sahiptir. Stirdurilebilirlik, ekonomik performansin 6tesine gecerek etik, sosyal ve
cevresel sorumluluklari da kapsayan butiincil bir yaklasimi ifade eder. Bu baglamda
kriz yonetimi, risk analizi, ekip ¢alismasi ve yatirimci iletisimi gibi stiregler, yalnizca

mevcut krizleri asmak icin degil, girisimin uzun vadeli dayanikhligini ve biiyiime




potansiyelini artirmak amaciyla yuratilmelidir.

Uzun vadeli etki, alinan stratejik kararlarin sirketin gelecekteki konumunu nasil
sekillendirdigini ve pazardaki rekabet avantajini nasil etkiledigini olcer. Katilimcilarin, kriz
direktiflerine verdikleri tepkiler ve uyguladiklari ¢6ziim yollari, sadece o anki finansal
sonuglar agisindan degil, ayni zamanda sirketin uzun vadeli deger yaratma kapasitesi
acisindan da degerlendirilmelidir. Ornegin, kisa vadede yiiksek kar saglayan fakat etik veya
cevresel sinirlari zorlayan bir karar, uzun vadede marka degerini zedeleyebilir, yatirimci
glvenini sarsabilir ve surdirtlebilir bliyimeyi engelleyebilir. Bu nedenle katilimcilar, karar
alirken hem ekonomik hem etik hem de cevresel boyutlari dikkate alarak, uzun vadeli

perspektifle hareket etmelidir.

Surdurulebilirlik ayni zamanda toplumsal ve ¢evresel sorumlulukla dogrudan iliskilidir.

Modern girisimcilik anlayisinda sirketler, yalnizca kar elde eden yapilar olarak degil,

topluma, musterilere ve cevreye deger katan aktorler olarak gorulmektedir. Krizler bu
sorumluluklari test eden en kritik donemlerdir; katiimcilarin, krizleri yonetirken sadece

kendi cikarlarini degil, paydaslarin haklarini, toplumsal etkileri ve cevresel sirdirulebilirligi

de gozetmeleri beklenir. Ornegin, tedarik zincirinde alinacak etik ve cevresel énlemler, kisa
vadede maliyetleri artirabilir, ancak uzun vadede marka glivenini gliclendirir ve yatirimcilarin

ilgisini artirir.

Katilimcilar icin uzun vadeli etki ve strdarilebilirlik, ayni zamanda stratejik planlama ve
inovasyon becerilerini gelistirme firsati da sunar. Kriz senaryolari sirasinda yapilan deneyler,
alinan riskler ve uygulanan ¢6ziimler, girisimin gelecekte benzer durumlarla karsilastiginda
daha dayanikli olmasini saglar. Bu perspektifle, her karar bir 6grenme firsati ve uzun vadeli
deger yaratma stirecinin bir pargasi olarak gorilmelidir. Basaril girisimler, yalnizca krizleri
yonetmekle kalmaz; ayni zamanda krizlerden ders ¢ikararak, organizasyonel kapasitesinive
inovasyon potansiyelini artirir.

Sonug olarak, uzun vadeli etki ve strdirulebilirlik, kriz komitesinin temel felsefesiyle




dogrudan baglantilidir: Katilimcilarin, kararlarini kisa vadeli kazanglarla sinirlamadan,
ekonomik basari, etik sorumluluk, toplumsal fayda ve cevresel etkiler agisindan bitlincul bir
bakis agisiyla degerlendirmeleri gerekmektedir. Bu yaklagim, girisimlerin yalnizca mevcut
krizleri asmasini degil, gelecekte de saglam, glivenilir ve strdirlebilir bir sekilde deger
yaratmasini mimkuin kilar. Uzun vadeli etki ve surdurlebilirlik, girisimcilik komitesinin
katilimcilara kazandirmayi hedefledigi en kritik yetkinliklerden biridir ve modern girisimcilik

anlayisinin ayrilmaz bir parcasidir.
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