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4.3. Yalin Baslangic

Yalin Baslangic 5 dakikada aciklandi

Key steps of Lean Startup
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Resim 4.2. Yalin Baslangic Temel Adimlari - YME Projesi
Giris

Yalin Baslangig, triin gelistirme doéngilisiinii azaltmak ve ariza riskini en aza indirmek icin
tasarlanmis bir is gelistirme yontemidir. Yalin Baslangi¢ yontemi, denemeye, farkli tamamlanma
asamalarinda tekrarlanan kig¢iik 6lcekli {iriin lansmanlarina, hedeflenen pazar segmentine
stirekli danismaya ve dogrulanmis bulgulara dayanmaktadir. Eric Ries'in yontemi (Yalin
Baslangic) (satislar yoluyla) basariy1 6lgmekten kaginmayi saglar. Yontem ayni zamanda yanlis
bir yone gitmeyi de engellemekte ve bilyiik miktarlarda paranin erken harcanmasini
Onlemektedir.

Girisimin son derece dikkatle ele alinmasi gereken temel bir sorunu, musterisinin anlayisidir.
Cogu zaman varsayimlara dayanan, nesnel pazarlama yontemleriyle gecersiz kilinan girisimler
basarisiz oldu. Bu durumlarda en sik yapilan hata, ihtiyac ve beklentilerinin ayn1 zamanda
miisteri segmentine ait olduguna inanan girisimcinin benmerkezcilik olmasidir. Bir girisimcinin,
tliketicilerin gercekten ne istedigini bulmasi1 gerekir, ne istediklerini soylediklerini veya
girisimcinin ne istemeleri gerektigine inandigini degil.


https://www.youtube.com/watch?v=9bPgNEDdX3E
https://www.youtube.com/watch?v=X2YoHFuWkqs
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Tiketicinin gorisleri ihmal edilirse ve girisimci yanlis yone giderse, o zaman tiim ¢abalar bosa
¢ikar ve buna bagli maliyetler bosa gider. Ayrica, ¢abalarin gogunun 6nemli miisteri ihtiyaclarina
odaklanabilmesi icin tiiketicinin ihtiyaglarina (yani kendisi i¢in ger¢ekten 6nemli olanlara)
oncelik verilmelidir. Yalin Baslangi¢ kavraminin merkezinde su soru var: Gosterilen ¢abalardan
hangileri deger yaraticilaridir ve hangileri basitce kayiplar1 temsil eder? Deger yaratimi,
dogrudan, islevlerin ve 6zelliklerin tiiketici icin faydalar olusturdugunu ifade eder.

Siirekli denemenin 6nemi ile ilgili olarak, Lean Startup uzmanlari, yeni kurulan sirketin veya
Uiriiniiniin, deneylerle dogrulanacak hipotezlerle bilimsel bir deney olarak ele alinmasini tavsiye
ediyor. Girisimcinin ilk eylemleri arasinda, is vizyonunun bilesen unsurlarina béliinmesidir. Bir
bilesen bir varsayimsa, test edilmelidir.

Lean Startup yonteminde asagidaki adimlar bulunur:

4.3.1. Is modelinin tasarlanmas;
4.3.2 Tiketici segmentinin gelisimi;
4.3.3 Baslangic ilerlemesinin izlenmesi.

4.3.1 Is Modelini Tasarlama (Yalin Baslangicta)

Bir is modeli, bir sirket tarafindan tasarlanan ve gelistirilen isin isleyisi icin gerekli olan tiim
organizasyonel, operasyonel ve finansal yapilarin (su anda ve ayni zamanda gelecekte de) bir
isletmenin (metinsel ve / veya grafik biciminde) soyut bir temsilidir. stratejik hedeflere ulasmak
icin sirket tarafindan tiretilen / dagitilan / pazarlanan temel {iriin / hizmetlerin yani sira. Baska
bir deyisle, is modeli sunlari gésterir: isi yiliriitmek icin gereken yetenekler ve kaynaklar; iiretilen
deger nasil yaratilir ve pazarlanir; finansal akislar.

Is modeli net olmali ve sirketin gelecekteki gelisiminin gézlemlenmesine izin vermelidir. Is
modelinin 6zel 6nemi, finansman elde etme eylemlerinde kullanilmasiyla verilmektedir. is
modeline bagh olarak, sirketin stratejisi ve 6zellikle sirketin miusteriler icin nasil deger trettigi
ve kendisi icin nasil gelir elde ettigi belirlenir. Is modeli yapisinin bir 6rnegi asagidaki Sekil 1'de
gosterilmektedir.
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Is modeli diizeyinde inovasyon yapan sirketlerin, yalnizca inovasyon yapan veya yalnizca bilinen
bir is modelini kopyalayan sirketlerden daha yiliksek bir biliyiime oranina sahip oldugu
bulunmustur. is modelinin gelistirildigi seviyeler sunlar olabilir:

- Finansal olarak (yeni deger Onerileri yoluyla sirket gelirlerinin elde edilme seklini
degistirir veya liriin fiyatini olusturmak i¢in yeni modeller 6nerilir);

- Bir Sirket olarak (degerin sirket icinde iiretilme seklini yeniden diisiinerek, dahili
prosediirlerin ve isbirligi protokollerinin revize edilmesiyle sonuclanir);

- Bir Endistri olarak (is modeli, ekonomik dal diizeyinde bir yeniligi temsil eder veya
nadiren yeni bir ekonomik dal dogar).

Isin nasil yiiriitiildiigiinii daha iyi anlamak icin is modeli formatim1 tamamlarken su adimlari
(6nemli sorularla temsil edilen) izlemeniz 6nerilir:

- Miisterilere nasil ulasirsiniz? (ydontemler, harcanan zaman, katilan kisiler)

- Miisteri temasi kurulduktan sonra, iletisim nasil siirdiiriilecek ve miisteri iligkileri nasil
yonetilecek?

- Gelir nasil elde edilecek?

- Sunulan triin / hizmetin fiyat1 / licreti nedir?

- Sirket geliri, bir sonraki ay, donem veya y1l icin yaklasik bir dogrulukla hesaplanabilir mi?

- Hangi varliklara (finans, malzeme, lojistik vb.) Erisilebilir?

- Kilit ortaklar kimler?

- Deger onerisine ulasmak icin hangi temel faaliyetlere ihtiyac vardir?

- Sabit maliyetler nelerdir?

- Degisken maliyetler nelerdir? Bunlar bir sonraki ay, ddnem veya y1l i¢in hesaplanabilir
mi?

- Ongoriilen gelirler, dikkate alinan dénemin sonuna dogru karlihgin arttigin1 gésterebilir
mi?

Is modeli formatinda ele alinan tiim kategoriler énemlidir ve dikkatlice ve ayrintil olarak ele
alinmalidir, ancak yeni isin basarisi icin deger Onerisi ¢cok dnemlidir. Bu nedenle, sirketin
stratejisinin merkezi bir unsuru olarak diisiiniilmelidir.

Deger Onerisi, bir sirket tarafindan ifade edilen ve o sirketin iirtin veya hizmetini satin aldiktan
sonra tiiketici tarafindan elde edilen faydalari agik¢a gosteren kisa bir ifadedir. Deger Onerisi,
tiiketiciyi sirketin {iriin veya hizmetinin daha fazla deger getirecegine (farkl bicimlerde ifade
edilir) veya ihtiyaclarin1 piyasada bulunan diger iiriin veya hizmetlerden ¢ok daha iyi
karsilayacagina ikna eder.

Deger onerileri, ilgili ekonomik brans ve ilgili pazar segmentine bagh olarak énemli olciide
degisir. Deger Onerisinin anlasilmasi ve tiiketici icin anlamli olmasi 6nemlidir. Boylece,
tiiketicinin degeri kavramyi, yani tiiketici tarafindan elde edilen faydalar ile iliskili maliyetler (fiyat
dahil) arasindaki fark tanitildi. Bu nedenle, deger Onerisini formiile ederken sirket, iirtin veya
hizmetin faydalarina tiiketicinin géziinden bakmalidir. Dahasi, tiiketicinin bakis acisina gore
raporlama kalici olarak yapilmalidir, ¢iinkii ekonomik, sosyal, demografik, teknolojik baglam vb.
Siirekli artan bir hizda ve zaman icinde degismektedir. Belirli bir anda sirket, sundugu faydalarin
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artik tiiketici icin 6nemli olmadigini veya hedeflenen pazar segmentinin degistigini gorebilir. Bu
nedenle, deger Onerisi:

* rekabetten {istiin olmak;
rekabetten net bir farklilasma saglar ve sirket pazarda farkl bir konuma sahip olur;
* tiiketicinin ihtiyaclarinin ve isteklerinin derinlemesine anlasildigini gosterir.

Daha spesifik olarak, deger 6nerisi, su tiir faydalardan en az birini icermesi gereken bir ifadedir:
islevsel, duygusal ve kendini temsil. Deger Onerisini netlestirmeye yardimci olan sorular
sunlardir:

* Tiiketicilere neler sunuluyor?

* Teklif tiiketicilere nasil ulasiyor?

* Ne tlr avantajlar sunuluyor?

* Piyasadaki digerlerinden gelen teklifin farki nedir?

Unutulmamalidir ki deger onerisi formiile edilen iiriin veya hizmet, iiretici firmanin markasinin
katkisindan yararlanmaktadir.

Deger onermelerinden esinlenen reklam sloganlarinin bazi 6rnekleri sunlardir:
Activia [sindirim mayali yogurt]: "Refah iceriden gelir";

Stejar [sert bira]: "Esasen giicli";

MailChimp: "Daha lyi E-posta Gonderin";

Apple MacBook: "Isik. Oniimiizdeki Yillar ”;

Vimeo: "Hayat1 Izlenmeye Deger Hale Getirin";

Weebly: "Web Sitesi Yapmanin En Kolay Yolu";

Uber: "Uygulamaya dokunun, Bir Yolculuk Yapin";

Budweiser: "Bliyiik Amerikan Biras1".

Eksiksiz ve verimli bir deger teklifinin detaylandirilmas i¢in, Sekil 2'de sunulan Deger Teklifi
Formati 6nerilmistir.
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Resim 4.3., Deger Onerisinin bicimine gére [Strateqyzer.com]

Is modeli tamamlandiginda, girisimci modelin uygulanabilirligini kontrol etmeye gider. Modelin
altinda yatan hipotezler belirlenir. Hipotezler, pratik olarak piyasanin evrimi, tiiketicilerin
davranislar1 vb. Hakkinda bir dizi varsayimdir. Hipotez drnekleri sunlardir:

Tiketiciler yeni tiriinii kullanmak istiyor ve {iriiniin satin alinmasi i¢in 6deme yapmaya hazir.
Siipermarketler yeni tirtinii dagitmakla ilgileniyor.

Sirketin pazarlama kampanyasi tiiketicilerin dikkatini yeni liriine ¢ekiyor.

Girisimler i¢in iki genel varsayim vardir:

- deger hipotezi;

- bliyiime hipotezi

Deger Hipotezi

Deger hipotezi ile, bir liriin veya hizmetin onu kullanan tiiketicilere gercekten deger sunup
sunmadig test edilir. Test, tiiketicilere iiriinii begenip begenmediklerini veya onlara yardimci
olup olmadigini sorarak yapilmaz. Gergek test, nesnel parametreleri 6lcen ve tercihen 6lciilebilir
bir deney diizenlemek anlamina gelir. Ornegin, objektif bir parametre, iiriiniin émrii veya
tiiketicinin benzer bir iiriin satin almasina kadar gecen siiredir.

Biiyiime Hipotezi

Biiylime hipotezi ile yeni miisterilerin sunulan liriinii nasil kesfedecegi test edilir. Yine, bu, {iriinii
benimseyenlerin iiriinii ne kadar erken kesfettigini belirleyen bir deney érnegidir. Olgiilebilir:
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tiriinii ikinci kez ka¢ kez kullaniyorlar; Uriiniin ne kadar iyi oldugunu baskalarina ka¢ kez
soylediler; vb.

Hipotez ne olursa olsun, detayli ve objektif olarak organize edilmis bir deneyle test edilir. Bir
hipotez, girisimcinin mantigina dayanan baska bir varsayimla test edilmez. Tiiketici davranisi
dogrulanirsa, hedeflenen pazar segmenti i¢cin 6nemli bir anket lotunu test etmek icin hipotezin
kullanildig1 bir deney diizenlenir. Hipotez testinin sonuglari, isletmenin basarisina katkilari
acisindan degerlendirilir. Ek olarak, en diisiik olasiliga sahip oldugu algilanan hipotezler
dogrulanmalidir!

Tlim varsayim kontrolleri dikkate alinarak is gelistirme siirecinin devamina iliskin karar verilir.
Tiim hipotezlerin deneysel verilerle dogrulanmasi durumunda isleme devam edilir.
Varsayimlardan bazilar1 dogrulanmadiysa, is modelini gézden gecirme veya hatta terk etme
sorunu ortaya c¢ikar. Hipotezlerin ¢ogu onaylandiysa, model gelistirilir ve ¢ok az hipotez
dogrulanirsa, belirsizlik seviyesi cok yiiksek oldugu icin is fikri terk edilir.

4.3.2 Tiiketici segmentinin gelisimi

Miisteri segmenti gelistirme, yeni iirtiniin gelistirilmesine paralel olarak ¢alistirilmasi 6nerilen
bir girisimin gelistirme silirecindeki bir adimdir. Miisteri segmenti gelistirme modeli, 6zlinde, yeni
baslayanlar icin ézellikle 6nemli olan bir dizi hedef ve kiyaslamadir. is modelinde oldugu gibi,
misteri segmenti gelistirme modeli, dogrudan hedeflenen pazar segmenti ile dogrulanmasi
gereken bir dizi varsayim igerir.

Miisteri segmenti gelistirmenin temel amaci, pazar segmentini, potansiyel miisterilerin
ihtiyaclarin1 ve beklentilerini derinlemesine anlamaktir. Béylece girisimci ve iiriin gelistirme
ekibi, hedeflenen pazar segmentinin gercek ihtiya¢ ve beklentilerine odaklanabilir. Pazarlama ve
satista oldugu gibi yeni iiriiniin gelistiricilerinin de hedefledikleri iiriin sinifindaki en énemli
ozelliklerin (alic1 géziinde) ne oldugunu bilmeleri dikkat ¢ekicidir. Bir 6zelligin 6neminin 6l¢tisi,
"Evet, karakteristik X énemlidir" tiiriindeki bir tiiketici yanitiyla degil, "Uriiniin zorunlu olarak X
karakteristigine sahip olmasi gerekir!" Seklinde kategorik bir yanitla verilir. Ayrica, tiiketicinin
istedigi 6zellik icin ne kadar 6demeye istekli oldugu da belirlenmelidir.

Misteri segmenti gelistirme modelini 6nerenler, bircok gercek durumla teyit edilen, modelin
faaliyetlerin gercekten oOnemli konulara odaklanmasina, irin gelistirme dongisiiniin
kisaltilmasina ve yeni baslayanlarin hizli olgunlasmasina izin verdigini iddia ediyorlar.

Miisteri segmentinin gelisimi, baslangicta yeni iiriinle ilgilenen miisteri profilinin belirlenmesi ve
yeni lriiniin tamamen ve daha st diizeyde ¢6zecegi sorununa odaklanmaktadir. Bu eylemin,
potansiyel alicilar tarafindan sunulan iirtin 6zelliklerinin uzun listelerini icermemesi dikkat
cekicidir.

Bir girisimin miisterisi, az cok geleneksel iiriinler treten, dagitan ve pazarlayan biiyiik sirketlerin
hedefledigi miisteri gibi, ana akimdan ortalama bir miisteri degildir. Bu kadar farkli miisteriyi
memnun etmek icin, yeni iiriin, bir baslangi¢ olasiliklar1 g6z 6niine alindiginda son derece uzun
bir siire gerektirecektir. Ancak bir startupin miisterisi, startup vizyonuna bagh kalan ve yeni
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trliniin 6nemli ve 6zellikle kabul edilen bir ihtiyac1 karsilayan kisidir. Bir girisimin miisterileri
biiytik bir grup degildir, ancak tiriinii gelistirmek ve satis stratejisini daha verimli hale getirmek
icin gereken geri bildirimi saglamak icin yeterlidirler.

Ve simdi girisimci, miisteri profili ve yeni triiniin satin alinmasindaki motivasyonlari ile ilgili bir
dizi varsayimda bulunur. Bu hipotezler test edilmeli ve hipotezler dogrulanana kadar miisterinin
profilinde ve motivasyonlarinda yinelemeli olarak diizeltmeler yapilacaktir.

Bu adimdaki temel sorular sunlardir:

- Miisterinin kim oldugunu biliyor musunuz?

- Miisterinin ¢6zmek istedigi sorun tespit edildi mi?

- Miisteri, sorunun akut éneminin tamamen farkinda mi?

- Simdiye kadar en iyi kullanicilar hangi ¢oziimleri buldu?

- Yeni iiriin miisterinin problemini tamamen ¢6ziiyor mu?

- Piyasada basarili bir iiriin gelistirmek icin yeterli bilgi var mi1?
Bu ana kadar baslangi¢c yapisi asagi yukari akiskan olsaydi, sirket gelisimi tretim, finans,
pazarlama, satis, idari ve insan kaynaklar1 departmanlarinin farklilasmasiyla ¢ok daha iyi bir yap1
getirir. Bu adim, 6nceki adimlarin dogrulanmis bulgularinin yan sira ilk satislarla onaylanan
basari garantisine dayanmaktadir.

Sonugta, startup'in genis bir pazari hedefleyen iyi yapilandirilmis ve olgun bir sirket haline geldigi
diistintilebilir. Girisimci ve farkli departmanlarin yoneticileri, sirketin ilan edilen misyonuna
dayali bir hamle lehine deneme yanilma yaklasimindan vazgegerler.

4.3.3 Baslangig¢ilerlemelerini izleme

Bir girisimcinin ortak hatasi, durgunluk belirtilerini gormezden gelmek ve mevcut yonde sebat
etmenin bir hata oldugunu fark edememektir. Yeni lirtiniin sifir tiiketiciye sahip oldugu ve acgik¢a
bir basarisizlik oldugu ¢ok az durum vardir. Cogu basarisizlik durumunda, yeni iiriiniin, sayisi
artmayan birkac alicis1 vardir, ancak girisimci bir mucize umut etmeye devam eder.

Yanlis yonde sebat etmekten kacinmak icin ilerlemenin izlenmesi kullanilir.
Izleme asamalari sunlardir:

e Sirketin mevcut seviyesinin belirlenmesi (musteri sayisi, gelirler vb.).

e Sirketin biiylime motorunu mevcut seviyeden ideal seviyeye tasimak icin ayarlamak.

e Karar: Secilen stratejiye devam edin veya yeni bir stratejiyle yeni bir yone dontin.
Uriindeki her iyilestirme, pazarlama eylemi veya sirketin diger herhangi bir faaliyeti, sirket
biiylime modelinin bir parametresini maksimize etmeye yonelik olmalidir. Bu parametre
olciilebilir olmalidir. Ornegin: Sirket, daha kolay kullanim igin iriinii degistirir. Bilyiime
modelinin hedef parametresi yeni miisteri oranidir. Degisiklik yeni miisterilerin oranini
artirmazsa, sonug, degisikligin bir basarisizlik oldugudur.

Genellikle, piyasada ge¢misi olan biiyiik bir organizasyonda iiriiniin gelistirilmesi olumlu finansal
sonuglara yol acar, ciinkd tiiketiciler bilinir, piyasa bilinir ve teknoloji bilinir. Bir¢ok bilinmeyenle
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ugrasmak zorunda olan bir startup i¢in durum boyle degil. Ayrica bolgeden gelen yoneticiler
Biiyiik kuruluslar, radikal bir sekilde yeni iirlinlerin iyilestirilmesinin otomatik olarak olumlu
mali sonuglar ¢ekmedigini anlamakta zorlaniyor.

Yaygin bir hata, bir sirketin performansini degerlendirirken sirketin gelisimini dogru bir sekilde
yansitmayan gosterisli parametrelerin kullanilmasidir. Bir neden-sonug baglantisini vurgulamak
icin eyleme gecirilebilir degerlendirme parametreleri kullanilmahidir. Gosteris degerlendirme
parametreleri hicbir seyi aciga ¢cikarmaz ve genellikle artarak sirketin son eylemlerinin, bunlar
ne olursa olsun onlara neden oldugu yanilsamasini yaratir.

Ornegin, paketlenmis gida satan bir sirket, performansim nihai miisteri sayisinda élger. Bir
noktada, sirket miisteri sayisinin arttigini, ancak gelirlerin diistiigiinii gériiyor. Her bir miisterinin
ortalama olarak daha az satin aldig1 g6z 6niine alindiginda, satilan iiriin miktarinin azalmasiyla
acik cevap verilir. Dolayisiyla, miisteri sayisi bir makyaj parametresidir ve satilan miktar da
eyleme doniistiiriilebilir parametredir.

Siuirdiirilebilir biiylimenin tek bir kurali vardir: Yeni miisteriler eski miisterilerin eylemlerinden
gelir. Eski miisteriler, asagidaki kanallar araciligiyla ticari biiyiimeyi saglar:

insandan insana reklamcilik;
triniin halka acik yerlerde kullanilmas;
triniin getirdigi gelirlerden 6denen reklam;

tiriiniin tekrar tekrar satin alinmasi.

Sirketin bliyliimesi, bliyiime motoru yardimiyla saglanir. Bir sirketin biiylime motoru sunlar
olabilir:

« yapiskan motor;

e viral - biiylime, iirtinii / hizmeti kullanmanin bir yan etkisi olarak goriiniir;
¢ 6denmis - sirket her yeni miisteri icin bir miktar para harciyor.

Yapiskan Motor

Yapiskan motor durumunda, eyleme gecirilebilir parametreler, zaman birimi basina iiriin veya
hizmetten vazgecen miisteri sayis1 ("abonelikten ¢ikma orani1") ve zaman birimi basina yeni
miisteri sayisidir (yeni musteri orani ). Bu motoru kullanan sirketler, yeni miisteri orani
abonelikten ¢ikma oranini astiginda gercgekten biiyiiyor. Bu biiylime motoru, mobil sirketlere,
internet saglayicilarina, kablolu televizyon saglayicilarina vb. Ozeldir.

Viral Biiytime

Viral bliylime motoru ille de insandan insana reklamcilik anlamina gelmez, ¢ok daha fazlasidir.
Uriiniin bir tiiketici tarafindan kullanilmasi, gelecekteki bir tiiketicinin dikkatini ¢eker. Bu tiir
hizmetlere érnekler: sosyal aglar, iicretsiz e-posta vb. Ornekler de iiriinler alaninda: Tupperware,
evde arkadaslarin, komsularin vb. Oniinde sunumlar yoluyla promosyon sistemi aracihigiyla.
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Viral bliylime motoruna giivenen bir¢ok sirket, iiriin / hizmetin uzun vadeli kullanimin tesvik
etmek ve {riinii / hizmeti licretsiz sunan rekabetle ylizlesmek icin kullanicilar1 dogrudan
lcretlendirmez. Sirketin gelirleri, hizmetlerine dahil edilen ekstra reklamlardan gelmektedir.

Ucretli Biiytime

Ucretli biiylime motoru, kurulusun reklama, tiiketici odakli pazarlamaya vb. Para yatirdigim
varsayar. Organizasyon, elde edilen gelirlerin tiimii birim (iirtin) ile ilgili olan dogrudan, dolayh
maliyetleri ve reklam maliyetlerini 6nemli 6l¢clide asmasi durumunda biiyiiyor.

DIKKAT! Sirketin biiyiime motoru (tiirii ne olursa olsun), yeni miisterilerin tabani tiikendiginde
kacinilmaz olarak durma noktasina gelir.

Izlemenin ti¢iincii asamasi, mevcut stratejinin siirdiiriilmesi veya bir pivotun gerceklestirilmesi
ile ilgili karardir. Aslinda, bu sadece bir anda alinan tekil bir karar degil, periyodik olarak (birkac
hafta) bu soruna olagan yaklasimdir. Sirketin kendi ekseni etrafinda dénmesi gerektiginde,
baslangic mevcut fonlar1 hesaba katmalidir. Bunlar yetersizse, maliyetler azaltilmali veya yeni
fonlar toplanmalidir. Girisimin gelisimi icin gerekli olan faaliyetlerin bile etkilenme tehlikesi
oldugundan, maliyet azaltimi dikkatlice yapilmalidir.

Dondiirme basit bir islem degildir ve duygu yiikliidiir. Bir¢ok girisimci bunu gergeklestiremiyor
ve basarisizlikla sonuglaniyor. Diger girisimciler bunu basarirlar, ancak ¢ok gec¢ yaparlar ve ya
basarisiz olurlar ya da iyilesirler, ancak biiyiik kayiplarla.

Yeni bir girisimin gelisiminin ilk asamalarinda eksen etrafinda dénme daha yaygindir, ancak ayni
zamanda pazara iyi bir sekilde bagh buiyiik sirketler de donebilir. Dondiirme, degisim ugruna bir
degisiklik degil, iyi dusiiniilmiis ve net bir stratejiye gore yiiritiilen yapisal bir degisikliktir.
Esasen, pivotlama, bir iirlin, pazar veya sirket hakkinda yeni bir hipotezi test eden bir deneydir.

Iste baz1 dénme tiirleri:

- basitlestirmeye dogru donme (iriiniin / hizmetin temel olmayan o6zellikleri ortadan
kaldirilmistir);

- amplifikasyona dogru dénme (iiriine / hizmete yasayabilir hale gelmesi icin yeni islevler
ve Ozellikler verilmelidir);

- yeni bir pazar segmentine doniin (iiriin / hizmet uygulanabilir, ancak baslangicta
hedeflenen segment icin degil);

- segmentin yeni bir ihtiyacina doniin (iiriine olan ihtiya¢ gerekli degildir, bunun yerine
baska herhangi bir iiriin veya hizmetten tatmin olmayan yeni bir ihtiyac kesfedilmistir);

- tek bir iirtinden bir iiriin platformuna gecis;

- kar yapma modelinin eksenine oturtulmasi (kii¢iik bir kar marjiyla biiytik miktarlarda
satislar veya biiyiik bir kar marjiyla kiiglik miktarlarda satislar);

- deger 6nermesini dondiirmek;

- biliylime motorunu doéndirmek;

- dagitim kanalinin dondiiriilmesi;

- teknoloji tlirliniin etrafinda déniiyor.
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4.3.4 Yalin Baslangi¢ Yonteminin Uygulama Ornekleri
En iyi 6rnek Dropbox'tir.

Kurucu Drew Houston'in fikri, birden fazla bilgi islem birimi kullanmasi ve dosyalari senkronize
halde tutmak i¢in bu farkli birimler arasinda aktarmak zorunda kalmasi ve bazen birlikte transfer
ettigi bellek cubugunu kaybetmesi gerceginden kaynaklaniyordu. Bu durum, basaril bir is fikri
olusturmak icin tipik bir durumdur, yani girisimciyi ¢6zmesi icin motive eden ¢ok can sikici bir
Kisisel problem bulmaktir (kisisel bir zorluk olarak kabul edilir). Boylece, temel konsept ana
hatlariyla belirlendi: Farkl cihazlardaki dosyalar1 otomatik olarak senkronize eden bulut tabanh
bir hizmet. Konsept ve detayli tasarimin iyilestirilmesi, farkli bloglarda ve web sitelerinde
yayinlanan aciklamalarla gelecekteki kullanicilarin stirekli danismasi ile saglandi. Diizenli fon
bulmak zor olacagindan, bir "tohum hizlandiric1” kullanildi. Her fikrin bir "tohum hizlandirict” ile
finanse edilmedigi ve hatta kabul oraninin% 1 - 3 oldugu vurgulanmalidir. Ek islevler kademeli
olarak entegre edildi, ancak hizli bir hizda ve sirket sadece 15 ayda 100.000'den 4 milyon
kullaniciya ulast.

Webvan olumsuz bir 6rnek

Webvan: "Bunu yapma", muhtemelen dotcom doneminin en biiyiik basarisizliklarindan biri.
Sirket, tiiketicilere maksimum 30 dakika icinde teslimatla ¢evrimici olarak yiyecek satin alma
firsati sunmak icin 1990'larin ortasinda kuruldu. Konsept gelistirildi ve yatirimcilar1 etkilemek
icin bir is plani olusturuldu. Ve gergekten etkiledi ¢linkii 3 yil iginde yiiz milyonlarca dolarlik
yatirim yaptilar. Yatirimcilar, borsada islem goren yatirim fonlari, bir banka ve genel halkt.
Yatirim fonlarinin varligi kendi basina bir hata degildi, ancak acil biiyiik ve aninda kar talebiyle
sagliksiz bir ortam yaratti. Is modeli iizerinde ¢ok fazla calismadan, sirket cok hizl biiyiimeye
basladi: kiiciik bir alanda kendi kendini test etmeden ¢ok genis bir alana yayild1 ve basindan
itibaren devasa bir altyap1 olusturdu (devasa otomatik sistem ve etkileyici bir kamyon filosu ve
ticari araclar). Ayrica, ek bir finansal ¢aba olusturan benzer bir sirket olan HomeGrocer' satin
aldi. Pazar da ¢ok iyi analiz edilmedi, ¢iinkii pazarin ana boliimiinii (diisiik fiyatlarla ilgilenen
tiiketiciler) hedeflediler ve en zenginleri degil. Sonunda Webvan 800 milyon dolar kaybederek
iflas etti. Gergegi, fikri Gida ile ¢evrimigi ticaretin ger¢ekten degerli oldugu daha sonra Instacart
ve Picnic'in basarilariyla kanitlandi.

Deneme ve Hata icin Hazirlanin

Ister birinci ister tigiincii isinize bashyor olun, hata yapmay1 bekleyin. Bu dogaldir ve onlardan
0grendiginiz siirece faydalidir. Hata yapmazsaniz neyi daha az yapacaginizi ve neyi
vurgulayacaginizi 6grenemezsiniz. Agik fikirli ve yaratici olun, uyum saglayin, firsatlar1 arayin ve
her seyden 6nce eglenin!

Kendi isinize sahip olmanin en giizel yani, ne yapmak istediginize ve nerede buiyliyeceginize karar
verebilmenizdir.



