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Uriinii Sirkete Doniistiirmek

Uriinii Sirkete Doniistiirmek adli bu galisma, bir iriin fikrini basarili, 6lceklenebilir ve
siirdiiriilebilir bir sirkete doniistiirmenin karmasik siirecini “Uriinii Sirkete
Doniistirme” bashgi altinda detayh bir sekilde tartismaktadir. Bu dontisiim, genellikle
“lirin-sirket boslugu” olarak adlandirilan bir zorlugun tistesinden gelmeyi gerektirir.

Bu makaleyi Spotify’da sesli olarak dinlemek i¢in podcast’ine bu linkten ulasabilirsiniz.

Iste kaynaklarda bu konuda 6ne ¢ikan ana temalar ve stratejiler:

1.1 1. Uriin-Sirket Boslugunu Anlamak

“Urin-sirket boslugu”, bir tirinti baslangictaki tirtin-pazar uyumundan, biiyiik,
surdurulebilir bir sirkete donusturmek icin gereken zorlu yolu ifade eder. Bir¢ok sirket
mukemmel bir urun fikriyle baslasa da bunu uzun omurlu ve olgeklenebilir bir sirkete
donustirmekte zorlanir.

Bu makaleyi Youtube’da goruntulu olarak izlemek i¢in videosuna bu linkten ulasabilirsiniz.

o Uriin-Pazar Uyumu Yeterli Degildir: Uriin-pazar uyumu, iiriiniiniiziin belirli bir
pazar segmentindeki bir ihtiyaci karsiladigini gosteren onemli bir ilk adimdir, ancak
buyiik bir sirket insa etmek icin tek basina yeterli degildir. Bir sirket, bir sonraki
finansman turuna ge¢mek igin urunu belirli bir musteri sinifina tekrar tekrar
satabildigini gostermelidir.

o Ornekler:

o Basarisizhik (")rnegi (Padiant): QR kod tabanli mobil 6demeler tizerine
kurulmus Padiant sirketi, buyuk perakendecilerle anlasmalar yapmasina ragmen,
teknolojiyi perakendecilerin BT departmanlarina dagitmanin zorlugunu hafife
alarak olceklenememistir.

> Basar1 Ornegi (YouTube): Google tarafindan satin alindiginda muazzam bir
bluyumesi ve harika bir irint olmasina ragmen, YouTube'un surdurulebilir bir
ekonomik modeli yoktu. Google ile birleserek reklamcilikla para kazanmayi
cozduler ve buyik bir sirkete donustuler.

o iPhone ve Uygulama Magazasi: iPhone’un donanim yenilikleri onemli olsa da,
gercek yenilik uygulama magazasi ve ardindan uygulama igi satin almalarin
getirilmesiydi. Bu, Urunun pazara acilma ve fiyatlandirma stratejilerini
icererek “gise rekorlar kiran bir ise” donustu.

1.2 2. Baslangictan Itibaren Tasarim: Pazara Giris
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Uyumunu Dusunmek

Uriinii basarih bir sirkete doniistiirmek icin tasarim siirecine bastan itibaren pazara acilma
(go-to-market), fiyatlandirma ve is modeli gibi unsurlar dahil etmek kritik oneme
sahiptir. Bu, sadece Urinin islevselligini degil, ayni1 zamanda satilmasini kolaylastiracak,
olceklenebilir bir satis stratejisini destekleyecek modelleri de diisunmeyi igerir.

» Deger Teklifini Saglamlastirma: Herhangi bir urtn gelistirme siirecine baslamadan
once deger teklifinin dogrulugundan emin olmak ¢ok dnemlidir. Eger degerli bir
sorunu ¢ozmuyorsaniz, kimse Urin i¢in para odemeyecektir. Deger teklifini
degerlendirmek igin iki cergeve kullanilir:

o Dort U (4 U’lar): Uriiniin ¢oziilmemis (Unworkable), kacinilmaz (Unavoidable),
acil (Urgent) bir sorunu mu karsiliyor, yoksa yeterince hizmet verilmeyen
(Underserved) bir pazara mi hitap ediyor?

> Uc¢ D (3 D’ler): Coziim (iiriin) siireksiz (Discontinuous), savunulabilir
(Defensible) ve yikici (Disruptive) mi1?

o Acik ve Kritik ile Gizli ve Arzulanan Ihtiyaclar (Siyah Beyaz Cerceve):
Urliniintiziin pazardaki konumunu anlamak faydalidir.

o Gizli ve Arzulanan (Latent & Aspirational): Henuz temel olmayan, ancak arzu
edilen bir yasam tarzina veya gelisime hitap eden urunler (orn. ilk cep telefonlar,
VR gozlukleri).

o Acik ve Kritik (Blatant & Critical): Insanlarin onsuz yasayamayacagi temel bir
ihtiyaci karsilayan urunler (0rn. cep telefonlarinin olgunlasmasiyla kritik hale
gelmesi, VR gozluklerinin savunma sanayii gibi alanlarda hayatidir hale gelmesi).
Bir urunun olgunlastik¢a bu kategoriler arasinda hareket etmesi mumkundur.

1.3 3. Minimum Uygulanabilir Segment (MVS)
Tanimlama

Biiyiik pazar hayalleri olsa da, ilk etapta belirli ve tutarh ihtiyaclar: olan kiiciik bir
pazar segmenti (MVS) bulmak ¢ok 6nemlidir.

« Onemi: MVS'yi belirlemek, baslangicta sinirli kaynaklarla iiriiniiniiziin gergekten bir
sorunu ¢ozdigunu kanitlamaniza olanak tanir. Amag, buytk gelirler elde etmek degil,
ilk fikrinizin bu kiiciik segmentte ise yaradigini veya yaramadigini
kanitlamaktir.

» Belirleme Yontemi: Potansiyel misterilerle derinlemesine konusmak (6rn. 200
musteriyle konusmak), onlarin ihtiyaclarini, aci noktalarini, buitgelerini ve
¢Oziimunizin nerede yanki buldugunu anlamak gerekir. Sadece fikir sormak yerine,
“Bunun icin ne kadar odersiniz?” veya “Organizasyonunuzdaki en kritik dort sey nedir
ki yarin ¢ozsem 0deme yapmaya razi olursunuz?” gibi sorular sorulmalidir. Bu, pahali
bir iiriin gelistirmeden once kagit prototipler veya tiklanabilir maketlerle yapilabilir.

» Faydalari: MVS, mesajlasmayi netlestirir, fiyatlandirma ve paketlemeyi sekillendirir,

kanallar1 ve dagitim ortaklarini belirlemeye yardimci olur.
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* Boyut ve Hakimiyet: MVS, pazarin o kismina hakim olabilecek kadar kucuk, ancak
gelir elde edebilecek kadar biiytk olmalidir.

« Ornek (Aploy): Bir saglik hizmetleri ise alim platformu olan Aploy, baslangigta cok
fazla ozellige ve segmente odaklanarak basarisiz olmus, ancak daha sonra sadece
hemsirelerin ise alimina odaklanarak MVS’sini bulmus ve hizla buyumustur.
Daha sonra diger segmentlere genislemistir.

» Yatirimci Perspektifi: Tohum yatirimcilar i¢in vizyonun buyukligu onemli olsa da ilk
harcamalar yapilirken kuciik bir segmentle baslayip buyuk hikayeyi her zaman ifade
edebilmek beklenir. VC’ler genellikle 100 milyon dolar veya daha fazla gelir elde
edebilecek “girisim olcekli” isletmeleri ararlar.

1.4 4. SLIP Cercevesi: Uriin Teslimatim
Kolaylastirmak

“SLIP” gergevesi, urtnlerin pazara sunulmasini kolaylastirmak i¢in kullanilan bir
animsaticidir ve dort temel unsuru temsil eder:

« S - Simple to install and use (Kurulumu ve kullanim basit): Uriiniin kolayca
kurulabilmesi, devreye alinabilmesi ve kullanilabilmesi onemlidir. Karmasiklik, musteri
edinmede buyuk bir engeldir; yenilik ve basitligin birlesimi gercek bir rekabet
avantajidir. ilk asamalarda iiriniin temel degerine odaklanarak basit tutulmasi
onemlidir. Ornegin, bir restoran uygulamasinin web tabanli QR kod ¢oziimii sunarak
“kurulumu” ortadan kaldirmasi buna ornektir.

e L - Low to no initial cost (Dusiik veya hic¢ baslangi¢c maliyeti yok): Strtinmesiz
deneme surecleri, ucretsiz ornekler veya freemium modelleri gibi dusuk bariyerli
baslangic secenekleri sunmak, musterilerin uriini denemesini tesvik eder. Ancak,
tamamen licretsiz Uriinler bazen degersiz olarak algilanabilir; bu nedenle, ticretli bir
siirime yikseltme saglayan ticretsiz deneme stireleri genellikle tercih edilir. LinkedIn,
ucretsiz bir urinle buytk bir ag etkisi olusturup daha sonra premium tekliflerle gelir
elde etmistir.

+ I - Instant and ongoing value (Aninda ve surekli deger): Misteriler, tirint
kullanmaya basladiktan sonra hizl bir sekilde fayda gormelidir. Bu, zaman
kazandirmak, maliyetleri azaltmak veya rekabet avantaji saglamak gibi sekillerde
olabilir. Urtiniin stirekli olarak deger sunmasi da onemlidir. Atalet riskini (mevcut
coziimlere baglilik veya hicbir sey yapmama egilimi) asmak icin aninda ve yeterli
kazang gosterilmelidir. Kurumsal yazilimda “li¢ ayin altindaki deger elde etme siiresi”
harikadir. Pagos AI ornegi, misterilere 6deme verilerini aninda gostererek
dolandiricilign tespit etmelerini ve para biriktirmelerini saglayarak aninda deger
yaratimina imkan tanir.

« P - Plays well in the ecosystem (Ekosistemde iyi oynar): Uriiniiniiziin mevcut
platformlar, diger iiriinler veya is ortaklariyla uyumlu olmasi, benimsenmesini
hizlandirir ve daha genis bir kitleye ulasmasin saglar. Is ortakhiklari, bir sirketin
buiyime yoringesini onemli olciide degistirebilir.
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1.5 5. Fiyatlandirma Stratejileri

Uriiniiniiziin fiyatlandirilmasi, erken asamadaki siirtiinmeyi azaltmak ve miisteri
benimsenmesini tesvik etmek i¢in ¢ok onemlidir.

» Kademeli Fiyatlandirma: Ucretsiz denemeler, freemium modelleri veya gelistirici
kitleri gibi yaklasimlarla, musterilerin baslangicta dusuk maliyetle veya ucretsiz olarak
girmesine ve daha sonra teklifin degerini artirdikca ytkseltme yapmasina olanak
taniyan kademeli fiyatlandirma modelleri tercih edilir. HubSpot, Slack, Vimeo ve
JetBlue gibi sirketler bu “triin liderliginde biiyime” (Product-Led Growth - PLG)
modelini basarili bir sekilde kullanmastir.

o Uriin Odakh Biiyiime (PLG): Yazilim isinde PLG, iiriinil {icretsiz olarak kurmak ve
musteriler kullanmaya basladikca daha fazla koltuk veya ozellik icin yukseltme
yapmalarini saglamaktir.

1.6 6. Sirketler Buyudukce Ar-Ge ve Satis-
Pazarlama Harcamalari

Bir yazilim sirketinin ilk asamalarinda, harcamalarin gogu iirtin gelistirmeye (Ar-Ge)
odaklanir. Ancak sirket olgeklendikce, harcama yapisi 6nemli dl¢iide degisir. Olgun ve
olceklenebilir sirketlerde, gelirlerin daha buyuk bir kismi satis ve pazarlamaya
(yaklasik %40) harcanirken, uriun ve arastirma-gelistirme icin daha kiugiik bir yiizde
(yaklasik %20) ayrilir. Bu, MVP asamasindan ve kurucu satigslarindan sonra, uriunun
pazara sunulmasi ve misteri kazanimi icin daha fazla yatirim yapilmasi gerektigi anlamina
gelir.

1.7 7. Is Ortakliklan1 (Partnerships)

Ortakliklar, irtiniiniiziin ekosistemde iyi bir sekilde yer almasini saglayabilir veya size
kaldirac etkisi yaratabilir.

« Gerekli Ortakliklar: Isletmenizi ylritmek icin teknik veya yasal olarak zorunlu olan
ortakliklardir.

« Stratejik Ortakliklar: Isletmenizin biiyimesini hizlandiracak ortakliklardir. Ornegin,
Klaviyo'nun Shopify ile yaptig:1 ortaklik, onlara milyar dolarlik bir sirket olma yolunda
buyuk bir kaldira¢ saglamistir. Bir partner araciligiyla satis yapmak, musteri tabanina
hizli erisim saglayabilir ancak musteri kontroliinden feragat etme riski tasir. Kisa
sozlesmeler yaparak bu risk azaltilabilir.

1.8 8. MVP Gelistirirken Dikkat Edilmesi Gereken
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Hata

Bir MVP gelistirirken yapilan en 6nemli hata, cok fazla ozellik eklemeye calismak ve
belirlenen minimum yasayabilir segmentin (MVS) otesine gecmeye calismaktir. Bu
durum, kaynaklarin dagilmasina, trtiinin karmasiklasmasina ve pazara ¢ikis stresinin
uzamasina yol agabilir. Bu hatadan kacinmak icin, vizyonu buyuk tutarken, baslangicta
urunun en temel, en kritik sorunlar ¢ozen bir sekilde sadelestirilmesi ve belirli bir MVS’ye
odaklanilmasi gerekir.

Sonug olarak, bir trtin fikrini buytk bir sirkete dontstiirmek, yalnizca harika bir iirine
sahip olmaktan ¢ok daha fazlasini gerektiren kapsaml bir yaklasimdir. Bu, baslangictan
itibaren pazara giris stratejisi, is modeli, deger teklifi, minimum uygulanabilir segmentin
belirlenmesi ve SLIP c¢ergevesi gibi unsurlari iceren proaktif bir diisiince yapisi gerektirir.
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