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Yalın Girişim
Yalın Girişim (Lean Startup), Eric Ries tarafından yazılan ve girişimcilikle ilgili değerli bir
rehber kitaptır. Elon Musk, Jeff Bezos, Steve Jobs ve Ben Horowitz gibi başarılı isimler
tarafından önerilen bu yaklaşım, sürekli değişen bir dünyada yenilikçi şirketler kurmak
isteyen girişimciler ve işini geliştirmek isteyen liderler ve yöneticiler için oldukça
kıymetlidir. MediaCat Yayınları tarafından Türkçeye “Yalın Startup” adıyla çevrilmiştir.

Bu makaleyi Spotify’da sesli olarak dinlemek için podcast’ine bu linkten ulaşabilirsiniz.

İşte Yalın Girişim hakkında söylenenler:

1.1       Yalın Girişim Nedir ve Geleneksel Yöntemlerden
Farkı

Yalın Girişim, işletmelerin ürün geliştirme süresini kısaltmayı, gerekli kaynakları en
aza indirmeyi ve başarı şansını artırmayı hedefleyen bir metodolojidir.
Yazar Eric Ries, geleneksel iş kurma yöntemlerinin genellikle çok yavaş, israf dolu ve
riskli olduğunu savunur. Geleneksel yaklaşımlar genellikle detaylı planlama ve
mükemmeliyetçilik üzerine kuruluyken, Yalın Girişim sürekli bir öğrenme döngüsünü
merkeze alır.
Girişimciler genellikle ürün için gerçek müşteri talebi olup olmadığını bilmeden tek
başına çok fazla zaman, para ve çaba harcar. Yalın Girişim, bu israftan kaçınmak için
alternatif bir yol sunar.
Temel amacı, fikirleri hızla deneyerek müşterilerden geri bildirim almak ve ürün veya
hizmeti düzenli olarak geliştirmek, gerekirse farklılaştırmaktır. Bu, başlangıçtan
itibaren sürekli bir öğrenme sürecidir.

Bu makaleyi Youtube’da görüntülü olarak izlemek için videosuna bu linkten ulaşabilirsiniz.

1.2       Startup’ın Ana Hedefi ve Sürdürülebilirlik
Herhangi bir startup’ın ana hedefi, kârlı ve sürdürülebilir bir iş modeli bulmaktır.
Bu modelin sadece bugün değil, gelecekte de işe yarayabilir olması esastır.
Sürdürülebilir bir iş modeli olmadan, başlangıçta başarılı olunsa bile batış
kaçınılmazdır. Şirketin kalıcı olması için sadık müşteriler edinmenin ve düzenli gelir
elde etmenin bir yolu bulunmalıdır.
Bu hedefe ulaşmak, hedef kitlesindeki gerçek müşterilerin ürün veya hizmeti
alacağından ve gelecekte de ihtiyaç duyacağından emin olmakla mümkündür.
Çevreden gelen “harika fikir” yorumları yeterli değildir; fikir daha geniş gruplar
üzerinde test edilmeli, potansiyel müşterilerin ihtiyaçları ve bu ihtiyacın nasıl gelire
dönüştürülebileceği anlaşılmalıdır.

https://open.spotify.com/episode/07KwCbKg1MZ1AIztXYugul?si=4xV-n9ShT5WzpvMaGAdZuw
https://youtu.be/W7gKdZfu6Rk
https://nurettinalabay.com.tr
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1.3       Oluştur-Ölç-Öğren Döngüsü (Build-Measure-
Learn Loop)

Yalın Girişim metodolojisinin merkezinde yer alan bu döngü, sürekli bir öğrenme
sürecini ifade eder ve temelini oluşturur.
Oluştur (Hipotezler Oluşturmak):

Fikirler öncelikle birer hipotez veya varsayım olarak formüle edilir.
Örneğin, “İşe gidip gelenler arabalarından yemek siparişi vermek isterler” veya
“İnsanlar online olarak sınırsız müzik dinleyebilmek için aylık belli bir ücret
ödemeye hazır” gibi varsayımlar geliştirilir.

Ölç (Hipotezleri Doğrulama veya Reddetme):
Formüle edilen bu hipotezleri doğrulamanın veya reddetmenin en önemli yolu
potansiyel müşterilerle gerçek bir ortamda konuşmak ve onlara ürünü veya
hizmeti sunarak tepkilerini görmektir. Anketler veya hayali müşteriler yerine
gerçek müşterilerle iletişim kurmak önemlidir.
Minimum Uygulanabilir Ürün (MVP – Minimum Viable Product): Fikri test
etmenin en hızlı ve en kolay yolu, ürünün minimal bir versiyonunu
oluşturmaktır. MVP mümkün olduğunca basit olmalı ve müşterilere ürünün nasıl
çalışacağına dair gerçekçi bir deneyim sunmak için gerekli olanları içermelidir.
Amaç, baştan sona tasarlamak yerine, müşterilerden yararlı geri bildirimler
alabilmek için gerekli kısımları geliştirmektir.

Zappos Örneği: Online ayakkabı satış fikrini test etmek için ayakkabı
mağazalarındaki ürünlerin fotoğraflarını çekip geçici bir web mağazasında
sergileyerek hipotezlerinin geçerli olduğunu görmüşlerdir.
Dropbox Örneği: Veri senkronizasyon hizmetine talep olup olmadığını
anlamak için, henüz ürün mevcut değilken, fikirlerini sunan bir video
hazırlayıp çevrimiçi topluluklarda yayınlamışlardır. Bir gecede kayıt
olanların sayısı 5.000’den 75.000’e yükselmiş ve bir bekleme listesi
oluşmuştur.
Fiziksel Ürün Örneği: Leke tutmayan gömlek işine girmek isteyen bir
girişimci, sadece 20 adet üretip bir pazar yerinde veya kermeste
sergileyerek talebi ölçebilir.

Büyüme Hipotezi: Ürünün sadece küçük bir erken benimseyen gruba değil,
daha büyük bir pazara hitap edeceğini hızlıca doğrulamak gerekir. Facebook
örneğinde, ilk başta birkaç kullanıcısı varken, yüksek kullanıcı aktivitesi ve kayıt
oranları sayesinde büyüme potansiyelini erken aşamada kanıtlamış ve pazarlama
harcaması yapmadan yatırım almıştır.
Bölünmüş Testler (A/B Testleri): Bir özelliğin veya değişikliğin etkisini test
etmek için ürünün iki versiyonunu (biri yeni özelliği içeren, diğeri içermeyen)
oluşturup, hangisinin müşteriler için daha çekici olduğunu kısa zamanda anlamak
mümkündür. Örneğin, bir ürün kataloğunun veya web sitesi renginin etkisini test
etmek gibi.

https://nurettinalabay.com.tr
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1.4       Öğren (İyileştirme veya Farklılaştırma)
Müşterilerden gelen sorular, yorumlar ve geri bildirimler, ürünü geliştirmek için çok
değerli veriler sunar. Bu geri bildirimlere göre iyileştirmeler veya farklılaştırmalar
yapmak mümkündür.
Sadece rakamlara bakmak değil, müşterilerle konuşarak onların bireysel izlenimlerini
ve görüşlerini de öğrenmek önemlidir.

1.5       Büyüme Motorları (Engines of Growth)
Her iş modelinin şirketin durgunlaşmamasını sağlayan bir büyüme motoru olmalıdır.
Eric Ries, başlangıçta sadece birini seçerek oluştur-ölç-öğren döngüsünü tekrarlayıp
iyileştirmeye odaklanmayı önerir.
Yapışkan Motor (Sticky Engine): Mevcut müşterileri elde tutmaya ve onlara yeni
ürünler/özellikler satarak sabit bir gelir akışı sağlamaya odaklanır. Amaç, müşterileri
uzun vadeli çekmek ve kaybetmemektir (örneğin online oyunlar).
Viral Motor (Viral Engine): Mevcut müşterilerin şirketin pazarlamasını üstlenmesini
sağlayarak, ürünün ağızdan ağıza yayılmasına odaklanır. Bu, pazarlama
harcamalarından büyük tasarruf sağlar. Hotmail’in otomatik e-posta imzası ünlü bir
örnektir.
Ücretli Motor (Paid Engine): Şirket, ücretli sosyal medya reklamları gibi pazarlama
kampanyaları yürütür. Bu motorun sürdürülebilir olması için mevcut müşterilerin
anlamlı bir gelir getirmesi veya şirketin iyi bir yatırım alması gerekir.
Genel olarak üç büyüme motoru aynı anda kullanılabilir ancak başlangıçta tek birine
odaklanmak, enerji, para ve zamanı doğru yere kanalize etmek açısından daha
akıllıcadır.

1.6       Yön Değiştirme (Pivot)
Başarılı bir startup kurmak ve büyütmek için fikirde ısrarcı olmayı bırakıp yön
değiştirmeyi (pivot etmeyi) göze almak gerekir. Periyodik olarak kendine “temel bir
değişiklik yapmam gerekiyor mu?” diye sormak önemlidir.
Bazen ürünün temel değerini yeniden tanımlamak, farklı bir müşteri segmentini
hedeflemek veya ana satış kanalını değiştirmek gerekebilir.
Girişimciler bu kararları vermekten kaçınsa da uzun vadede sürdürülebilir olmak için
ürünün veya hizmetin değişimini göze almak çok değerlidir. Ayda bir kez
değerlendirme toplantısı yaparak köklü bir değişikliğe ihtiyaç olup olmadığını
sorgulamak faydalıdır.
Birçok startup, başarılı bir işletme haline gelmeden önce birkaç kez yön değiştirmek
zorunda kalır. Groupon örneği, aktivizm ve bağış toplama platformu olarak başlayıp,
pazarın ihtiyacına göre günlük fırsatlar sunan bir platforma dönüşen bir girişimdir.
Bir fikri değiştirmek başarısızlık anlamına gelmez; neredeyse her başarılı startup bir
noktada stratejisinde büyük bir değişiklik yapmıştır.

https://nurettinalabay.com.tr
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1.7       Metrikleri Analiz Etme
Hiçbir startup ara sıra durup yönünü belirlemeden sürdürülebilir bir iş modeli
kuramaz. Uzun vadeli hedeflere doğru ilerleme kaydedildiğini ölçmek için toplanan
verileri düzenli olarak incelemek gerekir.
Doğru Metrikler: Şirketi iyi göstermeye yarayan ancak hedeflerine ulaşmasına
yardımcı olmayan, “övücü ve yararsız metriklerden” (vanity metrics) kaçınmak
önemlidir. Örneğin sosyal medyadaki takipçi sayısı faturaları ödemez, müşteriye
dönüşmeleri gerekir. Önemli olan, müşteri tabanı ve elde edilen gelirdir.
Genel metrikler startup’tan startup’a farklılık gösterse de, genellikle ücretli müşteri
sayısındaki artış, müşteri başına ortalama web sitesinde kalma süresi ve
hizmeti diğer insanların ne derece tavsiye edip etmediği gibi metrikler
kullanılabilir.
Kohort Analizi (Cohort Analysis): Gelirlerin veya kullanıcı tabanının genel
büyümesine bakmak yerine, yeni müşterilerin eski müşterilere kıyasla nasıl
davrandığını araştırmayı sağlayan faydalı bir yöntemdir. Bu analiz, farklı zamanlarda
kaydolan kullanıcı gruplarının davranışlarını karşılaştırarak hedefe doğru ilerlenip
ilerlenmediğini görmeyi mümkün kılar.

1.8       Girişimcinin Cevaplaması Gereken Sorular ve
Ana Mesaj

Eric Ries’a göre, bir startup şirketinin değeri, hangi ürünlerin yaratıldığı değil,
işletmenin nasıl ayakta kalabileceğini düzenli olarak doğrulamayı
öğrenmesidir.
Başarılı olmak için her işletme şu soruların yanıtlarını bulmalıdır:

Müşteriler hangi ürünleri istiyor?
İşletmemiz nasıl ayakta kalacak ve nasıl büyüyecek?
Müşterilerimiz kimler? Hangi müşterileri elde tutmak, hangilerini dinlemek,
hangilerini görmezden gelmek veya kaybetmeyi göze almak istiyoruz?

Bu soruların yanıtları ne kadar hızlı bulunursa, startup’ın başarı şansı o kadar yüksek
olur.
Yalın Girişim yaklaşımının en önemli mesajı, fikirleri gerçek müşteriler üzerinde test
etmek, hipotez doğrulandıktan sonra büyük yatırımlara odaklanmak ve Oluştur-Ölç-
Öğren sürecini takip etmektir. Ayrıca, bu yolculuk boyunca fikirleri veya iş modelini
değiştirmekten korkmamak, esnek olabilmek ve öğrenilenlerle girişimi yeniden
dönüştürmek, başarılı startup’ların en önemli sırlarından biridir.

1.9       Mükellef Örneği
Mükellef, girişimcilerin şirket kuruluşundan sanal ofise, fatura kesmekten tüm
muhasebe işlemlerine kadar destek sağlayarak zaman ve üretkenliklerini korumalarına
yardımcı olan bir hizmet sunar. Girişimcilerin yasal ve muhasebesel işleri hallederek
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sadece işlerine konsantre olmalarını sağlar. Türkiye’nin yanı sıra Amerika, İngiltere,
Dubai, Karadağ ve Avrupa Birliği ülkelerinde de hizmet vermektedir.
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