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Bircok yeni girisimin asiri belirsizlik kosullari altinda yeni bir Griin veya hizmeti hizh bir
sekilde gelistirebilmesi' icin ortaya ilk kez 20082 yilinda Eric Ries tarafindan atilan yalin
girisim (lean startup) metodolojisi, Eric Ries’in mentorlarindan birisi olan Steve Blank’in
musteri gelistirme ve Toyota’da kullanilan yalin Gretim prensiplerinin harmanlanmasindan
dogmustur3. Yapilan bir arastirmaya# gore girisimlerin %75 oraninda basarisiz oldugu g6z
dnunde bulunduruldugunda, Grln ya da servisin uzun sure Uzerinde calisiimis bir strateji
plani ve pazar arastirmasi ile piyasaya sdrtlmesinin basariya ulasmadaki kosullar olmadigi
tecriibe edilmistir’. Ote yandan yalin girisim metodolojisi uygulayicilar, is plani ile yola
koyulmak yerine, hizli musteri deneyleri ve geri bildirim turlarindan sonra calisan bir is
modeli ortaya cikararak uygulama odakli pazara giris yapar4. Peki s6z konusu metodoloji,
B2C (isletmeden tiketiciye) sirketlerinde kolayca yuruttlirken, ézellikle baslangicta
yUksek yatirim gerektiren ve déngu suresi uzun olan B2B (kurumlar arasi) calisan
isletmelerde uygulamaya elverisli midir? Degisen diinyada ayakta kalmak ve strdurulebilir
olmak adina, hizli Grtin/hizmet gelistirmek isteyen B2B sirketleri, mevcut yalin girisim
metodolojisini mi kullanmali, yoksa alternatifler mi yaratiimalidir?
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1990 dogumlu Duygu Okesli, 2013 yilinda Orta
Dogu Teknik Universitesi Kimya Mihendisligi
bdlimUunden Lisans derecesini aldi. Profesyonel
IS hayatina, Ronesans Holding bunyesindeki,
EPC projeleri konusunda uzmanlasmis olan
R&nesans Endustri Tesisleri’nde Proses Tasarim
MUhendisi olarak ilk adimini attl. 25 yasinda,
enerji alaninda yaptigi calismalari sayesinde,
bolgenin en glcll enerji sirketlerinin ve
diplomatik liderlerin bulusma noktasi Bosphorus
Energy Club tarafindan hayata gecirilen
“Enerjide Genc Liderler - Young Leaders in
Energy” programina secildi. Program slresince,
“fosil yakitlardan, yesil enerjiye gecis” projesinin
liderligini Ustlenerek, enerji sektdérintn dnemli
oyunculariyla birlikte ¢calisma imkanina sahip
oldu. 2016 - 2020 arasindaki dort yil boyunca,
insanlarin ihtiyaclarina yénelik bilimsel
inovasyonlara énculik eden ve iki asri askin
stredir devrim niteligindeki cozimleri gelistiren
DuPont sirketinde “Inovasyon ve Pazarlama
Uzmani” olarak gorev alarak, globaldeki 12
kisilik inovasyon ekibinden biri oldu. Kurumun
dinya capinda bilim ve inovasyon tecribesini
paylasmada kdépru gdrevini Ustlenmis, farkl
endustrilerde faaliyet gosteren musterilerin
hayal ortadi olarak, icgdruleri yaratici disinme
araclariyla tespit edip, sorunlara inovatif
cOzUmler sunarak, hem Tuarkiye’nin uzun

vadeli bayime stratejisini desteklemis, hem

de sirketin sektérdeki lider rolind surdirmeye
calismistir. 2020 yilinda, bilimsel arastirma
projelerinin ticarilesmesi Uzerine yogunlasip,
Sabanci Universitesi Nanoteknoloji Arastirma
ve Uygulama Merkezi’nde yeni is modelleri
gelistirerek Universite - 6zel sektdr is birliklerine
vesile olmustur. 2021 yili itibariyle ise, proses
tasarim muhendisligi, inovasyon yénetimi ve
yeni is gelistirme tecribelerini harmanlayarak,
SOCAR Turkiye bunyesinde dijital déndsim
ekosisteminin ydnetimi alaninda faaliyet
gbstermekte, geleneksellige meydan okuyarak,
inovasyona farkli yaklasan stratejileri hayata
gecirmektedir. Enerji sektdériinde dncu olabilecek
aclk inovasyon araclarinin gelistirilmesinde

rol oynayarak, potansiyel paydaslarla is birligi
icerisinde inovasyon projeleri iceren basari
hikayeleri yaratiimasina vesile olmaktadir.
Globalde, inovasyon yénetimi alaninda

fark yaratacak is modelleri tasarlamayi
hedeflemesinin yani sira, hayatinin her alaninda
dgrenmeye ve kesfetmeye acik kisiligi ile Okesli,
toplumun icerisinde bulundugu zorluklari
firsata donustlrerek pozitif etki yaratma ugruna
calismaya ve bilgisini paylasmaya devam
edecektir.

xnovdate

hack the process « empower the team

ait hipotezleri olabildigince hizli dogrulayabilmek adina, tekrarlayan ve

B2B uygulamalarindaki bariyerlerinin analizi yapilarak, ¢6ztm &nerisi
gelistirilmesi amaclanmistir.

Icinde bulundugumuz dijital dénisiim cadinda, tiketici davranislarinin
hizla degismesi ile birlikte sirket kurma strecini daha az riskli hale
getirebilecek yalin girisim metodolojisi, varsayimsal dustincelerle

Srald bir is plant temeli kurmak yerine, maliyetleri ve Ar-Ge icin ayrilan
zamani azaltarak prototip Uretmeye ve musteri geri bildirimi ile tekrarli
bir yapiya olanak sagliyor. Gartner, 2021 vilina kadar koklu sirketlerin
%50’sinden fazlasinin, dénUdstimadn hizini ve basarisini artirmak icin yalin
girisim tekniklerinden yararlanacagini tahmin etmisti®.

1.1 MUsteri
Gortsmeleri
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Sekil 1. Yalin Girisim Déngiist: Yap, Ol¢, Ogren?

Kisith kaynaklarla, hizli bicimde Urin veya hizmet gelistirmek icin kullanilan
yalin girisim yaklasiminin temelinde yer alan “yap, 6l¢, dgren” déngusunt
her sektdrde oldugu gibi kullanmak, riskleri azaltmak yerine, bazi sektdrlerde
riskleri artirmaya sebep olabilir. Ozellikle farkli dinamiklere sahip B2B
dasdntldiginde, yalin girisim yaklasiminin temel prensipleri kullanilabilir
gorinse de, teknik olarak uygulamada farkliliklar géstermektedir.

Yalin girisim metodolojisinin B2B suUreclerde uygulanmasinda karsimiza

cikan bariyerler, sirketten sirkete is modelinin 6zindeki farkhliklardan
kaynaklanmaktadir. Yatirrmin geri dénis (ROI) tahminlemesi, derin musteri
lliskileri, uzun ve karmasik satis dénguleri, pazar blyukligu, karar verme sureci
ve Urlnlerin genellikle uzmanlik gerektirmesié gibi konular B2B sureclerini
B2C’den ayiran temel konular olup, yalin girisim yaklasiminin da uygulamasini
zorlastirmaktadir. Ornegin, yalin girisim yaklasiminin temel prensiplerinden
biri olan ve sirketlerin erken benimseyenlerden gelen geri bildirimleri alarak
dgrenme sdrecinin hizh bir sekilde baslamasini saglayan asgari uygulanabilir
Urindn (MVP)? gelistirilme sureci, B2B sirketleri icin en kritik bariyerlerden
biridir'®. Urlinler karmasik bir hale geldikce de, MVP siiresi uzayarak, pazara
cikip test etmek zaman alacaktir. Déngulerin her bir adiminda, B2C ve B2B
modellerinde karsilasilan durumlar, farklari ortaya koymaktadir.

Tablo 1. Yalin Girisim Prensiplerinin B2B ve B2C Karsilastirmasi'
Yap Asamasi

Yalin girisim déngusinu baslatir. Vizyoner beklentilerle vizyon paylasilir.

Sahada tespit eilen ihtiyaca yénelik olusturulan Vizyoner bir misteri ile ortak zaman ve maliyet
hipotezle dogrudan trdn olusturulabilir. Bilgi . paylasilarak (genellikle strateji partner olur)
direkt Grin0 kullanacak son tlUketiciden gelir. . birlikte trtin/hizmet gelistirilir.

Musteri tarafindan test edilebilecek hizl bir Grin
gelistirme yapmak mimkundr. :

Her bir test edilen Grln versiyonu, daha dusuk
maliyetle gelistirilebilir.

@l Ol¢ Asamasi

. Yalin girisim déngisti sona erer.

i Sorun ¢dzulerek ya da bir firsat ortaya ¢ikarilarak
i deger yaratilir. Deger genellikle finansal etki

. olarak 6l¢aldr. Duygusal degerler B2B i¢in daha

i az etkiye sahiptir. Sadece paydaslarin satin
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Dinamikler g6z 6ninde bulunduruldugunda, yalin girisim metodolojisi
B2C’den farkli olarak B2B’de “69grenme” ile baslanmalidir. “Yap” ile
baslandiginda, masterilerin ne istedigine dair bir hipotezle baslanir ve bu
genellikle direkt son tlketiciye ulasan Urlnler/hizmetler icin anlamhdir.
Dolayisiyla tiketicilerin duyularina hitap eden, konforu icin tasarlanmis bir
Urdn icin prototiple baslamak sorun yaratmayacak, aksine geri bildirimleri
almak Grandn hizla gelismesi icin faydali olacaktir. S6z konusu B2B trtnd/
hizmeti oldugunda ise, musteri kitlesinin ihtiyaclarini prototip yapmadan
ve prototipi piyasaya sunmadan dnce de kesif gortismeleri ile belirlemek
mUmkundur. Boylece cogunlukla maliyetli B2B Grln gelistirme sUrecinden
dnce potansiyel musterilerle yapilacak 6n gérismeler yapmak verimliligi
artiracak, zaman ve maliyet riskini azaltacaktir.

B2C Urtn/hizmet icin

B2B Urtin/hizmet icin

Sekil 2. B2B Uriin/Hizmet icin Yalin Girisim Déngi Onerisi'2

Bir fikir Gzerinde calisirken 6grenme ya da yapma ile baslama durumuna
karar verme asamasinda, Urtnun/hizmetin karmasikligina paralel olarak
prototipin zaman ve finansal acidan maliyeti g6z éninde bulundurulmalidir.
EJer prototipin maliyeti yiksekse ve musterilerin éngdrileri alinabiliyorsa,
MVP olusturulmadan énce potansiyel musteri géruslerini (VoC) almak dogru
olacaktir. The AIM Institute’a gére B2B proje fikri, eger disuk fiyat teklifi
verilmiyorsa, ancak musterinin verdigi 6nem ve karsilanmamis bir ihtiyaca
yonelik oldugunda Uzerine gidilmeye deger gortlmelidir'3.
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MUsteri Gorusu
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Sekil 3. Yalin Girisim Dongt Baslangicina Karar Verme Yontemil2

B2B ve B2C dinamikleri degerlendirildiginde, yalin girisim metodolojisinin
temel prensipleri kullanilsa dahi, ydntemini ihtiyaca gdre degistirmek
verimliligi artiracaktir. B2C’den farkli olarak, B2B muUsteri gortsmesi ile
baslayan bir yolun ardindan ihtiyac net olarak belirlendikten sonra MVP’ye

odaklanarak gelistirme yapmak zaman ve maliyet acisindan karli olacaktir.

Yalin girisim bir dustnce bicimidir; taktikler battnd degil. Yontemler duruma
gdre modifiye edilebilir. Bu sekilde disunuldigu takdirde, yalin girisim

Yalin girisim déngusu sona erer. | Yalin girisim doéngtistni baslatir. . s ) - - C o
metodolojisni B2B icin de bir firsat olarak gérmek mimkinddr.

Cok C?Sit” ve fazla sayida test yapilmasi ve Test sUirect ve sonucu 6nem tasir.
testin/Urlinln bosa gitmesi yalin girisim déngusu : R : D
stireci tizerinde cok az etkiye sahiptir | Testin/Urinln bosa gitmesi gibi ltks yoktur.

+ Muasteriyi anlamak ve karmasik B2B paydaslari ile
+derin iliskiler kurmak elzemdir.
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