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1. Kurumicinde Yenils
Gelistirme Siireci

Kurum ici yeni proje ve is modeli gelistirme sUreci, galisanlarin fikirlerini is modeline donusturerek musteriye
sunmalarina, is fikirlerini kisa strede test etmelerine ve gelir getiren kurumsal startuplar gelistirmelerine
destek saglayan bir programdir.

Bu sdlreg, sirketlerin hizla degisen dinyaya ve gelisen teknolojilere adapte olmalarini strekli inovasyon

ile mumkdun kilar ve aktif rol almalarini saglar. Bu dogrultuda, kurumlarda yenilikgi fikirlerin sadece Ust
yonetimden cikmayacagini ve iyi fikirler gelistirebilmek icin dnce ¢ok sayida fikre ihtiyac oldugunu kabul
etmek kritiktir. Ayrica bu fikirlerleri dustnenler ile birlikte fikri hayata gegirecek galisanlarin da katilimina
ihtiyag vardir. Bu kisilere imkan tanindigi takdirde yenilik¢i ve girisimci bir kurum olma yolunda “i¢ girisimci”
olarak adlandirilan calisanlar ile risk paylasimi, is birligi ve yatinnm firsatlari yaratilabilecektir.

Metodoloji: Yalin Fizibilite

Yalin Fizibilite, yeni is modelleri gelistirme kultUrdndn sirket icinde yayginlasmasi ve is fikirlerinin hayata
gecirilmesi igin girisimcilere sistematik bir yol haritasi sunan, sirket yonetimi icin ise yeni fikirleri adim
adim degerlendirmeye yarayan bir fizibilite yaklasimidir. Calisanlarin girisimci gibi is fikirlerini kisa strede
sistematik sekilde hayata gecirmesini saglayacak bir metodoloji ve calisma seti saglarken, yoneticilerine
de is fikirlerini adim adim degerlendirebilecedi metrikler vermektedir. Bu metodoloji online egitim igerikleri
ve duzenli birebir mentorluk seanslarindan olusarak, galisanlarin is fikirlerini kisa strede test etmelerini ve
gelistirmelerine yardimci olur.

Yalin Fizibilite yaklasiminda, bir girisimin yolculugu g6z onunde bulunduruldugunda bir fikrin is modeline
donuserek ticarilesmeye kadar gegen surec 4 asamaya ayriimistir. Kesif, Dogrulama, Verimlilik ve
Olgeklendirme olarak adlandirdigimiz bu asamalardan her birinin altinda Yalin Fizibilite metodolojisinin ilgili

adimlari izlenmektedir.

Yalin Fizibilite Metodolojisi
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Cozum/Pazar
Uyumu: Yenilikci
¢6zUmun erken
benimsenmis
kullanicilara
ulastigini
niteliksel ve
sayisal verilerle
dogrulayin.

Problem / Cozim
Uyumu: Yerinde,
gerekli bir sorunu
¢6zdugunuze

emin olun.

Dogrulama
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is Modeli
Uyumu: Uzun
bir dondstim
hunisini optimize
ederek sirketi
olceklendirmek
icin hazirlayin,
is modelini,
kultarinu ve
finans planlarini
iyilestirin.
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Gaz pedalina
basin, agresif bir
sekilde buyumeyi
baslatin ve
organizasyon
kapasitesini
Olceklendirin.

Olceklendirme
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1.1. Temel Metodolojiler
Yeni is fikri gelistirme surecinde globalde de kabul géren bazi temel metodolojiler kullanilir. Yalin Fizibilite

sUrecinin de temelinde yer alan bu metodolojiler; Tasarim Odakli Distnme (Design Thinking), Yalin Girisim
(Lean Startup) ve Cevik Gelistirmedir (Agile Development).

Temel Metodolojiler

Problem ¢ozme asamasi Uygulama ve ¢oziim asamasi

< > < >

Fikir tret
-
E Sprint
(®) Problemi planfama
77] tanimla Product Sprint
Deneyler yap/ backlog yonetimi
Test et
Pivot et / Sabit kal

Olustur Sprint gézden Proje
= Empati kur Tekrar et gecirme ciktisi
g Olciimle “
@)
n

Musteri Problem Musteri Coziim
CE—
TASARIM ODAKLI YALIN GIRISIM CEVIK YONETIM
DUSUNME



1.2. Design Thinking (Tasarim Odakli Distinme):

Design Thinking Adimlari
X B

m Problem Tanima Prototipleme Test Etme

IDEO CEOQ’su Tim Brown, Tasarim Odakli Diistinme yaklasimini “is basarisi icin gereksinimleri, teknolojinin
imkanlarini ve insanlarin ihtiyaclarini birlestirmek icin tasarimcilarin yéntemlerinden yararlanan inovasyonu
yaratma amaciyla kullanilan, insan merkezli bir yaklasim.” olarak tanimlar. Bu yaklasim sayesinde mevcut
sureglerde farkliliklar yaratilarak is ihtiyaclari karsilanir ve inovasyon yapilabilir.

Tasarim Odakl DUstnme varatici problem ¢ozme strecidir. Tasarim Odakli DisUnme yaklasimi insani
merkezine alir ve onlarin ihtiyaclarina odaklanarak daha iyi Urtn, hizmet ve i¢ suregler saglamasi igin kurumlari
tesvik eder. Tasarim Odakli Didstinme yontemini kullanirken musteriyle empati kurarak arzu edilen ¢cozimu
tasarlarken, teknolojik olarak uygulanabilirlik ve ekonomik uygunluk gibi faktorler goz onidnde bulundurulur.
Toplamda 5 adimdan olusur: Empati kurma, problem tanimlama, ¢ézim Uretme, prototipleme ve test etme.

Tasarim Odakli Disiinme yaklasiminin bu 5 adimi fikir gelistirme sirecinin temelinde yer alir. Ozellikle yeni

bir fikir olusturma surecinde empati ve problem tanimlama adimlari kullanilirken, ¢ézam fikri ortaya ciktiktan
sonra prototipleme ve test etme adimlarina gecilir.
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1.3. Lean Startup (Yalin Girisim):

Yalin Girisim, Urtn gelistirme dongulerini kisaltmayi ve bir is modelinin uygulanabilir olup olmadigini hizla
kesfetmeyi amaclayan yeni is ve Urtn gelistirme metodolojisidir. Bunu yapmak icin de is fikriyle ilgili
varsayimlarin deneylerle surekli olarak test edildigi, basit ¢dzim versiyonlarinin piyasaya cikarildigi ve
bunlardan edinilen 6grenimlerle ¢cozUmun yeniden gelistirildigi tekrara dayali (iteratif) bir yaklasim gereklidir.

Yalin Girisim metodolojisinin merkezinde su varsayim yatar; yeni girisimler zamaninin cogunu erken
benimseyen musterilerin ihtiyaglarini karsilamak icin tekrarlayan 6grenime dayali bir cozUm gelistirme
yaklasimi benimsediklerinde, pazar riskleri ve ilk asamadaki finansman ihtiyaci azalacaktir.

Fikir gelistirme sUrecinde i¢ girisimcilerin varsayim, deney, test ve i¢ gortden olusan donguyu surekli
tekrarlamalari gerekir. Bu dongu ne kadar cok tekrarlanirsa ¢oztmle ilgili bilinmezlikler o kadar azalacaktir.

Geri Bildirim Déngusu

Deneyler
OLUSTUR

Hipotez Uygulama

Geri Bildirim
Dongust

OGREN
Pivot et veya
Sabit kal

Sonuclar
OLC

Analiz



1.4. Agile Development (Cevik Gelistirme):

Cevik Gelistirme veya Cevik Proje Yonetimi, kisa ve basit dongulerle, surekli test ve degisim yapmaya
odaklanan, yinelemeli bir proje yonetimi yaklasimidir. Proje gelistirme sUrecinde siklikla kullanilan tekrara
dayali (iterasyon) yaklasim, dogrusal bir yol izlemektense ilerledikce degisiklik yapabileceginiz bir ortam
saglayarak projenin hizla ilerlemesine ve uyumlulugunun artmasina yardimci olur.

Ceviklik ve iterasyon yaklasiminin amaclarindan biri, strecte edinilen faydalarin is bittiginde ortaya ¢cikmasi
yerine sUre¢ devam ederken aciga cikariimasidir. Cevik projeler 6ztinde guven, esneklik, gliclendirme ve is
birliginin temel degerleri ve davranislarini icermelidir.

Ozetle; Design Thinking ile empati kurarak problem alani kesfedilir, tanimlanir ve fikir gelistirilir. Lean Startup ile

fikirler is modeline cevrilir. Agile ile kisa ve hizli donguler ile daha hizli sekilde galisir ve sonuglar alinir. Her Ggu
de belirsizlikle basa ¢ikarak ve iterasyonlarla riskleri azaltarak en dogru ¢6zUmun bulunmasina yardimci olur.

Waterfall ve Agile Gelistirme Yontemleri

Waterfall

Development m Deployment (CJV)
Big outcome at end JA

¢— 6 @

Cumulative outcomes
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2. Proje Basvuruve
Degerlendirme Strecl

Bu surecin bir program kapsaminda yurutulmesi durumunda program baslangicindan en az 1 ay dncesinde
programin kurum genelinde duyurulmasi, calisanlardan proje basvurularin toplanmasi, basvurularin
degerlendiriimesi ve olumlu degerlendirilen basvurular arasindan takimlar olusturulmasi onerilmektedir.

2.1. Basvuru Takvimi

Basvurularin toplanmasi icin, program baslangicindan en az 3, tercihen 4 hafta dncesinde ilgili duyurularin
cikilmasi ve basvurularin toplanmasi gerekmektedir. Fikir Uretim calistayi yapiimasi planlaniyorsa bu calistayin
tarihi ve kapsaminin calistay gerceklesene kadar duyurularda yer almasi ongorulmelidir.

Bir hafta sUresince duzenli (2-3 glin) calistay duyurulari ile es zamanli olarak galistay basvurulari ve program
basvurulari alinmaya baslanabilir. Calistaydan bir hafta dncesinde calistay duyurulari program duyurulari

ile entegre bir bicimde ¢ikilabilir ve galistaydan sonraki duyurularda calistay sirasinda olusan fikirler ornek
verilerek programa olan merak artirilabilir. Program baslangicindan bir hafta dnce basvurularin ve duyurularin
kapatilarak basvuru degerlendirme surecine gecilmesi, akabinde basvurulara kabul veya ret edilmesi
planlanmalidir. Asagidaki figur, ornek bir 5 haftalik basvuru ve duyuru takvimini gorsellestirmektedir.

2.2. Duyuru Yontemi

Duyurular icin e-posta, kurum intraneti, hatta sosyal medya gibi bircok yontem tercih edilebilir. Duyurularda
Genel MUudur (CEQ) mevkisinin imzas! bulundugu takdirde calisanlarin katiimaya daha istekli oldugu
gozlemlendigi icin dzellikle ilk kurum ici e-posta duyurularinda bu hususa dikkat edilmesi gerekmektedir.
Programa dair ilk ¢agri yapildiktan sonra dizenli araliklarla (haftada 2-3 guin) takip duyurularinin ¢ikilmasi
durumunda her calisanin programdan haberdar olmasi saglanabilecektir. Calisanlarin temel sorularini
cevaplayabilecek nitelikte bir Sik Sorulan Sorular (SSS) sayfasi veya formu olusturularak zamanin daha verimli
kullaniimasina olanak taninabilir.
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2.3. Basvuru Toplama

Duyurular ¢ikilmadan once her calisanin fikrini belirtebilecegdi bir basvuru formunun yani sira basvurularin
derlenebilecegi bir mecranin da olusturulmasi gerekmektedir. Kurum intranetinin yani sira Google Forms
veya JotForm gibi Ucretsiz cevrimici Uclncl parti araclar kullanilarak bu saglanabilir. Onemli olan bir husus
ise tum basvurularin tek bir Excel dosyasinda goruntulenebilir olmasidir, sayet bu degerlendirme surecini
hizlandiracak énemli ézelliklerden biridir. ik duyuru cikildiktan sonra calisanlarin en az 4 hafta boyunca
basvuruda bulunmalari icin vakit saglanmalidir.

Basvuru formlarinin programdan elde edilmek istenen ciktilar ve sonuclar dogrultusunda hazirlanmasi
gerekmektedir. Genel olarak pazar potansiyeli, hedef musteri, tespit edilen problem veya ihtiyac, teklif
edilen ¢ozim ve kurum ile olan uyumu olgen basvuru formlari bu dogrultuda tavsiye edilmektedir. Kurum ici
program kapsaminda bu bilesenler derinlestirilerek ilerleyecegi icin, bu on kriterleri saglayamayan fikirlerin
programa alinmasi faydali olmayacaktir.

Fikri bulunmayan ancak program dahilinde bir ekibin parcasi olmak isteyen calisanlarin sayisina bagl olarak
basvuru formu igerisinde ayri bir soru seti veya 6n mulakat streci hazirlanabilir. Bu durumda calisanlara
asagidaki gibi sorular sorulabilir:

¢ Neden bu programa katilmak istiyorsunuz?
¢ Mevcut yetkinlikleriniz ile bir ekipte nasil roller alabilirsiniz veya almak istersiniz? Neden?
e Yerli veya yabanci hangi girisimleri begeniyorsunuz? Neden?

Basvurularin son tarihinden sonra program sorumlulari sirket vizyonu, misyonu, program amaci ve
degerlendirme kriterleri dogrultusunda basvurulari gézden gecirerek programa katilma hakki kazanan fikirleri
belirlemelidir.

KPMG



2.4. Degerlendirme

Is fikrinin potansiyeli belirli kriterler cercevesinde degerlendirilir.

Yeni is modeli gelistirme surecine dahil edilecek olan fikirler ve proje ekiplerini kararlastirmak amaciyla belirli
kriterler dogrultusunda bir fikir degerlendirme calismasi yapilmalidir. Bu degerlendirme yapilirken erken
asamadaki fikirler icin asagidaki unsurlarin gdéz onunde bulundurulmasi énerilmektedir:

Problem ve ihtiyacin net bir sekilde tanimlanmasi

Tespit edilen ihtiyacin isaret ettigi pazarin buyuklugu ve blydme potansiyeli
Cozum yaklasimi ve yenilikciligi

Fikrin kurumun yetkinlikleri ve kaynaklariyla uyumu

Fikir, ilginc ve anlamli bir pazar hedefliyor ise ve sirketin genel stratejisi ve hedefleriyle uyumlu ise potansiyeli
yuksek olarak degerlendirilerek surece dahil edilebilir.

Programa katilmaya uygun gorulen basvuru sahiplerine kabul metinleri, uygun gorilmeyenlere ise yumusak
bir dil ile ret metinleri gonderilmelidir. Reddedilen basvuru sahiplerinin inovasyon hevesinin surekliligini
saglamak icin ret metinlerinde yumusak dil kullaniimasi onem arz etmektedir. Basvuru sahiplerinin fikirleri
reddedilmis olsa dahi kendilerine baska fikirler Uzerinde calisan ekipler bunyesinde yer bulabilecekleri
iletilmelidir.

Degerlendirme sonrasinda fikir sahipleri bilgilendirilerek bir takim olusturmasi yonunde tesvik edilmesi 6nem
tasimaktadir. Yeni proje gelistirme sureclerinde ideal takimlar teknik bilgiye sahip (hacker), satis ve musteri
ihtiyaclarini anlayabilecek (hustler) ve ¢cozUmun musteri deneyimini iyilestirebilecek tasarim yetkinligine sahip
(hipster) kisilerden olusur.

degerlendirme kriterleri dogrultusunda basvurulari gdzden gecirerek programa katilma hakki kazanan fikirleri
belirlemelidir.
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3. OnHazirhik
Siireci

3.1. Rol ve Sorumluluklar

Surece kag paydas dahil olacak (Mentorlar, ekipler, hizlandiricilar, sponsorlar, Ust yonetim, vb.)? Her
paydastan neler beklenecek?

i. Mentorlar: Mentorlar, ekiplerle duzenli araliklarla bir araya gelerek Yalin Fizibilite adimlarinin uygularlar
ve hedeflerin gerceklesip gerceklesmediginin takibini yaparlar. Takimlarin gérevlerini paylasmadan,
girisimcileri sureci kendi kendilerine 6grenip yonetebilecekleri bir duruma getirmelilerdir.

ii. Girisimciler: Program surecinde, ekiplerin haftalik egitim ve mentorluk seanslarina katilmalari, ek olarak
ayiracaklari birkac saatte online videolarin izlenmesi, kitaptaki bazi cercevelerin doldurulmasi icin takim
olarak bir araya gelmeleri gerekmektedir.

iii. inovasyon Liderleri: inovasyon ekibi veya ilgili hizlandiricilar siirecin genel isleyisinden ve sirket igi
koordinasyonundan sorumludur.

iv. Ust Yonetim: Program duyurusu 6éncesinde, yonetim ekibinin program yapisi ve hedefleri konusunda
bilgilendiriimesi ve destek talep edilmesi 6nerilmektedir. Yonetim ekibi program sonu projelerin final
sunumlarini dinler ve inovasyon liderleri ile mentorlarin da goruslerini alarak degerlendirme gerceklestirir.
Ayrica sUreclerin hizlandirilmasi, butce talebi, dogru kisilerle gorisme saglanmasi gibi noktalarda destek
olabilirler.

v. Sponsor: Dogrulama asamasinda atanir ve amaglari projeyi sahiplenmek, proje vizyonuna énden destek

vermek, baglanti saglamak, sirket icinde ve disinda burokrasiye takilan konularda sureci kolaylastirmak,
donem donem goérus paylasarak yonlendirme yapmak olmalidir.
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3.2. Butce ve Destek Mekanizmalari

Proje gelistirme surecinde ekiplerin belirledikleri varsayimlari test etmeleri icin asagidaki bltce ve destek
mekanizmalarindan faydalanilabilir.

Kesif Butcesi

Her ekip bir butce onayinin alinmasi onerilmektedir. Bu butce, 5. Haftada baslayan ¢ozim testleri surecinde
ekipler ¢cozim konseptini musteriye sunarak pazardaki ilgili anlamaya calisir. Bu nedenle ¢ozim konsepti
gercekte varmis gibi gosterecek, musteriden geri bildirim almay!i kolaylastiracak araclar kullanilr.

Bu butce ile basit bir acilis sayfasi (landing page) olusturma, web sitesi domain satin alma, online reklamlar
verme, icerik igin freelance tasarimci ile anlasma gibi faaliyetlere yer verilebilir. Bunlardan bazilari GgUncu parti
hizmetler olacagi igin, dncesinden sirket blunyesinde nasil faturalandirilacaklari belirlenmelidir.

Dogrulama Biitcesi

Her ekip icin ortalama 50.000-100.000 TL kadar butce onayinin alinmasi onerilmektedir. Bu adimda secilen
her projeye sabit tutarda butce ayrilabilecegi gibi kurumun talebi olmasi halinde, projenin yapisina gore ayrilan
butceler bu aralikta kalacak sekilde degisiklik gosterebilir. Dogrulama adiminda girisim ekipleri butgelerini
cikaracaklart MVP'nin muUsteriyle bulusturulmasi icin gerekli tim harcamalarda kullanabilir. Bu harcamalar
hizmet alinan kisi veya sirket tarafindan kuruma faturalandirilir ve asagidakilerle sinirli olmamak Gzere farkli
sekillerde kullanilabilir;

Yazilm & donanim gelistiriimesi

Yurtdisindan ornek Urln ve/veya parca satin alma

Kickstarter, Indiegogo, Arikovani kampanyalar

Online (Facebook, Google vs.), offline (tisort, stand, billboard promosyon Uriln vs.) mecralarda reklamlar
Logo, paket, ambalaj tasarimi

Mekan, alan kiralama

Pazarlama ve SEQO danismanlig

Sektor uzmanhgina yonelik danismanlik (gida, kimya, teknoloji, hukuk, mimari vs.)

KPMG



3.3. Destek Mekanizmalan

Hem kesif, hem dogrulama doneminde maddi kaynaklara ek olarak asagidaki kaynak ve destek
mekanizmalarina erisim énem tasimaktadir.

Sinirli bir mUsteri agi ile iletisim izni

Ornek musteri verisi

Saha ekibi destegi

Logo, sirket ismi kullanimi

Bilisim Teknolojileri (IT) kaynaklarina erisim
AR-GE kaynaklarina erisim

3.4. Odiillendirme Mekanizmasi

Oduillendirme 4 farkli kategori géz éniinde bulundurularak yapilandiriimalidir:

e Programi tamamlayan, inkubasyon (pilot) onayi alamayanlar

e Programi tamamlayan ve inktUbasyon (pilot) onayi alanlar

e inkiibasyonu (pilotu) tamamlayan ve yonetimden yatinm destegi alamayanlar

e inkiibasyonu (pilotu) tamamlayan ve yonetimden yatirim destegi alanlar

Program oncesinde belirlenmesi gereken bu odul bilgilerinin surec icerisinde calisanlar ile paylasimi,
motivasyon artirmaya destek olacaktir.

3.5. Odak Alanlan

Kurumun sektord, egilmek istedigi alanlar ve hedefleri goz dnldnde bulundurularak fikirlerin sekillendirilmesi
amaciyla, ilgili alanlardaki global ve yerel trendler arastirilarak kuruma olasi etkilerinin degerlendirilecegi ve

sonucunda kurum ici hizlandirma programinin odak alanlarinin belirlenecegi bir ¢calisma gergeklestiriimelidir.

TUBISAD Yazilim Sektoriine Yonelik Uriinlesme Kilavuzu

17






4.Kesif Donemi (Problem-
(0z(im Uyumu)

Kesif Slreci, pazarda tespit edilen problemin tanimlandigi ve bununla uyumlu bir ¢dzUm tasariminin yapildigi
surectir. Bu surec¢ boyunca i¢ girisimciler problem, musteri ve ¢ézumun birbiriyle uyumunu yakalamaya
calisir. Bunun icin ise Yalin Fizibilite metodolojisinin asagida detaylandirilan Pazar, Musteri, Cozim ve
Organizasyon Fizibilitesi adimlari Uzerinde cgalisir. Bu surecte probleme, musteriye ve ¢ozime odaklanilir.
Temel amac; pazardaki kritik problemi tespit etmek, bu problemi en ¢ok yasayan musteri kitlesini tespit
etmek ve bu dogrultuda gelistirilen cozUmun problemle uyumunu ispatlamaktir.

Kesif slreci ortalama 9 hafta sirmektedir ve ekipler asagidaki sorulari cevaplamaya calisir:

¢ Problem: Boyle bir problem gergekten var mi? Problem yeteri kadar buyuk ve kritik mi?
Miisteri: Problemi en ¢ok yasayan musteri kitlesi kim?
Coziim: Gelistirdigimiz ¢ozUm problemle uyumlu mu? Musteri deger teklifini anliyor, cdzimle ilgileniyor
mu?

¢ Organizasyon: CozUm kurum tarafindan nasil beslenebilir ve kurumu nasil besleyebilir?

Alinacak aksiyonlar ve takip edilecek metrikler her hafta duzenli olarak belirlenir ve takip edilir. Metrikler
tamamlanmadan bir sonraki adima gecilmesi onerilmemektedir.

4.1. Pazar Fizibilitesi:

Is fikrinin hitap ettigi pazarlar belirlenir, pazar dinamikleri, mevcut oyuncular ve pazar trendleri arastirilir.
Gelecek vaat eden bir is fikri igin, mevcut pazar firsatlarini, hangi pazarlarin ¢ekici oldugunu

bilmek ve hangilerine odaklaniimasi gerektigini iyi anlamak gerekir. Ayrica pazar firsatlari, gekicilikleri
bakimindan buytk farklilklar gosterebilir. Digerlerinden daha cekici olan pazar firsatlarini tespit etmek,
en umut vaad eden secenege odaklanmaya yardimci olur. Bu nedenle, strece Pazar Fizibilitesi ile
baslayarak farkl pazar firsatlarinin anlasildigindan, degerlendirildiginden ve baslangic yapilacak pazarin iyi
tanimlandigindan emin olmak gerek.

Bu adimda is fikrinin bulunacagi pazar ozellikleri, Grin-pazar uyumu, pazar dinamikleri ve pazara giris
stratejilerine odaklanilir. Oncelikle temel kaynak ve yeteneklerin en iyi sekilde kullanilabilecegi pazar
firsatlarini ve musteri segmentlerini kesfetmekle ise baslanir. Farkli pazar firsatlarinin potansiyeli
degerlendirilerek pazar cekiciligi en yuksek olan pazar, baslangi¢ noktasi olan “kiyibasi pazari (beachhead
market)” olarak belirlenir. Kiyibasi pazarin secilmesinin ardindan secilen pazar segment buyUklugu hesaplanir
ve SWOT Analizi, Porter'in 5 Gu¢ Modeli gibi cerceveler doldurularak pazar dinamiklerini analiz edilir.

Pazar Fizibilitesi asamasinda yer alan tum kisimlarin tamamlanmasindan sonra, bu pazarin neden cazip bir
pazar oldugunu kanitlayan yeterince veri toplanmis ve bunu desteklemek icin daha 6nceden bazi metrikler
arastiriimis olmalidir.
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Bir sonraki adima gecmeden once asagidaki sorularin yanitlandigindan ve sonuglar igin yeterince kanit
toplandigindan emin olunmalidir:

e Hangi kiyibasi pazarini secildi?

e Pazar yeterince bUyuk / gelismekte olan bir pazar mi?

e Bu pazarda faaliyet gostermek ve yenilik yapmak ne kadar kolay (regUlasyon, vb.)?

e Pazarda ortalama Uzerinde gelir elde etmek mumkun mu?

Urlnln ticarilesmesi noktasinda da pazardan baslayabilir. Dogru pazari dnce tespit edecek, sonrasinda
musterilerle ¢ozUm testi yapmasi yeterli olur.

4.2. Musteri Fizibilitesi:

Belirlenen pazardaki musterilerle gorUserek musterilerin segmente edilmesi saglanir. Erken benimseyen
musteri kitlesinin deneyim haritalari olusturularak musterilerin karsilanmamis ihtiyaclari ve problemleri tespit
edilir.

Musteri Fizibilitesi adiminda trun/hizmet icin ideal olani degil, bugunun durumu ve musterinin ne
deneyimledigi kesfedilmelidir. Musteri deneyiminin derinliklerine inmek ve is fikrinin temelini olusturan
¢ozUlmemis mdsteri acilarini ve karsilanmamis ihtiyaglarini kesfetmek amaclanir.

Musterinin kim oldugunu tanimlamak, musteri deneyiminin derinliklerini ve temel problemleri anlamak
icin bir muasteri kesif sdreci yuratultr. Bu kesif streci; musterinin mevcut durumunu, kritik problemlerini
ve yaptigi isleri anlamaya yonelik Musteri Kesif ve Problem Gértusmeleri, ve MUsteri Yolculugu Haritasi
gibi metodlari uygulayarak gerceklestirilir. SUre¢ boyunca musterilerin neye ihtiyag duyduklarini, neler
yasadiklarini, neleri sevip sevmedikleri hakkinda varsayimlar belirlenir.

Musteri Fizibilitesi'nin tim adimlari tamamlandiktan sonra musterinin gercekten anlasildigindan ve net ve
adreslenmemis musteri ihtiyaci oldugundan ve bu ihtiyacin karsilanip karsilanamayacagindan emin olunur.
Bu glven, fikir hakkinda musteri gorusmelerinden ve ikincil arastirma kaynaklarindan elde edilen yeterli kanit
sunularak desteklenmelidir.

Devam etmeden once asagidaki tUm sorularin cevaplandigindan ve sonuclari destekleyecek yeterli kanit
toplandigindan emin olunmalidir:

Musteri kim?

Musterinin acil ¢ozulmesi gereken problemi/ihtiyaci var mi?
Musteriler bugtn ¢dzim icin ne kadar para/zaman/efor harciyor?
MuUsteri yeni bir ¢ozUm ariyor mu/yeni bir cozumle ilgileniyor mu?



4.3. Cozum Fizibilitesi:
Tespit edilen problemle uyumlu ¢ozUmun tasarlanarak test edilir ve musterinin ¢dztme olan ilgisi gozlemlenir.

Musteriye sunulan deger, musterinin oncelikleriyle ne kadar uyumluysa Urinun satin alinma olasihigi o kadar
artar. Bu nedenle Urlinun/hizmetin musteriler igin ¢ekici bir ¢ozum oldugundan emin olunmalidir. Cozim
Fizibilitesi adiminda, is fikrinin musteri ile uyumlu olup olmadigini, musteriye anlamli gelip gelmedigini ve
musterinin yasamina uygun olup olmadigini test etmek hedeflenir.

Bu adimda is fikrinin ve ¢6zUmuUn, pazar ve musteri fizibilitesi adimlarinda dtstnulenler ile uyumlu olup
olmadigina bakilir. Bu amagla ¢ozUmdun ne sundugunu ortaya koymak icin Deger Teklifi Tuvali kullanilarak
¢cozumun deger teklifi tasarimi yapilir. Ardindan ¢ozUm ile ilgili varsayimlar listelenir ve bu varsayimlari
dogrulamaya yonelik ¢ozim deneyleri tasarlanir. Ekipler dogrulama icin hangi testleri yapacaklarina

karar vermeli, hangi varsayimlari kanitlayabildiklerini tespit etmeli, bu isten nasil para kazanacaklarini ve
karsilasacaklari temel maliyetleri belirlemelidir.

CozUm Fizibilitesi adimi tamamlandiktan sonra, musteriye anlamli deger saglayacak net, olculebilir bir
deger teklifi ve ¢dzUm fikri ortaya cikar. Fiyatlandirma, gelirler ve maliyetler hakkinda kabataslak bir fikirle
¢ozume ne kadar ilgi duyulduguna dair bir fikir sahibi olunmalidir. Devam etmeden dnce asagidaki sorulari
cevaplandirilmali ve sonuglari destekleyecek yeterli kanit toplanmis olmalidir:

Deger teklifi & ¢ozUm nedir?

CozUm icin yeterli talep var mi?

Musteri icin ne kadar yeni/gelistirilmis bir deger yaratacak?

CozUmu olusturmak ve musteriye sunmak mimkin mi? Ne kadara mal olacak?

4.4. Organizasyon Fizibilitesi:

8 Gelistirilen ¢cozimuUn sirketle uyumu degerlendirilir, sirket icinde birlikte galisacagi birimler, destek
mekanizmalari belirlenir.

Pazar, Musteri ve CozUm Fizibilitesi adimlarinin ardindan artik ilging, uygulanabilir ve girisimci bir projenin
ortaya ¢ikmasi beklenir. Bununla birlikte, girisimin serbest bir pazarda degil, hem avantajlar hem de
dezavantajlar sunan bir konumda, mevcut bir sirketin sinirlari icinde kuruldugu unutulmamalidir.

Organizasyon Fizibilitesi adiminda ¢ozUmun sirket icinde nasil galisacagi analiz edilir ve sirketle uyumu
degerlendirilir. Sirketin icine nasil yer alacagi, nasil galisacagi, hangi birimlerden destek alinacagi veya

hangi birimlerle birlikte calisilacagi tespit edilir. Bunlari anlayabilmek icin ¢esitli departmanlardan calisan

ve yoneticilerle gorismeler organize edilerek sorular sorulabilir. Bu gorismeler Organizasyon Fizibilitesi
adimina gelmeyi beklemeden, cevap bulunmasi gereken sorular ortaya ¢iktikca da organize edilerek surecin
basina veya sonuna kadar yayilabilir. Ancak Is Modeline gecmeden dnce goruasmelerin tamamlanmis olmasi
onerilmektedir.

Yanitlanmasi gereken onemli sorular sunlardir:
e Urlin/hizmet sirketin amac ve yapisiyla uyumlu mu?

e ileride olusabilecek cozmemiz gereken sirket ici endiseler nelerdir?
e Sirket Urund/hizmeti hayata gecirmek icin gerekli kaynaklari ayirmaya istekli mi?

TUBISAD Yazilim Sektériine Yonelik Uriinlesme Kilavuzu 21






b.Coziim Dogrulama (Urdin
-Pazar Uyumu)

Dogrulama (Pilot) strecinde, ¢cozum konsepti bir is modeline dénustarultr ve dar kapsamli basit bir prototip
yardimiyla gercek musteriyle test edilir. Bu surecte urun veya hizmetten olusan ¢ozumun pazarda karsilgi
olup olmadigi anlasiimaya calsilir.

Dogrulama déneminde Yalin Fizibilite metodunun 5. basligi olan Is Modeli Fizibilitesi'ne odaklanilir. Bu
strece devam eden projeler, kesif strecinde problem-¢dzim uyumunu ve fikirlerinin potansiyelini kanitlamis
demektir. Bu strecte ekipler tst yonetim tarafindan onaylanan butce kapsaminda, dar kapsamli ancak calisan
bir Urln gelistirir. Gelistirilen bu Grinu gercek musterilerle test eden ekipler, i¢ birimlerle de gorUserek is
modelinin dnundeki potansiyel tehditleri ve engelleri anlamak ve cozum gelistirmek amaciyla sirket icindeki
diger birimlerle gorusmeler yapar.

5.1. Is Modeli Fizibilitesi:

CozUm calisan dar kapsamli bir Grlnle pazarda gercek musteriyle test edilerek ¢ozUmun arkasindaki is modeli
Uzerine calisilir.

Is Modeli Fizibilitesi bolimiine devam eden projeler bu asamada fikirlerini daha genis 6lcekte test etmeye
devam edebilmek icin sinirli bir bltce ve onay almis olmalidir. Bu butceyle is modelindeki temel varsayimlari
test etmek icin kullanilacak odakli, net bir ¢6zim tasarlanir ve musterinin satin alip almayacagi anlasiimaya
calisilir. CozUmun “gercek” olmaya baslamasiyla pazardan gelecek her turlt donuse hazirlikl olmak gerekir.
CozumUn gergekten satacak versiyonunu kesfetmeyi saglayacak sey musterilerden gelecek yorum ve
elestiriler olacaktir.

Bu adima baslarken bir MVP(Minimum Viable Product) yani dar kapsamli Grun kurgusu olusturularak ¢co6zumu
destekleyecek farkli is modelleri ve potansiyel katkilari degerlendirilir. Sonrasinda musterilerin gercekten
cozumle ilgilenip 6deme yapmaya istekli olduklarindan emin olmak icin is modelinin etkinligi MVP ile basit
ama islevsel bir ¢ozimle olgulUr.

Bu sUrecte is gelistirme ve Urun gelistirme es zamanli olarak yUrUtulen calismalardir.
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is Modeli Fizibilitesi Kavram Haritasi

m MUSTERI EDINME HUNIS

iS MODELI FiziBiLITESI MUSTERI EDINME HUNISI

FINANSAL FIZIBILITE

FINANSAL FizIBILITE

Is Modeli Tuvali Musteri Edinme Yolculugu ProForma Gelir Tablosu

Yatirim ihtiyac Tahmini

Is Modeli Analizi Musteri Edinme Maliyeti

Is Modeli Hipotezleri Musteri Yasam Boyu Degeri Yatirimer Sunumu

MVP Testi, 1. Versiyon Musteri Edinme Hipotezleri

Hipotez Degerlendirme MVP Testi, 2. Versiyonu
MVP Test Metrikleri

Hipotez Degerlendirme

Bu sUrec¢ ortalama 12-16 hafta sUrmektedir ve ekipler asagidaki sorulari cevaplamaya calisir:

Musteriler cozime para vermeye istekli mi ve para veriyor mu?
Mdsteriler cozimu seviyor ve kullaniyor mu?

CozUm teknik olarak uygulanabiliyor mu?

Nasil musteri edinilecek ve edinme maliyeti ne olacak?

Sirket boyle bir ise yatinm yapmak istiyor mu?

Is Modeli Gelistirme

a. Miusteri Deneyimi: Miisteri geri donusleri dogrultusunda siirekli iyilestirme, musteri geri
bildirimlerinin dnceliklendirmesi

Bu adim bir MVP hazirlayip pazara sunulan ilk adimdir ve bu sayede musterilere nihai ¢ozime yakin bir
deneyim sunularak olumlu veya olumsuz geri bildirim toplanir. CozimuUn gergekten calisip calismayacagi,
musterinin ilgisi ve satin alip almayacagi tespit edilmis olur. Ayrica mUsterinin bu dar kapsamli deneyimi

ise yarar, ilgi cekici ve keyifli bulmasi cok onemlidir. Testler hizlica yurttUlerek sahadan ve musterilerden
olabildigince hizli geri donus toplanmaya calisilir. Bu kriterler dogrultusunda duzenli olarak gerekli degisiklikler
yapmak, ¢dzumu gelistirmek ve testlere devam ederek dgrenmek onemlidir.



b. Mausteri Edinme Hunisi: Misteri kazanim adimlarinin ve bu adimlarin pazarda test edilerek
musteri edinme maliyetinin belirlenmesi

Musteri cekme ve elde etme stratejisine yogunlasilarak musterileri satin almaya yonlendirecek huni gelistirilir
ve bu huninin kazancina karsi maliyeti tahmin edilerek ilk icgoruler elde edilir. Bu noktada huni, “gekme,
donustlirme, kapatma, memnuniyet” adimlarina odaklanarak olusturulur. Sonrasinda gercekte kag musterinin
arinu satin alacagini gormek icin kolay ama uygulanabilir olan ¢ozim piyasaya surulerek bu huni test edilir.
Sure¢ sonunda asagidaki sorular yanitlanir:

Performans metrikleri ne kadar gelistirilebilir?

Is modeli daha karli hale getirilebilir mi?

Yakin pazarlar hangileri?

Daha ¢ok musteriye daha az maliyetle nasil ulasabiliriz?
Eksponansiyel bUylme saglanabilir mi?

c. Finansal Model: MVP ile yapilan testler sonucunda elde edilen verilerle finansal model ve 3 yillik
projeksiyon olusturulmasi.

Projenin pazara giris stratejisini finansal plana yansitmak ve blyume igin gerekli yatirim ihtiyaglarini
belirlemek amaciyla, Proforma Gelir Tablosu kullanilarak bir finansal model ve projeksiyon olusturulmasi
gereklidir. Proforma Gelir Tablosu, proje hakkindaki varsayimlara dayanarak olusturulan tretim maliyetleri,
musteri edinme maliyetleri, operasyon modeli ve sermaye yatirimlari gibi finansal tahminleri temsil eder.
Kdcuk ve buyuk olcekli MVP testi sirasinda elde edilen tim kanitlar géz onune alinarak, 12 aylik finansal
performansini 6lceklendirmeye baslamak icin yeterli bilgiye sahip olunmalidir. 12 aylik finansal model
dogrultusunda 3 vyillik bir projeksiyon cikarilabilecektir. Bu ¢calisma sonunda cevaplanmasi gereken sorular su
sekildedir:

e Madasteri kitlesi Urlin icin 6deme yapmaya istekli mi ve 6deme yapabilecek mi?

e Nasil musteri edinilir ve maliyeti ne olur?
e Karlilik nasil saglanir?
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5.2. Uriin Gelistirme
5.2.1 MVP Gelistirme:

Minimum Viable Product (MVP), minimum uygulanabilir Grin olarak adlandiriimaktadir. Hedeflenen ana
drtnun hedef kitlesinden hizlica geri bildirim alabilmek ve Urlne pazarda bir ihtiyag olup olmadigini anlamak
icin minimum efor ve fonksiyon ile Griiniin hayata gecirildigi halidir. Uriiniin odaklandidi alanda hedef kitlesine
deger sunabilen en ufak yapidir.

MVP, agile (cevik) gelistirme merkezli bir rol oynamaktadir. Agile (cevik) metodolojiler, Grlinlerin hem
dogrulanmasi hem de kullanici girdisine dayali olarak yinelenebilmesi Uzerine insa edilmistir.

Neden MVP Yapariz?

MVP Gretmek, yeni Urln gelistirme sureci icerisinde dnemli bir rol oynamaktadir. MVP metodu /
metodolojisi, gelecege yonelik kararlar almak adina pek cok seyi kolaylastirmaktadir. Uriintin erken
musterileri hedef kitlesini bulmayi saglayan MVP (Minimum Viable Product), Urln gelistirme maliyetini
azaltirken hipotezlerin test edilmesini kolaylastirir. Ek olarak, erken asama igerisinde bir pivot olanagi saglar
iken Urtne yatirim almayi kolaylastirir. Clnkd, Grtn igin kullanilacak teknolojilerin test edilmesini saglar.

MVP’nin temel amaci; “Product Market Fit"i yakalamaktir. Oncelikle Griiniiniiziin satis modeline gore
musterinin en gUcli motivasyonunun gostergesi olan satis, abonelik veya Uyelik gibi rakamlardir. Burada
Olctugumuz sey MVP'nizi goren, onemli bir kismi early adopter olan kullanicilarin o temel faydaya ulasma
istekleridir.

Sonrasinda ise bu motivasyonun devam edip etmedigini dlgmek hayatidir. Bazen bazi Urlnleri deger
onermesi ile alir, onun cok onemli bir boslugu dolduracagini disindr ama belirli bir stre gectiginde hig
ihtiyacimiz olmadigini fark ederiz.

Urettigimiz Griiniin de bu sorunu yasamamasi icin misteriye donisen kisilerin memnuniyetlerini dlcmeli,
arinu tekrar tekrar kullanma istatistiklerini takip etmeli ve feedback kanallarini olabildigince acik tutmaliyiz.

MVP’'nin Avantajlar

Yalnizca Gerekli islevsellik: Baslangic uygulamasinin temel islevini bulmaya ve uygulamaya odaklanilir. Fikri
test etmek, geri bildirim toplamak, projeyi pazarda daha hizli sunmak ve maliyetleri azaltmak icin sansi elde
edilir.

Test Kolayligr: Sirket ya da girisim bu yaklasim ile temel striimi kontrol etme sansina sahip olur. ilk basta
dikkat ile dusinmeden oOzellik agirlikli genisletmeyle ugrasmak gerekmez.

Musterilerin Geri Bildirimi: MVP (Minimum Viable Product) sUreci kullanicilarin fikirlerini 6grenmek ve nihai
sonug¢ hakkindaki dtsUncelerini dikkate almayi da icermektedir. Bazen musterilerin ihtiyaclarini karsilamak
icin fikir ve niyetleri degistirerek gereksiz gelistirme adimlarindan kacinma imkani saglar.

Pazar Tanmirligi: MVP, teklifin secilen pazari hedef aldigini kabul eder. Ek olarak, gelistiriciler kamuya sunmak
istedikleri 6zel uygulama oOzelliklerini gelistirmeye odaklanir ve onu benzer projelerden ayirir.

Makul Masraflar: MVP Grinu gelistirmeye baslamak, bltge icin en uygun olan yaklasimdir. MVP sayesinde
ilk fikrin cekici oldugundan emin olmak icin pazar ihtiyaclarini arastirma sansi dogar. Kullanici geri bildirimleri
dogrultusunda kaynaklari hak eden sonraki dzelliklerin tam olarak ne olacagi bilinir. Baska bir avantaji ise daha
az masraf olacak olmasidir. Bunun nedeni, toplam gelistirme sUresinin oldukca énemli bir dlgclde kisalmasidir.

KPMG



MVP’nin Dezavantajlari

Ozellik Onceliklendirme: Sirketler ya da girisimler temel islevlerini ve amaclarini belirlemek konusunda
zorluklar ile karsilasabilmektedir. Yapilacak olan Urline her zaman daha fazla 6zellik eklemek istenildigi igin
minimum olan Urinu tanimlamak kolay degildir. MUsterilerin kullanmadigi gereksiz islevlere kaynak harcamak
yerine basit bir Urlin sunmak daha kazancli olmaktadir.

Tasarimda Uzlasma: Uriine cekicilik katmak istenildigi zaman kullanicilarin dikkatini cekecek tasarimlar
olusturmak gerekmektedir. Ancak, MVP olusturur iken oncelik daima islevsellik olmalidir. Bu sayede, geri
kalan sUre igerisinde ekstra Ozellikler ve tasarima vakit harcanabilmektedir.

MVP Canvas’lan

1. Martin Fowler'in MVP Canvas’i:

MVP Vizyonu: Uriin vizyonumuz nedir? Ornek bir yazim calismasini yine Martin Fowler'in blogundan
bulabilirsiniz.

Persona ve Platformlar: Uriinin geneli daha fazla sayida personaya hitap ediyor olsa da bu iterasyonda
sectigimiz persona ve platformlar. MVP icin 1 veya 2 platforma odaklaniimasi tavsiye ediliyor.

Kullanici Yolculugu: MVP'de musterinin hangi yolculugu hedef alinip kolaylastirilacak?

Fonksiyonlar: Tim bosluklari doldurduktan sonra tekrar kontrol etmemiz gereken fonksiyon listemiz. MVP
hangi fonksiyonlari icerecek?

Maliyet ve Zaman Plani: Bu fonksiyon setiyle maliyetimiz ve zaman planimiz nedir?
Outcome Statement: BU MVP neyi basaracak? Ne ogrenecegiz?

Metrics for Business Hypothesis Validation: Basariyi veya basarisizligi nasil dlcecegiz? Pivot veya devam
etmemiz gerektigine nasil karar verecegiz?

MVP Canvas Ornegi

MVP vision
Personas & Platforms Outcome Statement

Metrics for business
hypothesis validation

Journeys

Cost & Schedule




2. Gamethinking MVP Canvas

ikinci MVP Canvas'in PDF haline https://gamethinking.io/ sitesinden ulasabilirsiniz. Bu Canvas'ta su bilgileri
cevapliyorsunuz:

Bu Canvas'ta su bilgileri cevapliyorsunuz:

Early Customers: ilk 25-50 tutkulu musterimiz kim olur? Kimin bu denli blyiik karsilanamayan ihtiyaci
oldugunu tanimlayin.

Unmet Needs: Uriiniiniz hangi karsilanamayan ihtiyaclari adresliyor? Burada ¢éziimiiniizi degil kullanic
ihtiyaclarini yazin.

Value Proposition: Hangi deger 6nermesi ile cozimuanuz musteri ihtiyacini karsiliyor?
Our Solution: Kullanicilarin ihtiyaclarini karsilamak icin Urettiginiz ¢ézim 6neriniz nedir?

Unfair Advantage: Neden siz? Guclu yonleriniz neler? Hangi yonleriniz ile rekabette bir avantaj
sagliyorsunuz?

Early Metrics: Basariyi dlgmek icin hangi verileri neden takip edeceksiniz?

High Risk Assumptions: Hangi varsayimlarinizi test etmek zorundasiniz? Hangisi basarisiz olursa trdn
gelistirme sUreciniz bir kabusa donusur?

Gamethinking MVP Canvas Ornegi
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3. Minimum Viable Product Canvas

Uciincti Canvas ise Minimum ile Viable arasindaki kesisimi cikarip ¢op rinlerden arindirarak ana
fonksiyonlarinizi kesfetmenize odaklaniyor.

Minimum Viable Product Canvas Ornegi

" Y i

MINIMUM
+

MINIMUM VIABLE VIABLE
Crappy products nobody Good features to test The products you

wants to use the users response want to build

OTHER PRODUCTS
Waste
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MVP Testleri
Musteri gériismeleri
Amag: Bir is hipotezini test etmek ve hedef kitleyi tanimak.

Gortsmenin amaci, UrlnunUzan ¢ozdlUgu problem hakkinda bilgi toplamaktir. Bir roportaj Grdnt satmak
amacli degil, degerini anlamak amachdir. Bu surecin devami olarak Grunun ¢ozdugu tum sorunlari listeleyebilir
ve bu listeyi musterilere gosterebilir, fikirlerini sorabilir ve bulunan sorunlari siralayabilirsiniz. Bu roportajlar
size faydali bilgiler saglayabilir. Sonunda dnceden tanimlanmis sorunlarin musteriler icin dnemli olmadigini
anlasaniz bile, iyi bir teklif olusturmaniza yardimci olacak verilere sahip olacaksiniz.

Sosyal medya mikro anketleri
Amac: potansiyel musterilerinizin tercihlerini 6grenmek.

Modern izleyiciler yeniligi sever. Olusturmayi distndigunuz drunle ilgili anketlerinize birgok sosyal medya
kullanicisi katilabilir. Kullanicilarla iletisim kurmak icin bir Facebook reklam kampanyasi yurutebilir veya tam
tesekkullU bir Instagram hesabi olusturabilirsiniz. Bu, potansiyel musterilerin medya alanindaki varliginiza
alismasina yardimci olacaktir. Daha da onemlisi sizinle iletisime gecmeye ve urunden ne istediklerini size
soylemeye baslayacaklardir.

Acilis sayfasi MVP’si
Amag: ilgilenen bir musteri tabani olusturmak.

Acllis sayfasi, kullanicilarin ve potansiyel kullanicilarin GriinUnUze giderken ziyaret edecekleri ilk sayfadir. Bu,
arinun ozelliklerini gostermek ve izleyicileri gekmek igin harika bir firsat. Acilis sayfalarini bir e-posta toplama
aracindan daha fazlasini yapin: Kullanicilarin uygun bir sey secebilmeleri icin fiyatlandirma planlarina sahip bir
sayfa ekleyin. Potansiyel musteriler, web sitesi ile etkilesime girerek sadece Urlne olan ilgilerini gostermekle
kalmayacak, ayni zamanda size en uygun fiyatlandirma modelleri hakkinda bilgi verecektir.

A/B testi
Amac: musterileriniz icin en iyi olani anlamak.

A/B testleri, Urlnlerde veya pazarlama fikirlerinde yapilan degisikliklerin etkinligini kontrol etmek igin
yararlidir. A/B testleri, kullanici etkilesimleri yoluyla en iyi secenegi belirlemek icin bir sayfanin veya haber
bulteninin iki farkl stirimunu test etmenize olanak tanir. Ziyaretgilerinizden bazilari A strimunu, digerleri B
sUrimunU gordr ve analiz araglarini kullanilarak, hangi secenegin daha fizible oldugunu belirlemek ve kullanim
sikh@i gibi her bir surimun temel metrikleri olgulur.

Tek ozellikli MVP

Amag: Hizli baslamak ve ek gaba harcamadan fikrinizi test etmek.

MVPnizin tek bir 6zelligine odaklanmak genellikle mantiklidir. Bu, gelistirme suresinden tasarruf saglayacak
ve kullanicilarin urinun ana amacina odaklanmasini kolaylastiracaktir. Kisitlamalar, baslangictaki kullanici
sayisinl azaltmaya yardimci olur ve uygulama testleri yurutmeye ve pazar uygunlugunu kontrol etmeye

odaklanmaniza olanak tanir. Ayni zamanda, ¢ok sayida mobil platformu desteklemek veya bir web strimd
gelistirmek gibi ek gorevlerle dikkatiniz dagilmaz.
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SaaS ve PaaS
Amag: izleyici ile iletisim kurmaya baslamak ve piyasay! incelemek.

Esnek sunucu mimarisine yatirim yapmak yerine cevrimici hizmetlere ve platformlara glvenebilirsiniz.
Mailchimp, Google Formlar ve hatta \WordPress gibi hizmetler, kullanilabilirlik testlerinde yardimci olabilir. Bu
platformlar, gelistirme surecinizi basitlestirecek ve MVP'niz icin pazarlama suresini hizlandiracaktir. Gerekli
tum araclar elinizin altinda olacak ve bir MVP baslatmak daha kolay olacak. Ayrica tarayicilar arasi uyumluluk,
mobil tasarim veya kod optimizasyonu gibi ek sorunlar Uzerinde ¢alismak zorunda kalmazsiniz.

Dijital prototipler

Amagc: insanlara bir (iriin gdstermek ve buna ihtiyac olup olmadigini dgrenmek.

Maketler, tel kafesler ve prototipler yardimiyla gercekgi kosullar altinda trln islevselligini gosterebilirsiniz.

Bu dijital prototipler, eskizler veya ekran gorintsuleri gibi disuk seviyeli olabilir. Ancak modern teknolgjiler,
bunlar ayrintili hale getirmenize ve gercek kullanici deneyimini taklit eden uygulama surdmleri olusturmaniza
olanak tanir. MUsteriler, nihai surime yakin bir Grin gorecek ve ana islevlerini daha iyi anlayacaktir.

MVP testi, projenin guclu ve zayif yonlerini kesfetmenize, yeni gelistirme firsatlari elde etmenize ve tehditleri

ortadan kaldirmaniza yardimci olacaktir. Bundan sonra, tam surim Uzerindeki calismalariniz ¢cok daha kasitli
ve odakli olacak ve sonug, kullanici beklentilerini karsilayacaktir.
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MVP Test Sonuglan ile Uriin Kesif Asamasi’'ndaki Fizibilitelerin Karsilastirnlmasi:

MVP sonucunda yapilan testler sonucunda Urtnun kesif doneminde yapilan fizibilitelerdeki planlanan
sonuclara yatkinligr kontrol edilir.

Bu calismanin yaklasik 4 hafta surmesi beklenmektedir. Bu sure boyunca ekipler asagidaki sorulari
cevaplamaya calisilir;

Tanimlanan problemin ¢ozimune yonelik ¢ikti Gretti mi ?

Problemi yasayan musteri kitlesinin Grtne yonelik geri donusler neler oldu ?
Musteri ¢cozUmle ilgileniyor mu ?

Co6zUm kurum tarafindan benimsendi mi ? Goérusleri nelerdir?

Musteriler ¢ozUmed satin almaya istekli midir ?

Edinim maliyetleri ne kadardir ve Urlnun musteri tarafindan degeri nedir ?
Testler sonucunda Urlnde revizyon ve guncelleme ihtiyaclari var midir ?
Urlinlin performans kisitlari var midir ?

Pazar Sunus Kriterlerinin Belirlenmesi:

MVP sonucunda yapilan testler Urinun kesif doneminde yapilan fizibilitelerdeki planlanan sonuclara gore
yatkinliklar dogrultusunda Musteri’lerin Grin MVP sinde yaptiklari analizlerde hangi alanlarin 6ne ¢iktigina
yonelik goruslerin toplanmasi adimidir. Bu adim da Grinin one ¢ikan yonlenleri belirlenip satis & bluylime
asamasinda pazarlama faaliyetlerinde kullanilmasini kapsar.

Bu calismanin yaklasik 4 -6 hafta arasi sirmesi beklenmektedir. Bu stre boyunca ekipler asagidaki sorulari
cevaplamaya calisilir.

Uriintin hangi modiilii veya modiilleri miisterinin ilgisini cekmistir ?
Uriintin hangi kullanim ézelligi misteriyi memnun etmistir ?
Uriinin fiyatina karsi misterinin gérisleri nedir ?

Urlin problem iliskisi misterinin kafasinda net ¢oziilmus midar ?

Bu kisimda farkh personalara dair birebir mUsteri gorismeleri, ortak calistaylar, ve cesitli anket yontemleri ile
drtnun sunus kriterleri belirlenebilir.

Toplanan sonuglarin bir degerlendirme matrisi Uzerinde yerlestiriimesi ile GrinUn 6ne cikan yonleri
agirhklandinlr.
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Ozellestirme (customizasyon) ve Entegrasyon Kabiliyetleri

Yazihm kullanan isletme sahipleri, isletmelerin gelismesi, organizasyonu, hesap verebilirligi ve acik iletisimi
surddrmek icin is akisi optimizasyonu odakli yazilimlar kullanmali. Bu nedenle isletmeler, mevcut is
sistemleriyle sorunsuz bir sekilde entegre olan guclu, saglam ve dlgeklenebilir yaziim ¢dztUmlerini tercih
etmektedir. Bu yazilim entegrasyonlari, farkli is departmanlarinin daha etkin bir sekilde iletisim kurmasina ve
isbirligi yapmasina olanak tanir.

Kiresel Entegrasyon Pazari'nin, baslangictaki tahmini degeri olan $320,44 milyar ‘dan 2026 yilina kadar
tahmini degeri $601,95 milyar'a yukselmesi bekleniyor. 451 Research’e gore, sirketlerin %901 bulutta, yani
bulut altyapi hizmetleri en ylksek bUyUmeyi sagliyor. Bu istatistikler, yaziim entegrasyonlarinin modern
isletmelere sundugu degeri acikca gostermektedir.

Musteriler, genellikle gercek zamanli olarak acil hizmet talep ettiginden, isletmelerin bu talebi karsilamasi
gerekir. Bu, mevcut yazilim ¢ozUmlerinin bilgileri kolayca ve surekli olarak kaydetme ve glncelleme
yetenegine sahip olmasini gerekli kilar.

Yazilim entegrasyonlari, mevcut bir Grinde cok islevliligi artirarak, standartlarin altinda bir seyle yetinmek
zorunda kalmadan ¢6zimunuUzden en iyi sekilde yararlanmaniza olanak tanir.

Diger bir konu olan yazilim ézellestirme, bir uygulamanin musteri/kullanici ihtiyac ve tercihlerine gore
kisisellestirmelerini saglamak anlamina gelir. Eklentiler, sablonlar ve uygulama ekran tasarimindaki esneklik
farkl kisisellestirme bicimleri olarak kabul edilir.

Yazihm Ozellestirme, farkl kullanici segmentlerine 6zel musteri deneyimleri sunmada onemli bir unsurdur.
Misteri sadakatini saglamanin ve miisteri memnuniyetini artirmanin anahtaridir. Ozellestirme ile standart
Ozellikler mUsterinin 6zel ihtiyaclarina veya gereksinimlerine gore uyarlanabilir. Ek olarak, musterilerin
ihtiyaclarina gore ozellikler eklenebilir (veya kaldinlabilir) Mevcut 6zellikler, yeni yapilandirmalara ve bunlara
uygulanan guncellenmis mantiga sahip olabilir

Paket ¢cozumler (0zellestirilemeyen) satan yazilim Ureticileri, dUsuk maliyetlerle yuksek hacimli jenerik
yazilimlar satarak karlarini maksimize etmeye odaklanir. Bunun birkag nedeni vardir;

e Yazilim Ureticisinin satis basina maliyeti, kesinlikle jenerik yazilim satarak daha dtsuktar.

e Yazilimlarinin yalnizca tek bir standart sirimud mevcut oldugundan, musteri destegi ve musteri hizmetleri
icin daha az zaman harcanur.

e Yazilim Ureticisinin insan gucu masrafi, bakim ve guncelleme icin yalnizca bir standart yazilim sarimu ile
minimum seviyede tutulur.

Uzun vadede, yazilim sirketlerinin tUketicilere standartlastiriimis yazilim drunleri satmasi daha karli ve
yonetmesi daha kolaydir. Ancak, ozellestirmeleri musterilerine sunan yazilim ureticilerinin aksine, yalnizca
jenerik yazilim satan Ureticiler daha ok satis ve kar odakl calismaktadir. Kisaca, musterilerine yazilim
Ozellestirmesi sunan bir Ureticiden daha iyi muasteri hizmeti ve destegi sunmaktadir.
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6. Verimlilik Donemi (Satis
ve Bllylime)

Verimlilik Donemi, ticarilesmeden hemen onceki adimdir. Dogrulama doneminde test edilen is modeli
bloklarindan bazilari calismis bazilari ise calismamis olabileceginden, iyi calisan bloklari daha verimli hale
getirme ve calismayan bloklari duzeltme/revize etme yonunde kurgu ve iyilestirmeler yapilir.

Verimlilik doneminde Yalin Fizibilite metodunun 6. Adimi olan BUyUme fizibilitesi uygulanir. Bu strecin en az
6, en fazla 12 ay surmesi onerilmektedir. Bu slUre boyunca ekipler asagidaki sorulari cevaplamaya calisir:

Performans metrikleri ne kadar gelistirilebilir?

Is modeli daha karli hale getirilebilir mi?

Yakin pazarlar hangileri?

Daha ¢ok musteriye daha az maliyetle nasil ulasilabilir?
Eksponansiyel buyume saglanabilir mi?

6.1. Buyume Fizibilitesi:

Is modelinin arkasinda dogru calisan bir operasyon modeli kurgulanirken, ¢ézimun daha cok miisteriye
ulasmasi igin gerekli calismalar yapllir.

BlayUme Fizibilitesi asamasinda, erken benimseyenlerden geri bildirim alinir, ardindan Grln veya hizmetinizi
gelistirmeye devam etmek icin bu geri bildirimler kullanilir. Bu strecte ¢ozimun musteri deneyimini
gozlemlemeye, deger teklifini iyilestirmeye ve musteriler icin en faydali olacak yonlerini gelistirmeye
odaklanilir,

Blyume surecini daha verimli hale getirmek icin surec iyi tanimlanir, daha dizenli hale getirilir ve sureg icinde
tamamen kesip cikarilabilecek bolimler varsa midahale edilir. Uriinin performansini strekli olarak sirec
basinda yapilan projeksiyonlar ile kiyaslamak, eslesip eslesmedigini kontrol etmek gerekir. Kararlara yon
vermek igin donusum oranlari, sosyal medya analizleri ve diger tum verileri izlenerek stratejiler test edilir.
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1. Blyiame modeli: Dogru satis kanallarinin belirlenmesi, satis ve fiyatlama stratejisi olusturulmasi

Hizl baylUmek isteyen bir isletme modeli icin oncelikle dogru blyUme stratejisinin ne oldugu iyi anlasiimali ve
uygun bir buylme motoruna karar verilmelidir. Buylme motorlari, Grlin veya hizmetlerin musteri kullanimini
baz alarak nasil surdurulebilir bir blylUme yaratilabilecegini anlamaya yardimci olabilecek metriklerdir. B2B ve
B2C'ler icin farkli metriklerden olusmak Uzere Ug tip blUydme motoru vardir: Yapiskan (Sticky Engine), Viral,
ve Ucretli (Paid). Her motorun biiyime icin farkli bir yoriingesi vardir ve her biri farkli bir bilylime tirl getirir.
Blyume motoru seciminin ardindan, bu buyumeyi ivmelendirmek igin bir takim “growth hacking” stratejileri
ve araclara bakilir, farkli yaklasimlar denenir ve blylime motoruna en uygun olan strateji bulunarak ilerleme
saglanir.

2. Operasyon Modeli: Operasyonun verimli hale getiriimesi icin i¢ sUreclerin tasarimi, isbirligi modellerinin
kurgulanmasi saglanir.

Bir yandan buytme motoru hizlandirilirken diger yandan deger saglama yontemi olan isletme/operasyonel
modelini saglamlastirmak icin calisilir. Bu sayede operasyonlar, pazarlama ve musteri kazanimindaki buyume
ile ayni eksende olceklendirilebilir.

Bir isletme modeli, kurucularin (ve daha da énemlisi calisanlarin) is modelinin tim yonlerini sunmasini
kolaylastiran operasyonel bir tasarimdan olusur. isletmenin deger teklifini ayni sekilde ve beklenen kalitede
tekrar tekrar sunmasini saglayan kurallar, siirecler, sistemler ve iliskiler kiimesidir. isletme modeli, bir
isletmenin nasil deger Urettigini gosteren is modelinden farklidir, is modeli bloklarinin (Kilit Aktiviteler, Kilit
Kaynaklar ve Kilit Is Birlikleri) daha ayrintili bir yapisidir.

3. Finansal Planlama: Yatirimcilara gitmeden once finansal model revize edilerek 1-3 yillik tahminleme
yaplilir ve yatirm tutari belirlenir.









7.Uriin Yasam
pongustl

Urlnler, tim canlilar gibi belirli bir 6mre sahiptirler. Pazarlamacilar yasam cizgisi kavramini, bir r{iniin pazara
girisinden yok olusuna dek gecen bir strec olarak tanimlarlar. Bu yasam cizgisi icerisinde urunler, degisik
donemlerde degisik rekabet ortamlari yasarlar. Yasadiklari bu rekabet ortamlarindaki basarilari, urandn
yasaminin hangi 6l¢cude olumlu gectigini ortaya koyar.

Urinlerin yasam stireleri cesitlerine gore farklilik gosterir. Bir haftalik, bir mevsimlik ya da on yillik yasam
cizgisinden soz edilebilir. Ozellikle, teknik gelismelerin, Grunlerin yasam cgizgilerini kisalttigl, bu gelisimin hizli
oldugu elektronik gibi alanlarda surekli yeni tGrunler ¢cikanldigi gozlemlenmektedir.

GUnUmuzde, pazar kosullari ve is yapma sekilleri artan rekabetin etkisiyle onemli 6lglide degismis, Urunlerin
yasam sureleri kisalmistir. “Ne uretirsem satarim” yaklasimi, yerini énce urtn odakli, daha sonra tuketici
odakli bir yaklasima birakmistir. Gunimuzde tlketiciler segenekleri degerlendirmekte ve kendilerine daha
cazip bir oneri sunuldugunda baska uUrune/markaya yonelebilmektedirler. Isletmelerin bu yogun rekabet
ortaminda varliklarini strdurebilmeleri icin yeni Urln ve yeni pazar firsatlarini degerlendirmeleri ve tuketici
beklentilerini karsilayan, dengeli bir Grin portfoyldne sahip olmalari blyuk onem tasimaktadir. Bu dengeyi
korumak icin, bir yandan yeni trunler gelistirirken, bir yandan da émrunt tamamlamis Urunlerin pazardan
cekilmesi gerekmektedir.

Uriin yasam egrisi

Urlin yasam egrisi kavrami, Grliniin satis tarihcesini grafik olarak gdsteren bir kavramdir. Urlin yasam egrisi
temel olarak dort asamadan olusur:

Giris (sunus-tanitma) donemi
Gelisme donemi
Olgunluk donemi
Gerileme donemi

Bu egri Gzerinde Urln hareket ettiginde, rekabet, dagitim, fiyatlandirma, tutundurma ve pazar bilgisiyle

ilgili stratejilerin periyodik olarak degerlendiriimesi ve muhtemelen degistiriimesi gereklidir. Uriin yasam
egrisi kullanmakla pazarlama yoneticileri, karli olabilecek Urunleri daha iyi hale getirerek Uranun varhigini

surddrmesini saglayabilir, karsiz Grtnleri ise Urln portfoylinden cikarilabilirler.
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Uriin Yasam Dongiisii

Uriin gelistirme Giris / Tanitma Gelisme Olgunluk Gerileme

SATISLAR

® Satis Egirisi

® Kar Egrisi

Yatirim

ZAMAN EGRISi

Pazara Giris (Sunus) Evresi: Bu evrede isletme, girmeyi disindigu hedef pazara yeni bir Grtn
sunmaktadir. Urlin tiimayle yeni olabilecedi gibi, yeni bir 6zellik kazandiriimis bilinen bir {iriin ya da Grin(
tamamlayici bir parca da olabilir. Pazara giris, en riskli ve en pahali olan bir donemdir. Yuksek maliyetlerle
calisilir, satis duzeyi dusuktir ve dagitim sinirhdir. Buyuk yatinm maliyetleri nedeniyle cogunlukla zararina

calisilir.

Bu asamada isletmenin hedefi, tlketicilerin Gruntn farkina varmalarini ve ilk kez satin almalarini saglayarak
drinun denenmesini gerceklestirmektir. Bu asamada pazara sunulan Urdnun markadan ¢ok drinun ozellikleri
uzerinde yogunlasilir.

Bu donemde yapilmasi gerekenler asagidaki sekilde 6zetlenmistir;

e Urlin konusunda alicilarin bilgilendiriimeleri gerekmektedir.
Reklam ve o6bur tanitim yollarina basvurulmalidir.
Pazara rakiplerin girmesi durumunda, Urunun yasam c¢izgisinin gelisimi suresince, artik ayirt edici talep
yaratma cabalarina agirlik verilerek isletmenin markasi one c¢ikarilmaya baslanmaldir.

e Pazara giris asamasinda fiyatlar distk ya da yUksek tutulabilir.YUksek bir baslangig fiyati, isletmenin
baslangic maliyetlerinin ilk alicilardan karsilanmasina yonelik bir pazarin kaymagini alma politikasidir.
Ancak, yuksek fiyatlar, bu alandaki yUksek karlilik olanaklarindan yararlanmak isteyen rakiplerin pazara
girmesini hizlandirir. Rakiplerin pazara girmesini 6zendirmemek igin isletme, dusuk fiyat uygulayarak
pazarl uzun surede ele gecirme politikasina yonelebilir.
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Biiyiime (Gelisme) Evresi: Bu evrede, satis hacmi hizli bir ylikselme gosterir. Buna kosut olarak karda da
yUksel=-me baslar. Satis hacmi arttikca birim maliyetler dlUser ve kar marji en yluksege ulasir. Pazardaki sinirli
rekabet, bu donemde yerini glclU bir rekabete birakmaya ve pazara sunulan rakip Urlnler hizla artmaya
baslar; sunum fazlaligi pazar fiyatinin dismesi sonucunu yaratir. Rakiplerin bir bolimad Urdnd taklit ederlerken,
bir bolimu de ayni Urlne yeni 6zellikler kazandirarak, Urdnd daha da gelistirerek pazara sunarlar.

Bu dénemde yapilmasi gerekenler asagidaki sekilde 6zetlenmistir;

e Pazara derinligine girebilmek igin Urdn farklilastirmasi, fiyat farklilastirmasi gibi farkli pazarlama
politikalarina basvurulmalidir.

e Urlinin dagitimini elden geldigince yogun bir bicimde gerceklestirmek gerekir. Rakiplerle dagitim
konusunda da yogun bir rekabet olusur. Varolan dagitim noktalarina ulasmak ve yeni dagitim noktalari
olusturmak onemlidir.

Olgunluk (Doyum) Evresi: Uriinlin pazarda cok iyi taninir duruma geldigi ve satislarin artmayi strdiirdigu
bir asamadir. Ancak, satislarin artma hizinda belirgin bir disme vardir. Bu nedenle karlihk dismeye baslar.

Bu donemde yapilmasi gerekenler asagidaki sekilde 6zetlenmistir;

e Pazarlama cabalari yogunlastiriimal ve rakiplere karsi marka Ustunligunu koruma girisimlerine agirlik
verilmelidir.

e Fiyat rekabeti cok ssertlestigi icin tutundurma eylemlerine daha ¢ok agirlik verilmeli ve pazardan elde
edilen pay korunmalidir.
Arastirma gelistirmeyi 6ne cikararak drtnun yeni turlerini Uretmeye caba gostermelidirler.
Yogun bir dagitim politikasinin uygulanmasi ile birlikte pazarlama kurumlarina daha yuksek kérlar ve
Ozendirici araclar saglanmasi yoluna da gidilebilir. Bu asamadaki Urunlerin nitelik, 6zellik ya da bicimlerinin
degistirilerek yenilenmesi yoluyla yeni alicilarin saglanmasi ve kullaniminin arttiriimasi s6z konusu olabilir.

Gerileme (Dusiis) Evresi: Bu son evrede, satislardaki disme hizlanir ve kéarlardaki disusler daha da artar
ve (riin karlihgini yitirmeye baslar. Uriinlerin bu evreye girmesinin nedeni, isletmelerin yanlis stratejilerinden
degil, cevresel degisikliklerden de olabilir. Yeni teknolojiler eski teknolojiyle Uretilmis Urunleri yok eder.
Pazardaki Urunun yerini alacak yeni trUnler ortaya cikar; eski Urunlerin yerini bu Urunler almaya baslar.

Bu evrede reklam ve obur tanitici etkinliklere daha az yer verilir. Varolan Uranun gelistiriimesi igin yapilan
yatinmlar da azaltilir.

Bu donemde yapilmasi gerekenler asagidaki sekilde 6zetlenmistir;

Urt]nden vazgecilerek s6z konusu Urdn isletmenin drtn dizisinden cikarilabilir.
Isletme Urlnden vazgecmez; ancak cesitli maliyetler en aza indirilir. Onarim ve bakim, Ar-Ge, reklam,
satis glcu maliyetleri elden geldigince azaltilir ya da vazgecilebilenlerden vazgecebilir.

e Uriin hayat egrisinin ézellikle son evresinin baslangici (Decline point), asiri ya da kisa tretim olmamasi
acisindan itina ile takip edilmesi gerekmektedir. Bu asamada Urdn artik yavas yavas kapsam disina
(phase out) cikmaya baslamistir. Bu drlne ait Uretim daha kontrolli yapilmasi ve bu Urinudn yerini alacak
yeni Urlnun pazara giris calismalarinin yapilmasi gereklidir.

e Uriin hayat egrisinin takibi iyi yapiimali ve Griiniin kapsam disinda alinmasi veya maliyetlerin azaltiimasi
kararlarinin zamaninda aliniyor olmasi hem yeni Urunlerin hem de gelistirmelerin pazara dogru zamanda
sunulmasi icin dnemlidir.
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| PazaraGiris ___Gelisme ______ Olgunluk ______ Gerileme

Pazarlama Amaci  Farkindalik yaratmak  Farkindaligr arttirmak Marka egemenligini Uriinden vazgecmek,

korumak maliyetleri dustrmek
Rekabet Yok Rekabet baslamistir Cok fazla rekabet Rekabet azalmaya
bulunmaktadir. baslamistir.
Urlin Bir adet Birden fazla triin cesidi ~ Uriin serileri Eniyi artn saticilari
Fiyat Pazara yayillma amacli  Pazar payi arttirmaya Pazar payl korumaya  Karliligi korumaya
fiyatlama yonelik fiyatlama yonelik fiyatlama yonelik fiyatlama
Tutundurma Bilgilendirme ve Rekabetci unsurlari 6ne  Urind hatirlatma Tutundurma amagli
Tanitim ¢tkarma
Dagitim Sinirli Birden fazla noktaya Maksimum dizeyde  Birden fazla noktaya
dagitim dagitim dagitim

Bu durumun engellenebilmesi icin yapilabilecekler;

e Urlin Miduriniin (Product Manager), GirGiniin sahibi olarak triine tam sahip cikmasi ve her evresini siki
takip etmesi,

e Tasarim Bolumunun (R&D), Grldndn son evresinde yeni Urlnu gelistirip, pazara giris zamanini iyi takip
etmesi,

e Satis / Pazarlama bdlumlerinin (Sales & Marketing), satis trendlerini gergcek zamanli analiz ederek Urtnun
gercek azalma noktasini tespit etmeleri,

e Satin alma departmaninin (Purchasing), bu evreye yakinlasinca kontrollt ve temkinli bir sekilde tedarik
operasyonlarini ydonetmesi gerekir.

Urlin hayat egrisi (PLM: Product Lifecyle Management) siireci bircok firma tarafindan yeterince ilgiyi
gormez. Oysa bu surecin etkin yonetimi hem rekabet hem de verimlilik agisindan oldukga dnemlidir. Yukarida
acliklandigi Uzere UrUnler hayat egrisi boyunca degisken talep karakteristikleri sergilemektedirler ve Grdn
hayat egrisinin farkli evrelerinde farkli stratejilerin uygulanmasi gereklidir.

Piyasaya sUrllen her yeni Urln birbirini izleyen lansman, bUylme, olgunluk ve dusus olmak Uzere dort

farkli asamadan gecerek yasam surecini tamamlar. Her bir asamada kar potansiyelleri ve rekabet sartlari
farkl oldugundan her asamanin problemleri de birbirinden farklidir. Bu bakimdan pazarlama ydneticilerinin
icinde bulunan asamalarinin dzelliklerine gore farkli pazarlama stratejileri uygulamalari gerekir. Diger taraftan
drtnln yasam sureci yardimiyla Urdnlerin karlilik durumlari izlenerek, zayif durumda olan Urlnleri tespit edip
zamaninda tedbirler alma imkani saglanir.
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