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1. SiFRE: FARKINDALIK

inovasyon Ne Degildir?

inovasyon cok cazip bir konu. Bilgi caginin ve siirdirilebilir yeni nesil mar-
kalarin en 6nemli rekabet faktorii olmasindan dolayi cazibesi artarak devam
edecek. Fakat poplilerlesen her sey dejenere olmaya aciktir. inovasyon belki
de yetkili yetkisiz her adizda, ilgili ilgisiz her yerde ¢ok¢a konusuldugu igin ici
bosaltilan bir kavrama déniistii maalesef. inovasyon ve diger yakin kavramlar
arasinda ciddi bir kafa ve anlam karisikligi yasandigini gériiyoruz. O yiizden eli-
nizde tutmus oldugunuz bu kitabin ilk makalesini temel kavramlara ve bu kav-
ramlarin farkina ayirdik. Terminolojiyi dogru kullanmazsak anlasamayiz, saglikli
iletisim kuramayiz.

inovasyon Ne Degildir?

inovasyon, yaraticilik, icat, kesif ve Ar-Ge kavramlari arasinda terminolojik ve
etimolojik dnemli farklar var. inovasyon yukarida kendisinden sonra gelen dért
kavramdan oldukga farkli. Kesisim alanlari olmakla birlikte hepsinden beklenen
ciktilar ayri. O halde 6nce tanimlarla baslayahm.

Kesif; en yalin ifadesi ile var olan bir seyi bulmak, ortaya cikarmaktir. Ornegin;
evrendeki kara deliklerin, yeni bir hayvan ya da bitki trinin bulunmasi.

icat; daha &nce var olmayan 6zgiin/yeni bir proses, metot, teknoloji ya da cihaz
gelistirilmesidir. Tekerlek, buharli makineler, elektrik, pusula, yari iletkenler, te-
lefon ve internet insanlik tarihindeki nemli icatlardandir.

Yaraticilik; 6nemli dlclide hayal gliclinden beslenen orijinal fikirler, formlar,
kavramlar, konseptler ve eserler tretilmesidir. Ornegin; Miro resimleri, Beetho-
ven besteleri, Tolstoy romanlari ve sanatin pek ¢ok dalinin ciktilari giizel yarati-
cilik 6rnekleridir.

Ar-Ge (Arastirma ve Gelistirme); bir organizasyonun (kamu, 6zel, STK, tniversi-
te vb.) bilgi Gretmesi ve bu bilgiyi yeni Uriin, hizmet, teknoloji ya da sistemlerin
gelistirmesinde kullanmasidir. Arastirma kismi temel ya da uygulamali olmak
Uzere ikiye ayrilir. Gelistirme asamasi prototip Uriinleri kapsayabilir. Ar-Ge fa-
aliyetleri sonucunda icatlar ortaya cikabilir ama icat tek hedef olmak zorunda
degildir.

inovasyon; yaraticilik, icat ve Ar-Ge siireclerini kapsamakla birlikte hepsinden
fazlasidir. inovasyon; yeni icat ya da fikirlerin {iriin ya da hizmetlere déniisme-
sidir. Eger musterilere sunulan ve karsihginda gelir elde edilen bir Griin yoksa
inovasyon yok demektir. insanlik tarihinde binlerce icat inovasyona déniiseme-
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2. SiFRE: STRATEJi

Nereden Baslamali, Nasil Devam Etmeli?

En fazla karsilastigimiz sorulardan birisi “inovasyona nereden baslamaliyim?”.
Bu sorunun iliskili iki yaniti var: 1-Strateji 2-ihtiyac. Aslinda yanit startup ya da
kurumsal bir firma olup olmadiginiza gére ufak bir niians gdsteriyor.

inovasyona strateji yon verir. Stratejisiz hicbir girisimin basari olma sansi yok.
Strateji; ana blylme alanlarini, odaklanilacak pazarlari ve sektorleri, trendleri,
firsatlan, tehditleri, rakiplerin glicli ve zayif yanlarini, bizim gii¢li ve zayif yan-
larimizi, rekabet avantajimizi, orta ve uzun vadeli hedeflerimizi kapsar. Diger bir
ifade ile girisimlerin stratejileri bu parametrelerden hareketle gelistirilir.

Bizinovasyon calismalarimizi stratejik hedeflere gore sekillendiririz. S6z konusu
hedefler kurumsal firmalarin Stratejik Planlarinda yer almasi gerekir. E§er boyle
bir plan yoksa uzun bir dokuman hazirlamak yerine pratik bir Strateji Haritasl ile
bu verileri hizlica tarayip elde edebiliriz. Startuplar icin stratejik plan hazirlamak
sart degildir ama iyi bir is planlari olmasi gerekir. is Plani yeni girisimler icin cok
daha kritiktir ve mutlaka iyi hazirlanmasi gerekir. (Uclincii Sifrede /Sayfa 44 bu
konuyu detayl ele aliyoruz). Startuplarin is planinda yer alan “Strateji” bolimu
bize giicll bir baz olusturur.

Strateji (vizyon ve hedefler baglaminda) bize nicin (Why) inovasyon yapmamiz
gerektigini ve ne (What) tur inovasyona (radikal, artinmsal, Uriin, streg, is mo-
deli, yonetim, pazarlama) odaklanacagimizi anlatir. Misteri ihtiyaclari ise ino-
vasyon dnermesinin (Proposition) nasil (How) tasarlanacagini syler. Dolayisi ile
calismalara ana is stratejileri ile baslar, misterilerin ihtiya¢ analizine gore (hangi
diizeyde ve nasil karsilaniyor/ihtiyag haritasi) inovasyon stratejimizi netlestiririz.

Musterilerin ihtiyaglarini arastirdigimiz ve analiz ettigimiz baslangi¢c asamasini,
tasarim odakli diistince (TOD) yaklasimi (Design Thinking) empati olarak adlan-
dinyor. Ben kesif (Discovery) demeyi tercih ediyorum. Bu siirecte pazar aras-
tirmasi, misteri aragtirmasi, etnografik arastirmalar, kullanici yolculuk haritalar
(Customer Journey Mapping) ve odak grup calismalari yapilir. Bu asamada yap-
tigimiz arastirma sonuglarina ve analizlere gére miusteri ihtiyag ve problemini
tanimlariz (Define). Sonrasinda fikir gelistirme adimina geceriz. Bu asamada ise
musteri ve pazar analizleri 1siginda Uriin/hizmet fikirlerini gelistiririz. TOD bu
asamayi “ideate” yani fikir gelistirme olarak adlandiriyor, ben kisaca “develop”
yani gelistirme diyorum. Bu etapta fikir gelistirme-se¢cme, deger 6nermesi tasa-
rimi (Value Proposition Design) ve ihtiyag-6nermesi hizalanmasini (Need-Pro-
position Fit) gerceklestiririz.
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Sonrasinda 0n prototip ve “prototip” (Prototype) Urlinleri gelistiririz. Konsept,
MVP (Minimum Viable Product), prototip Uriinleri bu asamada degerlendiri-
yoruz. Akabinde testler ve validasyonlar yapilir ve tim bu surecleri basariyla
gegen Urlinler/hizmetler proje portfdyiine eklenir. Proje planina gore retime
baslanir. Uretim, pazarlama ve bilyiime (scaling) fazlarinin yer aldigi bu son asa-
maya “execution” yani uygulama diyoruz.

S6éz konusu siirecler lineer (dogrusal) olarak ilerlemiyor elbette. inovasyon ite-
ratif olarak gerceklesir. Yani dongtisel olarak ilerler. Stirekli 6grendiklerimiz ve
yeni kesiflerimizle deger &nermemizi ve tasarim streclerini glincelleriz.

Atolyelerimizde ve projelerde inovasyon siireclerini asagidaki adimlarla gercek-
lestiriyoruz:

Kesfet
Gelistir
Test

Tanimla
Prototip
Uygula

Tabi ki her asama altinda oldukca fazla alt stirecler ve isler s6z konusu. Bir maka-
lede tim bu surecleri anlatmamiz imkansiz. Her haliikarda en iyi uygulamalar
(Best Practice) bize test ve validasyonlar dahil tim bu dénguyi olgunlasana ka-
dar hizl cevirmemizin ve hizlica 6grenerek siirekli glincellemeler yapmamizin
en etkili sonuglar verdigini gosteriyor. Tecrlibelerden hareketle soyleyebiliriz
ki bu kitabin cesitli bolimlerinde aktarilan metot ve araclari kullanarak siz de
strateji dahil toplam 22 giinde bir pilot uygulama yapabilirsiniz.

Her asamada ayri uzmanliklara ihtiyac var kuskusuz. inovasyon ekipleri farkl
departmanlardan yetkinlikleri bir araya getirmeli. inovasyon ya da strateji bi-
rimleri tim inovasyon siireclerini tek basina yapamazlar ve yapmalilar. ino-
vasyon departmaninin gorevi; ydnetim, organizasyon ve operasyon modelini
tasarlamak, ekipleri orkestra etmek, siirecleri hizlandirmak, tikaniklari katalize
etmek ve dogru arag setini saglamak olmali.
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3. SiFrE: FIKIR

Iy

Fikir Degil, lyi Firsat!

Siz bu satirlar okurken yani birka¢ dakika icerisinde diinyada yizlerce startup
kurulacak. Fakat bunlarin ¢ok bulyuk bir kismi basarisiz olacak. smallbiztrends.
com ve diger pek ¢cok kurumun yaptigi arastirmalara gore bu oran en az %90.
CB Insights arastirmasina gore bir numarali basarisizlik nedeni kimsenin o
Urtne ihtiyaci olmamasi (no market need).

Dikkat edin en dnemli sebep finansal yetersizlik ya da tecriibe eksikligi degil
Urtiniin musteride bir karsihginin olmamasi. Bu handikabi asmanin en etkili
yolu ise Urlini hatta fikri gelistirmeden dnce pazarda test etmek.

Peki, ortada Grtin hatta olgunlasmis bir fikir yoksa neyi test edecegiz? O ham
fikri potansiyel misteri adaylarina cok basit yollarla ve maliyetsiz ¢cdziimlerle
sunabiliriz. Ornegin “fake” websiteleri, basit &n prototipler, anketler, etnografik
arastirmalar vb. Bu siirece yalin (lean) inovasyon diyoruz. Yalin inovasyon uygu-
lamalarinin da dncesinde bir seyden emin olmamiz gerekiyor; pazarda inovas-
yon firsatina dair mutlaka bir 1stk gormeliyiz. Ne demek bu? Tipik tasarim odakli
dustnce (design thinking) empati ile baslar. Tasarim Odakli Diistince miisteri
ile yani hedef kitleniz ile empati yapmanizi éneriyor, ben hem misteri hem de
pazara heniiz girmemis insanlarla yani heniz sektoriin musterisi olmayanlarla
da mutlaka empati yapilmasi gerektigine inaniyorum.

Musteri ve misteri olmayan farkini ve inovasyonla iliskisini 4. Sifrede (sayfa 58)
detayli acacagim. Empatiden kastimiz musteri gibi dislinerek hatta onlar gibi
yasayarak ihtiyaclarini ve problemlerini anlamak. Once ihtiyaci anlamak sonra
ihtiyaci/problemi tanimlamak (define) ve en son ¢6zim gelistirmek gerekiyor.
Fikir ve Griin gelistirme fazi “ihtiyag/problem tanim” fazindan sonra gelir. Yani
ilk 6nce yapilmasi gereken fikir gelistirmek degil musteriyi cok iyi anlamaktir.
Musterinin ciddi bir karsilanmamis ihtiyacini buldugunuz an radikal bir
inovasyon firsatinin esiginde olabiliriz. O ylzden iyi fikir degil iyi firsat diyorum
israrla. Bugiin pek ¢ok girisimci dnce fikri gelistiriyor, orada da kalmiyor Griint
gelistiriyor. Sonra ona musteri bulmaya calisiyor. Yani Grlint pazara degil pazari
Uriine uydurmaya calistyoruz. Yiiz binlerce maliyet ve sonrasinda raflarda ya
da dijital reyonlarda kalan Griinler/hizmetler. Halbuki strecin tam tersi sekilde
islemesi gerekiyor. Pazari yani muisteri adaylarini ok iyi anlayip onlarin istedigi
ve ihtiyacini karsiladigi fikirler ve Grlnler gelistirmemiz sart.

Kisacasi misteri ihtiyaclarina yani firsata gore fikir, fikre gore musteri degil.
Girisimcilerimiz fikirlerine asik olmamayi 6grendiklerinde basari sanslar da
artacak. Musteriler icin Grunler, ihtiyaclarini karsilamak icin belirli bir sire
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hayatlarina dahil ettikleri yani kiraladiklari nesnelerdir. Fazlasi degil. Fazlasi
mumkin ma? Evet, misterinin irrasyonel davranarak sadece duygusal bagdan
yani girisimci (Founder) gibi Urline asik oldugundan dolay ihtiyaci olmadig
halde Griintiniizt satin almast miimkiin ama bu ¢ok zor bir konu ve globallerden
dahi sadece birkag tanesinin basarabildigi bir durum.

Girisimcilik serliveni dingin denizlere yatla acilmaktan ¢ok sorfe ya da raftinge
benziyor. Sadece kendinizle ya da zamanla ya da kontrolli dis kosullarla
yarismiyorsunuz. Degisen sartlara, dalgalara, riizgara ve diger unsurlara gore
surreklifikri ve Girind yenilemek zorundasiniz. Elinizde kokteylinizle glineslenme
sansiniz da yok!

Ozetle ilk yapilmasi gereken miisteri ihtiyac ve problemlerini cok iyi anlamaktir.
Karsilanmamis ya da yeterince giderilmemis ihtiyaclar buyuk firsatlar sunabilir.
Burada bir parantez acalim; inovasyon firsatini bulmak ve tam bir firsat olup
olmadigini anlamak icin kullandigimiz farkli yéntem ve metotlar var.

Bazen misterinin ¢ézilmemis bir problemini ya da yeterince giderilmemis
bir ihtiyacini bulabiliriz fakat pazar gerektigi kadar buylk degil ya da heniiz
sartlar olgunlagsmamigsa bu bizim icin firsat olmayabilir. Firsati yani pazari cok
iyi tanimladiktan sonra gelistirme fazi cok daha kolay ve hizli olacaktir. Kiiglik
adimlarla fikri gelistirip test etmeliyiz. Bu fikri ete kemige birlimek icin yine
kiiciik adimlarla basit, yalin hatta ham konsept Uriinler, maketler, prototipler
gelistirmeliyiz. Tim test ve validasyonlar basarili sonuglar verdiginde final Griine
gegebiliriz. Uzun inovasyon yolculugunun ve cetrefilli girisimcilik sertivenin
en 6nemli kismi bana gore ilk adim yani empati kurarak misteri ihtiyacini
tanimlama asamasidir. Firsat varsa ona gére fikri gelistirmek gerekir. lyi fikre
degil iyi firsata odaklanmalisiniz.
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4. SiFRe: MUSTERI

Hicle Rekabet Edenler!

Bugiin cogu markanin en biyik hatasi mevcut pazarda mevcut misterilere
haddinden fazla odaklanmak. Penetrasyon onlar icin en kolay strateji. Verili ko-
sullarda musterileri ve rakipleri bilmek biyuk rahatlik saglar. Kimse hicle reka-
bet etmek istemez!

Halbuki mevcut misterilerden ¢ok daha biyik bir kitle vardir. Reyonlardaki
mevcut Urlinleri ve hizmetleri reddedenler! Bu insanlar mevcut ¢éziimleri ye-
terince tatmin edici bulmadigi icin hic satin alma yapmazlar. isi yarim yamalak
yapmaktansa hicbir trlini almamayi tercih ederler. Egreti ¢céziimler yerine ya
kendi céziimlerini gelistirirler ya da ihtiyaclarini ertelerler. idrar sorunu olan
yetiskinler ses ¢ikartmayan, konforlu, normal bir i¢ camasirindan farksiz Grini
bulamadiklari icin sosyallesmek yerine evde kalmayi tercih ediyor .

Hicbir sey satin almayan bu kitleler yeni bliyime dalganizi yaratabilir. E§er bu
insanlara ulasmazsaniz higle rekabet edersiniz ki mevcut rakiplerden ¢ok daha
yikici sonuglara neden olabilir. Su an icin ihtiyaclarini gdremediginiz ya da gor-
mezden geldiginiz, hice saydiginiz bu musteri olmayanlar grubu yani asiler ya-
rin yikici startuplar olarak karsiniza ¢ikabilir. Ya da sektoriin biyik oyuncular
yani asil rakipleriniz sizden 6nce bu asilere ulasir ve ihtiyaclarini anlarsa hep
birlikte sizi pazardan siiplrtp atabilirler.

Hiclerde biyuk firsatlar vardir. Hicbir sey yapmayanlara odaklanin. Bu insanlari
bulup ihtiya¢ ve isteklerini anlayin. Sonrasinda onlarla deger 6nermesini ge-
listirebilirseniz yani onlari stratejinin bir parcasi kilarsaniz asiler yeni zaferleri
getiren en biyik savascilariniz olabilirler.



