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GEOFFREY MOORE

Stanford Universitesinde Amerikan Edebiyati okudu. Doktorasini Uni-
versity of Washington'da Ingiliz Edebiyatt iizerine gerceklestirdi. Bir siire
Ingilizce dgretmeni olarak gorev yapti. Ardindan kariyerine farkli bir yon
vererek yeni nesil sirketlerde egitim uzmani olarak gérev yapmaya bagladi.
Devaminda bir stire satig ve pazarlama boliimlerinde caligti. Daha sonra,
bagta The Chasm Group olmak tizere ¢ok sayida sirkete danigmanlik
vermeye bagladi. Halen The Chasm Group, Chasm Institute ve TCG
Advisors adli kurumlarin bagdanigmani olarak gérev yapmaktadir.

Ayni zamanda Wildcat Venture Partners biinyesinde girisimlere mentor-
luk yapan Geoffrey Moore, yazar ve konusmaci olarak biiyiik kitlelere
hitap etmekeedir. Google, Microsoft, Salesforce gibi teknoloji devlerine
danigmanlik yapmaktadir. Hayat1 boyunca yapug calismalarla yikic
inovasyonlara odaklandu. Ilk kitabi Ugnrumdan Gegmek ile bir milyondan
fazla okura ulagt1 ve biiyiik tine kavugtu. Yazarin diger kitaplari:
o Inside the Tornado: Strategies for Developing, Leveraging, and Surviving
Hypergrowth Markets
o The Gorilla Game: Picking Winners in High Technology
o Living on the Fault Line: Managing for Shareholder Value in Any
Economy
o Dealing with Darwin: How Great Companies Innovate at Every Phase
of Their Evolution
o Escape Velocity: Free Your Company’s Future from the Pull of the Past
o Zone to Win: Organizing to Compete in an Age of Disruption

o The Infinite Staircase: What the Universe Tells Us About Life, Ethics,
and Mortality

ISMAIL HAKKI YILMAZ
1961'de Ordu'da dogdu. Askeri okul ve M.U. Iletisim Fakiiltesi'nin ardin-
dan Giines, Terciiman, Aktiiel, Nokta, Radikal, NTV ve Milliyet gibi
cesitli dergi, gazete ve TV kanallarinda ¢alist. Uzun zamandir Yaprak,
Afa, Haziran, Boyut, Pinhan, {5 Kiiltiir Yayinlari, Vakifbank Kiiltiir Ya-
yinlari gibi yayinevlerine kitap ¢evirileri yapmaktadir.
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TURKCE BASKIYA ONSOZ

Bugiinlerde dijital doniigiim ve yikic1 inovasyonlar tizerine kaleme
alinan makalelerin ve kitaplarin bir¢ogu Silikon Vadisi'ne, girisim
sermayesi sirketlerine ve milyar dolarin tizerinde deger bigilen ‘uni-
corn’lara odaklaniyor. Bu hatadir. Bu saydigim ticti de giinesi gordii;
artik yeni bolgelerin, yeni yatirimlarin ve yeni girisimlerin 6ne ¢tkma
vaki!

Ugurumdan Gegmek, yeni jenerasyonlara oyunu nasil oynamasi
gerektigini gosteren bir ¢aligma olarak ortaya ¢iktr. Bu kitap, Silikon
Vadisi gibi bir devasa imkénlara sahip teknoloji merkezleri ile bag-
lamiyor; bunun yerine dijital diinyada rekabet etmek isteyen, ino-
vasyona sonuna kadar ihtiya¢ duyan, nispeten daha kiigiik pazarlarla
bagliyor. Bu kitap, milyar dolarlar akitilan girisim sermayeleri ile
baglamiyor; 6deme yapmaya istekli tek bir miigterisinin talebi tize-
rine goz korkutan bir inovasyon miicadelesine girisecek kadar gozii
kara girisimcilerle bagliyor. Bu kitap, milyonlarca kullanicinin giiven
vermeyen bir is modeli araciligiyla para kazandigy, tiketici tarafin-
dan beslenerek ‘unicorn’ olan bir girisim yaratma arzusunda degil;
aksine 6ngoriilebilir bir yol haritasina sahip, dogrudan veya dolaylt
olarak iligkili oldugu pazarlar1 radarina alan, sadik mugteri kitlesi
bulunan pazar liderleri arayiginda.
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8 | UCURUMDAN GECMEK

Evet, inovasyon i¢in teknolojik olarak bir altyaprya ve yeterlilige
ihtiyaciniz var. Ve evet, girisiminizi ytizdiirmek ve bitytimenizi
stirdiirmek i¢in bityiik olmasa da bazi girisim fonlarina da ihtiyaci-
niz var. O ilk miigterinizi kazanmak ve pazarda yer edinmek i¢in
amansiz bir miicadeleye girismeniz de gerekiyor. Ancak bunlar i¢in
mucizelere veya sihre asla ihtiyaciniz yok! Ugnrumdan Gegmek,
mucizelere ihtiyaciniz olmadigini gosteren bir kilavuz...

Geoffrey Moore
2021
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YAZARIN NOTU

Ugurumdan Gegmek'le ilgili teklif gortgtliirken hem yayinct hem
de yazar kitabin beg binden fazla satmasinin basari olacagini diigii-
® nityorlardi. Ne de olsa ortada ileri teknoloji tiriin pazarlamanin ®
kendine 6zgt giigliiklerini ele alan, bilinmeyen bir yazar tarafindan
kaleme alinmig nis bir kitap vardi.

Opysa kitap 1991'de ilk baskisinin yapilmasindan sonraki on
yilin sonunda ti¢ yiiz binden fazla satmisti. Tabii, yayinci ve yazar
mutlulardi. Ama asil soru suydu: Kitabin bagarisinin sirr1 neydi?
Cevap kulaktan kulaga pazarlamanin, yani kitabin yikici inovas-
yonlarin kitleler tarafindan benimsenmesini saglamaya yonelik nig
yaklagiminin etkisinin tipik bir 6rnegidir.

[lk olarak ugurum metaforuyla bu ugurumdan nasil gegilecegine
dair tavsiyelerin deneyimli ileri teknoloji isletmecileri arasinda
biyiik ilgi yaratugi ortaya ikt Sayisiz okuyucu kitaptaki materyali
degerli bulmakla birlikte bilmedikleri yeni bir sey 6grenmediklerini
soyledi. Kitap onlar agisindan daha ziyade daginik haldeki sezgilerle
gozden kagan bilgileri bir araya getirip bunlari ileriki bir karar alma
stirecinde kullanilabilecek tutarli bir ¢ergeveye oturtma iglevi gori-
yordu.
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UGCURUMDAN GECMEK

Boyle olunca kitap elden ele diger meslektaglara gegti ve s6z
dagaraigs hizla yayildi. Sonunda kitap pazarlama bélimiinden ¢ikip
kendiliginden mithendislik bolimiine dogru ilerlemeye baglads; bu
noktada bir¢ok okuyucu kitabin ilk béliimlerini okuduktan sonra
bir kenara atmadiklart ilk pazarlama kitab1 oldugunu soyledi. M-
hendislerden alinan 6vgii hakiki bir 6vgtidiir ve yazar da bundan
dolay1 onlara ¢ok miitegekkirdir.

Bu olagan dig1 gelisme ayni zamanda risk sermayesi gruplarinin
dikkatini ¢ekti ve boylece kitabin satigina yeni bir kanal agildi. Risk
sermayedarlari yeni s6z dagarciginda mithendislik odakl: girigimei-
lerle bir piyasa gelistirme diyaloguna girebilecekleri yeni bir kanal
gordii. Hatta kitap biitiin sirketleri bir noktada bulugturan bir ih-
tiyag haline geliverdi.

Derken kitap igletmecilik okullarindaki profesorlerin girisim-
sel pazarlama derslerine dahil oldu ve yayimlanmasindan sonraki
on yil icinde adeta moda haline geldi. Ogrenciler kitabi sevdi giinkii
kitabin agiklayici ve kural koyucu bir dili vardi ve de tezlerini ben-
zetmelerle dile getiriyordu. Benzetmeler kitabin 6ziintin anlagilma-
sin1 daha da kolaylastiriyordu ve insanda zaten bildigi bir seyi
dogruladigr duygusu yaratiyordu.

Boylece isler agag1 yukar1 1997’ye kadar tikirinda gitti, derken
ogrenciler sormaya bagladi: “Ashton Tate ya da Cullinet kim?
WordStar ya da Ingres ne?” Benzetme yoluyla dile getirilen tezlerin
olmazsa olmaz bir parcasi olan 6rnekler artik iyice eskimigti. Dola-
yistyla kitap yeniden gozden gecirildi, tezler biiyiik olctide ayni kald:
ama 1980’li yillarin sirketlerinin yerini 1990’h yillarin sirketleri aldu.
Ki bu da yazarin ugurumlarin teknoloji sektorii alaninin ayrilmaz

bir pargast oldugu inancini daha da pekistirdi.

Son on yil durum agag yukari ayni gekilde devam etti. Satiglar
aynt hizla stirdi. Kitabin yeniden gozden gecirilmis versiyonunun
yabanc dillerdeki baskilar alt yiiz bini gegti. Bu arada kitabin
cercevesi degismedi. Tabii 2007 civarlarinda 6grenciler yine “Chan-
nelPoint kimdi? VerticalNet kim? Silicon Graphics? Savi?” diye
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sormaya bagladilar, “Bizim bildigimiz sirketlerden 6rnekler yok mu?”
Dolayisiyla 6rnekleri bir kez daha giincellemek gerekti. Ve ben biraz
geg de olsa bunu zevkle yerine getirdim.

Daha 6nce oldugu gibi kitabin temel dokusunu korudum.
Aslinda son on yilda képriiniin altindan ¢ok sular akmigt, ama bir
kez kopride degisiklik yapmaya baglayinca adeta bagtan agag: yeni-
den inga edilmesi gerekiyor. Bense bunun yerine iki ek ilave ettim.
Birinci ek Ugurumdan Gegmek’ten sonra kaleme aldigim Inside the
Tornado (Kasirganin Icinde) adli kitabimun kisa bir 6zeti niteliginde.
Bu kitapta eski piyasa, ugurum ve bovling pistinden kasirgaya, reel
sektore ve benimseme-sonrasi kategori olgunluguna kadar Tekno-
lojik Bir Uriiniin Yagam Déngiisii ayrintili olarak ele alinmaktadur.
Boylece kitabi ilk kez okuyanlara ugurumdan ge¢meyi daha genis
bir baglama oturtma olanag verilmektedir.

Ikinci ek bu iilkenin ileri teknoloji alanindaki en 6nemli gelis-
meyi, yani bagini biiyiik 6l¢iide mobil cihazlarin, bulut bilisimin ve
® World Wide Web'in ¢ektigi titketici ITsini ele almakeadir. IT ka- ®
tegorileri hemen her zaman ilk olarak igletmeden-igletmeye hayata
gegmis ve teknolojinin sinamasindan gegip maliyetlerin digtiriil-
mesinden sonra da igletmeden-tiiketiciye alt kategorisine uygulan-
mugtir. Ama bu yiizyilda lokomotif B2C (isletmeden-tiiketiciye)
olmugtur. B2C oyuncular1 simdi de bu teknolojileri girisimcilik
alanina tagimakeadir.

Goruldugi kadariyla Ugnrumdan Gegmek ziinde bir B2B
(isletmeden-igletmeye) piyasa gelistirme modelidir. Bazen ¢ok da
etkin bir gekilde B2C’ye uyarlanmasi miimkiin olsa da son kertede
en uygun model degildir. Dért Vites adini verdigimiz modelin
tiketici elektronigiyle ugragan dijital girisimciler agisindan daha
elverigli oldugu gortilmistiir.

Sonugta olaganiistii bir yolculuk oldu. Bu siiregte ailemden,
ozellikle de esim Marie’den, Chasm Group, Chasm Institute, TCG
Advisors ve Mohr Davidow Venturestaki meslektaglarimdan biiyiik
destek gordiim. Bunlara HarperBusinesstaki editorlerimi, temsilcim

‘ ‘ UcurumdanGecmek_2.baski_ (13,5x21)-CS6.indd 11 @ 19.11.2024 12:03:56 ‘ ‘



BN o [

12 | UGURUMDAN GEGMEK

Jim Levin’i ve asistanim ve igletme miidiiriim Pat Granger’i ve daha
bir¢ok ismi eklemeliyim. Ama belki de en 6nemlisi, ¢ok ilging so-
runlarla sirketimize gelen yiizlerce miisterinin merak uyandiran bir
enerjileriydi. Esin kaynagimiz onlar oldu.

Geoffrey Moore
Haziran 2013
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