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1. IS MODELLERI

Yapilacak igin nispeten belli oldugu durumlarda yani bilinen bir musteriye,
bilinen bir drtind, bilinen yontemlerle dretip satacaksaniz kapsamli bir is plani
ha2|rlayab|l|r5|n|z Is planlari, isin adim adim nasil yapilacagini kapsamli ve
detayll bir sekilde anlatan genellikle 50-100 sayfalik belgelerdir. Igerisinde,
“Nelerin, ne zamanda, ne sekilde kimler tarafindan yapilacagi, musterinin kim
oldugu, UrUnUn ne oldug‘ju, hangi fiyattan nerelerde satilacagi” anlatilir. Is
planlarinin en buyuk sorunlari duragan olmalaridir. Isin basinda bir kere yapilir
ve degismez. Bu yaklasim eski, buyuk sirketlerde veya yapilacak isin detaylari
Iyl bilinen durumlarda ise yarayabilir. Ancak, yuksek belirsizlik ortaminda
girisimcilik yapmaya galisan girisimcilerin ilk adim olarak yapmalari gereken, ig
planlari hazirlamaktansa is modelleriyle baslamaktir. Is modelleri, is planlari
degildir. Is modelleri, yuksek belirsizligin azaltilabilmesi i¢in, havada ucusan is
fikrinizi yakalayip, hizli bir sekilde kagida dokerek somutlastirmaniza ve biraz
detaylandirmaniza yardimci olan birer aractir. Is modelleri nasil deger
yaratacaginiz, bu degeri musteriye nasil ulastiracaginiz ve bu yarattiginiz
degerin bir kismini girisiminiz icin nasil ele gecireceginizin birer tarifidirler.



1. iS MODELLERI

Is fikrinin kagida dokilme asamasi ¢ok onemlidir. Daha 6nceki asamalarda
hayaller kurarken, havada ucusan fikirler size cok glizel gelmis olabilir.
Ancak, kagida dokup somutlagtirmak ve detaylandirmak gerektiginde, o
fikirlerin aciklarr ve gedikleri cok daha kolay gorulir ve anlasilir. Is modeli
lzerinde galismak sizi daha detayli dustinmeye ve daha onceden goz ardi
ettiginiz bazi olumsuzluklari gormeye zorlar. Bu sayede zayif bazi fikirler
erken asamada elenebilir, diger fikirlerin de basar icin gerekli, onemli
unsurlart somut bir §ek|lde ortaya konur. Is fikrinizin varsayimmlarini
belirledikten sonra onlari bir dnem sirasina koymaya calisin. En onemli
olanlart nasil belirleyeceksiniz? Haklarinda yanildiginiz takdirde i fikrinizi
batiracak olanlar en onemli varsayimlarinizdir. Is fikrinizin basarili olma
ihtimalini anlamak i¢in bu onemli varsayimlardan baslayarak sinamalar
yapmaniz gerekir.



1. i$ MODELLERI
1.1. Kanvas Is Modeli

Kanvas modeli, bir ig fikrini 9 yap! ta§|na ayirarak dU_zenIe_P/ip
kagida dokmenize yardimci oluyor. Bunlar, asagidaki sekilden
de gorulebilecegi Uzere:

* Musteri Kesitlert,

* Deger Onerileri,

e Kanallar,

» Misteri lliskileri,

o Kilit Etkinlikler,

o Kilit Kaynaklar,

o Kilit Orfaklar,
» Gelir Kaynaklari ve
» Maliyet Yapisi.




Kanvas Is Modeli

Kilir Oriabdar

E Kilit Ekialikber

e e e =

)

¥

Meliyet Yapeu Q—‘J Geli- Kaynzklan EI
e ST s 21105 (56 (D

6




1. IS MODELLERI

1.1. Kanvas Is Modeli

* Musteri Kesitleri: Kimler icin deger yaratiyorsunuz? Kag
Kigiler, ne tur isler yapmaya calisiyorlar, ne tur sorunlarla
karsilasiyorlar, nerede yasiyorlar, ortak ozellikleri neler?
Satin alma karari nasil igliyor ve kimler rol oynuyor?

* Deger Onerileri: Musterilerinize sagladiginiz degerler
nelerdir? Hangi problemleri cozerek bu degeri
yaratiyorsunuz? Bu degeri yaratmak icin musteriye nasil bir
urdn veya hizmet sunuyorsunuz?



1. IS MODELLERI

1.1. Kanvas is Modeli

« Kanallar: Sizinle musteriniz arasinda farkli agamalarda nerelerden etkilesime
geciyorsunuz? Urununuz hakkinda *farkindalik yaratma, *degerlendirme, *satin
alma, *dagitim yapma ve *satis sonrasi hizmet verme asamalarinda
musterilerinizle nerelerde, ne tur temaslar kuruyorsunuz™ Mugterl_.urur]un_uzden
Ilk defa nasil haberdar oluyor, nereden goruyor veya duyuyor? Musterilerinizi
nerelerde buluyorsunuz? Televizyon reklamlari mi'yoksa bir dergi reklami mi
veya Internette arama_?/aparken sonuglar arasinda mi? Musteri, urununuz
hakkinda daha fazla blr)g%/_e nasil ulasarak rakipleriyle kiyaslama ve
degerlendirme yapiyor? Bir galeriye mi geliyor, yoksa web sayfalarina konan
iInceleme yazi veya videolarindan mi faydalaniyorlar? Musteriniz Grunu nereden
satin aliyor? Sokagin kosesindeki bakkaldan mi, AVM’deki stpermarketten mi,
kendi dukkaninizdan mi, telefon Uzerinden siparis vererek mi, kapidan kapiya
satig yapan saticilarinizdan mi, yoksa web siteniz Uzerinden mi? Satin alma
sonras! urununuz musteriye nasil ulagiyor? Dukkandan kolunun altina alarak mi
cikiyor, kargo sirketi ile mi gonderiliyor, yoksa servisiniz tarafindan evine mi teslim
ediliyor? Musteriniz bir sorun yasadiginda nasil destek aliyor? Web sitesi
uzerinden mi, telefonla mi, yoksa resmi servis aginizdaki her mahallede bulunan
temsilcilerinizden mi? Peki, batin bu alternatiflerin maliyetleri nelerdir? ¢




1. IS MODELLERI

1.1. Kanvas Is Modeli

 Miisteri lliskileri: Musterilerinizle nasil bir iligki kuruyorsunuz?
Tum musterilerinize ayni standart urunu sunarak toplu uretimin
getirdigi maliyet avantajindan mi faydalanacaksiniz, yoksa
Kisilere gore ozellestirme imkani sunarak daha terzi isi bir
yaklasim mi takip edeceksiniz? Peki bu ozellestirmeyi teknoloji
sayesinde otomatiklestirmeyi saglayabilseniz fark eder mi?
Musteri iligkilerini incelemenin bir diger yolu da onlari nasil elde
ediyorsunuz, nasil elde tutuyorsunuz ve nasil buyutuyorsunuz
(daha fazla gelir elde etme)?



1. IS MODELLERI

1.1. Kanvas Is Modeli

« Kilit Etkinlikler: Ig fikrinizin bagarili bir sekilde gergege donusebilmesi igin yapilmasi
gereken zor veya pahali hangi etkinlikler var? Projeye gore de%lge_blllr ama arastirma-
gelistirme, tasarim, uretim, satis, reklam, hizmet verme, web sitesi kurma ve guncel tutma,
akill telefon uygulamasi gelistirme, tedarikcilerle anlasma gibi seyler olabilir

Kisiye ozel evlilik yuzugu satmayi planlhyorsaniz tasarim, kilit etkinliklerinizden biri olacaktir.
Tasarlanan yuzuklerin ozelliklerine gore tretim de Kkilit bir etkinlik olabilir ancak tretimi,
nispeten basit ve birgok yerde kolaylikla yapilabiliyorsa Kilit bir etkinlik olmaz. Pazarda
bulunabilen diger urunlerden kalite veya bagka ozelliklerle ayrilabilen bir Urun gikarmayi
planliyorsaniz ve urununtzun hak ettigi deglerl bulabilmesi i¢in kolaylikla taninabilmesi
erekiyorsa marka olusturmak ve reklamlarla taninir hale getirmek kilit etkinlikler olabilir.
nternet Uzerinden satis yapacak bir magaza agacaksaniz, satacaginiz trunlerin segimi ve
tedarik edilmesi disinda web sitesinin hazirlanmasi ve guncel tutulmasi gerekli olacaktir.
Ayrica, musterilerin web sitesine ¢ekilebilmesi igin dogru sekilde Internet uzerinden reklam
verilmesi ve sipariglerin hazirlanarak musterilere ulastiriimasi gibi kilit etkinlikler olabilir.
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1. IS MODELLERI

1.1. Kanvas Is Modeli

o Kilit Kaynaklar: Kilit etkinliklerde oldugu gibi, bunlar is fikrinin
basariyla uygulanabilmesi icin elinizde olmasi gereken bulmasi
zor veya pahall kaynaklari belirtir. Bu kaynaklar fiziksel,
finansal, fikri veya beseri olabilir. Mesela kilit kaynak olarak bir
projede bir patent varken, baska projelerde bir e posta listesi,
cok iyi bir yazilimci, cok degerll bir uretim tesisi, zor bulunan bir
nammadde veya cok Iy bir yerde bir bina olabilir. Is fikriniz eger
Kapidan kaplya satis yapmayi gerektiriyorsa o zaman sizin Kilit
Kaynaklarinizdan bir tanesi, boyle bir yuku ustlenebilecek bir
satis personeli agi olacaktir. Kilit kaynaklar sadece elinizde
olanlar degildir, ihtiyaciniz olacaklarin hepsini kapsamalidir
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1. IS MODELLERI

1.1. Kanvas is Modeli

e Kilit Ortaklar: Pek az %irigir_nci yukarida sayilan tum kilit kaynaklara sahip
veya tum Kilit etkinlikleri kendi basina yerine getirebilecek durumdadir. Bu
sebeple girisimcilerin eksik kaldiklari %/e_rlerde Kilit ortaklara intiyaclari vardir.
Mesela is modelinde uretim, bir kilit etkinlik olarak yer aliyor ve bu Uretimi
Eapabllngek icin ihtiya¢ duyulan ¢ok pahali bir makina kilit kaynak olabilir.

una ragmen finansal sebeplerle makinayi1 alamiyorsaniz o zaman bu
makinaya sahip olup bos kapasitesi bulunan kigileri nereden bulabilirsiniz?
O Kisiyi bulup onunla bir anlagmaya varabilirseniz sizin bir kilit ortaginiz
haline gelebilir. Daha once verdigimiz kapidan kapiya satis yapacak is
modelini tekrar dugunursek, orada sizin potansiyel musterilerinize zaten
kurulu bir satis kadrosuyla erisimi olan ama farkli alandan trun satan bir
sirket Kilit ortaklik icin cazip bir hedef olabilir. Ama unutmayin, Kilit ortaklik
ozel bir durumdur, erh_ang?_l bir OSB’de onlarcasi bulunan bir makinenin
sahibiyle anlasmaniz bir kilit ortaklik deqildir.
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1. IS MODELLERI

1.1. Kanvas Is Modeli

e Gelir Kaynaklari: Bu yapi tasi ig fikrinizden nasil para
kazanacaginizi tarif eder. En klasik gelir modeli satis yapmaktir. Bu
modelde Dbile belirsizlik olabilir cunku hangi fl?{atta_n satis olacak, o
fiyata kag Kigi satin alir, fiyat nasil belirlenmeli gibi bilinmeyenler vardir.
* Maliyet Yapisi: Bu yapi tagi sadece urunun maliyetinin hesaplanmasi
icin deqildir. Maliyetlere sebep olan ana kalemler nelerdir? Maliyetlerin
ne kadari sabit, ne kadari degiskendir? Bu ozellik onemlidir gunku
projelerin batmasina en azindan kisa vadede sebep olacak olanlar
sabit maliyetlerdir. Gergek anlamda degisken maliyetler yani uretim ve
satis oldugu takdirde ortaya ¢ikan maliyetler, protj_eden gelen nakit
akislariyla karsilanabilir ama sabit maliyetler uretim ve satis olmasa
bile orada duracak ve bunlarin odenmesi gerekecektir. Dolayisiyla
nakit akisinin sorunlu oldugu anlarda sikintilar yasatabilir.
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Aym Soruna Farkh Is Modelleriyle Saldirmalk

Ali Halabi, Istanbulun trafik sorununa takmis bir girisimei. Yurt disindan gelen Ali, Istanbul'u
gok sevmis ama trafik iginde gegirdifi zaman uzadikga bu sorunun ne kadar 6nemli oldudunu
daha da iyi anlamis. Uluslararas: bir sirkette gelecek vaat eden yonetici pozisyonunu biralap
Volt isimli girisimeilik fikrinin pesine diismiis. Volt, teknoloji kullanarak Istanbulun trafik
sorununa trafikteki bos koltuklar doldurarak ¢dziim getirmek istemis. Talep tizerine sehir ici
yvolculuk paylasim uygulamasi (on-demand ridesharing app) olan Volt, 2013 yilinda kurulup 4
senede 1,2 Milyon USD yatirnnm almis ve ayhik 26 bin strise ulasmaisti. Volt, aym yone giden
suriicilerle yolcular: akilh telefon uygulamasinda bulusturan ve sosyal medya badglantilar: ve
T.C. kimlik bilgilerini kullanarak belli bir given olusturmaya gahsan bir uygulamaydi. Bitiin
bunlara rafjmen bireyler arasi1 planh yolculuklar icin Istanbul'da yolculuk paylasima yeterince
gelisemedi ve Volt 2017'de kapand

Buna ragmen Ali, hala trafik sorununu cézmek icin elindeki birikmis tecriibe ve bilgileri temel
alarak (buna "pivot etmek"” de denir) yeni bir ise giristi. Yeni projesi Volt Lines ile yeni nesil
alalli kurumsal servis tasimacilifn isine girdi. Istanbul’'da 50.000'den fazla servis, 1.ooo0.000'den
fazla galigam evleri ve isyerleri arasinda getirip gétiriiyor ve sirf Istanbul'da 1 Milyar USD'lik
bir pazar oluyor. Volt lines bu sefer bireyleri degil, sirketleri hedef aliyor ve onlara paylasimlh
servisler kullanarak %15 civarinda bir maliyet avantaji sunuyor. Yaklasik 1 senedir acik olan Volt
Lines simdiden 1,65 Milyon USD yvatinim almis wve hizla biliyliyor. Ali'nin umudu, daha werimli
kullamim sayesinde trafikteld arag sayisimin da azalmasidir.

14



2. MUSTERILER

Balik tutmaya giden birisine ne tur balik tutma%/a Ittigini sordugunuzda
eger eglenmek icin senede, iki defa yazlikta balik tutmaya %allgan biriyse,
cevabi hepsi, ne gelirse” veya bilmem’ olabilir. Ancak bu Cevap, is
olarak balikcilik yapan birisj icin kabul edilemez! Farkli baliklari avlamak
icin farkli derinliklerde farkli igneler, misinalar ve yemlerle farkli yerlerde
avlanmak gerekir Aksi takdirde, cok kisa bir stire sonra iflas eder.
Girisimcilik"de buna benzer, musterinizin kim olacagini iyi tanimaniz
gerekir. Nerede yasar, nerelerdé dolasir, nerelerde neler yer ve en .
onemlisi bunlari”yaparken ne tur sorunlar yasar? Is fikrinizi gelistirirken ilk
basta Urline yani'cozume asiri _odaklanmayin. Daha ziyade Kimler icin
hangi sorunlarin ¢ozllmesinin iyi olacagina odaklanin.” Bircok kisinin de
ifade ettigi Uzere:"'Soruna asik olun, cozume degil! Yeterince iyi bir sorun
nedir? Yeterince cok kisinin yasadigi, hentiz tatmin edici bir sekilde (veya
en azindan tam olarak) cozulmemis ve cozuldugu takdirde mugterilerin
degerli bulacag! bir sorun. Boyle bir sorun buldugunuzda ona sikica
s?rgl{], basarili” bir girigsimcilik projesinin en onemli parcasini yakalamig
olabilirsiniz .
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2. MUSTERILER

Vermeniz gereken kararlardan biri ne tur bir stratgtiIe_ musteriyi
h_ed_efle(}/ecegmlz. Kitle pazari hedefliyorsaniz musterileri
birbirinden pek ayirt etmiyorsunuz ve birbirine nispeten
benzeyen buyuk |;Vgruba standart bir urunle ulasmaya
calisiyorsunuzdur. Nig Pazar hedefliyorsaniz nispeten kucuk bir

rubu hedefliyorsunuz ve bu grup piyasadaki buyuk sirketlerin
llgisini cekebilecek kadar buyuk olmadigi i¢in bu tur pazarlarda
farkh ihtiyaclar iyi bir sekilde karsilanmamis olabiliyor. Bu tur

azarlar girisimciler icin guzel baslangic pazarlari olabiliyor.

uyuk sirketlere yetmese bile, kU¢Uk bir sirkete en azindan
belli bir stre yetébilir. Bu tlr pazarlarda rekabet daha az
oldugu icin genellikle kar marjlan ylksek olabiliyor.
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2. MUSTERILER

Cok [yanll pazar hedefliyorsaniz birbiriyle ilintili 2 veya daha gok,mi]gte_rjc?rubunu bulunur. Bu
gruplarin bazilari musteriden ziyade Kullanici durumunda (yani para 6demeyen) olabilir ama
modelin basarili olabilmesi icin"gene onlara da ihtiyac vardir. Ucretsiz olarak dagitilan
ﬁazeteler veya reklam destekli calisan web siteleri bunlara ornek olabilir. Hem okuyuculara,

em de onlara reklam gostermek isteyen reklam verenlere ihtiya¢ vardir. Burada okuyucular
sadece kullanici olmus oluyor ve musteriler reklam verenler oluyor. Okuyucularin sadece
kullanici olmalar onlarin isteklerini Gnemsizlestirmez, eger onlar olmazsa reklam verenlerin
de orada olmak i¢in bir sebepleri olmazd..

Uzun kuyruk pazari hedefliyorsaniz en gok satan urunler yerine az satanlara
odaklaniyorsunuz. Cogu iste gecerli olan bir Pareto veya diger bir adiyla 80-20 kurall vardir.
Satislarin gveya karin) %80’i urunlerin %20’sinden gelmektedir. Geriyé kalan urunlerin %80’ ise
sadece satislarin geriye kalan %20’sini getirir. Bu durumda basanli firmalar kisitl kaynaklarini
daha verimli kullanmak adina ¢cok satan Urlnlere odaklanirlar. Bunun dezavantaji cok satan
trunlerde cok rekabet oldugundan kar marjlarinin genellikle distik olmasidir. Glinimuzde
teknolojinin de geli mes%le bazi alanlarda’pazarin daha az satan uzun kuyruk kismina
odaklanarak basarili olabilen modeller de gortilebilmektedir. Mesela sadece belli tlirde az
bulunan kitaplar satan kitapcilar, Internette diikkan acarak hem buitiin diinyadan .
bulunmalarini kolaylastirmis hem de ucuzlayan tasimacilik sayesinde urinleri musterilere
makul dcretlerle ulastirabilir olmustur. Ayrica, bu az bulunan Kitaplarda rekabet az oldugu icin
kar marjlari da yuksek olabiliyor.
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2. MUSTERILER

2.1. Musteri Kesitleri

Musterileri belli kriterlere gore kesitlere ayirarak (buna
bolimleme veya segmentasyon da denebilir) diger
kesitlerden farkli ama kendi icinde benzer (homojen) alt
gruplar yaratmaya ve bu ozelliklere gore onlari daha lyi
taniyarak ihtiyaclarini daha iyi karsilayan urunler
gelistirebiliriz. Bu sayede, intiyaclari iyi belirlenmis
musterilere hem satis yapmak hem de onlari daha tatmin
ederek uzun sdre icin tutmak mumkun olur.
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2. MUSTERILER

=2.1. Musteri Kesitleri o |
Herkese gore bir urun gelistirip satmaya calisan girisimciler yeterli
kaynaklart olmadigi icin genellikle hi¢ kimseyi tam olarak mutlu
edemedigi icin kimseye satis %iaf)amaz. AyriCa, girisimciler kisitli
kaynaklarini® en iyi ne sekilde kullanmalari gerektigini belirlemeye caligir.
Ayni anda herkese ulasmaya ve reklam vermeye yetecek kaynaginiz

enellikle olmaz, bu sebeple bazi tercihler yapmaniz gerekir.” Bunlardan

ir tanesi ba?lan Ic noktasi olarak hangi musteri kesitini sececeginiz.
Buradan baslamak'sonsuza kadar burada kalacaginiz anlamina gelmez
ancak basari ihtimalinizin goreli olarak ytksek oldugu ve rakiplerinizin
tult%nlamadlgl veya hendz girmemis oldugu yerlerden baslamak akillica
olabilir.

= Otomotiv pazarini_ele alalim. Ne tlr araba satmayi veya gelistirmeyi
dustnduguntze %Qre musterileriniz aslinda bir¢cokfarkli kesitten  °
olugmaktadir. Evlilik, cocuk, gelir seviyesi, yas, nerede oturdugu gibi
ozelliklere gore ne tur bir arac isteyecedi cok buyuk farkliliklar
gostereceklir ve satis yapabilmeniz icin iyl bir bolumleme yapmak cok

onemli olacaktir. ;



2. MUSTERILER
2.1. Musteri Kesitleri

Bir grup musterinin farkli bir kesit (segment, bolim)
sayilabilmesi igin asagida siralanan durumlarin en az bir kismi
olmali (Osterwalder ve Pigneur, 2012):

- |htiyaclari farkh bir Grtin/hizmet gerektiriyor.

» Farkli dagitim kanallarindan ulasilabiliyor.

« Farkli musteri iligkileri gerektiriyor.
« Karlliklarinda belirgin farkhliklar bulunuyor.
» UrGin/hizmetin farkli 6zellikleri icin 6deme yapmaya hazirlar.
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2. MUSTERILER

2.1. Musteri Kesitleri

Cografi Demografik
 Ulke * Yas
« Sehir e Cinsiyet
e |klim « Medeni Durum
« Sehir ici/digi « Cocuk Sayis!

e Meslek

e Gelir Durumu
« Egitim Duzeyi

Davranissal

e Fayda
e Sadakat
» Kullanim Sikligi

Psikografik

* Kisilik
Ozellikleri

* llgi Alanlari
e Hobliler

» Degerler
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1996'da ABD perakende pazarini musterilerin evlerine tasiyabilmek icin kurulan Webvan sirketi
toplam 800 milyon USD'den fazla yatirim almis, halka agilarak 8,5 Milyar USD degerlemeye
ulasmis bir girisimdi ve hizla biyuyordu. Ama 1999 yilinda halka arzindan sadece 7 ay sonra
batti! Buna ne sebep olmustu? Yatirimcilardan gelen paranin bollugu aslinda girisimcilerden
musterilerinin kim oldugunu, tam olarak ne istediklerini ve ne kadar karlh olacaklarini
bilmediklerini saklayabilmisti. Ancak gercekler ortaya ciktikca bu is fikrinin karli olamayacag
belli oldu ve sirket kapand..
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2. MUSTERILER
2.2. Miisterilerin Isleri ve Sorunlari

Musteri kesitinizin ne olacagina karar verdikten sonra onu yakindan
iIncelemeniz ve tanimaniz lazim. Musteri igleri, onlarin galisma ve
yasamlarinda yapmaya calistiklari iglerdir. Islevsel olanlar: evi toplamak,
saglikli beslenmeye calismak, rapor hazirlamak ve musterilere yardimci
olmak gibi isler. Sosyal olanlar, musterilerinizin nasil gozikmek
Istedigiyle ilgili; moday! yakindan takip eden, isinde basarili birisi olarak
gorunmek. Kisisel olanlar: yatinmlari veya kariyeri sayesinde gelecegini
givende hissetmek.

MU§t_eriI\i/l$Ierini anlamaya calisirken yapildiklar) ortami da dahil etmek
erekir. Mesela oglen igyerinde yenen yemek ile evlilik yildonumunde es
Ile yenen aksam yemedl cok farkli islerdir. Farkinda olunmasi gereken
bir'diger nokta da tum islerin ayni onemde olmadididir. Bazi isler sik
yapilmalari gerektigi icin, bazilariysa yapilmadiklari takdirde yasanacak
sorunlardan dolayi onemli olabilir.
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2. MUSTERILER

2.2. Musterilerin Isleri ve Sorunlari o

Musteri acilari, iglerinizi yaparken size rahatsizlik veren, iglerinizi yapmanizi
engelleyen veya isler kotu giderse basiniza gelebilecek seylerdir. 'Raporun
hazirlanmasinin cok sikici olmasi, raporun hazirlanmasinin elektrik kesintisi
yuzunden engellenmesi veya raporun kot hazirlanmasi durumunda
patronun gozunde kucuk dusme riski gibi seyler potansiyel aci | .
ornekleriair. Acilari mumkun oldugunca somutlastirmak ve seviyelerini
olcmek gerekir.

Mijgteri kazanimlari, iglerinizi yaparken sagladiginiz faydalardir. Bu
faydalarin bir kismi zorunlu, beklenen veya istenen olabilirken bir kismi
be <Ien,meyen,(s[]rpr|z? bile olabilir. Mesela cep telefonlarimizla arama
yapabilmek bir zorunluluk, gizel gozikmesi bir beklenti, bilgisayarimizla
uyumlu calismasi istenen kazanimlardir. Bu telefonun ucuz daolmasi
beklenmeyen bir kazanim olurdu.
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2. MUSTERILER
=2.2. Miisterilerin Isleri ve Sorunlari

Musteri kesitinizi belirleyince iginiz bitmiyor. O musterilerin etrafinda satin alma surecini etkileyen

baskalar da vardir. Misteriniz bir kurum oldugunda sayilarn genellikle daha da yuksek oluyor. Bu

hlﬁllerke geBelfolzaOrzllE)paydaslar diyebiliriz ama Steve Blank'in Kullandigi rollere gbz atmakta fayda var
ank ve Dorf, .

= Etkileyenler (influencers) satin alma kararini dogrudan vermezler ama gorusleri son kararda agirlk
’Iga lyan kll<$ll'?rdc,!lr" Ailelerde esler veya cocuklar olabilir, kurumlarda benzer Konularda gorusleri degerli
ulunan kisilerdir.

= Tavsiyede bulunanlar (recommenders) son karari vermeyecek olmalarina ragmen konu hakkinda bilgi
tciplgalmak ve tavsiyede bulunmakla gorevlendirilmis kisilerdir, ailelerde benzer Grtnler almis komsular
olabilir.

= Faturayr odeyenler (economic buyers) kurum biitcesini kontrol eden ve 6demeleri yapanlardir. Bazen
karar vericilefin kararlarini veto edebilir veya degistirebilir. Odemenin ne zaman né sekilde
yapilacagini kendi kurallarina gore belirlemesi gerekir.

= Karar vericiler (decision makers) belli konularda karar verme hak ve sorumlulugu verilmis olanlardir.

= Son kullanicilar (end user) kurum ici veya disinda olan ve satin alinan trint dogrudan kullanacak
olan kisilerdir.
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2. MUSTERILER

2.3. Pazar Buyuklugu

Yatirimcilarin genellikle bir is modelinde musterilerle ilgili
bilmek istedikleri, kimler igin hangi sorunlarini
cozduginiizdir. Bu sayede ne buyiiklikte bir pazariniz
olacagini ve bundan ne kadar para kazanabileceginizi
kestirmeye calisirlar. Bu pazar buyuklugunu anlatirken
kullanilan bazi standart terimler vardir. TMP yani Toplam
Mevcut Pazar (TAM, Total Available Market), EMP yani
Erisilebilir Mevcut Pazar (SAM, Serviceable Available
Market) ve IHP yani llk Hedef Pazar (SOM, Share of
Market). TMP - EMP — IHP uclemesine tepeden-asag!

bir pazar tahmini yaparken kullantilir.
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2. MUSTERILER
2.3. Pazar Bﬁyrﬁklﬁgﬁ

Orneqin, ig fikriniz Turkiye’de emeklilere yeni bir urun satmak uzerine

kurulu ve emekliler su anda benzer bir urune ayda ortalama 10 TL

harcamaktalar. %|_n|2| Ankara’da kurmayi ancak 5 sene sonra bagka

%_e_hlrllere de girebilmeyi E!anll orsunuz. Arastirmalariniz sonucunda
urkiye'de 8 milyondan biraz fazla emekli oldugunu ve bunlarin yaklagik

650.000’inin Ankara’'da oturdugunu belirlediniz. Bu durumda 3 sene

sonrasi icin asagidaki gibi bir tahmin yapilabilir:

TMP = 8.000.000*10*12 = 960.000.000 TL

EMP = 650.000*10*12 = 78.000.000 TL

IHP = 78.000.000*%20 = 15.600.000 TL

Tabii bu cok kaba bir tahmin, Emekli sayilari, ekonomik kosullar veya TL fiyatlarda |
degisiklikler analize dahil edilmedi. 3 sénede %20lik bir pazar [Dayl elde édilebilecedi
varsayildi. Bu oran pazardaki rekabet durumuna, trtnlerin farklarina, satis ve pazarlama
durumlar gibi bircok degiskene bagli olarak deglgecektlr. Yatirimcilar da’pazar tahminlerinin
zorluklarinin farkindalar ama sizin Konuya ne kadar hakim oldugunuzu, ne kadar arastirma
yaptiginizi ve varsayimlarinizin ne kadar gercekci oldugunu gormek isterler.
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3. DEGER ONERILERI

Musterileriniz icin hangi degeri yaratiyorsunuz? Onlarin_hangi

roblemlerini ¢ozuyor veya ihtiyaglarini kargll(ljyorsunuz?

usteriler icin deger yaratan hizmet ve urun demetiniz deger

onerinizin bir pargasidir, ancak en az onlar kadar onemli olan
sundugunuz baska seylerin onlar igin neIeerapt\!gl, hangi
acilarini dindirdigi ve hangi kazanimlari sagladigidir.

Urin ile deger onerisi farkini daha iyi anlatabilmek icin yeni bir matkap gelistirip
satmay! planlayan bir girisimciyi hayal edelim. Matkabi “kimin satin alacagini,
matkabin nasil 0zellikleri olmasi gerektigini disunurken deger onerisi aklina
geliyor, Matkabin deger onerisinin aslinda matkabin kendisi degil, duvarda
acacagl delik ve o sayede duvara esya sabitleyebilmesi oldugunu fark edebilir.
Banun ne onemi var? ‘Akilli bir girisimci, yapilmak istenenin aslinda duvara bir
seyler asmak oldugunu fark ederse bunu sadece yeni bir matkapla degil;
yapistirma guct yuksek bir bant ve buna benzer urunlerle de ¢ozilebilecedini
disunebilir ve bu yonde inovasyon (yenilik) yapabilir.
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3. DEGER ONERILERI

De%er onerileri birgcok ozellik icerebilir. Bunlara bazi ornekler: Yenilik,
Performans, Kisisellestirme, Isin yapilmasini saglamak, Tasarim, Marka,

Statu, Fiyat, Maliyet kontrolu,

eklenebillir.

Isk azaltimi, Erisim, Kolay kullanim, vs.

Eger musteri kesitlerinizde birden fazla grup varsa her bir grup icin
deger onerilerini belirlemeye calismak gerekir. Yemeksepeti gibi pazar yeri
projelerinde a¢ insanlarla reStoranlari bir araya getirirsiniz. Restoranlara

deger oneriniz daha fazla musteriye satis yapabilmek.

Ac insanlara deger

oneriniz ise telefon numarasi ve menu aramadan hizla yemek siparis
edebilmek. Facebook ve benzeri, cok tarafli sosyal medya platformlarinda
ene birkac farkli musteri kesitleri'bulunmaktadir. Bizim“gibi kullanicilar icin

e?er onerisi, aile
bulunmak ve iletis
olan reklam veren

Istenilen kigilere reklam gosterebilmek. U

imde kalabilmek,

NL

lerimiz ve arkada%arlmlzla kolayca paylasimlarda
: em de para ddemeden. Esas musteri

lere deger onerisi ise olaganustu odakli ve etkili tam

itmayin, eger para vermeden bir

Urdn veya hizmet

kullanabiliyorsaniz dik

Kat

| O

un, mu

nteme

len drun sizsiniz!
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4. GELIR KAYNAKLARI

Bir is fikrinin uzun vadede ayakta kalabilmesi igcin saglikli
bir gelir modeli olmasi gerekir. Kurucularin kaynaklari ve
yatirimlarla bir yere kadar idare edilebilir ama uzun
vadede nakit akisl yoksa sirket kapanmaya mahkdmdur.
Gelir modeli o kadar onemlidir ki bazen is modelinin
tamami olarak gorulur.

Sagladigimiz degerlerin hangileri karsiliginda
mu?terllerlmlz_p_ara odemeye hazirdirlar? Su anda
kimlere, neler icin, ne kadar odemekteler? Bu gibi
sorularin cevaplarini ogrenmek onemli bir adimdir ve
sirketin gelecegini belirleyebillir.
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4. GELIR KAYNAKLARI
4.1. Sati

Urun veya Eli_zmet satigi Gelir kaynaklari arasinda en eski olandir. Ticaretin degis
tokus doneminden Fara ka_l‘%(lhgl yapilmaya baslamasindan beri var olan ve
anlasiimasi kolay olan gelir kaynagidir. Buna karsilik, satista cok onemli yeri olan
fiyatin neye gore belirlenmesi gerektigi sorunludur. En yaygin rastlanan goruse gore
fiyatlar maliyete bagli olmalidir. Maliyet seviyesine kadar inilmese bile maliyet ustu
belli bir oranin uygun bir fiyatlama modeli olacagi gorusune siklikla rastlamak
mumkundur. Bu gorusun gecerliligi rekabetin yuksek oldugu ve ekonomi biliminde
tam rekabet kosullari olarak tarif edilen ortamlar icin gecerli olabilir, ancak onun
disindaki kosullarda zayif kalmaktadir.

Uretim maliyeti bir Urun igin uzun vadede altina inilmemesi gereken bir taban
olusturmaktadir. Musterilerimizin urunumuzu veya hizmetimizi kullanmaktan elde
ettigi faydanin parasal degeri ise Ustune glkllmama3| gereken bir tavan teskil eder.
Bu faydanin degerini belirlemek, elektrik harcamasini azaltan bir urunde oldugu gibi
bazen kolaydir ama genellikle daha karmasik ve zordur. Her durumda taban fiyat ile
tavan fiyat arasinda nasil bir noktada dengeye ulasilacagini taraflarin gorel o
pazarlik gucleri belirleyecektir. Eger cok sayida satici var ve alicilarin pazarlik gucu
yuksekse denge fiyati tabana yakin olacakfir. Eger az sayida satici var ve
saticilarin pazarlik gucu yuksekse denge fiyati bu sefer tavana daha yakin olur.
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4. GELIR KAYNAKLARI

4.2. Kiralama

Satin almaya alternatif olarak bir Urunu sadece bir sure igin
kullanma hakkli elde edersiniz. Siz, kiralayan taraf olarak butun
bedeli verip riski Ustlenmek yerine daha kicguk bir bedel 6deyerek
urunu bir sureligine kullanma hakkini elde ediyorsunuz. Dilediginiz
takdirde kiralama suresini arttirabilirsiniz veya kisa kesebilirsiniz.
Kiraya veren taraf ise varligin omru suresince bir veya birkag
kigsiye kiraya vererek satistan elde edeceginden daha fazla para
kazaniyor ve istedigi takdirde daha sonra satis yaparak da
cikabiliyor. Kiralama modeli bina, araba ve makinelerde sikca
rastlanan bir model ve kira kontrat sureleri de ¢ok farkli olabiliyor.
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4. GELIR KAYNAKLARI
4.3. Kullan_dlk%a Ode

Kullandikga Ode (Pay As You G_o% genellikle hizmetlerin pazarlamasinda
kullaniliyor ve ucreti kullanim miktarina baglayarak bir degisken maliyet haline
getII’IKOI’. Az kullanan az, cok kullanan daha ¢ok odedigi icin daha adil bir model
olarak da degerlendiriliyor. Kargo, otelcilik, Telekom g?l | alanlarda sirasiyla,
tasinan paket basina, kalinan %(ece basina ve kullanilan sure/kapasite basina
ucretlendirmeler yaygin olarak kullaniliyor. Ginumuzde gittikge yayglnlagan
Baylaglm ekonomisi projelerinde (Uber, Zipcar Airbnb, aracla.com, Secure

rive, vs.) varlik satin almaya bir alternatif olarak karsimiza ¢ikiyor. Bazen
teknolojik inovasyonlar bile ancak gelir modelinde de inovasyon oldugunda
basariya ulagabiliyor. Ornegin Xerox 1958'te ilk fotokopi makinesini gelistirip
satmaya galistiginda basarisiz oldu gunku makine ¢ok pahaliydi ve insanlar
henuz boyle bir makine e__|ht|¥_a lar1 olup olmadigindan emin degillerdi. Riske
girmek istemeyen sirket yoneticilerini ikna etmeyl bagsarmalarini saglayan sey,
rrllgklneyl dogrudan satmak yerine kullandikga ode modeliyle pazarlamalari
oldu.
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4. GELIR KAYNAKLARI
4.4. Abonelik

Abonelik bir hizmet veya urune belli bir sure igin kullanim
veya erisim hakki sagliyor. Genellikle tek tek veya ayri
olarak satilabilen bazi urun veya hizmetleri abonelik paket
olarak satiyor. Abonelikler sinirli veya sinirsiz olabilir.
KabloTV, Netflix, spor salonlari, web tabanli oynanan
oyunlar gibi birgcok ornekleri vardir. Abonelik sistemini ilk
kullanmaya baslayanlar gazete ve dergiler olmustu,
Eunumuzde iIse bazilari bu modeli Internet sitelerinde de
ullanmaya calisiyor.
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4. GELIR KAYNAKLARI

4.5. Bedelsiz ve Primli

Bedelsiz ve Primli (Freemium) gelir modeli 6zellikle dijital Grlinlerde cok popduler
hale geldi. Bu modelde musterilere temel bir urun, bedava olarak verilirken
daha ustun veya ozellikli bir trun ise bir ucret karglll%l_nda verilebiliyor. Dropbox
bedavaya her isteyene bulutta sorunsuz yedekleme hizmeti sunuyor ama daha
cok alan isterseniz Ucretli versiyona (senede 100USD’ye 1TB)

gecebiliyorsunuz.

4.6. Hizmet Olarak Yazilim (SaaS)

Hizmet Olarak Yazilim (SaaS-Software as a Service) modeli yazilimi ali
bilgisayariniza kurup kullanmak yerine, yazilimin sagladigi hizmeti bulut tabanli
olarak “kullandik¢a ode,” "abonman” veya benzeri bir ucretlendirmeyle
kullanmanizdir. Bu gelir akiglari genellikle hizmet kullaniimaya devam edildikge
duzenli araliklarla devam ettigi icin sevilmektedir. Microsoft Office 365 veya
Google Apps size ¢ok ucuz bilgisayarlarla bile islerinizi herhangi bir yerden
yapabilmenizi sagliyor.
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4. GELIR KAYNAKLARI

4.7. Dogrudan Satig o o
Dogrudan Satis modeli “kapidan kapiya satis” olarak da bilinir. Bu tur iglerde
ciddi bir satis elemani istihdami ve onlari destekleyecek altyapiya intiyac vardir.
Yuz yuze olunca yetenekli saticilar igin satis yapabilme ihtimali daha yuksektir
ama yolda harcanan zaman ve enerjiden dolayi pahali bir yontemdir. Dogrudan
satis yapan sirketlere ornek olarak Avon kozmetik, Amway ev urunleri,
Tupperware saklama kaplari, Rainbow elektrik supurgeleri veya cesitli tencere-
tava saticilari verilebilir.

4.8. Reklam Destekli

Gelirinin bir kismini veya tamamini reklamlardan elde eden birgok sirket _
bulunmaktadir. Bunlarin baginda gazeteler, dergiler ve televizyon kanallari gelir.
Bunlarin bazilari abonman veya satistan para kazansalar bile gelirlerinin

ogunu reklam verenlerden elde ederler. Ancak reklam verenlerin ne siklikta ve

angi fiyatlardan reklam vereceklerini okuyucu /izleyicilerin sayilari ve ozellikleri
belirler. Bunlarin disinda bircok web sitesi ve akilli telefon uygulamalari da
reklamlardan faydalaniyor. Google arama motoru, Gmail ve Facebook gibi
projeler veya sirketler de urunlerini bedavaya vererek, reklam destekli olarak
cok yuksek degerlere yukselebildiler. 36



4. GELIR KAYNAKLARI

4.9. Pazar yeri
Pazar yerl_e¥i, saticilarla alicilari bir araya getirerek ve genellikle aradan komisyon
alarak gelir elde ederler. Mesela Yemeksepeti a¢ insanlarla restoranlari bir araya getirip
siparigler uzerinden komisyon alir. Dqglun._com evlilik dikeyinde bir pazar yeri olarak
uyelik bedeli alirken Armut.com her _turlu hizmet icin bir {Jazar yeri olmayi ve komisyon
a_ma%u tercin ediyor. Yemeksepeti, Dugun.com ve Armut.com I%;_enel olarak B2C yani
sirketten-tlketiciye 1Bu5|r3ess o Consumer) is yaparlarken sahibinden.com ve Ietgt;o
glbl bagka pazaryerleri a%lrhkh olarak C2C yani tuketiciden-ttketiciye (Consumer to
onsumer) calisabiliyor. Bunlarin haricinde B2B yani sirketten-sirkete (Business to
B_L_Jsmess_?_ calisanlara ornek olarak dunyanin en buyuklerinden olan Alibaba’yi
gosterebiliriz. Genellikle pazaryerleri komisyon veya uyelik ucretleri disinda reklam
veya ek Ozellikler de satarak gelir elde ederler.

410.YemveOlta o .
Yem ve Olta gelir modeli, musteriyi ucuza satilan bir urunle (yem) kendisine gekerek
oltaya yakalanmasini saglayarak ve artik kagamayacagina inandirip bundan sonra
sizden pahali bagka bir tamamlayici Grunu satin almak zorunda birakmaktir. Bu model
en iyi uygulayan tirma olarak genellikle Gillette firmasi ve onun tras bigaklari ornek

verilir, hatta bazen trag bicagl modeli diye de ge%e_r. Once reklamlarla, sizi Gillette tras
bicaklarinin ne kadar iyi olduguna ve onlari kullandiginiz takdirde ne kadar yakisikli olacaginiza 5
inandirmalari lazim. Denemeye karar verdiginizde, trags makinesinin kaliteli sapini ve iki adet tras bigagini
makul bir fiyata satiyorlar. Bigaklar korelip yenisini almaya dondugunuzde Eok bir fiyatla karsilasiyorsunuz
ama saptaki patentli baglanti mekanizmasi yuzunden daha ucuz bigak da kullanamiyorsunuz. 37
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