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Girisimci bir kisilik misiniz?
evet
Nasil deger yaratip yeni isler kuracaginiz
ya da orglitunuzi nasil gelistirip |
donusturebuleceglnlz uzerlne surekli olarak
dustnar musunuz? | |

evet

hayir

hayir
Eski, modasi gecmis is yapma yontemleri

yerine yenilikci yollar aramaya calisir misiniz?
haywr

evet




Bu sorulardan herhangi
birine “evet” cevabi1
verdiyseniz, grubumuza
hos geldiniz!

Elinizde, eski is modellerine meydan okuyarak yarinin sirketlerini
tasarlamak icin cabalayan vizyonerler, kural koyucular ve meydan
okuyucular icin hazirlanmis bir el kitabi tutuyorsunuz. Bu kitabin
konusu, is modeli tretimidir.



GunUumuzde sayisiz inovatif is modeli ortaya
cikiyor. Eski sektorler yok olup giderken
yenileri boy gdsteriyor. Yeni olusumlar,
aralarinda kendilerini yeniden insa etmek icin
hararetle mucadele edenlerin de bulundugu
eski olusumlara kafa tutuyor.

Bundan iki, bes veya on yil sonra sirketinizin

iIs modelinin nasil degerlendirilecegini
dustnuyorsunuz? Egemen oyuncular arasinda
olabilecek misiniz? Zorlu is modelleriyle

karsiniza cikacak rakiplerinizle ytuzlesebilecek
misiniz?



|s modeli inovasyonu yeni bir kavram sayilmaz. 1950 yilinda Diners
Club'in kurucular kredi kartiyla bizi tanistirdiklarinda is modeli inovasyonunu
uyguluyorlardi. 1959'da Xerox, fotokopi makinesi kiralama ve sayfa basina
ddeme sistemini getirdiginde de yaptigi farkli bir sey degildi. Aslinda
Is modeli inovasyonunun izini siirersek on besinci yiizyila, Johannes
Gutenberg'in kendi icadi olan mekanik baski cihazi icin uygulama alanlar

aradig| yillara gidebiliriz.



Ama yenilikci is modelleri gunumiazde sektorleri, Sngoridlemeyen bir hiz
ve Olcekte donusturuyor. Girisimeci, yonetici, danisman ve akademisvenler
icin bu sira disi1 evrimin etkilerini anlama zamani gelmis bulunuvyor. Simdi,
is modeli inovasyonunun onumuze koydugu zorlu miuacadeleyi kavrama ve
diazenli olarak Gzerine dustunme zamanidir.

Is modeli inovasyonu sonuc itibariyle sirketler, muasteriler ve toplum
icin deger yaratmakla ilgilidir. Eskimis modellerin yerine yenisini getirmekle
ilgilidir. Apple, iPod dijital medya oynaticisi ve iTunes.com online magazasi
ile inovatif yeni bir is modeli yaratarak kendini online miuzik pivasasinin
hakim oyuncusuna donustarda. Skype, “peer to peer” (esdiizevler arasi
iletisim teknolojisi) ad: verilen bir teknolojiye dayanan inovatif is modeliyle
dinyanin her yerini son derece dusuk fivatlarla arama ve Skype‘tan
Skype’a tcretsiz konusma imkani sundu. Bugun Skype danyvanin en
buyuk uluslararasi ses trafigini gerceklestiren iletisim sirketi. Zipcar aidat
odeme temeline dayanan bir tyelik sistemiyle, giunluk ve saatlik araba
kiralama hizmeti sayesinde sehirde yasayanlari otomobil kiralamanin
zahmetlerinden kurtariyor. Zipcar’in is modeli, degisen kullanici ihtivaclarini
karsilarken, cevreyle ilgili hassasiyetlere de cevap verivor. Grameen Bank
yvoksullara mikro kredi verilmesini ongdren inovatif is modeliyle yvoksullugun

azaltilmasina katkida bulunuyor.



Fakat bu glicldi yeni is modellerini sistematik bir sekilde nasil icat eder
tasarlar ve uygulamaya koyariz? Eski, modasi gecmis modelleri ne sekilde
sorgular, onlara meydan okur ve doniistiirebiliriz? Vizyoner fikirleri, sisteme
bas kaldirarak yeni kurallar yaratan is modellerine hangi yollarla cevirebiliriz
ya da eger sorumluysak var olan sistemleri ne sekilde yenileyebiliriz? “Is

Modeli Yonetimi" size bu sorularin cevaplarini vermeyi amaclamaktadir.






TET | SR ar

Is Modeli
Tuvali

Is modellerini tanimlayan, g6z oniinde canlandiran,
degerlendiren ve degistiren ortak bir dil.




Tamm_Is Modeli
Bir is modeli, bir orgiatuan
yarattig1 degerin, bu degeri
sunusunun ve mevcut bir degeri

nasil yvakalayacaginin mantikh
aciklamasini ortaya koyar.



Is modeli inovasyonuna dair tim tartisma, toplanti
vevya calistaylarin baslangic noktasi, bir is modelinin
gercekte ne olduguna dair ortak bir anlayis
olusturmaktir. Herkesin anlayacagi, icinde tarif ve
tartisma 6gelerini barindiran bir is modeli kavramina
ihtiyacimiz oldugu cok acik. Ayni noktadan yola
ctkmali ve ayni sey hakkinda konusmaliyiz. Isin

zor tarafi kavramin basit, konuyla ilgili ve kolayca
anlasilabilir olmasi ve girisimlerin isleyisleriyle ilgili

zorluklarinsa basite indirgemeden anlatilmasidir.



S6z konusu yaklasim yeni stratejik alternatifler
yvaratmak icin gereken is modellerini kolayca tarif
etmenizi ve beceriyle kullanmanizi saglayacak ortak bir
dile donusebilir. Bu ortak dil olmaksizin, bir is modeli
hakkindaki kanilara sistematik bicimde kafa tutmak ve

basarili bir sekilde inovasyon yapmak zordur.

Biz bir is modelinin en iyi, sirketlerin para kazanma
mantigini gosteren dokuz temel yapitasivyla
aciklanabilecegine inaniyoruz. Bu yapitaslar: bir
isin dort ana alaninit kapsar: Musteri, Grun, altyapi
ve finansal saghk. Is modeli, 6rgititsel yaps, stirec
ve sistemler aracihigiyla uygulamaya konulacak bir

stratejinin karbon kopyasi gibidir.



Dokuz Yapitasi

El Miisteri B Deger B Kanallar B Miisteri
Segmentleri Onerisi Miisterilere iletisim, iliskileri
Bir sirket, bir veya birden Deger sunarak miisteri dagitim ve satis Miisteri iliskileri,
fazla Miisteri Segmentine problemlerini ¢c6zmeye kanallariyla Miisteri Segmentleri
hizmet verir. ve ihtiyaclarina cevap deger sunulur. tizerine kurulup

vermeye calisir. yiirditiiliir.



B Gelir B Temel Temel B Temel E Maliyet

Akis: Kaynaklar Faaliyetler Ortakliklar Yapisi

Gelir akist miisterilere Temel kaynaklar daha Birtakim temel Baz faaliyetler disaridan I's modeli unsurlari,
basariyla sunulan once bahsedilen unsurlari faaliyetlerin yapilmasini tedarik edilirken, bazilari maliyet yapisinin
deger tekliflerinden sunmak icin gerekli ifade eder. da sirket disindan mahsuliidiir.

kaynaklanaur. varliklardir. zamanla temin edilir.



Temel Faaliyetler

Temel Ortakliklar

Temel Kaynaklar

Maliyet Yapisi




Miisteri iligkileri

Miisteri Segmentleri

Deger Onerisi

\
/

Gelir Akis:




MitertSegmentle






Miisteri Segmentleri

Miisteri Segmentleri Yapitasi, bir isletmenin
ulasmak ve hizmet vermek istedigi kurum veya

gruplar: ifade eder.

Miisteri tiim is modellerinin kalbidir. Bir sirket (kar birakan) I
miisterisi yoksa uzun siire ayakta kalamaz. Miisteriyi en iyi .
sekilde memnun etmek i¢in sirketler onlari; ortak ihtiyac, ‘
davranis ya da diger ortak 6zelliklerini esas alarak segmentlere :
ayirmalidir. Bir is modeli, bir veya birkac biiyiik ya da kiiciik .
miisteri segmentini tanimlayabilir. Kuruluslar hangi segmentlere .

hitap edip hangileriyle ilgilenmeyeceklerine kesin karar vermek
durumundadir. Bu karar verildikten sonra, is modeli spesifik
miigteri ihtiyaclarinin ¢cevresinde dikkatle olusturulabilir.



Miisteri gruplari farkli segmentleri temsil eder eger:

» Ihtiyaglart belirgin bir teklifi gerektiriyor ve dogruluyorsa
» Farkli Dagitim Kanallarindan ulasiliyorlarsa

o Farkl iliski sekilleri gerektiriyorlarsa

o Farkl kdr firsatlar: sunuyorlarsa

» Teklifin degisik boyutlarina para harcamaya isteklilerse



Kimin icin deger yaratiyoruz?
£n Gnemli misterilerimiz kim?



NTIFisteriI Seocrnncerrileri cok cesittli oflabzisr—
T ste birkaoc SGrrrek--

MKitllesel ppa==ar

Kitlesel pa=arilara odakl: is modelleri, farki
MPMiGsteri Sesrmentleri arasimda avyvrninrnm vaprmaa=.
NDeser Onerisi, DDasitirm Kamallars ve NMuasteri
Iliskileri benmn=—ce=r ihtivac ve problemieri olarm telk
ve bavyviak bir rmnmaasteri srubu O==erimne vosuniiasir.o
Buwu tGr bir 1is mnmodell taketici elektromi=i

sektdoHrande sikca =sSraaldar .

Nis popaa=anr

Nis pa=ariar hedefleven is modelleri belirli
NMasteri Sesasrmentlerime odaklanmnir. Dhhesaer
Onerisi, Dasitirm Kamallars ve NMasteri

Iliskileri mis pa=arim belirli ihtivaclarima ssSre
sekillemir. Bu tar is mnmodelleri tedarikci—rmrmaasteri
iliskilerinde si1ikca sSrialiar. Ormmesinmn bircok
otormobil parcas: Greticisimnimn varlis=s:, bavak
otormobil GQreticileriminm vaptikiar: alimiars

basliscdsr .



Seasrmenitilere avrilemes pa=ar

Baz=: is modelleri pa==ar sesmrmentlerini
birbirinden cok da farkilhilik ar= etrmevenn ihtivvac
ve problemlere s6re simiflamndiirir. NMesela,
Credit Suisse banmnkasimninmn perakende operasyon
bolaGrmia her biri az=zamii va= bimn dolar sabit
sermiavyve vatirirm olam baGayviak bir mnmievduast
hesab: srubuvyvia mnet servetleri assari bes yvaz=
binmn dolar olam =enmngsinmn ve daha kacak bir cruptanm
olusam MmMasterileri arasinda bir avyvrirm vapabilir.
ki sesmentin de benz-er arma farklilik ar= eden

ihtivac ve soruniar vardir. Bu dururmun, Credit

Suisse'in Deser Onerisi, Dasitaim Kanallar:s.,
Miasteri lliskileri ve Gelir A ks sibi diser is
rmodell vap itasiars G=zerinde birtakirnm etkileri

vardir. NMuaasterilerime miikro rmekanik tasarirmy ve
Oretirnm  co=uamileri sumanm NMicro Precision Systernms
adl sirketi ele alalirm. Hizmet verdisi ac farki

Muiasteri Sesmentine —saat, sasihi1k ve emndaastrivel

otormasvonmn sektdorilieri

birbirlerindenn cok a=

farkla avrilam Deser Sumuumilart merivor.



Cesitlilik arz eden pazar

Cesitlilik arz eden is modelini uygulayan bir sirket
birbirinden cok farkh ihtivac ve problemleri olan

iki apayri Musteri Segmentine hizmet sunar.

Mesela Amazon.com 2006 vilinda perakende isini
cesitlendirmek icin “cloud computing” (bulut bilisim)
hizmetleri satmavya karar verdi. Buna gbre miasterilere
online veri depolama alan! ve talep Gzerine sunucu
kullanim satilacakti. Bu sayede tamamen farkl: bir
Miuisteri Segmentine yvyani web sirketlerine tamamen
farkl bir Deger Onerisinde bulunmaya baslamis oldu.
Bu cesitliligin arkasindaki stratejik mantik, Amazon.
com‘un perakende satis operasyonu ve veni “cloud
computing” hizmet birimini de kapsavan, oldukca

gsucla IT altyapisinda bulunabilir.



Cok yanh platformlar (veya cok yanh pazarlar)

Bazi kuruluslar birbiri arasinda iliski bulunan iki

veya daha fazla Musteri Segmentine hizmet verir.
Ornegin bir kredi kart: sirketi genis bir kredi karti
sahibi kitlesine ve bu kredi kartlarinin kullanilabildigi
isletmelere ihtiyac duyar. Ote yandan licretsiz gazete
sunan bir isletme de, reklam verenlerin ilgisini cekmek
icin genis bir okur kitlesine gereksinir. Diger yandan,
reklam verenlerin tGretim ve dagitim asamalarini
finanse etmesine de ihtiyac duyar. iki segment de

is modelinin isleyisi acisindan gereklidir



Deger Onerisi

Deger Onerisi Yapitasi, belli bir Miisteri Segmenti icin
deger yaratan iiriin ve hizmet paketlerini ifade eder-.
Deger Onerisi misterilerin bir sirketi digerine tercih etmelerinin nedenidir.
Bazen bir miisteri problemini ¢6zer, bazense bir miisterinin ihtiyacina cevap
verir. Her Deger Onerisi belli bir Miisteri Segmentinin ihtiyvac duydugu,
secgilmis Giriin ve/veya hizmet paketlerinden meydana gelir. Dolayisiyla
Deger Onerisi bir sirketin miisterilerine sundugu faydalarin toplami veya
paketi olarak kabul edilebilir.

Kimi Deger Onerileri yenilikci olabilir ve yeni veya sarsici bir tiriinii
temsil edebilir. Digerleri ise mevcut iiriinlerle benzerlik gb6steren ama ek
ozellik ve faydalarla zenginlestirilmis tirtinler olabilir.




Misteriye nangi degeri sunuyoruz! Misterilerimizin hang
nroolemlering ¢zim gefiriyoruz Msteri intiyaclarinin
nangllerinikarsilyoruz? Misteri Segmentlerine hangi it
Ve hizmet paketlerini sunuyoruz?



Bir Deger Onerisi bir miisteri segmentinin
thtiyaclarina yonelik ogeleri bir arada sunarak
o segment icin deger yaratir. Degerler nicel
olabilecegi gibi (fiyat, hizmet hizi vs.) nitel de
olabilir (tasarim, miisteri deneyimi vs.).
Asagidaki kisa listede yer alan unsurlar

miisteriye sunulacak degerin yaratilmasinda

katk: saglayabilir.



Yenilik

Bazi Deger Onerileri daha énce benzeri hic
sunulmadigi icin musterilerin algilamadig
yvepyeni bir ihtiyac alanina hitap edebilir. Bu her
zaman degilse de genellikle teknolojiyle ilgili bir
konudur. Mesela cep telefonlari mobil iletisimde

yvepyeni bir sektor yaratti.



Performans

Deger yvaratmakta kullanilan ortak vollardan biri
urdn veva hizmet performansini ivilestirmektir.
PC sektord pivasaya bir oncekinden daha guacla
makineler stdrerek bu yontemi uygular. Ama
performansi ivilestirmenin de siniri vardir.
Ornegin son birkac vilda daha yviksek veri
depolama kapasitesine ve daha gicla grafik
isleme o6zelliklerine sahip bilgisayarlar pivasaya
sunulmakla beraber, musteri talebinde ayni

oranda bir buyume saglanamad.:.



Kisisellestirme

Bireysel musterilerin veya Musteri
Segmentlerinin ihtiyaclarina hitap eden aran ve
hizmetler tasarlamak da deger varatir. Gecen
yvillarda miusteri eksenli Gretim ve musteriyle
ortaklasa yaratim kavramlari buyitk bir 6nem
kazandi. Bu yaklasim &lcek ekonomilerinden
yvararlanmaya devam ederken bir yandan da

kisisellestirilmis Grin ve hizmetler yaratilmasini

mumkun kilmaktadir.



“isi yaptirmak”

Deger, muasterinin bazi isleri yapmasina yardim
ederek de kolavylikla yaratilabilir. Rolls-Royce bu
konuyu cok iyi kavramistir. Havayollarindan olusan
musteri kitlesi, jet motorilarinin Gretilmesi ve
sonrasinda gereken servisin verilmesi konusunda
tamamen Rolls-Royce’'a guvenir. Bu duzenlemeyle
firmalar kendi islerini yuratmeye odaklanir,
karsilhiginda da her motorun calistig: stire icin bir

ucret oder.



Tasarim

Tasarim, 6lcimlemesi zor olsa da dnemli bir
unsurdur. Bir Grlin Ustln tasarimi nedeniyle
dikkatleri cekebilir. Moda ve elektronik tGrlnler
sektoriinde tasarim bilhassa Deger Onerisi'nin cok

onemli bir parcasi olabilir.



Marka/statii

Misteri belli bir markayi sadece kullanarak ve teshir
ederek de deger saglayabilir. Mesela bir Rolex saat
takmak zenginlik isareti olabilir. Tayfin diger ucunda
ise kaykaycilar en yeni “underground” markalari

kullanarak ne kadar “in" olduklarini gésterebilir.



Fiyat

Fivat konusunda hassas Musteri Segmentlerinin
ihtiyaclarini gidermek icin benzer bir degeri daha
diusuk bir fiyatla sunmak genel kabul g&érmas bir
yontemdir. Ancak dusuk fiyath Deger Onerilerinin
bir is modelinin diger unsurlari Uzerinde onemli
etkileri s6z konusudur. Southwest, easylet

ve Ryanair gibi dusitk fiyath ucus bileti satan
hicbir sirket tim is modelini 6zellikle ucuz

hava tasimacihigint mimkiun kilma fikri Gzerine

oturtmamistir. Fiyat tabanli Deger Onerisine bir



baska 6rnek de Hint otomotiv devi Tata tarafindan
tasarlanip dretilen yeni bir model olan Nano’'dur.
Sasirtici derecede dustk olan fiyati, Hindistan’'da
yvepyeni bir musteri segmenti yaratmis, bu
segmentteki insanlara otomobil sahibi olma firsati
sunmustur. Ucretsiz sunulan hizmet veya triinler de
cesitli sektdrlerde yayilmaya baslamistir. Ucretsiz
sunulan trdn ve hizmetler arasinda gazete, e-posta,

cep telefonu hizmetleri vs. sayilabilir



Maliyet azaltma

Muisteriye maliyetleri azaltma konusunda
vardimci olmak deger yaratmak anlaminda
onemli bir yontemdir. Mesela Salesforce.

com, kendi sunucularinda barindirdig: bir CRM
(Customer Relationship Management — Musteri
lliskileri Y&netimi) uygulamasi satmaktadir.

Bu sayede miusteriler CRM vazilimini kendileri

satin alma, kurma ve yonetme zahmetinden

kurtulmaktadir.



Risk azaltma

Msteriler bir Grin veya hizmet satin alirken
karsilastiklari risklerin azaltilmasini 6nemser.
Elden disme bir otomobil satin alan biri icin
bir yillik servis garantisi, satin alma sonrasinda
ortaya cikabilecek arizalarin riskini azaltacaktir.
Ote yandan servis garantisi vermek, disaridan
temin edilen IT hizmetlerinin musteri tarafinda

yaratacagi riskleri de kismen dustrecektir.



Erisim kolayhis:

Urin ve hizmetleri daha once onlara ulasmakta
sikinti ceken musteriler icin erisilmesi kolay bir
sekilde sunmak, deger yvyaratmanin bir baska
voludur. Bunu is modelil inovasyvonuyla, veni
teknolojilerden vararlanarak veya her ikisini bir
arada kullanarak basarabilirsiniz. Ornes&in NetlJets
cuzi bedellerle 6zel jet ucag sahibi olma kavramini
populerlestirmistir. Inovatif bir is modelini kullanan
sirket kisi ve kuruluslara ozel jet sunmaktadir ki

bu, daha onceleri bircok miasterinin erisemedigi bir
hizmettir. Erisimi kolavylastirmak suretivie degsger
varatmaya baska bir ornek ise vatirnirm fonlaridir.
Bu inovatif finansal Gran sayesinde cok kiGciuak bir

vatirimi olan insanlar bile cesitlilik arz eden yvyatirim

SoarfFfFAavier: aliicstiirerrmm = <«aamcim=a <«a=ahirs alrrayiri<=%F5 1



Kolayhk/rahathk

Daha rahat veya kolay kullanim 6zellikleri
sunmak ciddi bir deger yaratir. Apple, iTunes ve
IPod ile musterilerine dijital miizik arama, satin
alma, indirme ve dinleme anlaminda mdthis bir
kolaylik saglamistir ve su anda pazarin tek hakimi

konumundadir.



B Kanallor






Kanallar Yapitag, bir sirketin Deger Onerisi sunmak
istedigi Miigteri Segmentiyle nasil iletisim kuracagint
ve 0 segmente nasil ulagacagum tarif eder.

[letigim, dagatim ve satis kanallar, bir sirketin milgteriler arasindaki
araylizii olusturur, Kanallar, miisteri deneyiminde onemli role sahip
temas noktalaridir. Kanallarin hizmet ettigi islevlerden bazilari soyle
siralanabilir:



o Bir sirketin iriin ve hizmetlerine datr milsteride farkindalik yaratmak

o Miisterilrin bir sirketin Deger Onerisine dair degerlendirme
yapmastna yardmmet olmak

o Miisterinin belirli riin ve hizmetlert satun almasin: saglamak

+ Miistertye Deer Onerist sunmak

o Satin alma sonrasinda milsteriye destek sunmak



Micter etz ang Kl gl Uni
G neasyona? el Dmere sl e
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Kanallarin bes belirgin fazi vardir. Her kanal bu
fazlarin birkagint veya hepsini kapsayabilir. Dogrud
Kanallar ile dolayl Kanallari, sahibi olduklarinizla

ortaklarimiza ait olanlar birbirlerinden ayirabiliriz.



Musterivyve nasil ulasilacag:) konusunda dogru Kanal
karisimiimi bulmak ve miasteri memnuniyeti yvaratmak,
pazara Deger Onerisi getirmek anlaminda buayuk

Onem tasir. Bir kurulus miasterive ulasmak icin kendi

Kanallarini veya ortaginin Kanallarini kullanabilir ya
da ikisini birlestirerek kendi formulunu gelistirebilir.
Sirket ici satis ekibi veya bir web sitesi gibi kendine ait
Kanallar daha dogrudan veya kurulusun mulkiyetinde
olup kurulus tarafindan isletilen perakende satis
masgazalar: gibi dolayli olabilir. Is Ortaklarina Ait
Kanallar endirekt olup toptan dagitim, perakende veya
is ortagina ait web siteleri gibi genis bir yvelpazevye

vavyilabilir.



Is Ortaklarina Ait Kanallarin yaratacagi pay dusuktir

ama bir kurulusun kapsama alanini genisletmesine ve

is ortaginin gicunden istifade etmesine olanak tanir.
Kurulusun Kendine Ait Kanallar ve 6zellikle direkt

nitelikte olanlarda pay yliksektir. Bununla birlikte hayata
gecirilmeleri ve isletilmeleri maliyetli olabilir. Isin sirr1 farkl
Kanallar arasinda dogru dengeyi bulmak, genis bir musteri
memnuniyeti yaratmak ve gelirleri azami dlizeye cikarmak

icin bu Kanallari entegre etmektedir.



endne
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1, Farkindalik
Sirketimizin Orfin
ve hizmetlerine dair
farkindaligi nasi|
yaratinz?

2. Degerlendirme
Misterilerimizin
Kurulugumuzun
Deger Onerisin
degerlendirmesine
nasil yardimer oluruz?

Kanal Fazlar

3, Satin alma
Misterinin spesifik
Urlin ve hizmetleri satm
almasini nasil saglanz?

4, Sevkyat

Bir Deger Onerisn
miisteriye nasil sevk
ederiz?

5. Satis sonrasi
Misteriye satis sonras
destegi nasil sunanz!



Mitei ligler
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Bir girket her bir Miisteri Segmentiyle kuracag iliski tiiriinii
net bir sekilde belirlemelidir. Iligkiler kisiselden baslayip
otomatiklesmis sistemlere kadar uzanan bir skalaya yayilabilir.
Miisteri iligkileri agagidaki motivasyonlarla sekillenebilir:
» Miisteri kazanma

» Miisteriyi elde tutma

» Satiglart artirma (miisteriyi pahali seyleri satin almaya
tkna etme)



Mesela eskiden mobil operator Miisteri Iliskileri siireci, ticretsiz
cep telefonu vermeyi de kapsayan agresif miisteri kazanma
stratejileri {izerine otururdu. Pazar doydugunda, operatorler
miisteriyi ellerinde tutma ve miisteri bagina diigen kazanc
ortalamasini yiikseltme yoluna gittiler.

Sirketlerin is modellerinin gerektirdigi bir olgu olan Miister
[liskileri, toplam miisteri deneyimini derinden etkileme giiciine
sahiptir.



Mijsteri Segmentlerimiz bizden ne tr b ki kurmamizi
Ve sirdlrmemizi bekler? Hangilerini daha nceder
Curduk? Malyetleri ne dizeydedin? s modelmizin gen
calaniyla nasil entegre edllepilirer!



Bir sirketin belli bir Miisteri Segment ile arasindaki
iliskide eszamanli olarak var olabilen Miister:
[liskilerinin cesitli kategorilerini su sekilde

siralayabiliriz:



Kisisel yardim

Bu iliski tiirti insan etkilesimine dayanir. Misteri, satis
stirecinde veya satis tamamlandiktan sonra gercek
bir satis temsilcisiyle iletisim kurup yardim alabilir.
Bu, satis noktasinda veya cagri merkezleri, e-posta ve

diger birtakim yollarla misteriye sunulabilir.



Kisive 6zel yardim

Bu iliski triinde miusteriye onunla 6zel olarak
ilgilenecek bir musteri temsilcisi yardimci olur.

En derin ve samimi iliski tird budur ve normalde
uzun bir zaman dilimi icinde gelisir. Mesela 6zel
bankacilik alaninda buyuk servet sahibi kisilere 6zel
hizmet sunan bankacilar vardir. Benzer iliskiler, 6zel
musteri temsilcisi unvani adi altinda sektorlerde de

bulunabilir. Bu temsilciler 6nemli miusterilerle kisisel

iliskiyi saglar.



Self servis
Bu tiir iliskide sirket miisteriyle dogrudan iliski kurmaz.
Musterilerin kendi kendilerine yardim etmelerini

saglayacak tim araclari sunar.



Otomatik hizmetler

Bu iliski tirinde daha sofistike bir muisteri self servis
bicimiyle otomatik siirecler bir aradadir. Ornegin
kisisel online profiller misterilerin kisisellestirilmis
hizmetlere erisimini saglar. Otomatik hizmetler
musteriyi kisi bazinda tanir, karakter 6zelliklerini bilir
ve siparis veya islemlerine uygun enformasyon sunar.
En iyi sekliyle otomatik hizmetler, kisisel bir iliskiyi
(6rnegin bir kitap veya film tavsiyesinde bulunarak)
taklit eder.



Topluluklar

Sirketler giderek artan bir oranda kullanic
topluluklarindan yararlanarak miisteri ve misteri
adaylariyla daha yakin bir temas kurmakta ve
topluluk tiyeleri arasinda baglantilar yaratmaktadir.

Bircok sirket, kullanicilarin bilgi alisverisi



Topluluklar

Sirketler giderek artan bir oranda kullanic
topluluklarindan yararlanarak miisteri ve misteri
adaylartyla daha yakin bir temas kurmakta ve

topluluk Giyeleri arasinda baglantilar yaratmaktaair.



Ortak yaratim

Her gecen giin daha fazla sirket, musterileriyle birlikte
ortak yaratim yapmak adina geleneksel musteri-satici
iliskisinin 6tesine geciyor. Amazon.com musterilerini
elestiri yazmaya ve boylece diger kitapseverler icin
deger yaratmaya davet ediyor. Baz sirketler yeni ve
inovatif trdanlerinin tasariminda musterilerinin de
katilimini saghyor. YouTube.com gibi diger birtakim
sirketler ise kamunun tuketimi icin musterilerinin icerik

yaratmasini tesvik ediyor.



B Gelir Akis







Gelir Akus Yaprtagi bir sirketin her bir Migter
Segmentinden elde et nakdi(kart bulmak cin
maliyetlerin gelirlerden diilmes gerekir) temsi
eder.




Bir is modelinin kalbi miisteriyse, Gelir Akis1 da onun ana
arteridir. Sirket kendine su soruyu sormalidir: “Her bir Miisteri
Segmentinin, samimiyetle para ddemeye hazir oldugu deger
hangisidir?” Bu soruyu dogru bir sekilde cevaplayan sirket,

her Miisteri Segmentinden bir veya birden fazla Gelir Akis:
yaratabilir, Her Gelir Akisinin, kendine has fiyatlandirma
mekanizmasi (6rn: sabit liste fiyati, pazarliga bagl fiyat, acik
artirma, pazara veya hacme gore degiskenlik gosteren fiyat)
veya getiri yonetimi olabilir.




Bir is modelinde iki farkl: Gelir Akigi bulunabilir:

1. Bir kereye mahsus aligveris yapan miisterilerin harcamalarindan
kaynaklanan islem gelirleri

2. Miisteriye bir Deger Onerisi sunmak veya satin alma sonrast
destek vermek icin siiregelen Gdemelerden kaynaklanan ve
tekrarlanan gelirler



Misterilerimizin para &demeye istekf oldugu deger
nangisilr? Su anda hangisi icin para odiyorlar? Ne sekilde
balyorlar? Ne sekilde tdemeyi tercih ederler? Her bir
el Akl toplam gelirere ne kadar katk saglyor?



Gelir Akist yaratmanin cesitli yollar: vardir:

Varhk satisi

En genis anlamda Gelir Akisi, mulkiyet haklarinin
fiziksel bir Grin Gzerinden satisiyla saglanir.
Amazon.com internet tGzerinden kitap, muzik,
tuketici elektronigi gibi Griunler satar. Fiat otomobil
satar. Musteri satin aldigi otomobili isterse kullanir

veniden satar hatta imha eder.



Kullanim bedeli

Bu Gelir Akisi, belli bir hizmetin kullanimindan
kaynaklanir. O hizmet ne kadar cok kullanilirsa,
musteri o kadar cok para dder. Bir telekom
operatoru, musterisinin telefonda harcadigi
dakikalar Gzerinden fatura keser. Bir otel,
musterisinin konakladigi gece adedince tcret tahsil
eder. Bir kargo sirketi, bir yerden baska bir yere

goturdugu paket sayisinca ucret alir.



Abonelik licretleri

Bu Gelir Akisi, bir hizmete siurekli erisim saglamak
suretiyle yaratilir. Bir spor salonu, tyelerine ayvhk
veya yillik abonelik satar ve karsiliginda onlara spor
aletlerini kullanma imkani verir. Web tabanl bir
oyun olan World of Warcraft online kullanicilara
aylik bir abonelik tGcreti karsiliginda ovunu internet
Uzerinden oynama olanagi tanir. Nokia'nin Comes
with Music adli hizmeti kullanicilara belli bir
abonelik Gcreti karsiliginda bir muzik kataphanesine

erisim olanagi saglar.



Kiralama/Odiinc verme/Leasing

Bu Gelir Akisi tiriinde, sirket musterisine bir tcret
karsiliginda belli bir varligi belirli bir stire icin ve
gecici olarak kullanma hakkini verir. Kiralayan

icin bu, stirekli gelir elde etme avantaji demektir.
Kiraci icin ise bir malin miulkiyetinin getirdigi tim

bedelleri Gstlenmek yerine belirli bir stireligine

kismi bir bedel 6demek gibi bir avantaj sunar.



Lisansh kullanim

Bu Gelir Akisi, musterive koruma altindaki fikri
mulkiyet hakkini belli bir Gcret karsiliginda kullanma
izni vermek suretiyle yaratilir. Lisanslama, hak
sahiplerinin bir Grin imal etmeden veya bir hizmeti
ticarilestirmeden gelir elde etmesini saglar. Lisansli
kullanmnim, medyada cok yaygindir. Bu sektorde

icerik sahipleri telif hakkini kendi elinde tutarken,
kullanim lisanslarini Gcinciu sahislara satar. Benzer
sekilde teknoloji sektorlerinde de patent sahipleri
baska sirketlere lisans tUcreti karsihiginda patentli bir

teknolojiyi kullanma izni verir.



Aracilik hizmeti

Bu Gelir Akisi, iki veya daha fazla taraf adina sunulan
aracilik hizmetinden kaynaklanir. Ornegin kredi karti
veren sirketler, tliccar ile misteri arasindaki her
Islemden bir ylizde alarak gelir elde eder. Aracilar ve
emlak komisyonculari, alici ile saticiy1 basariyla bir

araya getirdikleri her islem icin komisyon kazanirlar.



Reklam

Bu Gelir Akisi, belirli bir Grtn, hizmet veya marka

icin yapilan reklam faaliyeti icin alinan lcretlerden
kaynaklanir. Geleneksel olarak medya sektori ve
etkinlik organizatorleri reklamdan gelen gelirlere ciddi
oranda bel baglamis durumdadir. Gecen yillar icinde
aralarinda yazilim ve hizmet sektoriniin de oldugu
bazi baska sektorler de reklam gelirlerine giderek artan

oranda bagimli hale gelmistir.



Fiyatlandirma Mekanizmalar



Her Gelir Akisinin kendine 6zgii bir fiyatlandirma
mekanizmast olabilir. Secilen fiyatlandirma
mekanizmasinin tiiri elde edilen gelirde

biiyiik farkliliklar yaratabilir. Belli basl iki tiir
fiyatlandirma mekanizmas: bulunmaktadir: Sabit

fiyatlandirma ve dinamik fiyatlandirma.



Sabit Menii Fivatiandirma
Statik degiskenler esas alinarak onceden belirlenmis fiyatlar

Liste fiyvatz Tek tek tirtinler, hizmetler veya diger Deger Onerileri

icin sabit fiyvatlar

Uriin o=zelliklerine Deger Onerisi 6zelliklerinin sayisi veya kalitesine
gore belirlenen fiyvat bagl olarak belirlenen fivatlar
Miisteri segmentine Bir Muisteri Segmentinin tardne ve karakteristik
gore belirlenen fiyvat Ozelliklerine gore belirlenen fiyvatliar
Hacme g0re Satin alinan miktarin bir fonksiyonu olarak fiyat

belirlenen fivat



Dinamik Fivatiandirma
Degisen pazar kosullarina go6re belirlenmis fiyatlar

Pazarlik Pazarhik gucia ve/veya pazarlik becerilerine dayanan, iki

veya daha fazla ortak arasinda miuzakere edilen fiyat

Getiri Yonetimi Fiyat, envantere ve satin alma zamanina baghdir

(normal olarak otel odalari veya ucak koltuklar: gibi

kaynaklar icin kullanilir)

Gercek zamanlh Fiyat, arz ve talep dengesine bagl olarak dinamik

pivasa bir sekilde olusur.

Actk artirmalar Fiyat, rekabet unsurunun icinde oldugu bir fiyat teklif

stureci sonunda ortaya cikar



Fiyatlandirma Mekanizmalani

Sabit Menii Fiyatlandirma
Statik degiskenler esas alinarak 6nceden belirlenmis fiyatlar

Liste fiyat1  Tek tek tiriinler, hizmetler veya diger Deger Onerileri

icin sabit fiyatlar

Uriin dzelliklerine  Deger Onerisi 6zelliklerinin sayisi veya kalitesine

gore belirlenen fiyat ~ bagli olarak belirlenen fiyatlar

Miisteri segmentine  Bir Musteri Segmentinin tirline ve karakteristik

gore belirlenen fiyat ~ 6zelliklerine gore belirlenen fiyatlar

Hacme gére  Satin alinan miktarin bir fonksiyonu olarak fiyat

belirlenen fiyat

Dinamik Fiyatlandirma
Degisen pazar kosullarina gore belirlenmis fiyatlar

Pazarhk Pazarlik giicli ve/veya pazarlik becerilerine dayanan, iki

veya daha fazla ortak arasinda muizakere edilen fiyat

Getiri Yonetimi  Fiyat, envantere ve satin alma zamanina baglidir
(normal olarak otel odalari veya ucak koltuklari gibi

kaynaklar icin kullanilir)

Gergek zamanli ~ Fiyat, arz ve talep dengesine bagl olarak dinamik

piyasa  bir sekilde olusur.

Actk artirmalar  Fiyat, rekabet unsurunun icinde oldugu bir fiyat teklif

stireci sonunda ortaya ¢ikar



A Temel Kaynaklar

Temel Kaynaklar Yapitag, bir is modelinin yiiriimesi
i¢in gereken en dnemli varliklar: ifade eder.






Her is modelinin Temel Kaynaklara ihtiyaci vardir. Bu kaynaklar
bir igletmenin bir Deger Onerisi yaratip sunmasina, cesitli pazarlara
ulagmasina, Miisteri Segmentleriyle iliskilerini korumasina ve
gelir elde etmesine zemin olugturur. Is modelinin cinsine gore
farkl Temel Kaynaklar gerekebilir. Bir mikrocip iireticisi biyiik
bir sermaye koyarak bir {iretim tesisi kurarken, o mikrocipin
tasarimcisi daha ¢ok insan kaynagina odaklanabilir.

Temel Kaynaklar fiziksel, finansal, entelektiiel veya beseri
nitelikte olabilir. Sirket bu temel kaynaklarin sahibi veya kiracisi
olabilecegi gibi temel ortaklardan da edinebilir.
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Temel Kaynaklar su sekilde kategorize edilebilir:

Fiziksel

Bu kategoriye uretim tesisleri, binalar, tasitlar,
makineler, sistemler, satis sistemleri ve dagitim aglan
gibi fiziksel varlhiklar girer. Wal-Mart ve Amazon.

com gibi perakende satis yapan sirketler cok zaman
sermaye odakl fiziksel kaynaklara fazlasiyla bel
baglamak durumundadir. Wal-Mart'in muazzam

bir global magazalar ag: ve lojistik altyapisi vardir.
Amazon.com’'un ise bilgi islem boluma, depo ve

lojistik altyapisi ayni sekilde muazzamdir.



Fikri

Marka, miseccel bilgi, patent ve telif haklari,
ortakliklar ve misteri veritabanlari gibi fikri

kaynaklar giiclii bir is modelinin, 6nemi giderek artan
bilesenleridir. Fikri kaynaklan gelistirmek zordur fakat

basariyla olusturulduklarinda biyuk deger katma



potansiyeline de sahiptirler. Nike ve Sony gibi nihai
tiketiciye yonelik Granler tGreten sirketler Temel
Kaynak olarak marka olgusuna ciddi oranda baglhidir.
Microsoft ve SAP, uzun yillar icinde gelistirilen
yazilim ve yazilimla ilgili fikri mulkiyete gtvenir.
Genisbant mobil cihazlar icin yonga seti tasarlayan
ve ureten Qualcomm is modelini, sirkete buyuk lisans
geliri saglayan patentli mikrocip tasarimlari Gzerine

kurmustur.



Beseri

Her isletmenin beseri kaynaklara ihtiyaci vardir ama
insanlar 6zelikle bazi is modellerinde daha cok 6nem
tasir. S6z gelimi beseri kaynaklar yaraticilik gerektiren,
bilgi odakli sektdrlerde hayati 6nem tasir. Ornegin
Novartis gibi bir ilac sirketi, beseri kaynaklara ciddi
oranda dayanmak durumundadir. Is modeli, deneyimli

bilim insanlariyla genis ve yetenekli satis glictine

dayanir.



Finansal

Bazi is modelleri nakit para, kredi kaynaklari vevya
onemli personeli ise almakta kullanilacak pay senedi
havuzu gibi finansal kaynaklara ve/veya finansal
garantilere dayanir. Telekom ureticisi Ericsson is
modelindeki finansal kaynak kullanimina ivi bir
ornektir. Ericsson banka ve sermaye pivasalarindan
odunc fon alabilir ve sonra bunun bir kismini donanim
musterilerine satici finansmani saglamak icin sunar.
Sonuc olarak da musterilerinin siparislerinin kendisine
vonlenmesini teminat altina alir, rakiplere gitmesini

engeller.



Temel Faaliyetler

Temel Faaliyetler Yapitasi, is modelini isletmek icin
bir sirketin yapmasi gereken en onemli seyleri tarif
eder.






Her is modeli bazi Temel Faaliyetlere dayanir. Bunlar bir sirketin
bagarili gekilde islemesi i¢in gereken en 6nemli eylemlerdir.

Temel Kaynaklar gibi bunlar da bir Deger Onerisi yaratip sunmak,
farkli pazarlara ulasmak, Miisteri Iliskilerini canli tutmak ve gelir
elde etmek icin elzemdir. Temel Kaynaklar gibi Temel Faaliyetler
de is modelinin tiiriine gore degiskenlik gdsterir. Yazilim {ireticisi

Microsoft icin Temel Faaliyetler yazilim gelistirmeyi kapsar.

PC iireticisi Dell icin bu, tedarik zinciri yonetimi anlamina
gelirken, McKinsey danismanlik firmasi icinse sorun ¢6zmeyi
kapsar.



Deer Onerimiz hangi TemelFaalyetle
aerextirr? Dagiim Kanalarmiz? Mister
Slermiz? Gelrr Akismiz?




Temel Faaliyetleri su sekilde siniflandirmak miimkiin:

Uretim

Bu faaliyetler bir Grint biylik miktarlarda

ve/veya ustin kaliteyle tasarlama, lretme ve sunma
olgulariyla ilgilidir. Uretim faaliyeti imalatci firmalarin is

modelleri Uzerinde cok etkindir.



Problem cé6zme

Bu tlr Temel Faaliyetler misteri problemlerine 6zel yeni
cozimler sunmayi amaclar. Danismanlik operasyonlari,
hastaneler ve diger hizmet kuruluslari tipik olarak
problem c6zme faaliyetlerinin hakim oldugu yerlerdir.

ls modelleri, bilgi yénetimi ve kesintisiz egitim gibi

faaliyetleri kapsar.



Platform/as

Bir Temel Kaynak olarak bir platformila tasarlanan

is modellerine platform veva ag basglantili Temel
Faalivetler egsemendir. Aglar, copcatanhhk platformilanr,
vazihim ve hatta markalar bile birer platform olarak
islev gorebilir. eBay’'in is modeli sirketin sarekli olarak
platformunu gelistirmesini sart kosar. Visa’'nin is
modeli Visa kredi karti ve tccar, musteri ve bankalar
icin sunulan islem platformuvyla ilgili faalivetlier
vapilmasini gerektirir. Microsoft'un is modeli, diger
treticilerin vazilimlarivia kendisinin Windows isletim
sistemi arasindaki arayzua yonetmesini zorunlu

kilar. Bu kategorideki Temel Faalivetler platform
yvonetimi, hizmet tanimilanmas: ve platform tanmitirmiim

bunvesinde barindirir.



I Temel Ortakliklar

Temel Ortakliklar Yapitast, is modelinin igleyigini
saflayan tedarikei ve ortaklardan meydana gelen
ag tarif eder.



e




Sirketler bircok farkli nedenden 6tiirii ig ortakliklar: kurar.

Bu ortakliklar cogu is modelinin ayrilmaz birer halkasi haline
gelmektedir. Is modellerini iyilestirmek, risklerini azaltmak

veya yeni kaynak edinmek icin sirketler bagka sirketlerle ittifak
kurarlar.

Toplamda dort farkli ortaklik tiirii s6z konusudur:

1. Rakip konumunda olmayan sirketlerle kurulan stratejik ittifaklar
2. Rakipler arasinda kurulan stratejik ortakliklar

3. Yeni isler gelistirmek icin kurulan ortak girisimler

4. Tedarikte sikintt olmamast i¢in kurulan alici-satict iligkileri
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Ortaklik kurmak icin tic motivasyon soz konusudur:

Olcek ekonomisinin optimizasyonu

En temel ortakhik sekli veya alici-satici iliskisi,
kaynak ve faalivetlerin tahsisini optimize etmek
ilkesine dayanir. Bir sirketin tum kaynaklara

tek basina sahip olmas: veya tum faaliyeti tek
basina yuradtmesinin mantikli bir tarafti yvoktur.
Olcek ortakliklarinin ekonomisi ve optimizasyonu
genellikle maliyetleri dusurme amacini guder ve cok

zaman altyvapinin disaridan temini ve paylasiimasini

bunyesinde barindirir.



Risk ve belirsizligin azaltilmasa

Ortakliklar sayesinde belirsizlik unsuruyla sekillenen
rekabetci ortamlardaki riskin azaltilmas) muomkan
olur. Rakiplerin bir alanda birbirlerivle rekabet
ederken diger bir alanda stratejik bir giuc birligi
kurmas: tuhaf degildir. Ornegin Blu-ray, danyvanin en

buyuk tuketici elektronigi, kisisel bilgisayar ve dijital

ortam uGreticilerinin olusturdusgu bir grup tarafindan
ortaklasa bir cabayla gelistirilmistir. Bu grup Blu-ray
teknolojisinin pazara cikisinda isbirligi vapmiastir.
Bununla birlikte grupta ver alan sirketler kendi

Blu-ray teknolojili Granlerinin satisinda rekabeti

surdurmuslierdir.



Belirli kaynak ve faalivetlerin edinilmesi

Is modellerinin tarif ettigi tum kaynaklara sahip
olan, tum faaliyetleri yvapan cok az sirket vardir. Belli
kaynaklardan yararlanmak veya belli faalivetleri

icra etmek konusunda genellikle baska sirketlere
guvenirler. Bu tar ortakliklar bilgi ve lisans edinme,
veni musterilere erisim gibi ihtivaclardan dogabilir.
Ornegin bir cep telefonu operatdria sirket biinyesinde
gelistirmek yverine telefonlarinda kullanacag: bir
isletim sistemini lisansini alarak kullanabilir. Bir
sigorta sirketi kendi satis agini kurmak yerine,

policelerini satmak icin bagimsiz sigorta acentelerine

guvenebilir.



b Maliyet Yapist

Maliyet Yapist bir i§ modelini kullanirken ortaya
cikacak tiim maliyetleri ifade eder,







Bu yapitagi belli bir is modelini uygularken ortaya ¢ikan en

onemli maliyetleri tarif eder. Deger yaratmak ve sunmak,

Miisteri Iligkilerini canli tutmak, gelir elde etmek hep maliyet
yaratan faaliyetlerdir. Bu tiir maliyetler Temel Kaynak, Faaliyet

ve Ortgkliklar1 tanimladiktan sonra goreli olarak kolayca
hesaplanabilir. Kimi is modelleriyse digerlerinden daha fazla
maliyet giidiimliidiir. Mesela ucuz fiyata bilet satan havayolu
sirketlerinin is modelleri biitiiniiyle diisiik Maliyet Yapilar1 izerine
inga edilmistir.
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Her is modelinde maliyetlerin dogal olarak en aza
cekilmesi gerekir. Ama diistik Maliyet Yapilari,

bazi is modelleri icin digerlerine kiyasla daha biiyiik
onem tasir. Bu pencereden bakinca is modellerinin
Maliyet Yapilarindaki iki ana kategoriyi gormek de
kolaylasacaktir: Maliyet gtidiimlii ve deger giidiimlii

(bir¢cok is modeli bu iki ug¢ arasinin ortasinda bir

yerdedir ) is modelleri:



Maliyet giidiimlii is modelleri

Maliyet giidimli is modelleri, mtimkiin olan her
noktada maliyetlerin minimize edilmesine odaklanir.
Bu yaklasimda amac; dustik fiyath Deger Onerileri,
maksimum otomasyon ve yogun bir disaridan temin
kullanilarak miimkiin olan en hafif Maliyet Yapisini

varatmak ve korumaktir.



Deger giidiimlii is modelleri

Bazi sirketler bir is modeli tasariminin maliyete
etkilerini cok da umursamaz ve onun yerine deger
yaratmaya odaklanir. Yitksek Deger Onerileri ve
cok yiuksek derecede kisisellestirilmis bir hizmet
sunmak, genellikle deger gidimli is modellerinin
karakteristigini ifade eder. G6z alici imkanlari ve st

dizey hizmetleriyle liks oteller bu kategoride yer alir



Maliyet Yapilarinin karakteristik ozellikleri su
sekildedir:

Sabit maliyetler

Uretilen hizmet veya Uriinlerin hacmine ragmen ayni
kalan maliyetlerdir. Ornek olarak maaslar, kiralar ve
fiziksel Uretim tesislerini gbostermek mumkinduar.
Bazi sirketler s6zgelimi imalat sirketleri icin sabit

maliyetlerin orani hayli yiksektir.



Degisken maliyetler

Uretilen mal ve hizmet hacmiyle dogru orantili olarak
degisen maliyetlerdir. Miizik festivalleri gibi kimi
girisimlerde degisken maliyetler oldukca yiiksek bir

orana sahiptir.



Olcek Ekonomileri

Bir sirketin tretimi arttikca elde ettigi, maliyet
avantajlaridir. Mesela biylk sirketler toplu satin
almalarda daha dustk fiyatlardan yararlanir. Bu ve
diger unsurlar tGretim arttikca birim basi ortalama

maliyetin azalmasini saglar.



Kapsam Ekonomileri

Bir sirketin operasyon kapsaminin bliyik olmasi
sayesinde yararlandigl maliyet avantajlaridir.
Ornegin biiyiik bir sirkette ayni pazarlama
faaliyetleri veya Dagitim Kanallari, birden fazla Grind

destekleyebilmektedir.



Dokuz is modeli Yapitasi, I's Modeli Tuvali adim
verdigimiz yararh bir aracin temelini olusturur.

Is Modeli Tuvali
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Onceden cizilen dokuz Yapitasiyla, yani ressamin
tuvaline benzeyen bu aracla yeni veya mevcut is
modellerinizin resimlerini cizebilirsiniz.

Is Modeli Tuvali en cok biiyiik bir yiizeye
basildiginda ise yarar. Boylece insanlar gruplar
halinde toplanip, Post-it® kagitlar: ve beyaz tahta
kalemlerini kullanarak beraberce is modelleri
cizmeye ve onlar hakkinda konusmaya baslar. Bu
arac konuyu anlamayi ve tartismayi kolaylastirir,

yaraticilik ve analiz yapma guciuni besler.
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Onceden cizilen dokuz= Yapitasivia, vani ressammm
Ttuvalinmne benzeven bu aracla veni vevyva mevcut is
mMmodellerini=zin resimiferini cizebilirsini=.

s Modeli Tuvali en cok biiyviik bir yviizeye
basildigimmnda ise varar. Boyiece imsanifar grauapiar
halinde toplanmnip, Post—it™® kagrtiars ve beyvaz= tahta
kalermilerimnis kallamnarak beraberce is modelleri
cizmeye ve onfar haokkiinda konwusmaya basifar. Bu
arac komnuyu anlamay! ve tartismavyv kolaviastirir,

varaticilhik ve analiz vaprma guacuanmnua besler.






is Modeli Tuvali
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Kamu sektoriinde 6zel sektor ilkelerini
uygulamak genellikle zor bir istir. Bir
kamu kurumu biriminin kendini hizmet
odakli bir isletme olarak gérmesini
saglamak amaciyla Tuvali kullandim ve

dissallastirilmis
is modelleri
olusturdum.

Boylece isin tarifi ve inovasyonu
anlaminda yepyeni bir tartisma basladi.

Mike Lachapelle, Kanada




Kuacuk sirketlerlie “freemium” is

modeli konusunda gorius alisverisinde
bulunuyorum. Bu modelde temel
arunler tcretsiz sunuluyor ki bu ashinda
cogu is insani icin mantiga aykin bir sey.
Is Modeli Tuvali sayesinde, bu modelin

nasil finansal
bir anlami
olabilecegini
kolayca

gosterdim.

Peter Froberg, Danimarka




Sirket sahiplerine, is degistirme ve
isten ayrnima konularinda danismanlik
veriyorum. Basar, uzun stre ayakta
kalmakla ve surekli bliytimeyle gelir.
Bunun anahtari bir is modeli inovasyon
programidir. Tuval, bize is modellerini
tanimlama ve gelistirme imkani
sunuyor.

Nicholas K. Niemann, ABD



Brezilya'da kaltar alaninda faaliyet
gosteren veya varaticilik gerektiren
sektorler icin yenilikci is modelleri
tasarlamalarina yardimeci olmak
amaciyla sanatci, kultarel yapimeca
ve oyun tasarnimcilarina Is Modeli
Tuvali'nden yararlanarak destek
verivorum. Tuvali FGV 'deki Cultural
Production MBA ve COPPE/UFRIJ
Teknoparki'ndaki Innovation Games
Lab'de uyguluyorum.

Claudio D'Ipolitto, Brezilva




Bir is modelini dusunduasuanuazde
bunun kar amac guden kuruluslara
vonelik oldugu sonucuna varirsiniz.
Ancak gordam ki Tuval, kar amac
sutmevyven kurum ve kuruluslar icin de
sayet etkili. Biz Tuvali, yveni bir

kar amac gutmeyen programin
kurulum asamasinda yonetici ekibin
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icin kullandik. Tuval o kadar esnekti ki
ondan, bu sosyal amach girisimin
hedeflerini g6z onuane koymak ve
vapilan isin gsercek Deger Onerisine
netlik getirerek, bunu nasil sardaralebilir
kilacagimizi belirlemek icin yvararlandik.
Kevin Donaldson, AB0D



Keske bu Tuwval, villar once olsayd:!
Yayincilik sektorandeki havyli zor ve
karnsik bir basilhidan dijitale secis

projesinde tam
proje tyelerine
bu sorsel
vonmntermle hemnm
buvik resmi
herm onlarim

bu resirmde
ustlendikleri
CoOmemiliD rolleri
herm de karsilikli
iliskilerini

daha iyi sosterebilirdim.. Saatler
stiren izahatlar, tartismalar ve yanhs

anlasilmalar hic vasanmaz=d:.
Jille Sol, Hollarnda



Yakin bir arkadasim yeni bir is ariyordu.
Is Modeli Tuvali'ni kullanarak
onun kisisel is modelini belirledim.
Temel yetenekleri ve Deger

Onerisi mikemmeldi ama stratejik
ortaklarindan yararlanmakta ve uygun
Musteri lliskilerini gelistirmekte
basarisizdi. Basit bir odak ayarlamasiyla
dniinde yepyeni firsat kapilari acild.
Daniel Pandza, Meksika






