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İŞ MODELLEMESİ NEDİR? 

Bir işin kuruluş aşamasından sonuca kadar, işin işleyişi 
ile ilgili olarak temel konuların belirlendiği ve takip 

edildiği bir stratejik yardımcı unsur, süreçtir. 

 

Kısaca İş modellemesi; 

 işin metot ve içeriğinin belirlenmesidir.  

Cevaplanması gereken sorular  

– ne yapılacak? – kim yapacak? – nasıl yapılacak? – 
nerede yapılacak? 
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TEMEL YAPITAŞLARI 

DEĞER 

MÜŞTERİ SEGMENTİ 

KANALLAR 

MÜŞTERİ İLİŞKİLERİ 

TEMEL KAYNAKLAR 

TEMEL ORTAKLIKLAR 
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MALİYET YAPISI 



ODAKLANILMASI GEREKEN 
SORULAR 

 1. Müşterilerimiz kimlerdir? • Nerededir? • Ne kadar satın 
alırlar? • Kimden satın alırlar? • Neden satın alırlar?  

 2. Rakiplerimiz Kimlerdir? • Nerededir? • Üstün ve zayıf 
yönleri nelerdir?  

 3. En büyük rakibimizin kullandığı pazarlama yaklaşımı ve 
teknikleri nelerdir? 

 4. Şirketimizin genel amacı nedir?  

 5. Şirketimizin üstün ve zayıf noktaları nelerdir?  

 6. Pazardaki fiyat değişmeleri nelerdir? Bu değişmeleri ne, 
kim ve neden başlattı?  

 



ODAKLANILMASI GEREKEN 
SORULAR-2 
 7. Rakip ürünler hakkında pazarın tutumu nedir? 

 8. Ürünlerimiz veya hizmetlerimizin müşterilerimiz için 
sağladığı yararlar nelerdir?  

 9. Reklam ve tanıtma çalışmalarımız nelerdir? Hangi 
yaklaşım daha etkindir? 

 10. Dağıtımda üstün ve zayıf yönlerimiz nelerdir? Etkin bir 
müşteri hizmeti için hangi dağıtım konularına 
odaklanmalıyız?  



İŞ MODELİ NELERİ KAPSAR? 

İş Modeli’nin temelde iki bölümü vardır. Birinci bölüm, 
paranın, kime ne tür çözüm sunularak kazanılacağını 

açıklar.  

İkinci bölümü ise paranın kazanılması için arka planda 
nasıl bir ortam-ilişki ağı oluşturulacağına dair açıklama 

getirir. 



ALEXANDER OSTERWALDER- KANVAS İŞ MODELİ 
TUVALİ  



KANVAS İŞ MODELİ TUVALİ  İLE  
BEYNİMİZİN BAĞLANTISI 

 

DÖ 
TO 

TF 

TK 

Mİ 

KA 

MS 

MY GA 

SOL BEYİN 
MANTIK 

SAĞ BEYİN 
DUYGU 

SOL TUVAL 
VERİMLİLİK 

SAĞ TUVAL 
DEĞER 



İŞ MODELİ TUVALİNDEN KISA 
KISA...    SOL TUVAL 
  Müşteri: hangi tür problemini çözmek isteyenleri 

hedeflemekteyiz/hedefliyoruz? Hedeflediğimiz 
müşteriler hangi ortamda hangi sonuçlara ulaşmaya 
çalışıyorlar? 

 

 Müşteri İlişkileri: öngörülen müşterilerle ne tür ilişki 
tesis edilmiştir/edilecektir? 



SOL TUVAL-2 
 Gelir Modeli-Kompozisyonu: öngörülen çözüm için 

nasıl bir fiyatlandırma mekanizması 
yürürlüktedir/yürürlüğe konulacaktır? Gelir modeli 
nasıldır/nasıl olacaktır? 

 İletişim ve Dağıtım Kanalları: öngörülen 
müşterilerle hangi kanallar üzerinden iletşim 
kurulmakta/kurulacak? Hangi dağıtım kanalları ile 
öngörülen müşterilere çözümler 
ulaşmakta/uşatırılacaktır? 



 
DEĞER ÖNERİSİ 
 Müşterilerimize sunduğumuz faydaların toplamını ifade 

eder. 

 

• Müşterimize ne sunuyoruz? 

• Rakiplerimizden farklı olduğumuz nokta nedir? 

• Piyasadaki benzer ürünlere/hizmetlere göre neyi 
farklılaştırıyoruz? 

• Müşterimizin hangi karşılanmamış ihtiyacını 
karşılıyoruz? 

• Sunduğumuz Hizmet/Ürünün müşterimiz için değeri 
ne? 

• Müşterimiz neden bizi tercih ediyor? 

 



MÜŞTERİ SEGMENTLERİ 

• Ürünümüz/hizmetimizle hangi özelliklerdeki 
müşterilere hitap etmeyi planlıyoruz? 

• Hedeflediğimiz müşterileri tanımlayan temel  
özellikler neler? 

• Hedeflediğimiz müşterilerin ihtiyaçları neler? 

• Yaratacağımız değerle, hedef müşteri segmentimizin  
ilişkileri neler? 

 



MÜŞTERİ İLİŞKİLERİ 
 

 Hedeflediğimiz Müşteri Segmentimizle nasıl ilişki 
kuracağız? 

 Müşterilerimizle kuracağımız ilişkilerdeki motivasyon 
faktörümüz ne olacak? 

 Müşterilerimizle ilişkilerimizde hangi araçları ne 
şekilde kullanacağız? 

 Müşteri ilişkilerimizin işletmemizin işleyişi yönünden 
etkileri nasıl organize edilecek? 

 



KANALLAR 

Müşterimizle aramızdaki ‘Arayüz’ 

 

• Ürünümüzü/Hizmetimizi, müşterilerimize nasıl 
ulaştıracağız? 

• Lojistik ihtiyaçlarımız neler olacak? 

• Müşterilerimize ulaşmak için hangi teknolojileri 
kullanacağız? 

• Tanıtım ve Dağıtım kanallarımız arasındaki ilişkiler 
neler olacak? 

• Kanallarımızı nasıl yöneteceğiz? İç ? Dış? 



GELİR AKIŞI 

Her bir müşteri segmentinden elde edilen gelir 

 

• Müşterilerimiz hangi değerlere para ödeyecek? 

• Yaratacağımız Değerin fiyatlandırmasını neye göre 
yapacağız? 

• Müşterilerimizin tercih edeceği bir ödeme sistemi veya 
şekli var mı? 

• Gelir modelimizi neye göre ve nasıl şekillendireceğiz? 

• Gelir akışımızın modelimizin diğer faktörleriyle ilişkisi 
nasıl kurulacak. 

 



GELİR AKIŞI 
ÜRÜN- HİZMETİN FİYATLANDIRILMASI NASIL 
YAPILMALI? 

 

 Gelir akışı yaratmanın değişik yollarına göre 
fiyatlandırma 

 

 Sabit fiyatlandırma / Dinamik fiyatlandırma 

 

 Piyasa Lideri / Hızlı Takipçi olarak fiyatlandırma 

 

 



TEMEL KAYNAKLAR 

• öngörülen müşteriye, öngörülen değer önerisinin 
sunulmasına olanak tanıyan/tanıyacak kaynaklar 
nedir? 

• İşimizi sürdürebilmek için ihtiyaç duyacağımız temel 
varlıklar nelerdir? 

• Temel Kaynaklarımızı değer üretmek, satmak, 
dağıtmak, İlişki kurmak, vs. için nasıl kullanacağız? 



TEMEL FAALİYETLER 
 

• öngörülen müşteriye, öngörülen değer önerisinin 
sunulmasına olanak tanıyan/tanıyacak ana faaliyetler-
süreçler nedir/ne olmalıdır? 

• Yaratacağımız değer için ne tür işleri öncelikle belirleyip 
planlamamız gerekir? 

• Ürünümüzün/Hizmetimizin pazarda yerini bulması ve 
koruyabilmesi için planlamamız gereken en önemli işler 
nelerdir?  

• Hangi faaliyetler hangi sistemler içinde yürütülecek? 

• İş akışları nasıl kurulacak ve yönetilecek? 



TEMEL ORTAKLIKLAR 
 öngörülen müşteriye, öngörülen değer önerisinin 

sunulması için gerekli ortaklıklar-işbirlikleri 
nedir/ne olmalıdır?  

 Rekabetçi gücümüzü oluşturmak-sürdürebilmek 
için nasıl bir ekosistem oluşturulmalıdır? 

 İşimizi yapmak için kimlere ihtiyaç duyuyoruz? 

 Kimlerle hangi alanlarda işbirliği yapmamız gerekiyor? 

 Ana Tedarikçilerimiz, lojistikçilerimiz kimler? 



MALİYET YAPISI 

 öngörülen değer önerisinin sunulabilmesi için 
gerekli faaliyetlerin ve ortaklıkların maliyeti ne 
olacaktır? Yatırım ve masraflar nasıl bir model ile 
karşılanacaktır? 

 

 Sabit / Değişken maliyetlerimiz nelerdir? 

 

 Maliyetlerimiz ile fiyatlandırma politikalarımız 
arasındaki ilişkiler nasıl tanımlanacak ve uygulanacak? 











Coca cola İş Modeli 




