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Abonelik modellerinin gercek potansiyeli
nedir ve basari naslil elde edilir?
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Abonelige dair inanislara karsilik gercekler

Arastirmadan elde edilen dnemli bulgular:

() GERCEK

Abonelik model
trendindeki yUkselis, artan
musteri ilgisinden
kaynaklanmaktadir.

Abonelik trendini
musteriler
yonlendirmektedir.
Avrupa ortalamasindan farkli
sekilde Turkiye'deki
musterilerin %71'i bir
abonelige sahip oldugunun
farkindadir.

) iIiNANIS

MUsterilerin abonelige
karar vermelerinde rol
oynayan en onemli faktor,
hizmetin sundugu
kolayliktir.

%49

MUsterilerin %49'unun da
belirttigi gibi, abone olma
kararini verirken finansal
tesvikler en 6nemli
faktor rolund
oynamaktadir

® INANIS

Abonelik, musteri
sadakatini tesvik eder.

) GERCEK

Abonelik, musterilerin
harcamalarini arttirir.

Abonelik aldiktan sonra belirli
bir kategoride daha fazla
para harcamaya baslayan
musterilerin orani %71dir.

Abonelik aldiktan sonra
benzer hizmetlerin
kullanimi icin harcanan
sireyi azaltan
musterilerin pay! %28dir.



Yeni trend: abonelik

Abonelik yuzyilllardir hayatimizda olmasina
ragmen Netflix, Spotify ve Amazon gibi devler
sektord  canlandirdi.  Aboneligin  gercek
potansiyelini ortaya c¢ikarmak icin Avrupa ve
Bati Asya’da yer alan 9 uUlkeden mdusterilerle
abonelik tercihlerine yonelik bir anket
calismasi gerceklestirildi ve basarili
isletmelerin itici guclerini belirleyebilmek
icin en iyi uygulama ornekleri analiz edildi.

Bu raporda, bu modelin isletmelere neden ve
nasil uygulanabilecegini daha iyi anlamak icin
abonelik trendine 151k tutulmaktadir.

Abonelik trendini sagladigi faydalarin bilincinde olan misteriler yonlendirmektedir.

Musterilerin yarisindan fazlasinin tek seferlik 6demeler yerine abonelik modelini tercih ettigi ortaya
ctkmaktadir. Boylelikle, abonelik trendinin, saglayici sirketler tarafindan degil, aboneligi kullanan musteriler
tarafindan yuceltilen bir egilim oldugu kanitlanmaktadir. Musteriler, aboneligin tek seferlik 6demelerle
karsilastirildiginda daha fazla fayda sagladiginin bilincindedir.

Musterileri abonelige tesvik etmek icin dncelikle tek seferlik 6demelerden daha uygun
fiyatlar sunulmal, ek olarak kolaylik veya premium hizmet ve urunlere erisim saglanmahdir.

Finansal tesviklerin, musterilerin abonelik satin almalarinda rol oynayan en 6nemli faktér olmasina karsilik,
abone olma istegi yalnizca fiyattan degil, ayni zamanda hizmeti kullanmanin saglayacagl kolaylk ve Ucretsiz
surimde bulunmayan premium hizmet ve Urlnlere erisim olanagi gibi faktérlerden de kaynaklanmaktadir.

Musteri kazanmanin maliyeti yliksek olabileceginden abonelik modelinde 6ncii olmak veya
diger oyunculardan énce pazara giris yapmak kritiktir.

Daha cazip bir fiyat, bir musterinin abonelik saglayicisini degistirmeyi veya ek bir abonelik satin almay
distnmesini saglayan ana faktordar. Bu durum, musterilerin abonelige daha acik oldugu pazarlarda, yeni
abonelik modeli oyuncularinin herkesten 6énce pazar payr kazanmasi icin firsat yaratmaktadir.

Abonelik, geleneksel bir sadakat programi gibi misterilerin daha fazla para harcamasina
neden olmakta ancak diger saglayicilara dair merak uyandirmaktadir.

Geleneksel sadakat programlarinda oldugu gibi basarili bir abonelik modeli de musterilerin daha fazla, daha
duzenli harcamalar yapmasini saglayabilmektedir. Buna karsilik, abonelik modelini deneyimleyen musteriler,
bu modele dair bir aliskanlik gelistirmekte ve diger saglayicilarin drdn, hizmet ve platformlarini da denemeye
egilim gostermektedir.

Abonelik trendi, misterileri daha biitiinlesik deneyimler aramaya ve isletmeleri temel
faaliyetlerinin 6tesindeki uygulamalari kesfetmeye itecektir.

Musteriler gitgide daha fazla hizmete abone oldukc¢a, daha kusursuz deneyimlere yonelik beklentilerin
artacagl ongorulmekte, bu durumun da hizmetlerin tek bir cati altinda birlestirilmesine yonelik adimlar
atilmasina yer verecegi dusunulmektedir. Boylelikle, aboneligin geleceginin temel, ilgili ve yeni kullanim
alanlarini bir araya getiren ve yeni gelisen ekosistem modellerinde sakli olduguna inaniimaktadir.



Abonelik modeli yUzyillardir hayatimizda olmasina ragmen Netflix, Spotify ve
Amazon gibi devlerin sektoru canlandirdigr goralmektedir.

Abonelik modelleri 6zellikle son yillarda populerlesmis olup bu trendin gelecekte de devam etmesi beklenmektedir. 21. yuzyil, dijitallesmedeki artisi ve Netflix, Spotify ve
Amazon gibi 6énculer tarafindan canlandirilan abonelik modellerinin benimsenmesine olanak saglayan kolaylik arayisini beraberinde getirmistir.

Ge¢misten giunumiuze abonelik
Kilometre taslari ve 6nemli oyuncularin abonelik sunmaya basladiklari tarihler (secilmis

Kaynak: "The Beginnings of Subscription Publication in the Seventeenth Century’, Clapp, Sarah L. C. (Kasim 79317) ve kamuya acik verilere dayanan Deloitte analizi

Chado Monthly

2015

ornekler) 2014
YouTube
2005 2017
Amazon Microsoft
1690’lar
1610’'lar 1880°'ler 1989 2020
Kitap aboneligi Egitim aboneligi Telefon aboneligi internet EvyapShop
aboneligi
Sigorta Gazete Televizyon
programlari aboneligi aboneligi Netflix LIM Flowers
1830'lar 1970'ler 1999 2021
1630'lar
Spotify HavHav
2006 2018

Bir Kutu Kitap

2016



Farkli G¢ tar abonelik
modeli bulunmaktadir
ancak secilen
oyuncular birkag
modelin kesisim
noktasinda
konumlanmaktadir.

Hizmet, Grin ve platform olmak Uzere ayrisik U¢
abonelik turd bulunmaktadir ancak, oyuncular tam
potansiyellerinden yararlanabilmek amaciyla bu
modelleri birlestirmektedir. Karma modeller, iki
farkl abonelik turtnu icerebilecegi gibi, tum turlerin
bir arada oldugu daha gelismis 6rnekler de (6r.
Amazon) mevcuttur. Musterilerin bakis agisindan bu
durum, birka¢ hizmet icin tek bir 6deme ve tek bir
saglayicidan birden fazla hizmete abone olmanin
daha iyi faydalar saglayabilecegi anlamina
gelmektedir. Saglayicilar icin bu karma yapilar ise
musteri etkilesimlerinin  sikhgini  arttirmak ve
musterilerin diger abonelik saglayicilarina maruz
kalma riskini azaltmak i¢cin kendi hizmet
ekosistemlerini gelistirmenin ilk adimidir.

Abonelik turleri
Secilmis abonelik saglayicilari drnekleri

Uriin aboneligi

Duzenli olarak eve teslimat ile hizh
tiiketim Urunlere (6r. diyet kutulan)
veya kiralama ile dayanikh Griinlere

(Or. dizUstu bilgisayar) abone olmak.

Spotify
Adobe Netflix
Uber

Microsoft 365 Google One

Le Monde Empik

Amazon Trendyol
HavHav Elite

i Zalando
owers Ikea

Chado Glovo

Rafinera Walmart

Karma model saglayici: Amazon

Hizmet aboneligi

Dijital hizmetlere (6r. LinkedIn
Premium) veya fiziksel noktalarda
bulunan geleneksel hizmetlere (¢r.
aylk spor salonu uyeligi) abone
olmak.

Platform aboneligi

Sabit bir pesin Ucret karsiliginda
belirli bir platformda Ucretsiz
teslimat, ekspres teslimat veya
Ozel indirimler gibi katma degerli
hizmetlere erisimin garanti
edilmesi.

Amazon, Amazon Prime kapsaminda bir hizmet aboneligi (6r. video yayini), platform
aboneligi (6r. Amazon’'da alisveris yaparken Ucretsiz teslimat) ve “Abone Ol ve Kaydet”

hizmeti araciligiyla Grin aboneligi sunmaktadir.



Avrupa ve Turkiye'deki 9.000 muUsteriye
abonelikle ilgili tercihleri sorulmustur.

@ Calisma hakkinda

Deloitte Digital, abonelik tabanli is modellerinin
son yillardaki gelisimini yakindan inceleyerek bu
alanda potansiyel stratejik firsatlarini belirlemeyi
hedeflemektedir. Bu c¢alismaya girdi olarak,
abonelik hizmetlerine iliskin musteri tercihlerini,
davraniglari, motivasyonlari ve bariyerleri de dahil
olmak Uzere incelemek i¢in bir misteri
arastirmasi gerceklestirilmistir.

Diger pazar arastirmalariyla karsilastirildiginda,
Deloitte'un  calismasi, Avrupa ve  Turkiye
pazarindaki mdusterilerin  sesini sunmakta ve
abonelik  hizmetleri icin aday pazarlarin
belirlenmesine olanak saglayan ulkeler arasi
icgoriler saglamaktadir.
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GERCEK

Abonelik modellerinin giderek trend haline gelmesi, artan
musteri ilgisinden kaynaklanmaktadir.

GERCEGIN DAHA KUSURSUZ VERSIYONU

MuUsteriler tek seferlik demelere karsilik abonelik
modelini tercih etmektedir ve aboneligin kendileri icin
sagladigil faydalarin farkindadir.



MuUsteriler, bazi durumlarda
bir abonelige sahip
olduklarini fark etmeseler de
TUrkiye'de farkindalik duzeyi
Avrupa ortalamasina kiyasla
yUksektir.

Aboneligin cesitli tanimlarinin ortak bir yani mevcuttur - her
zaman, belirli kosullar altinda bir hizmet veya urinin
kullanimi i¢in duzenli 6demelere tabi tutulmaktadir.
Bununla birlikte, video veya muzik yaymni, abonelik
hizmetlerinin bariz 6rnekleri arasinda yer alsa da sigorta,
altyapi hizmetleri veya uzun vadeli toplu tasima biletleri icin
duzenli 6demeler de yaygin kullanim alanlarindandir.

Musterilerin bakis agisindan her dizenli 6deme bir abonelik
olarak degerlendiriimemektedir - miusterilerin ortalama
%42'sinin drnekleri gésterilene kadar bir abonelige sahip
olduklarinin farkinda olmadigi ortaya c¢kmaktadir.
Abonelik modeli ile bagdastiriilmayan en yaygin abonelikler
emtia hizmetleri olup, altyapi hizmetleri,
telekomiinikasyon, internet, sigorta ve televizyon
hizmetlerini icermektedir.
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MUSTERILERIN ABONELIKLERINE DAIR FARKINDALIKLARI

Kendilerine érnekler verilene kadar aboneligi olmadigini beyan eden musterilerin orani’

L Bulgaristan %61
wp Slovakya %57
-_ )

- Macaristan

‘ ' Romanya

~ Cek Cumbhuriyeti

‘ ' Fransa

w Polonya

.

= Almanya

@ Turkiye

%27 |
|
A

Ort. %42

Farkinda olunmayan ilk 4 abonelik:

%77 Altyapi hizmetleri (6r. elektrik, su)
%75 Telekomiinikasyon/internet
%65 Sigorta

%54 Televizyon

1. “Son 12 ayda hangi hizmetleri diizenli bir (icret ddeyerek kullaniyorsunuz (6r. aylik, yillik)?” ve “Son 12 ay icerisinde diizenli olarak (6r.
aylik, yillik) odeme yaptiginizi varsayarak herhangi bir hizmete veya tirtine abone oldunuz mu?”sorularina verilen yanitlar arasindaki

ABONELIiGi NASIL TANIMLIYORUZ?

Abonelik, sabit ve dizenli bir Gcret karsihginda bir hizmetin, Grinin kullanimini veya

premium avantajlara erisimi sunan hizmet saglayici ile yapilan bir anlasmadir.
Abonelik anlasmasi belirli kosullari (fiyat, siklik ve stire dahil olmak Gzere)
belirlemektedir.




45 abonelik turanun
incelenmesi, Turk
musterilerin
abonelige daha acik
oldugunu ortaya
ctkarmistir.

En cok hangi uran ve hizmetlere dair abonelik
modellerinin istendigini belirlemek icin
muUsterilerin 45 abonelik tirine yonelik tercihleri
incelenmistir. Turk musterilerin ¢ogunlukla tek
seferlik 6demeler yerine aboneligi tercih ettigi
ortaya cikmistir. Avrupa Ulkelerine kiyasla
Turkiye, abonelik modeline en acik olan Ulkedir.

Turkler arasinda en cok tercih edilen abonelik
tlru telekom/internet aboneligi olup, kendisini e-
ticaret abonelikleri (hazir giyim, gida UrUnleri,
kozmetik, kisisel ve ev bakim) takip etmektedir.
Liks drdnler ve uzun vadeli arag kiralama gibi
basliklarin ise kullanim ihtiyacinin daha az
dogabilecegi urinler olmalari nedeniyle tek
seferlik 6deme metodunun tercih edildigi tahmin
edilmektedir.

ABONELIK TURUNE GORE TURK MUSTERILERINiIN ABONELIK SATIN ALMA EGILIMLERI

Tek seferlik 6demelere kiyasla abonelik modelini tercih eden musterilerin yGzdesi?

Abonelik modeli tercihi

Kulandikca dde tercihi

1.
2
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Liks dirdinler (platform)
Uzun vadeli arag kiralama
Liks drdnler (Grdn)

—— Evcil hayvan mamasi

Online spor/antrenman

Telekomdinikasyon/internet
hizmetleri

Hazir giyim

Grda drtinleri
Kozmetik, kisisel bakim ve ev

bakimi

Gida drdnleri _|

Hizmet aboneligi

Urtin aboneligi B Platform aboneligi

Abonelik egilimi aboneligi tercih edenler ile tek seferlik 6demeyi tercih edenler arasindaki fark olarak hesaplanmistir.
“Gelecekte asagida belirtilen hizmetlerden herhangi birini almak lzere olsaydiniz, tek seferlik ddemeler yerine aboneligi tercih etme olasiliginiz nedir?” sorusuna

verilen yanitlar.



Teklifinizin
abonelik
potansiyeli olup
olmadigini analiz
edin

Her urin veya hizmet yuksek abonelik
potansiyeline sahip degildir - basarili bir

abonelik modeline donustirecek degeri
belirleyin.

STRATEJIK iLiSKI

Servis
Urdin I B R
E-ticaret I B R B

1. Kaynak: Sirketin finansal sonuglari.

BASARININ TARIFi NEDIR?

Analizimiz, belirli Giriin ve hizmetlerin tek seferlik satin alma olarak tercih edildigini acikca gostermektedir.
Elbette bu onlarin kaybedecegi bir savasta olduklari anlamina gelmiyor. Abonelik, ihtiyacglarini karsiladiginda ve
somut faydalar sagladiginda mdusterilere hitap eder. Hersey bir abonelik olabilir ancak bir Grini veya
hizmeti abone olmaya deger kilan seyi belirlemeniz gerekir. Deger, yalnizca bir fiyat tesviki veya kullandikca
dde seceneginin olmamasiyla saglanamaz ancak daha az talep goéren hizmetleri daha sik kullananlari biraraya
getirmek veya yalnizca abonelere ayrilmis bir dizi tesvik sunmak gibi baska ipuclari ve puf noktalari da vardir
(6rnegin, 6zel icerige erisim yeni sirimlere erken erisim, garanti sonrasi onarimlar).

EN iYIi UYGULAMA ORNEKLERI

Uber

Uber yolculuklan yiyecek ve market teslimat hizmetleriyle biraraya getirerek kullanicilari abone
olmaya tesvik etmenin bir yolunu buldu.

Galismamiz, 6zel ulasim hizmetlerinin abonelik icin en dusik egilime sahip oldugunu goésteriyor ancak Uber,
ara sira kullanilan taksi yolculuklarindan daha fazlasini sunmanin bir yolunu buldu. ABD'de Kasim 2021'de
baslatilan Uber One aboneligi, Uber yolculuklari, teslimatlari ve market alisverislerinde avantajlar ve 6zel
indirimler sunuyor. Eat Pass'in (2018'de tanitilan yemek dagitim hizmetleri) yerini aldi, bdylece ara¢ paylasim
platformunu diger hizmetlerle entegre etti - Uber yolculuklarini rekabete karsi arttirmaya yonelik akilli bir
hareket.

Anahtar basari géstergeleri: 2020 yilinda Uber Pass, Eats Pass ve Postmates Unlimited abone sayisi 16
Ulkede 5 milyon Uyeye ulasti’.



) iINANIS
Musterilerin abonelige karar vermelerinde rol oynayan en

onemli faktor, hizmetin sundugu kolayliktir.

GERCEK

MuUsterileri abone olmaya tesvik eden en onemli faktor
finansal tesvikler olup kendisini sirasiyla kolaylik ve

premium hizmetlere erisim takip etmektedir.



Avrupa ortalamasina
benzer sekilde
finansal tesvikler,
TUrk musteriler icin
abonelik satin alirken
temel etkendir.

Ortalama sonuglara gore, Turk mausterilerin
abonelige karar vermesinde en 6nemli faktérin
finansal tesviklerle ilgili oldugu anket
katihmcilarinin = %49'u  tarafindan  belirtilmistir.
Finansal tesviklerin diger faktorlerden 1,2 kat daha
onemli oldugu ortaya ¢cikmaktadir.

Ancak musterilerin abone olma karari Gizerinde
yalnizca finansal tesviklerin degil, ayni zamanda
kolaylik (6rn. basitlestirilmis 6demeler, eve teslim),
ve hatta hizmet kullanimindaki  yasanan
rahatsizligin énlenmesi (6rn. dijital hizmet aboneligi
durumunda araya giren reklamlarin engellenmesi)
ve ardindan premium urinlere, hizmetlere ve
miusteri hizmetlerine erisimin de énemli bir etkisi
vardir.

TURK MUSTERILERININ ABONE OLMA MOTiVASYONLARI

Abonelik kategorisine gére musterilerin abonelik satin alma kararini etkileyen ilk 5 faktor’

Finansal tesvik (ort. %49) . Kolaylik (ort. %45)

@ Araya giren reklamlarin bulunmamasi
Para tasarrufu

Premium iceriklere erigim

DI_JITAL Platformun ileri fonksiyonlarina erisim
HIZMETLER Yeni bir sey deneme arzusu
Para tasarrufu

@ Odemeleri hatirlama gerekliligi bulunmamasi

Premium hizmetlere erisim

G_ELENEKSEL Premium musteri muamelesi gérmek
HIZMETLER Yeni bir sey deneme arzusu
Para tasarrufu

@ Eve teslimat

. . Uriin kisisellestirmeleri

|:||Z_!-| TUK_ETlM Yeni bir sey deneme arzusu
URUNLERI Uriinlerin cesitlendirilmesi
Para tasarrufu

@ Uraind en glincel Granle kolayca degistirme imkani
Urtin hasari durumunda 6zel destek

DAYANIKLI Yiksek kaliteli Griinlere erisim
URUNLER Onarim masraflarini karsilama yiikii bulunmamasi
Ozel teklif/indirimlere erisim

Premium musteri muamelesi gérmek
Uriiniin iadesi sirasinda Ucretsiz teslimat

PLATFORM Yeni bir sey deneme arzusu

7.

Teslimatta tasarruf

Premium hizmetlere erisim (ort. %39)

2 %51
€ %40 @
& %33
& %28
2 %27

® %56 @—

Diger (ort. %36)

‘ Avrupa ortalamasi

Tirk musteriler icin
finansal tesvikler,
mevcut kategorilerin

* %46
L 4 %40
* %34
L 4 %29
® %49 @
* %38
. %35
& %33
* %33

NN %53 @

TN %45
IS %45
eI %42
IS %40

I N %077 @——
I 0555
Y 652
I 9639

I 0622 .

“Abonelik alma kararinizi etkilemis/etkileyecek kilit etmenler nelerdir?”sorusuna verilen yanitlar.

¢ogunda abonelik alma
kararini etkileyen diger
faktorlerden 1,2 kat
daha é6nemlidir.



Turkler genellikle
intiyac duyduklarinda
satin almayi tercin
ettikleriicin (%55)
abone olmaktan
vazgecmektedir.

Tark musteriler genellikle ihtiya¢ duyduklarinda
satin almayi tercih ettikleri icin (%55) abone
olmaktan vazgecmektedir. Mdusterilerin ihtiyag
duyduklarinda satin  almayr tercih  ettigini
vurgulayan vyanitlarin sayisinin 6zellikle Grin
abonelikleri icin daha yuksek oldugu dikkat
cekmektedir - gecen 12 ay icerisinde Urun aboneligi
bulunmayan katilimcilarin yaklasik %601 tarafindan
beyan edilmistir.

Taahhutlere karsi isteksizlik, abone olmanin
onundeki en buyuk etken degildir - katihmailarin
yalnizca Ucte biri abone olmama nedeni olarak
taahhutlerden hoslanmadiklarini dile getirmistir.

TURK MUSTERILERIN ABONE OLMASININ ONUNDEKi ENGELLER

Son 12 ayda herhangi bir kategoriye abone olmayan musterilerin yanitlari’

ihtiyac oldugunda satin almayi tercih ediyorum

Kendi agimdan herhangi bir anlamli deger géremedim

Taahhut vermekten hoslanmiyorum

Cok pahal

Nadiren kullaniyorum

Taahhut ¢ok uzun vadeliydi ve aboneligi
degistirme/duzenleme gibi bir secenegim
bulunmuyordu

Odeme bilgilerimi paylasma
konusunda endiselerim vardi

Bunlardan bazilarini ge¢gmiste denedim,
fakat sonradan aboneligi biraktim

Abonelik kaydi yapmak icin gereken
sureg ¢ok karmasikti

Abonelik satin almaya acigim fakat alisveris
yaptigim saticilar bu secenegi sunmuyorlar

® %9

® %8

® %6

®| %3

*® %2

*

& %31

€@ Avrupa ortalamasi

® | %55 &——

%37¢
%33

%32

ABONELIK KATEGORISINE GORE YANITLAR
Ihtiya¢ oldugunda satin almayi tercih ediyorum.

Hizli tiketim Granleri %61
Dayanikli Granler %58
Platform ................... %50 ..........
Dijital hizmetler ¢ %38

Geleneksel hizmetler

1. "Son 12 ay icerisinde neden herhangi bir hizmet, (iriin veya platforma abone olmadiniz?”sorusuna verilen yanitlar.



ABONE OLMAYANLARIN YAS GRUPLARINA GORE DAGILIMI

Hicbir seyin kendilerini bir abonelik satin almaya ve abonelik saglayicisini degistirmeye/ilave bir tane almaya
ikna etmeyecegini beyan eden musterilerin yuzdesi2

Abonelik satin alma egilimP

%26 %26 %26
%14
Hicbir sey beni herhangi bir
yeni abonelik saglayicisini
degistirmeye veya ilave bir
9575 tane almaya ikna edemez.?
%9 spaee ~ 9514 Hicbir sey beq/' abonelik
0 Ceeeet satin almaya ikna edemez.’
%6 %5 Leeett ’
o _.-._.,..-00""". 4 ort- %64
%6 0 Stecccsscsssiiaaag SUTTILILLLE e
0

%4

Z Kusag (18-24) Y Kusag! (25-40) X Kusag! (41-56) Baby Boomerlar
(57+)

Herhangi bir aboneligi olmadigini beyan eden kisilerin yanitlari

Belirli bir kategoride en az bir aboneligi oldugunu beyan eden kisilerin yanitlari
Tek seferlik 6demeler yerine aboneligi tercih eden musterilerin ylzdesi

“Hicbir sey beni abonelik satin almaya ikna edemez” diyenlerin ortalamasi

AN =

Turkiye, diger Avrupa
Ulkelerine kiyasla
abonelik
isteksizliginin dUsuk
oldugu bir pazardir.

Turk katihmcilarin yalnizca %6’s1 hicbir seyin
kendilerini abonelik satin almaya ikna
edemeyecegini belirtirken, diger Avrupa
Ulkelerinde bu oran neredeyse Ug katidir (%21).

Musterilerin abonelik saglayicisini  degistirme
veya ilave bir tane daha satin alma konusundaki
istekliligi 6lculduginde de ¢cok benzer bir egilimle
karsilasilmaktadir.

Y kusagindan itibaren artan yasla birlikte abonelik
almayr  kesinlikle  dusunmeyenlerin  orani
artmakta olup 6zellikle Baby Boomer kusaginda
bu oran %15%e yukselmektedir. Avrupa
ortalamasina bakildiginda ise ayni kusak cok
daha carpicl bir sekilde %39 oraninda abonelik
almayi kesinlikle distinmemektedir.



BASARININ TARIFi NEDIR?

Cazip fiyatlandirma, musterinin abonelik satin alma kararini yénlendiren tek faktdr degildir. Deger Onerisi icin
dogru kombinasyon, fiyatlandirma avantajlari ve aboneligin kolaylik sunmasi (veya rahatsizigl engellemesi)
karisimini ele almalidir. Cogu durumda, baslangic noktasi, Ucretli bir premium pakete yUkseltme secenegi ile bir
Urun veya hizmete Ucretsiz erisim sunan bir Gcretsiz aboneliktir. Boylelikle kullanicilar, Grini veya hizmeti test
etme ve hatta alisma sansina sahip olur. Kullanicilar yavas yavas her adimda araya giren reklamlar, icerigi
U r_u n U n U Z U n indirememe veya limitli bir depolama alani gibi sinirli islevsellik ile ilgili rahatsizliklari yasamaya baslar.
J J
sundugu kolaylig
ve sikinti noktalarini

belirleyin.

EN iYI UYGULAMA ORNEKLERI

YouTube

Bir aboneligin karsilayabilecegi ve kullanicilarin
¢6zim bulmak icin 6demeye hazir olacagi
sikinti noktalarini ve ihtiyaclarini analiz ederek

YouTube abonelik teklifini miisteriler i¢in en buyik motivasyon kaynagi olan araya giren reklamlarin
olmamasi etrafinda olusturdu.

baslayin. 2014'te YouTube, ilk abonelik teklifi olan YouTube Red'i baslatti. Ancak sirket, platformu Ucretsiz olarak
kullanmaya alismis musterilerini Ucretli icerige gecirmekte sorun yasadi. YouTube, Mayis 2018'de markasini

STRATEJIK iLiSKI YouTube Premium olarak degistirdi ve yaklasimini, kullanicilarin abonelik yoluyla premium icerige erismesine

Servis izin vermekten tum kullanicilara premium icerige erisim izni vermeye ve ayni zamanda ek reklam gosterimi

. yogunlastirmaya dogru degistirdi. Yeni abonelik, teklife ilgiyi arttiran YouTube Music'i de igeriyordu.

Urdn 1 | |

E-ticaret | Anahtar basari géstergeleri: Stratejik yaklasimdaki degisikligin ardindan Ucretli abone sayisi’ 2017'de 2,8

milyondan 2020'de 30 milyona yukseldi?.

1. YouTube Premium ve YouTube Music verileri.
2. Kaynak: Sirketin resmi bilgisi.



) iINANIS
Rekabette ayrisarak musteri kazanmak icin abonelik
modeline dayall kusursuz bir Urun veya hizmete sahip

olmak yeterlidir.

GERCEK

Daha cazip fiyat, musteriyi abonelik saglayicisini
degistirmeyi veya yeni bir saglayicidan ek abonelik almay!
dusunmeye sevk eden ana faktordur.



Rekabetci bir pazarda

basarili bir sekilde faaliyet

gostermek icin abonelik
modeli saglayicilarinin
fiyatlandirma

stratejilerine dikkat
etmesi kritiktir.

Abonelik saglayicisini degistirmek s6z konusu
oldugunda finansal tesvikler diger faktorlerden
1,8 kat daha 6nemli hale gelmektedir. Bu nedenle
finansal tesvikler, musteri karari Uzerinde ilk kez bir
abonelik satin alma durumunda oldugundan (1,2 kat)
daha fazla etkiye sahiptirler.

Pazara yeni giren bir oyuncu, iyi tasarlanmis bir
fiyatlandirma stratejisi ile birlikte pazar payi elde
etmeyi basarabilir ancak uzun vadede musteriyi elde
tutabilmek icin rekabetci bir fiyatlandirma énemli bir
etken haline gelebilir. Abonelik modeli énciilerinin,
en azindan pazardaki yeni oyuncular pazar pay! igin
rekabet etmeye baslayana kadar, sektérde fiyatlari
belirleyen taraf olacagi anlasiimaktadir.

TURK MUSTERILERININ ABONE SAGLAYICISINI DEGiSTIRME/EK BiR TANE ALMA MOTIVASYONLARI

Abonelik kategorisine gére musterilerin abonelik saglayicisini degistirme veya ek bir tane daha alma kararini etkileyen ilk 5 faktor?

Finansal tesvikler (ort. %60) . Tavsiyeler (ort. %34) Premium hizmetlere erisim (ort. %35) Diger (ort. %32)

Daha cazip bir fiyat ® %60 &——— 4 Avrupa ortalamasi
Ozel indirimler/promosyonlar 2 %49
. Daha genis/ayricalikliicerige erisim 2 %38
DYITAL @ Olumlu misteri yorumlari . %30
HIZMETLER @ Arkadaslarin/aile bireylerinin olumlu tavsiyeleri * %30
Daha cazip bir fiyat ® %65 @—
Ozel indirimler/promosyonlar L 2 %55 Tark m'U§teri|er i?",‘ her bir
Premium hizmetlere erisim 2 %31 abonell_k katggorlsmde,
GELENEKSEL Daha iyi bir konum/erisilebilirlik * %30 gbenﬁllk;?gla{(lc.ls.ml
HIZMETLER @ Olumlu musteri yorumlari * %30 _ fiigaenrsgrt i
esvikler diger
etmenlerden 1,8 kat daha
fazla 6nem teskil
etmektedir.
Daha cazip bir fiyat IS 61% —
@ Ozel indirimler/promosyonlar NS 54%
Daha iyi Grtn kalitesi NN 40%
URUNLER @ Olumlu musteri yorumlar: IS 36%
Hizli tiketim ve Siparise yonelik yiksek esneklik NS 33%
dayanikh
Daha cazip bir fiyat NI 77 @
Ozel indirimler/promosyoniar N N 9061
@ Olumlu musteri yorumlar: IR S 705 1
PLATFORM Daha gelismis platform fonksiyonlar: N %33

@ Arkadaslarin/aile bireylerinin olumlu tavsiyeleri NN ¢ %25

1. "Yeni bir abonelik saglayicisi degerlendirme (degistirme veya yeni bir tane daha alma) kararinizi hangi etmenler etkiler?”sorusuna
verilen yanitlar.



Fiyatlandirma
stratejinizi
pbelirleyin

Hangi fiyatlandirma stratejisinin musteriyi elde
etmek ve elde tutmak icin etkili olacagini analiz
etmek, kritik kitleye ve basa bas noktasina
ulasmaniza olanak tanir.

STRATEJIK iLiSKI

Servis
Urdin I B S R
E-ticaret I B R B

1. Kaynak: Sirket Basin Aciklamasi

BASARININ TARIFi NEDIR?

Abonelik alirken mdusteriler icin para tasarrufu en &6nemli faktérddr, ancak aboneligin daha ucuz olmasi
gerekmez. Bunun yerine uriniiniizii neyin daha cgekici kildigi distintilmelidir, 6rnegin diyet kutularina abone
olmak genellikle evde yemek pisirmekten daha pahalidir ancak musteriler elde ettikleri kolaylik icin para 6demeye
razidir. Bununla birlikte zaten doymus bir pazara giriyorsaniz, rekabetgi fiyatlandirma kritik kitleye ulasmaniza
yardima olabilir. G6z 6ninde bulundurulmasi gereken birkag fiyatlandirma taktigi vardir, 6rnegin musteriye
birkac opsiyon verildiginde musterinin en yUksek teklif yerine ortadakini se¢mesi ile karakterize “uzlasma etkisi”
(Starbucks etkisi) gibi. Bir baska iyi érnek, cazip bir fiyat karsiliginda tek bir abonelik icerisinde bircok farkli
drin veya hizmet sunan paketlerdir. Diger taraftaysaniz, yanit vermek ve musterileri elde tutmak icin yeni

girenlere dikkat edin.

EN iYI UYGULAMA ORNEKLERI

Apple

Apple aboneligi daha cekici hale getirmek icin paketler kullanir ve daha az benimsenen veya yeni
hizmetlerin bilyiimesini guivende tutar.

Apple hizmetlerini ayri abonelik secenekleriyle sunsa da hepsini bir araya getiren (Apple Music, Apple TV+, Apple
Arcade & iCloud) Apple One multimedia paketini Ekim 2020'de piyasaya strdu. Bu ¢6zim musterinin hizmetlere
ayri olarak abone olmaya kiyasla ayda %70'e varan 6nemli tasarruflar saglamasina olanak saglar'. Apple, Apple
Music ve Apple TV+ gibi populer hizmetleri bir araya getirerek daha az populer olan veya tamamen yeni
hizmetlerin daha genis ¢capta ve hizl bir sekilde sunulabilmesini saglar.

Anahtar basari géstergeleri: Apple'in abonelik hizmetleri stratejisi, sirketin Gcretli Uye sayisini yaklasik 4 kat
arttirarak 2021'in 4. ceyreginde 745 milyona ulasmasini sagladi’.



Rekabette
ayrisan ve oyunu
kazandiracak
deger onerisini
tanimlayin.

Musterilerin  ihtiyaclarini  karsilamak  ve
pazarda ©6ne c¢ikmak icin aboneliginizin
rekabette ayrisan ve oyunu kazandiracak
kullanim  senaryolarinin  bir  karisimindan
olustugundan emin olun.

STRATEJIK ILISKI

Servis
Urdin I B R
E-ticaret [ ]

1. Kaynak: Sirket Finansallar

BASARININ TARIFi NEDIR?

Rekabetci bir abonelik isine giriyorsaniz, kalabaligin arasindan siyrilmanizi saglayacak benzersiz bir deger
onerisi gelistirin. Hangi minimum teklifi saglamaniz gerektigini bulmak icin rekabet ortamini analiz ederek
baslayin. Bu size rekabette ayristiracak deger onerisi olacaktir. Bu deger Onerisi 6rnegin bir hizmet
aboneliginin parcasi olarak icerik indirme veya bir e-ticaret aboneliginde Ucretsiz teslimat olabilir. Oyunu
kazandiracak deger énerileri ise temel olmayan ihtiyaclara odaklanir ancak mdusterilere sunduklari essiz
deneyimler ile mutlu eder. Musteriler bu tip deger 6nerilerinin eksik olup olmadigini fark etmezler ancak
kendilerine sunuldugunda ek katma deger olarak algilarlar. En basit érnekler, Grun kisisellestirme veya 10 dakika
icinde hizli teslimat olabilir. Bu unsurlari sunmak sart degildir ancak rekabetten farklilasmaniza yardimci olur.

EN iYIi UYGULAMA ORNEKLERI

Netflix

Netflix basariyl en 6nemli farklilastiricilarindan biri olan platformuna 6zel kendi film prodiksiyonlari
lizerine insa etti.

Netflix 1999 yilinda ilk aylik abonelik hizmetini sunarak eglence endustrisinde devrim yaratti. 2013 yilinda
Netflix blaylk bir basari elde eden ilk orijinal yapimi House of Cards'i piyasaya sirdi. GUnuUmuzde platform
original icerik icin tek durak noktasidir ve Netflix Originals, UnlU aktorler ve senaristler tarafindan desteklenen
en ¢ok 6dul alan yapimlardan bazilaridir. Yapimlar yalnizca Netflix'te mevcut oldugundan ilgilenen izleyiciler igin
tek secenek abonelik satin almaktir.

Anahtar basari gostergeleri: Netflix 2020'de rekor dizeyde 37 milyon yeni Ucretli Gyelige ulasti ve yillik gelirini
yillik bazda %24 arttirdi™.



X) INANIS

Abonelik, geleneksel bir sadakat programi gibi, musterilerin
sadakatini tesvik eder ve para harcamasini arttirir.

GERCEK

Abonelik, geleneksel bir sakadat programi gibi,
musterilerin daha fazla para harcamasina neden olabilir

ancak diger saglayicilara dair merak uyandirmakta ve
kesfe yonlendirmektedir.



Abonelik, Turk
musterilerin daha fazla
para harcamasina neden
olmakta ancak musteri
sadakatini 6nemli dlcude
arttirmamaktadir.

Yapilan c¢alisma, Turk mdusterilerin  yalnizca
%28'inin abonelik aldiktan sonra diger benzer
hizmet, Grdn ve platformlara harcanan zamani
veya kullanimini azalttuigini ortaya ¢ikarmaktadir.
Ote yandan, Turk abonelerin yaklasik yarisinin
daha fazla zaman gecirmeye veya diger
saglayicllarin alternatiflerini daha sik kullanmaya
baslamasi, aboneligin  diger saglayicilar
hakkinda merak uyandirdigini veya bu tiir
hizmetlere yénelik aliskanhklar olusturdugunu
gostermektedir.

Sonuclar ayni zamanda bir abonelik modeli
sunmanin isletmeler icin kazanch olabilecegine
isaret etmektedir - Avrupa ortalamasinin (%57)
Onemli 6lclide Uzerinde olarak, Turk musterilerin
%71 abonelik satin aldiktan sonra daha fazla
harcamaya basladiklarini kabul etmistir.
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ABONELIK MODELININ TURK MUSTERILERININ IKAME KULLANIMI VE HARCAMALARINA ETKISI

Abonelik satin aldiktan sonra musterilerin diger benzer hizmet, Grin ve platformlari kullanimlarindaki ve para

harcamalarindaki degisiklikler

ikame kullanimi

Abone olmak, diger benzer hizmet, lrdin, platformlara
harcadiginiz zamani etkiledi mi?

Daha fazla zaman
harciyorum/daha sik
kullaniyorum.

Daha dnce harcadigim
kadar zaman

ayirlyorum/ayni siklikta %24

kullaniyorum.
Tirk musterilerin %28'i
abonelik satin aldiktan

Daha az zaman sonra diger benzer

harciyorum/daha az ™ hizmet/Granlere

kull. . N

whanlyordm harcadigi zamani

azaltti/daha az kullandi.

Harcamalar

Abonelik almak, ilgili hizmet ve (rtin kategorisine harcad|giniz
para miktarini etkiledi mi?

%57 —

Tirk musterilerin
%71'i abone
olduktan sonra bir
— ardn/hizmet
kategorisine daha
Daha fazla para fazla para harcamaya
harciyorum. basladi.

%24 -

Ay miktarda para

harciyorum. %15

Daha az para
harciyorum.

@ Avrupa ortalamasi



BASARININ TARIFi NEDIR?

Urtiniintize veya hizmetinize abone olmak, musterinin diger benzer Grin veya hizmetleri kullanmayi tamamen
birakacagl anlamina gelmez. Basarili abonelik, gliclii musteri iliskileri Gizerine kuruludur ve bu iliskinin derin
ve uzun 6murld olmasi icin 6nemsediginizi gdstermeniz gerekir. Bu noktada kisisellestirmeyi temel deger
Oénerinizin ana temasi yapin. Boylelikle dnemli bir dizi davranissal veriye sahip olarak bu bilgileri musterilerinizi
daha iyi anlamak ve uzun vadede onlarla iletisimde kalmak i¢in kullanin. MuUsteri edinme maliyeti, mevcut
musteriyi elde tutma maliyetine kiyasla 5 kat daha yUksek olabilir, bu nedenle kisisellestirme konusunda yapilan
yatirimlarin fizibilitesi pozitif sonug olusturabilir. Yapay zeka ve makine 6grenimi gibi daha gelismis araclar,
kaliplari belirlemenize, firsatlari tespit etmenize ve dogru zamanda kisiye 6zel teklifi sunmaniza yardimci olabilir.

Kisisellestirilmis
deneyimler
sunun.

EN iYIi UYGULAMA ORNEKLERI

Spotify

Musterilerinizin ihtiyaclarini ve davranislarini
anlamak icin verilerden yararlanin ve bunlari
uzun sureli iliskiler olusturmak icin kullanin.

Spotify her kullanicinin muzik tercihlerini analiz eden gelismis yapay zeka algoritmalari sayesinde bir
kisisellestirme yildizi oldu.

Spotify'in basarisi hiper kisisellestirme saglamaya ve her kullanici icin ana ekrani kisisellestirilmis bir sekilde
duzenleyen BaRT gibi gelismis veri analitigi ve algoritmalarina dayali olarak kullanicilariyla etkilesim kurma
STRATEJIK iLiSKI Gzerine insa edilmistir. Ornegin daha kiguk algoritmalar, belirli bir ¢calma listesindeki parcalari analiz eder ve
tum dinleme deneyimini sekillendirmek icin yanina gelmesi gereken sarkilari tahmin etmeye calisir. Spotify

Servis ) . . . CL
. daha 6nce dinlenen parcalara veya yil sonu en ¢ok dinlenen muzik raporlarina dayali yeni icerik &nerileri gibi
Urdn s calismalarla kullanicilarin ilgisini sarekli canl tutmayi basarir.

E-ticaret 1 | |

Anahtar basari géstergeleri: Spotify'in abone sayisi 2017'den bu yana 2 katindan fazla artarak 2021'in 4.
ceyregiitibar ile 180 milyon Ucretli kullaniciya ulasti®.

1. Kaynak: Sirket finansal sonuglari



GERCEK

Abonelik trendi, mUsterilerin turtn almak yerine abonelik
almasini saglayacaktir.

GERCEGIN DAHA KUSURSUZ VERSIYONU

Abonelik trendi, mUsterilerin daha butunlesik deneyimler
aramasini ve isletmelerin temel faaliyetlerinin otesinde
uygulamalari denemesini saglayacaktir.



En basarili sirketler faaliyet gésterilen pazarlar ve sunulan Grun ve hizmet
bakimindan U¢ farkli alanin kombinasyonunu adreslemektedir.

DELOITTE'UN BASARI MATRIiSIi*
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MEVCUT YAKIN YENI

_ BASARI FAKTORU
(URUNLER VE HIZMETLER)
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* Deloitte’s Ambition Matirx

Deloitte’'un Basari Matrisi* temel, yakin ve yeni olmak Uzere is faaliyetlerini sirketin
stratejik hedefleriyle uyumlu hale getirmek icin yararli bir arac olarak hizmet eden (g
alan tanimlamaktadir. En basarih sirketler, portféylerini her Gi¢ alanda da dengeli
olarak yonetirler.

Ayni yaklasimin abonelik modeline de uygulanmasi mumkundur. Guglu bir rekabet
ortaminda aboneligi bir is modeli olarak tanitmak basariyl garanti etmeyecektir.
isletmelerin gelecege hazir hale gelebilmek icin rekabette bir adim énde
olmalarini saglayacak degeri marjinal olarak nasil sunabileceklerini
disiinmeleri gerekmektedir. Temel, yakin ve yeni alanlar arasindaki denge yalnizca
isletmenin hirs seviyesine degil ayni zamanda riskten kaginma istegine de bagl
olacaktir.

ABONELIGE YONELIK PORTFOY ORNEKLERI

@ Geleneksel bir basin aboneligi sunan bir ekonomi dergisinin dijital basina
yonelmesi

@ Bir video yayini saglayicisinin tek bir abonelik altinda muzik yayini hizmeti
sunmaya baslamasi

Yeni ekipmanlarin kisa sureli kiralanmasina izin veren bir ttketici
elektronigi magazasi zinciri



Cogu sirket agirlikli olarak temel faaliyetlere odaklanmis olmalarina ragmen
basariyl cesur hamleler getirecektir.

Dengeli bir portfoydeki Dengeli bir portfoydeki Temel, yakin ve yeni alanlar arasinda faaliyet ve kaynaklarin ortalama tahsisi, ortalama getiri orani ile
ortalama aktivite ortalama kazang ters orantilidir - temel alandan uzaklagsma ne kadar fazla olursa, elde edilebilecek getiriler de bir o
kadar buylik olacaktir. Portfdy dengesi sirketten sirkete degisiklik godstermekle birlikte sektor,

YENI By rekabetci konum ve sirketin olgunlugu gibi faktorlerin karisimindan da etkilenmektedir.
YAKI N . . ~ .o . . . . .
ISLETMENIN OLGUNLUGUNA GORE FAALIYET PORTFOYU ORNEKLERI
%70 YENI Gelismekte olan sirketler Olgun sirketler
Ana zorluk: Olduk¢a rekabet¢i abonelik pazarina Ana zorluk: Mevcut kullandik¢ca ode mdisterilerini
nasil girilir? nasil aboneye déndistiirebiliriz?
TEMEL
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TEMEL
Yeni
Bu dengeler, is ve risk algisina gore
degisiklik gbstermektedir. Pazara yeni giren sirketler, élcek ekonomisine sahip Olgunlasmis sirketler, ilk olarak temel is
olmamalari nedeniyle fiyatta rekabet etmeleri yeterli modellerindeki mevcut musterilerinin abonelik
o ) olmayacagi icin ve rekabetten farkhlasmak icin yeni modeline kanalize edilmesine odaklanir ancak uzun
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dogru yonlendirir.



Hizmet
ekosistemini
olusturun.

Temel, yakin ve yeni kullanim alanlarini
birlestirerek abonelikte tek adres modelini
nasil olusturabileceginizi gelecege hazirlik
bakis agisi ile disunun.

STRATEJIK iLiSKI

Servis
Urdin I
E-ticaret I S S B

1. Kaynak: Sirket sunumu
2. Kaynak: Bank of America musteri anketi

BASARININ TARIFi NEDIR?

Z kusagl ve Y kusagl aboneliklere en acik olanlardir ve en éncelikli musteri segmentleri olacaktir. Ekosistem
hizmetlerinin yUkselisine 6nciliuk etmeye hazir olduklarindan sorunsuz, entegre deneyim beklentilerinin
siirekli degisecegi tahmin edilebilir. Kullanicillar gittikce artan sayida hizmete abone olurken, bunlar
birlestirmek, oyunu kazandiracak deger &6nerisi olabilir. Abonelik saglayicilarinin ¢ogu birbirinden bagimsiz
abonelik modellerinde faaliyet gostermesine ragmen yavas yavas aralarindaki sinirlarin  bulaniklastig
gorulmektedir. Amazon, birka¢ aboneligi tek bir abonelikte birlestirerek dijital hizmetler etrafinda bir ekosistem
olusturarak musterilerin etkilesim sikhgini ve kullanim kolayligini arttiran 6rnekler arasindadir. Abonelik is
modelinizin yeni yoninu belirleyebilecek temel deger 6nerinizi, yakin ve yeni alanlar arasindaki sinerjiyi
dusunun.

EN iYIl UYGULAMA ORNEKLERI

Amazon

Amazon e-ticaret, hizmetler ve uriinler genelinde birden cok abonelige erisimi birlestiren bir
ekosistem olusturdu.

Amazon e-ticaret hizmet ve Urtn abonelik alaninda oynayan bir abonelik saglayici 6rnegidir. Amazon Prime,
video, muzik akisi ve oyunlar gibi hizmetlerle sinirli indirimler, Gcretsiz teslimat veya hizli teslimat gibi e-ticaret
avantajlari Uzerine kurulmustur. Ayrica gecen yil Amazon, e-ticaret saticilariyla isbirligi icinde abone ol ve
kaydet adli yeni bir islev baslatmistir. MUsterilerin dizenli olarak 5 veya daha fazla trun siparislerinde %15’e
varan oranda tasarruf etmelerini saglamaktadir.

Anahtar basari gostergeleri: 2020'de Prime Uyelerinin %88'l dizi ve film izlemistir' ve yalnizca ABD'de Amazon
Prime Uyesinin ortalama harcamasi, abone olmayanlara gére ortalama 4 kat daha yuUksektir2,



Basarili bir abonelik
modeli icin temel
oneriler

Abonelik modelinde basarili  olmak igin
kusursuz bir hizmete veya Urtine sahip olmak
artik yeterli degil. Abonelik yolculugunuzu
baslatmak icin bu iste basariy1 saglayan 6 ilkeyi
takip edin.

Teklifinizin abonelik
potansiyeli olup
olmadigini analiz edin.

Her urdn veya hizmet yuksek
abonelik potansiyeline sahip
degildir - basaril bir abonelik
modeline donusturecek degeri
belirleyin.

Ornek: Uber

Uber yolculukiari ve Uber Eats igin
avantajlari birlestiren bir dyelik

Rekabette ayrisan ve
oyunu kazandiracak deger
onerisini tanimlayin.

Musterilerin ihtiyaclarini
karsilamak ve pazarda 6ne ¢ikmak
icin aboneliginizin rekabette
ayrisan ve oyunu kazandiracak
kullanim senaryolarinin bir
karisimindan olustugundan emin
olun.

Ornek: Netflix

Platforma 6zel kendli yapimlar
olan ‘Netflix Originals’

Uriiniiniiziin sagladig
kolayhigi (veya onledigi
rahatsizligini) belirleyin.
Bir aboneligin karsilayabilecegi ve
kullanicilarin ¢6zamu icin
ddemeye istekli olacagl sorunlu

noktalari ve ihtiyaclari analiz
ederek baslayin.

Ornek: YouTube

Premium sdrdimde rahatsiz edici
reklamlardan kurtulmak

Kisisellestirilmis
deneyimler sunun.
Musterilerin ihtiyaclarini ve
davranislarini anlamak igin
verilerden yararlanin ve bunlari

uzun sureli iliskiler olusturmak icin
kullanin.

Example: Spotify
Yapay Zeka destekl; kisisellestirme
uygulamalari

Fiyatlandirma stratejinizi
belirleyin.

Hangi fiyatlandirma stratejisinin
musteriyi elde etmek ve elde
tutmak icin etkili olacagini
incelemek, kritik kitleye ve
basabas noktasina ulasmaniza
olanak tanir

Ornek: Apple

Hepsi bir arada paketler, tekil
aboneliklerden %70 daha ucuz

Hizmet ekosistemini
olusturun.

Temel, yakin ve yeni kullanim
alanlarini birlestirerek abonelikte
tek adres modelini nasil
olusturabileceginizi gelecege
hazirlik bakis acisi ile disinin

Example: Amazon

Hizmet ve e-ticaret aboneliginin
tek bir Amazon Prime teklifi
altinda birlesimi



Kendi abonelik
tabanli is modelinizi
uygulamaya hazir
misiNIz?

Bu yolculukta size nasil destek
olabilecegimiz hakkinda daha
fazla bilgi icin bizimle iletisime
gecebilirsiniz.
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Deloitte’'un ¢alismasi, abonelik hizmetlerine ve 45 abonelik turdne iliskin muasteri tercihlerini, davranislari,
motivasyonlari, bariyerleri ve davranis kaliplarindaki degisiklikler de dahil olmak Gzere inceleyerek abonelik
tabanli is modellerine dair potansiyel stratejik firsatlarini belirlemeyi hedeflemektedir.

Bu calismaya girdi olarak bagimsiz bir arastirma firmasi tarafindan sahada gerceklestirilen bir musteri anketi

tamamlanmistir. Raporda alintilanan veriler, 9 Glkeden toplam 9.000 yetiskin tiketicinin temsili bir 6rnegine RQ
dayanmaktadir. Arastirma 2021 C4 - 2022 (1 tarihleri arasinda gerceklestirilmistir. N=9.000

Her pazarda N=1.000

TANIMLAR

Dijital hizmetler - dijital kanallarda sinirli veya sinirsiz erisim ile hizmetlere / premium icerige abone — TARIH

olmak
2021 C4 - 2022 C1

Geleneksel hizmetler - sinirli veya sinirsiz erisim ile fiziksel noktalarda bulunan hizmetlere abone
olmak

Hizli tiiketim dirdinleri - dUzenli olarak eve teslim edilen fiziksel GrlUnlere (tek tek veya surpriz kutu
secimi ile) abone olmak

Q
CAWI

Bilgisayar destekli web gérismesi

Dayanikl dirdinler - fiziksel UrUnlere kiralama yoluyla abone olmak

Platform dyeligi - katma degerli hizmetlere (6r. Ucretsiz teslimat, ekspres teslimat, 6zel indirimler)
erisimi garanti eden premium Uyelik
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