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OZET

Freemium is modeli, son yillarda sayilar1 gittikge ivme kazanan c¢evrimi¢i uygulama
pazarinda yaygin kullanilan bir is modeli haline gelmistir. Bununla birlikte, girisimciler ve
yoneticiler, freemium is modellerini kullanan sirketlerin basarisi veya basarisizlig1 iizerine
sinirl1 bir anlayisa sahiptir. Bu calismanin amaci, stratejik bir bakis acisiyla cevrimigi
uygulama pazarinda freemium is modeli ile basarili olmanin anahtar noktalarim
vurgulamaktir. Freemium, belirli bir iirliniin miisteriye {icretsiz olarak sunuldugu, {iriiniin daha
geligmis stirimii igin ek ticret 6demesinden gelir saglayan bir is modelini ifade etmektedir.
Literatiirde freemium is modelini inceleyen ¢alismalarin oldukga kisithi oldugu goriilmektedir.
Mevcut ¢alisma, freemium is modelinin farklilastiric1 6zellikleri i¢in bir ¢er¢eve olusturarak
uygulayicilarin  karar verme siireclerine yardimci olmayr hedeflemektedir. Calismada,
freemium is modelini uygulamada oOnemli faktorlerin neler oldugunu belirlemek igin,
freemium modelini benimseyen basarili sirketlerin is modelleri incelenmistir. Bu baglamda,
ikincil veri analizine dayanilarak 5 bagarili freemium is modeli (LinkedIn, Spotify, Evernote,
DropBox ve Zoom) ornegi incelenmistir. Analiz bulgulari, kullanici ihtiyaglarina gore
planlanmas1 gereken iicretsiz ve premium siiriim 6zelliklerinin net bir sekilde ayrilmasi
gerektigini ortaya koymaktadir. Pazarlama bakis agisindan bakildiginda, ilk asamada sirketler
oncelikli olarak {icretsiz siirimii kullanan kullanicilarina odaklanmali, sonrasinda agizdan
agiza pazarlama ile mevcut miisteri tabani genisletilmelidir. Ek olarak uygun bir iiriin
fiyatlandirmas1 ve ek paket alternatifleri ile hedef segmentin ihtiyaglarina uygun versiyonlar
sunulmalidir. Calismada siirdiiriilebilir bir freemium is modeli gelistirmeyi basaran sirketler
incelenerek, ¢evrimici uygulama pazarinda freemium tekliflerinin nasil konumlandirilacagi
konusunda stratejik oneriler verilmistir.

Anahtar Kelimeler: Freemium, Is modeli, Cevrimici uygulamalar

FREEMIUM BUSINESS MODELS AS A COMPETITIVE STRATEGY IN THE
ONLINE APP MARKET

ABSTRACT

The freemium business model has become a widely used business model in the online
application market, which has been gaining momentum in recent years. However,
practitioners have limited understanding of the success or failure of companies using
freemium business models. The aim of this study is to emphasize the key points of being
successful with the freemium business model in the online app market from a strategic
perspective. Freemium refers to a business model where a particular product is offered to the
customer free, generating revenue from paying an additional fee for the more advanced
version of the product. It is seen that the studies examining the freemium business model in
the literature are limited. The present study aims to help practitioners' decision-making by
establishing a framework for the differentiating features of the freemium business model.
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In the study, the business models of successful companies that have adopted the freemium
model are examined in order to determine what are the important factors in implementing the
freemium business model. In this context, 5 successful freemium business models (LinkedIn,
Spotify, Evernote, DropBox and Zoom) examples were examined based on secondary data
analysis. The analysis findings reveal that there should be a distinct separation of free and
premium versions, which should be planned according to user needs. From a marketing point
of view, companies should first focus on users using the free version, then expand their
existing customer base with word of mouth marketing. In addition, versions that meet the
needs of the target segment should be offered with an appropriate product pricing and
different subscription plans. In the study, companies that have managed to develop a
sustainable freemium business model are examined and strategic suggestions are given on
how to position freemium offers in the online application market.

Keywords: Freemium, Business model, Online applications

1. GIRIS

Son derece belirsiz dijital is diinyasi ¢aginda, bircok isletme sektérde hayatta kalmaya ve
rekabet avantaji saglamaya caligsmaktadir. Johnson vd. (2008), orgiitsel performansin kilit
faktoriiniin yeni bir is modeli oldugunu 6ne slirmiistiir. Modern isletmeler arasindaki rekabet,
iriinlerin degil, i modellerinin rekabetidir. Yeni bir is modeli inovasyonu rekabet avantaji
saglanmasinda kritik 6nem tasimaktadir (Chesbrough, 2010; Huang vd., 2012). Cevrimigi
uygulama pazarinda sayilar1 gittikge artan uygulamalar arasinda rekabet oldukga yiiksektir.
Bunun sonucu olarak tiiketicilerin tercih ve beklentileri de siirekli degismektedir. Start-up
sirketlerin sayisinin giinden giine artmasi, i modelinin dnemini vurgulamaktadir. Son yillarda
cevrimi¢i yazilim hizmeti veren bir¢ok firma hizmetlerini iicretsiz sunmaktadir. Cesitli
cevrimici teknolojilerin gelistirilmesi ve yayilmasi, yenilik¢i ¢evrimigi tiiketim davraniglarinin
ve is modellerinin ortaya ¢ikmasina yol agmistir (Niculescu ve Wu, 2014). Ortaya ¢ikan tiim
bu degisimler sonucunda, ¢evrimigi iiriin veya hizmet sunan sirketler, siirdiiriilebilir olmak
adina, geleneksel is modellerinin aksine yeni ve alternatif bir is modeli kullanmaya
baslamiglardir. Bu is modeline freemium is modeli (licretsiz + premium) adi verilmektedir.
Geleneksel iicretli uygulamalarin aksine, gliniimiizde bir¢ok c¢evrimigi sirket, freemium is
modeline gore operasyonlar1 yonetmekte ve ¢evrimici kullanicilarin ihtiyaglarina yonelik iiriin
veya hizmet sunmaktadir. Bu nedenle freemium is modeli, is diinyas1 ve akademi tarafindan
ilgi duyulan ve genis ¢apta tartigsilan dnemli bir konu haline gelmistir (Anderson, 2009; Lyons
vd., 2012). Bu ¢alisma, freemium is modelini uygulamada 6nemli faktorlerin neler oldugunu
belirlemek i¢in freemium i3 modelini benimseyen basarilt sirketlerin stratejilerini
incelemektedir. Calismanin amaci, freemium is modelini kullanan sirketlerin basari
faktorlerini tespit etmektir.

2. TEORIK CERCEVE

2.1. is Modeli

Osterwalder ve Pigneur (2010, s.14) is modelini, bir 6rgiitiin nasil deger yarattiginin, teslim
ettiginin ve elde ettiginin mantig1 olarak tanimlamaktadir. Bir baska deyisle is modeli, teknik
kapasiteyi ekonomik deger ile bulusturan sezgisel mantiktir (Chesbrough ve Rosenbloom,
2002). Literatiirde bircok yonetim arastirmacisi “is modeli” kavramini arastirmistir.
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Bu alandaki arastirmalarin ¢ogu ekonomi, finans, firma performansi ve yenilik siireclerine
odaklanmaktadir (Chesbrough ve Rosenbloom 2002; Osterwalder ve Pigneur, 2010; Zott ve
Amit, 2008). Is modeli, 6ncelikle gelir elde etmek ve miisteriler, tedarikgciler ve ortaklar icin
deger Onerileri tanimlamak i¢in yeni yollar bulmaya odaklanmaktadir (Casadeus-Masanell ve
Ricart, 2010). Chesbrough ve Rosenbloom (2002), yenilik¢i is modellerinin is basarist ile
baglantili oldugunu ifade etmislerdir.

2.2. Freemium is Modeli

Freemium, iicretsiz ve icretli siiriimlerin bir arada sunuldugu “free” ve “premium”
terimlerinin birlesimi ile ortaya ¢ikmis bir kavramdir (Gassmann vd., 2015; Wagner vd.,
2014). Freemium kavrami literatiirde pazarlama aract (Bekkelund, 2011), is modeli
(Osterwalder ve Pigneur, 2010) ve gelir modeli (Anderson, 2009) gibi farkli sekillerde
tanimlanmistir. Freemium is modelinde {icretsiz olarak sinirli bir deger teklifi alan 6deme
yapmayan kullanicilar (genellikle {icretsiz kullanicilar olarak adlandirilmaktadir) ve premium
stiriim i¢in 6deme yapan miisteriler olmak iizere iki tiiketici grubu yer almaktadir (Gassmann
vd., 2015). Ucretsiz kullanicilar daha sonra ddeme yapan miisteriler haline gelebilir ve bunun
tersi de gecerlidir. Freemium is modeli, giiniimiizde c¢evrimici sirketlerin, trlinlerinin
reklamin1 yapmak i¢in kullandiklar1 en popiiler modellerden biri haline gelmistir (Panda,
2019). Oldukga hizli bir sekilde genis kullanici tabanina ulagmay1 saglamakta ve ag etkileri
nedeniyle etkili bir pazarlama araci gorevi gormektedir (Anderson, 2009). Freemium
genellikle cazip bir segcenek olarak kabul edilmektedir, ancak giinlimiizde ¢ogu sirket basarisiz
olmakta ve faaliyetlerini sonlandirmaktadir. Freemium is modelinin basaris1 herhangi bir
nedenle premium (licretli) slirim kullanicilarina doniigen iicretsiz siirim kullanicilarinin
ylizdesini ifade eden doniisiim oranina baglhdir.

3. METODOLOJI

Biiylime ve belirli bir is modeli arasindaki iliskiyi incelemek ve agiklamak amaciyla aragtirma
yontemi olarak vaka caligmasi tercih edilmistir. Vaka c¢alismasi, tek bir ortamda mevcut
dinamikleri anlamaya odaklanan bir arastirma stratejisidir (Yin, 2009). Calismanin amaci
nedeniyle, freemium is modeli hakkinda derinlemesine i¢ gorii elde edilmesine olanak sunan
amagli Ornekleme stratejisi (Patton, 2002) benimsenmistir. Bu calisma, freemium is
modelleriyle basar1 saglayan sirketlerin stratejilerini ortaya c¢ikarmayi hedeflemektedir. Bu
baglamda, profesyonel is ag1 hizmet saglayicist (LinkedIn), miizik akis hizmeti (Spotify),
bulut tabanli veri depolama hizmeti (Dropbox), not alma uygulamasi (Evernote) ve
telekonferans (Zoom) alanlarinda ¢evrimi¢i uygulama pazarinin liderlerini temsil eden 5 vaka
secilmistir. Vakalar asagidaki kriterlere gore secilmistir:

- Faaliyet siiresi: Sirket en az 10 senedir sektdrde faaliyet gostermeli ve piyasada taninmalidir.
Faaliyet siiresi, {licretsiz siiriim teklifinin sirket biliylimesini nasil etkilediginin anlagilmasini
saglamak i¢in belirlenmistir. Dunne vd. (1989), sirket faaliyet siiresi ile sirket basarisi
arasinda olumlu bir iligski oldugunu tespit etmistir. Benzer sekilde, Haltiwanger vd. (1999) ve
Stam ve Wennberg (2009) de firma yasinin, verimlilik seviyeleriyle olumlu bir sekilde iliskili
oldugunu 6ne stirmiislerdir.

- Biiylime orani: Firma biiylimesi, gelisen ekonominin énemli bir gostergesidir (Zhou ve Wit,
2009). Biiyiime, firmaya 6zgii kaynak ve yeteneklerin birlesiminden ortaya ¢ikan orgiitsel bir
sonugtur (Nelson ve Winter, 1982). Bir firmanin biiylime firsatlari, mevcut orgiitsel iiretim
faaliyetleri ile yiiksek oranda iligkilidir (Coad, 2009).

531




ISPEC INTERNATIONAL CONGRESS ON
MULTIDISCIPLINARY STUDIES
November 12-13, 2021 / Adana, TURKEY

(THE PROCEEDINGS BOOK)
WEB: https://www.ispecongress.org/multidisipliner
E-MAIL: ispeckongresi@gmail.com

Firma biiyiimesi, yonetim ve girisimcilik arastirmalar1 alaninda incelenen 6nemli bir konudur.
Son yirmi yilda, farkli disiplinler biiyiime oranlarindaki farkliliklar1 agiklamak igin firma
biiylimesinin belirleyicilerini incelemistir.

- Cevrimigi teklif: Caligma yalnizca ¢evrimig¢i iirlin ve hizmetler sunan sirketlere
odaklanmustir.

- Fiyatlandirma: Arastirma amaci dogrultusunda, sirket iiriin veya hizmetlerinin bir bdliimiinii
kullanicilarina tiicretsiz olarak sunmalidir. Dolayisiyla ¢aligmada yalnizca freemium
fiyatlandirma yapan sirketler secilmistir. Sunulan ek Ozellikler i¢in bir {icret gerektiren
freemium uygulamalarda, iiriiniin temel siirimii {icretsiz olarak kullanilmakta ve hibrit
fiyatlandirma plani gecerli olmaktadir (Anderson 2009; Pauwels ve Weiss 2008). Freemium
fiyatlandirma, diisiik maliyetle ¢ok sayida kullanici elde edilmesine olanak sagladigi i¢in
teknoloji sirketleri tarafindan ¢evrimig¢i uygulamalar i¢in yaygin olarak kullanilmaktadir (Lee,
Kumar ve Gupta 2015).

4. BULGULAR

Cevrimigi uygulama pazarinda basarili olabilmek i¢in freemium is modelini benimseyen
sirketlerin dikkat etmesi gereken faktorlerin neler oldugunu belirlemek i¢in olarak LinkedIn,
Spotify, Evernote, DropBox ve Zoom vakalar1 se¢ilmistir. Is tanimi, kullanici sayisi, iicretsiz
stirim ozellikleri, premium siirlim ozellikleri ve hedef segment sirasiyla incelenmistir. Bu
ozellikleri analiz ederek, 6zellikle freemium is modelinde kritik 6nem tasiyan dikkat edilmesi
gereken konular belirlenmistir. {lk vaka drnegi LinkedIn, ¢evrimigi olarak profesyonel bir
kimlik olusturma, yonetme ve paylasma, profesyonel aglar olusturma ve bunlarla baglanti
kurma, paylasilan bilgilere erisme ve is firsatlar1 bulma olanagi saglayan bir is ag1 hizmetidir.
Sirket 2002 yilinda kurulmustur. Diinya genelinde 200‘den fazla iilke ve bolgede, 774
milyondan fazla  lyesi ile diinyanin en  biiyik  profesyonel agidir
(https://about.linkedin.com/tr-tr?lr=1) Ikinci vaka &rnegi Spotify, 2006 yilinda kurulmustur.
Kullanicilarina milyonlarca sarkiya erisim saglayan bir dijital miizik akis hizmetidir. Spotify,
freemium i3  modelinin  farkli  slirimleriyle 187  {ilkede  kullanilmaktadir
(https://support.spotify.com/tr/article/where-spotify-is-available/). Mevcut kullanici sayis1 381
milyondur (https://www.statista.com/statistics/367739/spotify-global-mau/). Ugiincii vaka
ornegi olan Evernote, 2004 yilinda kurulan not alma uygulamasidir. Dordiincii vaka 6rnegi
Dropbox, 2007 yilinda kurulmustur. Kullanicilarina web sitesine yiikledikleri bilgileri
kaydetme ve saklama olanagi saglayan ¢evrimici dosya paylasimi ve bulut depolama hizmeti
sunmaktadir. 3 milyondan fazla ticretli kullanicisi bulunmaktadir
(https://www.dropbox.com/). Son olarak Zoom, 2011 yilinda kurulan iletisim teknolojisi
sirketidir. Bulut tabanli yazilim platformu araciligiyla goriintiilii telefon ve ¢evrimigi
sohbet hizmetleri saglamakta ve telekonferans, Webinar, uzaktan calisma, uzaktan
egitim ve sosyal iligkiler i¢in kullanilmaktadir (https://zoom.us/).
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Tablo 7: Vaka Bulgularmin Ozeti

LinkedIn Spotify Evernote DropBox Zoom
Profe§ yo?el Not alma, diizenleme | Bulut depolama .
. sosyal i§ ag1 ve .. . . . Video konferans
Is Tanim1 Miizik akis hizmeti ve arsivleme ve dosya
paylasim uygulamasi aylasim hizmeti platformu
platformu e paylas
K‘Slg;‘l‘:“ 756 milyon 365 milyon 225 milyon 700 milyon 300 milyon
Is arkadaslar ile Not alma Dropbox bulut 100 katlhmgy'zi'
iletisime gegme En fazla 2 cihazda yedekleme arac1 | kadar ev sahipligi
. . Reklamli miizik . 2 GB depolama | 40 dakikaya kadar
Tavsiye isteyip , . senkronizasyon <
. . Podcast'ler ve sesli alan1 saglar. Ayni SINIrsiz grup
- . onerilerde . 60 MB aylik "
Ucretsiz kitaplar . hesabr ti¢ farkh toplantisi
. bulunma yikleme .
_ Strtim Diser LinkedIn Yurt dis1 25 MB maks. niot cihazdan Toplant1 basina 30
Ozellikleri & .. seyahatlerinde ' kullanarak, saatlik bir zaman
iiyelerinin A - boyutu .
. miiziklerine erigim dosyalara sinir1 ile sinirsiz
profillerini .. Ana Ekran kontrol o
(14 giine kadar) .. . tanimlanan bire bir toplant1
arastirip paneli ile organize . -
driintiileyebilme olma cihazlardan Ozel ve Grup
g erigim saglama Sohbeti
Dogrudan Cevrimdis1 erigim 100 katlhm?ly.%.
mesajlasma Takvim kadar ev sahipligi
50 milyondan fazla Bulut sistemi | Biiyiik Toplantilar
Profil .. entegrasyonu . S
e sarkiya yiiksek iizerinde 2 TB eklentisi ile
goriintiileyenlere o Sinirsiz sayida
. . kaliteli sesle . . depolama alani katilimcilar
Premium erigim .. cihazda senkronize .
e . sInIrsiz erigim . kullanim hakk1 1.000'e kadar
Stiriim Sinirsiz erisim Cevrimdist miizik 10 GB aylik yiikleme Uveulamayi artirma
Ozellikleri LinkedIn FLIMZC ) 200 MB maksimum yEwaray
. Reklamsiz miizik sinirsiz cihaz 30 saate kadar
Learning not boyutu ..
_ . Sinirsiz atlama .. tizerinden grup toplantilari
Simursiz kisi Daha fazla ytikleme
hakki1 . kullanmak Sosyal medya
arama Daha genis notlar
Is i¢ goriileri Kartvizit tarama akist
1 GB bulut kaydi
Bireysel Birevsel miisteriler Bireysel Bireysel
Hedef segment | kullanicilar ve IK | Bireysel miisteriler ysel mus miisteriler ve miisteriler ve
. . ; ve sirketler . .
ise alim sirketleri sirketler sirketler

Ozetlemek gerekirse, vaka incelemelerine dayanan basarili freemium is modellerinin
basarisinda siirtim farkliliklarinin 6nemi oldugu goriilmektedir. Freemium igerisinde sunulan
siiriimlerin farklilagtirilmasi premium siiriime gegis i¢in olduk¢a dnemlidir. Sirketlerin hepsi
kapasite sinirlamasi yaparak, iicretsiz stirimden premium siiriime gecisi artirmak istemistir.
Smirli kapasite ile tam islevsellik saglamak, kullanicilarin premium siirim satin alma
isteklerini artirarak freemium is modelini desteklemektedir. Bir diger 6nemli konu, miisteri

segmentasyonudur.

Spotify vaka Orneginde,

hedef segmentin geng¢ niifus

oldugu

goriilmektedir. Indirimli 6grenci paketi uygulamasi geng kullanici sayismi artirmak igin
sunulmaktadir. Bunun disinda Spotify ve Evernote, {icretsiz temel siliriimiin islevlerini
genisleterek ticretsiz siirlime yeni iglevler gelistirmeye yatirim yapmiglardir.
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Tim bu yenilikler, freemium is modelinin, doniigiim oranini artirmak i¢in genis bir miisteri
tabaninin gerekli oldugu bakis agisin1 dogrulamaktadir. Bunlarin yani sira, tlicretsiz ve
premium siiriimlerin farklilagtirmasi kullanici ihtiyaclara gore yapilmalidir. Ek 6zellikler,
premium siiriimii satin alma istegini yaratacak sekilde olusturulmalidir. Kullanim kolaylig
saglayan iirlin, hedef segmentin ihtiyaglarina uygun olmalidir.

5. SONUC

Sektore 0zgii farkli 6zelliklerine ragmen LinkedIn, Spotify, Evernote, DropBox ve Zoom,
freemium is modellerini asagidaki stratejiler ¢ercevesinde gerceklestirmistir.

- Deger Teklifi: Freemium is modelini benimseyen ¢evrimig¢i uygulama sirketlerinin basarili
olmak igin, tcretsiz ve premium kullanicilara sunduklar1 deger tekliflerini stirekli
gelistirmeleri gerekmektedir. Ek 6zellikler ve faydalar, kullanici ara yiiziinii gelistirmek, daha
fazla yedekleme alan1 vb. ile bu teklifler siirekli gelistirilmelidir. Doniisiim oranini artirmaya
devam etmek icin premium hizmetlerin degeri artirllmaya devam edilmelidir. Ornegin
Dropbox, 2008 senesinde piyasaya ilk c¢iktiginda, yalmizca dosya yedekleme hizmeti
sunmaktaydi. Daha sonra akilli telefon ve diger cihazlarin otomatik olarak senkronize
edilmesi ve fotograflarin otomatik olarak yiiklenmesi gibi yeni 6zellikler eklenmistir. Eklenen
her yeni 6zelligin, premium siiriimiin degerini artirdig1 goriilmektedir.

- Inovasyon: Yeni iiriin gelistirmenin yan1 sira arastirma ve gelistirme faaliyetlerine siirekli
yatinm yapilmalidir. Ormegin, LinkedIn gelirlerinin yaklasik beste birini Ar-Ge'ye
harcamaktadir. Bu yaklasim, miisteri sadakatini artirarak, miisteri elde tutma maliyetlerini
diistirmektedir.

- Siiriimler aras1 farkliliklar: Ucretsiz ve premium siiriimler arasindaki 6zellik farkliliklarini
korumak, sirketler i¢in ¢ok Onemlidir. Cok fazla 6zelligin iicretsiz olarak sunulmasi,
kullanicilarin iicretli slirlimii satin alma niyetlerini azaltabilmektedir. (O'Malley, 2015).

- Ucretsiz kullanicilari &nemi: Ucretsiz kullanicilar, miisteri tabanin1 genisletebilmek icin bir
pazarlama arac1 olarak ele alinmahidir (O'Malley, 2015). Ucretsiz siiriim kullanicilari
begendikleri 6zellikleri etrafindakiler ile paylasip, agizdan agiza pazarlama iletisimi gorevi
iistlenmektedirler (Kumar, 2014).

- I¢ gorii: Kullanic1 davranslart i¢ gorii elde edebilmek igin siirekli olarak izlenmelidir.
Kullanicilarin ¢evrimigi davraniglarini anlamak, rakiplere kiyasla 6nemli bir rekabet avantaji
saglamaktadir. Elde edilen bu i¢ goriiler kullanic1 yonetimini optimize etmek ve premium
teklif ozelliklerini gelistirebilmek igin Onem tasimaktadir. Ornegin LinkedIn, iiriin
segmentasyonu i¢in kullanicilarinin platform davranislarini incelemistir (Piskorski, 2007).

- Sosyal aglar ile entegrasyon: Sosyal ag siteleri, hizl1 ve pratik olarak pazar penetrasyonu ve
iiriin farkindahiginda artislara olanak tanmimaktadir. Ornegin, Spotify miisteri tabanini
genisletmek i¢in sosyal aglarla entegrasyon yapmustir. Instagram, Shazam ve Facebook gibi
sosyal medyanin entegrasyonu ile kullanicilarin miizik ve etkinlikleri arkadaglariyla
paylasmasima olanak tanimaktadir. Ucretsiz kullanicilar, yeni trendler, iicretsiz hizmeti,
premium hizmeti veya her ikisini birden iyilestirmek i¢in gelistirilebilecek ve uygulanabilecek
yeni ¢ozlimler hakkinda degerli bilgiler saglamaktadir.

- Paket alternatifleri: Diger vaka Orneklerine kiyasla Spotify ve Evernote, kullanicilarina
ogrenci paketi sunmaktadir. Farkli paket alternatiflerinin, kullanict sayisini artirdigi
goriilmektedir.

- Kisisellestirme: Spotify essiz algoritmas: sayesinde kullanicilarin dinledikleri miizik
tiirlerine gore yeni miizik onerileri sunmaktadir.
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- Biiylime stratejisi olarak uluslararasilasma: Freemium is modelini benimseyen sirketlerinin
cogu, lokal pazarda kurulduktan sonra, uluslararasilagsmaktadir. Uluslararasilasma pazari
genisletmeye odaklandigindan, kullanici sayisinin artmasi igin dnem tasimaktadir. Ornegin,
LinkedIn, 2015 yilinda ABD'nin ardindan en biiyiik ikinci pazar haline gelen Cin'de
biiyiimeye odaklanmistir. Benzer sekilde Spotify Isveg’te kurulduktan bir sene sonra Ingiltere
pazarina girmistir.

- Inorganik biiyiime: Freemium is modelini kullanan sirketlerin ¢ogu rekabetgi avantaj elde
edebilmek, miisteri tabanin1 genisletmek ve yeni teknolojilere ulasabilmek igin inorganik
biiyiime yoluyla birlesme ve satin almalar gergeklestirmistir. Ornegin 2015 yilinda LinkedIn,
cevrimigi 0grenme sirketi olan Lynda.com'u satin almistir. Lynda.com'un yiiksek kaliteli
icerigi, iiyelere is bulmak ve kariyerlerinde ilerlemek icin ihtiya¢ duyduklari profesyonel
becerileri kolayca kazanma firsati sunmaktadir (https://news.linkedin.com/2015/linkedin-to-
acquire-lyndacom). Benzer sekilde 2021 yilinda Spotify, Locker Room’u satin alarak yeni bir
canli yayin deneyimi yaratmay1 planlamaktadir. Bu yeni canli deneyim sayesinde Spotify, bir
dizi spor, miizik ve kiiltiirel programlarinin yani sira igerik olusturucularin izleyicilerle gercek
zamanli olarak baglantt kurmasini saglayan bir dizi etkilesimli 06zellik sunacaktir
(https://newsroom.spotify.com/2021-03-30/spotify-acquires-locker-room-and-announces-
plans-for-a-new-live-audio-experience/).

Ozetlemek gerekirse, freemium is modelleri, yeni bir siirdiiriilebilir is modeli olarak karsimiza
¢ikmaktadir. Ucretsiz teklif, freemium is modelini benimseyen sirketlere, maliyetlerine
ragmen sayica fazla bir kullanici tabani saglamaktadir. Freemium is modeli, iicretsiz siirim
kullanicilarinin 6deme yapan miisteriler haline gelebilecek miisteri gruplarinin belirlemesini
ve segmentlere ayrilmasini saglamaktadir. Freemium is modelinin basarisi, kullanicilarin
isteklerine yonelik siirlimler gelistirerek miisteri sayisini artirmasina baghdir. Ancak diger
taraftan, licretsiz kullanicilar sirketlere maliyet yaratmaktadir. Sirketlerin licretsiz kullanicilar
icin siirekli olarak yenilik yapmasi ve hizmetlerini giincellemesi olduk¢a Onemlidir.
Dolayistyla yoneticilerin pazar biiyiikliigiine bagl olarak maliyet-fayda dengesini gz oniinde
bulundurmalar1 gerekmektedir.

Cevrimigi uygulama pazarinda freemium is modeli, sirketlerin biiylimek ve basarili olmak
icin kullandiklar1 etkili bir i modelidir. Calisma, freemium is modelini benimseyen 5 sirket
ile sinirhidir. Ileride yapilacak ¢alismalarda, kriterlere uygun basarisiz vakalar da incelenerek
karsilagtirma yapilabilir. Freemium is modeli akademik literatiirde heniiz ¢ok az yer almakla
birlikte, gelecek ¢aligmalar ile bu eksikligin giderilecegi umulmaktadir.
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