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(Seon N Saving By Design

FORESIGHT Tasarrufu Tasarima Gémmek:

INSTITUTE Deger Odakli Yeni Tiiketiciyle Sadakat ve Karulik Yaratmak
Trend Notlari - 1

Tdketici davranisindaki mevcut degisim, enflasyonist dalgalanmalara verilen kisa vadeli bir
tepkiden ibaret degil. Ozellikle son yillarda éne cikan sirdirilebilirlik, dijitallesme gibi endUstriyi
derinden etkileyen kavramlar tlketicinin deger algisinin da kalici olarak yeniden programlandigdi,
kSKIG bir evrime isaret ediyor.

Kasada 6dedigimiz rakam artik hikdyenin tamami degil. TUketici bugln bir Grdnu eline aldiginda
sunu soruyor: “Bu se¢im, yarinki faturami nasil etkiler? Ne kadar uzun émiirli? Gerekirse tamiri
kolay mi? ikinci el degeri var mi?” Kisacasl, karar “simdi ucuza al”’dan “buginin karari, yarinin
faturasi” na evrildi. iste bu dénlisim{ Tasarrufu Tasarima Gémme (Savings by Design) olarak
adlandiriyoruz: tasarrufu, dayaniklihgi ve ikinci hayati Grin/hizmetin varsayilan davranigi haline
getirmek. Bu bir pazarlama modeli olmaktan ¢ok isletmeler igin is modelinin gekirdegi.

Dogru uygulandiginda;

-daha dusuk TCO (toplam sahip olma maliyeti),
- daha gu¢lu musteri sadakati ve

- daha dayanikli finansal yapi beraberinde gelir.

Déngtlisel ekonomi bir sadakat motoruna, Hizmet Olarak Uriin (PaaS) akilli bir is modeline ve
"6mir vaadi" en glcli marka mesajina déntsulyor.

Sadece Urln satmaktan "bUtlincul deger tasarlamaya" gegis yapamayan markalar, bu yeni
denklemde hem musteri sadakatini hem de pazar payini kaybetme riskiyle karsi karsiya. Bu yazi,
bu dénldsimun arkasindaki makro gugleri analiz etmekte, temel stratejik direkleri
detaylandirmakta ve sirketlerin bu yeni oyun planini hayata gegirmeleri i¢in eyleme gegirilebilir
bir yol haritasi sunmak icin hazirlandi. Ozellikle gida&igecek, perakende/ticaret ve ev&yasam
sektoérlerindeki girisimciler ve is insanlari igin, bu stratejiler sadece hayatta kalmay! degil,
ekonomik belirsizlikte bUylUmeyi vaat ediyor ve yarinin anahtarini size sunuyor.

Boliim 1: Degerin Yeniden Tanimlanmasi - Fiyattan Toplam Sahip Olma Maliyetine

GUnumuz tuketicisi, bir satin alma karari verirken zihninde giderek daha karmasik bir hesaplama
yapmaktadir. Bu hesaplama, GrinUn raf fiyatinin gok &tesine gegerek Toplam Sahip Olma
Maliyeti (TCO) olarak bilinen daha butlincul bir yaklasima dayanmaktadir. TCO, bir Grdnin
yasam ddngusU boyunca tlketiciye getirecegi tum maliyetleri kapsar: ilk satin alma fiyati, devam
eden isletme maliyetleri (6rnegin, enerji tiketimi, sarf malzemeleri), bakim ve onarim giderleri
ve nihayetinde Urlindn ilk 8mrindn sonundaki potansiyel yeniden satis degeri.



Bu zihinsel modelin bir uzantisi olarak, "kullanim basina maliyet" veya moda sektériindeki
karsiligiyla "giyme basina maliyet" (price-per-wear), 6zellikle dayanikli Grin kategorilerinde
kritik bir 6l¢t araci haline gelmistir. TlUketiciler, daha yuksek bir baslangi¢ fiyatina sahip bir
ardnin, uzun 6mru ve dayaniklihgi sayesinde kullanim basina daha disuk bir maliyete sahip
olabilecegini anlamaktadir. Bu durum, markalarin fiyatlandirma stratejilerini, anlik bir islemden
ziyade uzun vadeli bir yatirim getirisi (ROI) vaadi Uzerine kurmalarini saglamaktadir.

Makroekonomik Riizgarlar: Tiirkiye Pazarinin ®ncii Rolii

Bu kuresel egilim, Turkiye gibi yUksek enflasyon ve ekonomik belirsizligin hane halki butgeleri
Uzerinde yogun baski olusturdugu pazarlarda ¢ok daha belirgin ve acil bir sekilde kendini
gdstermektedir. Turkiye istatistik Kurumu (TUIK) verilerine gére, Eylil 2025 itibariyla yillik Ttketici
Fiyat Endeksi (TUFE) artisi %33,29 olarak gerceklesmistir. Bu artisin alt kalemlerinde konut
maliyetleri %65,54, ulastirma ise %27,72 oraninda yukselmistir. Bu rakamlar, tUketicilerin temel
yasam maliyetlerindeki ezici artisi ve tasarruf arayisinin ne denli kritik oldugunu ortaya
koymaktadir.

Bu ekonomik baski, tiketici glvenine de yansimaktadir. Tiketici Guven Endeksi, 100'Un altindaki
degerlerin kétumser bir bakis agisini yansittigi bir dlgekte, Eyltl 2025 itibariyla 83,9 seviyesinde
kalarak kirilganligini korumaktadir. Hanehalki nihai tlUketim harcamalarinin 2025'in ikinci
ceyreginde %5,1 artmasi, yuksek enflasyon ortaminda tUketicilerin daha fazla harcama yaparken
potansiyel olarak daha az deger elde ettigini gdstermekte ve bu da deger odakl satin alma
davranigini daha da koéruklemektedir.

Bu baglamda, TlUrkiye pazari bir anomali degil, bir "hizlandirici” olarak g&rilmelidir. Turk
tUketicisi, kuresel dlgekte daha yavas gelisen ekonomik baskilar nedeniyle diger pazarlardaki
tdketicilerden yillar &énce TCO tabanh karar verme ve "deger avciligi” davraniglarini
benimsemek zorunda kalmistir. Dolayisiyla, Turkiye'de "Savings by Design" ilkeleriyle basariya
ulasan stratejiler, firmanin hem ulke i¢i hem de gUiglU tiketim arkaplanina sahip pazarlarda da
ana akim haline gelen tUketim egilimi Uzerinde etkisini gosterecektir.

Kiresel Megatrendler ve Hizlandirici Etkileri
Bu dénisUimd tetikleyen birkag kiresel megatrendten bahsedebiliriz.

e Finansal Kirilganlik (Precareious): Yapay zeka kaynakl is kayiplari ve jeopolitik istikrarsizlik
gibi faktdrler nedeniyle tlketicilerde kalici bir ekonomik belirsizlik hissi hakimdir. Bu durum,
tasarrufu bir tercih olmaktan c¢ikarip bir "finansal 6z savunma mekanizmasina"
dénUsturmektedir.

e Marka Sadakatinin Erozyonu: Pandemi, zaten var olan sadakat dUsUsUnU hizlandirmistir.
Dijital ekosistemde tUketiciler, en iyi degeri sunan markaya aninda gegis yapabilmektedir. Bu
da markalari elde tutma stratejilerini yeniden distinmeye zorlamaktadir.

e Sucluluk Duygusuz Kolaylik Arayisi (Solace as a Service): Tuketiciler, yasamlarini
basitlestiren konfor ve kolayliktan vazgegmek istememekte, ancak bunun cevresel ve
finansal bedelleri konusunda giderek daha bilingli hale gelmektedir. Bu nedenle,
markalardan sUrdurllebilir ve maliyet etkin segenekleri bir istisna degil, varsayilan bir
standart olarak sunmalarini beklemektedirler.



"Akill Tasarruf"un Sosyal Sermayeye Donusumu

Tasarruf etme eylemi, kultUrel bir ddnGsim gegirerek bir utang kaynagindan bir gurur ve zeka
gdstergesine evrilmistir. ikinci el bir Griin bulmak, bir esyayi yaratici bir sekilde ileri dénistirmek
(upcycling) veya akill bir indirim yakalamak, artik sosyal medyada gururla paylasilan bir basari
hikayesidir. TikTok'taki #thrifttok etiketinin 4.6 milyar gérUntilenmeye ulasmasi veya
Xiaohongshu gibi platformlarda ileri dénUsUmle ilgili igeriklerin %639 artis gdstermesi, bu
kUltlrel degisimin en somut kanitlaridir. Bu yeni sosyal dinamik, markalarin tasarrufu yalnizca bir
fiyat indirimi olarak degil, ayni zamanda musterilerine statu ve zeka atfeden bir deger &nerisi
olarak konumlandirmalariigin essiz bir firsat sunmaktadir.

Bolum 2: Tasarrufu Tasarima Gomme Stratejisi - D6rt Temel Direk

"Savings by Design" yirminci ylzyilin is mantiginin temelden tersine c¢evrilmesini gerektirir.
Dongusel Ticaret, "al-yap-at" seklindeki dogrusal modeli kiran yerine baska bir gcergeve sunan bir
ekonomik modeldir. PaaS, planh eskitme tesvikini ortadan kaldirir. Dayaniklilik ve Tamir, satis
hacmi odagini Grin édmridne kaydirir. Empatik Kurum yaklasimi ise marka-musteri iligkisini, islem
degerini maksimize etme hedefinden, musterinin yasam boyu deger ve refah artirma hedefine
doénustUrdr. Bu doért sac ayagi, sadece yeni taktikler degil, kitle pazar kapitalizminin temel
ilkelerinin dogrudan tersine gevrildigi, derin bir paradigma degisimini temsil etmektedir.

2.1 Déngiisel Ticaret: Tam Yagsam Doéngiisiinii Gelire Cevirmek

Dongusel ticaret, kullanilmis veya iade edilmis UGrUnleri bir maliyet kalemi olarak degil, degerli bir
envanter olarak géren bir zihniyet degisikligini temsil eder. Bu model, markalarin Grinlerinin
ikinci ve hatta GglncU hayatini ydneterek hem yeni gelir akislari yaratmasini hem de musteri
sadakatini pekistirmesini saglar.

e Modeller ve Mekanizmalar:

o Geri Allm ve Yeniden Satig (Buy-Back & Resale): Marka, muUsterilerinden kullaniimig
Urdnleri genellikle magaza kredisi karsihginda geri alir, yeniler ve "yenilenmis" veya "ikinci
el" olarak tekrar satisa sunar. Bu model, iade edilen Urlnleri bir yik olmaktan ¢ikarip karl
bir envantere dénusturur.

o Esgler Arasi (Peer-to-Peer - P2P): Marka, kendi platformu Uzerinden mdusterilerin
birbirlerine ikinci el Grin satmasini kolaylastirir. Bu modelde marka, envanter riski
almadan her islemden bir komisyon elde eder ve muUsteri trafigini artirir.

o lleri D&nistm/Yeniden Uretim (Upcycling/Remanufacturing): Atik veya iade edilen
drUnlerin materyalleri, yeni ve genellikle daha ylksek degerli Urlnler yaratmak igin
kullanilir. Bu, hem hammadde maliyetlerini dGstrlir hem de markaya yenilikgi bir kimlik
kazandirir.

e Operasyonel icgdri - Magaza Kredisinin Stratejik Glicl: Geri alim programlarinda nakit
yerine magaza kredisi sunmak, kritik bir stratejik karardir. Magaza kredisi, mUsterinin eski
Urdnden elde ettigi degeri yine ayni markadan yeni bir tGrin almak igin kullanmasini tesvik
eder. Bu durum, paranin marka ekosistemi i¢ginde kalmasini saglayan kapali devre bir
ekonomi yaratir ve musteri yasam boyu degerini (CLV) énemli élgtde artirir.

Bakin bu sUreg¢ firmalarda nasil igslemis?



e |IKEA'nin "As-Is" ve Geri Alim Modeli: IKEA, kullanilmis mobilyalari envanter olarak géren bu
yaklagsimin &nculerindendir. Markanin Geri Allm ve Yeniden Satis programi, musterilerin
kullanilmis IKEA mobilyalarini gelirini %31 artirdi. Bu, dénguUselligin bUyUk o&lgekte hem
surdurudlebilirlik hem de Karlihk igin glglu bir motor olabileceginin kanitidir.

e Giyim Sektdérindn Oyun Kitabi: Giyim markalari bu modeli basariyla uygulamaktadir.
Patagonia'nin "Worn Wear" programi, musterilerin kullaniimig Grlnleri geri satmasina olanak
tanir. Levi's, "Secondhand" programi kapsaminda geri getirilen kot pantolonlar igin 5 ila 30
dolar arasinda magaza kredisi sunarken, Lululemon'un "Like New" programi tisértler igin 5
dolar, taytlar i¢in 10 dolar kredi vermektedir.

e Trendyol ReCommerce: Bu modelin Turkiye pazarindaki potansiyeli, Trendyol'un
ReCommerce girisimiyle kanitlanmistir. Platformun ikinci el satigslarinda %50'lik bir artis elde
ettigi belirtiimektedir, bu da Turk tlketicisinin ikinci el ve déngUsel alisverise olan ilgisini ve
bu pazarin bUyUme potansiyelini géstermektedir.

2.2 Hizmet Olarak Uriin (PaaS): Sahiplikten Erigsime Gegis

Hizmet Olarak Uriin (PaaS), musterinin bir Urline sahip olmak yerine, o Grinin sadladid isleve
veya sonuca bir abonelik modeliyle erigsmesini saglayan bir is modelidir. Bu yaklasim, geleneksel
Uretim ve tUketim tesviklerini temelden degistirir.

e is Mantig: PaaS modelinde Uretici, Grindn miulkiyetini elinde tuttudu icin Grinin
dayanikliligi, enerji verimliligi ve tamir edilebilirligi dogrudan karhihgini etkiler. Urindn sik sik
arizalanmasi veya verimsiz galismasi, Uretici i¢in ek maliyet anlamina gelir. Bu nedenle, planli
eskitme bir strateji olmaktan ¢ikar ve bir yGkimlUlige ddnuUsur. Tesvikler, mimkUn olan en
uzun &murld, en verimli ve en kolay tamir edilebilir GrinU tasarlamaya yonelir.

e Finansal Etkiler: Bu model, sirketlerin gelir akisini tek seferlik ve degisken satiglardan,
ongorulebilir ve tekrarlayan abonelik gelirlerine ddnUsturir. Bu, daha istikrarh bir finansal
yap! sunarken, ayni zamanda varlik yonetimi ve tersine lojistik gibi yeni operasyonel
yetkinlikler gerektirir.

Bakin bu sUreg¢ firmalarda nasil iglemis?

e Grover: Tuketici elektronigi alaninda faaliyet gdsteren Grover, bu modelin en basaril
orneklerinden biridir. Kullanicilara en yeni teknoloji UGrUnlerini (akilli telefonlar, dizlstU
bilgisayarlar, oyun konsollari) yiksek baslangi¢c maliyetleri olmadan kiralama imkani sunar.
Bu, hem tlketiciler igin finansal erigilebilirligi artirir hem de her bir cihazin Smrind birden
fazla kullanici arasinda paylastirarak maksimize eder ve elektronik atigi (e-atik) azaltir.

e MUD Jeans: Moda sektérinde MUD Jeans, "kot pantolon kiralama" modeliyle devrim
yaratmistir. MUsteriler, bir kot pantolonu bir yil boyunca kiralayabilir, bu sGrenin sonunda
pantolonu tutabilir, yeni bir modelle degistirebilir veya geri génderebilirler. Geri génderilen
pantolonlar ya ikinci el olarak satilir ya da geri dénUsturudlerek yeni pantolonlarin Gretiminde
hammadde olarak kullanilir. Bu, tamamen dénguUsel bir sistem yaratarak hem mdusteri
sadakatini artirir hem de kaynak kullanimini en aza indirir.

2.3 Dayaniklilik ve Tamir: "Omiir Vaadi" ile Fiyat Rekabetini Asmak

Pazarin en guvenilir markalari, Grlnlerini anlik bir harcama olarak degil, uzun vadeli bir yatirm

olarak konumlandirir. Bu strateji, fiyat rekabetinin disina ¢ikmay! ve marka degerini kalite ve



guven Uzerine insa etmeyi saglar.

e Yeni Deger Metrigi: Markalar, "kullanim basina maliyet" gibi metrikleri seffaf bir sekilde
kullanarak, daha yUksek baslangi¢ fiyatinin Grinin dmrU boyunca sunacagi toplam degerle
nasil megrulastinidigini gdsterebilirler. Urinin malzeme kalitesi, Uretim teknikleri ve
beklenen d6mri hakkinda net bilgi vermek, tiketicinin TCO hesabini markanin lehine gevirir.

e Sadakat Motoru Olarak Tamir Hakki: Bir markanin kendi Urdnu igin tamir hizmeti sunmasi,
kaliteye olan glveninin en guglU ilanidir. Bu, musteri iligkisini tek seferlik bir islemden,
Griniin tim dmri boyunca devam eden bir ortakliga déntstarar. Ucretsiz veya makul fiyatl
tamir hizmetleri, essiz bir misteri sadakati ve glveni inga eder.

Bakin bu sireg¢ firmalarda nasil igslemis?

e Nudie Jeans'in "Sonsuza Dek Ucretsiz Tamir" Vaadi: isvegli denim markasi Nudie Jeans, bu
alanda endustri standardini belirlemistir. Markanin resmi politikasi nettir: "Her bir Nudie
Jeans, sonsuza dek Ucretsiz tamir vaadiyle gelir. Onu ne zaman, nerede veya nasil aldiginizin
bir dnemi yoktur". Marka, dinya genelindeki "Tamir Atdlyeleri" (Repair Shops), anlagsmali
"Tamir Ortaklar1" (Repair Partners) ve talep Uzerine Ucretsiz génderilen "Tamir Kitleri" (Repair
Kits) araciigiyla bu vaadini yerine getirmektedir. 2022 yilinda 65,000'den fazla kot
pantolonun tamir edilmesi, bu hizmetin hem operasyonel basarisini hem de muUsteri
tarafindan ne kadar benimsendigini géstermektedir.

e Turkiye Baglami: Arcelik'in Dayaniklilik Onermesi: Tirkiye pazarinda Arcelik, A+++ enerji
verimliligi sinifindaki beyaz esyalariyla dayanikhlik ve uzun vadeli tasarruf vaadini gu¢lu bir
sekilde temsil etmektedir. Marka, dogrudan bir é&mir boyu tamir hizmeti sunmasa da,
pazarlama iletisimini Urlnlerinin uzun dmurli olmasi ve enerji faturalarinda saglayacagi
tasarruf Uzerine kurmaktadir. Ornegin, B sinifi bir camasir makinesine kiyasla A+ sinifi bir
makinenin yilda 670 kWh'den fazla enerji tasarrufu saglayabilmesi, TCO odakl Turk tlketicisi
icin somut ve ikna edici bir deger énerisidir.

2.4 Empatik Kurum: Finansal Esenligi Miisteri Deneyimine Entegre Etmek

Ekonomik belirsizlik ddnemlerinde markalar, sadece Urun saticisi olmaktan ¢ikip muUsterilerinin
hayatini kolaylastiran, onlarin finansal refahini distnen birer ¢6zUm ortagina dénidsmelidir. Bu
empatik yaklasim, glvene dayali derin ve kalici bir iliski kurmanin anahtaridir.

e Saticidan Danigmana Evrilmek: Bu yaklagimin temelinde, markanin musterisinin butgesini ve
ihtiyacglarini anladigini ve ona en akillica kararlari vermesi i¢in yardimci oldugunu géstermesi
yatar. Bu, mUsteri Uzerindeki kontrol hissini artirir ve markayi guvenilir bir danisman olarak
konumlandirir.

e Finansal Glglendirme igin Dijital Araglar Taksonomisi:

o Butgceleme ve Takip: Perakendecilerin kendi wuygulamalari iginde mdusterilerin
harcamalarini anlik olarak takip etmelerine ve buUtge belirlemelerine olanak taniyan
araglar.

o Akilli Oneriler: Taco Bell'in "Fiyatini Sen Belirle" araci gibi, kullanicinin belirledigi blitceye
uygun Urun kombinasyonlari sunan yapay zeka destekli sistemler.

o Otomatik Tasarruf: Aligveris sepetine otomatik olarak en uygun kuponlari uygulayan
(Sezzle'in araci gibi) veya favorilere eklenen bir GrUn indirime girdiginde bildirim
goénderen ozellikler.



o Esnek Odemeler: MUsterilerin blyUk aligverislerde nakit akisini ydnetmelerine yardimci
olan "$imdi Al, Sonra Ode" (BNPL) gibi esnek 6deme ¢6zUmlerinin entegrasyonu.

Bakin bu sUreg¢ firmalarda nasil iglemis?

e Perakendesinin Onciisii (Migros): Migros'un mobil uygulamasi, sundudu kolayliklarin
dtesinde, markanin daha derin bir stratejik vizyonunu yansitmaktadir. Migros'un isvicre'deki
Oncl Fonu'nun (Migros Pioneer Fund), firin ve restoranlar icin yapay zeka tabanh talep
tahminleri olusturarak gida israfini kaynaginda azaltmayi hedefleyen "GoNina" adl girisimi
desteklemesi, bu vizyonun en somut érnegdidir. Bu, "Savings by Design" felsefesinin temel bir
ilkesi olan tasarrufu ve verimliligi sadece son kullaniciya degil, tim deger zincirine entegre
etme taahhudinl géstermektedir.

e Enerji Sirketlerinden Alinacak Dersler: PG&E ve LADWP gibi kamu hizmeti sirketleri, mUsteri
gUvenini proaktif olarak ingsa etme konusunda &nemli dersler sunmaktadir. Bu sirketler,
musterilerinin faturalarini distrmelerine yardimci olmak igin "Ev Enerji Kontroli" (Home
Energy Checkup) gibi Ucretsiz araglar, fatura tahmin uyarilari ve kisisellestiriimis ener;ji
danigsmanhgi raporlari sunmaktadir. Bu yaklasim, zorunlu bir hizmet iligkisini, mUsterinin
finansal refahini gézeten bir ortakhga dénlstlrerek sadakati artirmaktadir.

Bolum 3: "Kazara Siirdurulebilirlik": Finansal Faydayi Gezegensel Faydaya Donustirmek
Birincil Motivasyon Olarak Finansal Cikar

Genis tuketici kitleleri igin davranis degisikligini tetikleyen en gug¢li motivasyon, gezegeni
kurtarma arzusundan ziyade, Kisisel finansal ¢ikarlardir. Arastirmalar, tUketicilerin %80'inin bu tar
kararlari alirken &ncelikli olarak ¢evreye degil, kendi butgelerine sagladiklari tasarrufa
odaklandigini géstermektedir. "Savings by Design" stratejisi, bu gergegi bir zayiflik olarak degil,
guglt bir kaldirag olarak kullanir. Strdurulebilirligi, elit bir kesimin ahlaki bir tercihi olmaktan
¢ikarip, herkes igin akillica bir finansal karar haline getirir.

Eylem Halindeki Vaka Caligmalari
Bu prensibin etkinligi, basarili pazar uygulamalarinda agikga gérilmektedir:

e Gida israfi Uygulamalari: Too Good To Go gibi uygulamalarin kiiresel basarisi, gevresel bir
misyondan ¢ok, basit bir deger &nerisine dayanir: tiketicilere restoran ve marketlerden arta
kalan Kkaliteli yiyecekleri 6nemli 6lgtde indirimli bir fiyata alma firsati sunmak. Kullanici,
lezzetli bir yemegi ucuza alarak akilli bir finansal karar verir; bu kararin bir sonucu olarak gida
israfinin azalmasi ise bu igslemin olumlu bir dissalligi, yani bir "bonus"u haline gelir.
Sdrduarulebilir davranig, bu modelde "kazara" gerceklesir.

e Enerji Verimli Cihazlar: Bir tdketicinin Argelik A+++ sinifi bir buzdolabi satin almasinin
arkasindaki temel itici gug, her ay daha dusuUk gelecek olan elektrik faturasi vaadidir. Cihazin
daha az enerji tiketerek karbon emisyonlarini azaltmasi, bu akilli finansal kararin gezegen
icin de faydali bir yan Gruntdur. Tuketici, 6ncelikle kendi cebini distnerek hareket eder,
ancak bu eylem ayni zamanda daha genis bir gevresel fayda yaratir.

Mesajin Kurgulanmasi



Bu yaklagsimdaki pazarlama i¢gdrusu, iletisime her zaman finansal fayda ile baslamaktir.
Markalar, surdurulebilirligi karmasik ve soyut bir kavram olarak sunmak yerine, onu tuketicinin
gunlik hayatina dokunan somut, dlgulebilir bir faydaya dénUlsturmelidir. Stratejik anlati su
sekilde ¢gercevelenmelidir: "Cebinize iyi gelen, gezegene de iyi geliyor." Bu mesaj, surdurulebilir
secimleri yalnizca gevreye duyarli bir nis kitle i¢in degil, akilli ve pragmatik her tuketici igin ¢ekici
ve erisilebilir kilar.

Bolim 4: Eylem Plani - Sektérlere ©zel Uygulama Rehberi

Bu bdlum, "Savings by Design" felsefesini teoriden pratige tasimak i¢cin somut ve eyleme
gegcirilebilir ¢cergceveler sunmaktadir. Liderlere, kendi is modelleri igin en uygun stratejiyi
secmelerinde ve bu stratejilerin basarisini élgmelerinde yardimci olacak araglar asagida
detaylandiriimistir.

Tablo 1: "Savings by Design" Model Se¢imi i¢in Karar Matrisi

Bu matris, ydneticilere Urln kategorileri, marka konumlandirmalari ve operasyonel yeteneklerine
gore en uygun stratejik diregi se¢gmeleri i¢in yapilandirilmis bir gergceve sunar.

isletme Donglsel Hizmet Olarak Dayaniklilik ve Empatik
Ozelligi Ticaret Uriin (PaaS) Tamir Kurum

Urtin Yiksek Uyum  Yiksek Uyum  Gok Yiksek  Dusik Uyum

Dayanikliligi (Geri alim (Uzun omur Uyum (Temel
degeri) karlihgi artirir) deger O6nerisi)

Teknolojik Orta Uyum Cok Yuksek  Orta Uyum Yuksek Uyum

Karmasiklik (Yenileme Uyum  (Erisim (Tamir (Dijital araglar)
sUreci) sahiplikten uzmanhgi

daha degerli) gerektirir)

Kullanim Sikligi DUsUk Uyum  YGksek Uyum  Yuksek Uyum Cok Yuksek
(Nadir (Surekli ihtiyag) (Sik kullanim Uyum (Sik
kullanilan Grdn) dayaniklilik etkilesim)

gerektirir)

Marka Degeri Yuksek  Uyum Orta Uyum Cok Yuksek = YUksek Uyum
(GUvenilir ikinci (Hizmet kalitesi Uyum (Kalite (Guvenilir
el) onemli) vaadi) danigsman)

Marj Yapisi Orta Uyum  YUksek Uyum  YUksek Uyum Orta Uyum
(Yeniden satis (Tekrarlayan (Premium (Sadakatle
mariji) gelir) fiyatlandirma) dolayl etki)

Sektorel Oyun Kitaplari



e Gida ve icecek: Odak noktasi israfi ve maliyeti azaltmaktir.

o Girisimler: Son kullanma tarihi yaklasan UruUnler i¢in dinamik fiyatlandirma uygulayin. Too
Good To Go gibi gida fazlasi uygulamalariyla ortaklik kurun. Uretimi optimize etmek ve
stok fazlasini azaltmak icin GoNina gibi yapay zeka tabanli tahmin aracglarindan
yararlanin.

e Perakende ve E-ticaret (Moda/Genel Urlnler): Odak noktasi TCO ve yasam doéngusu
degeridir.

o Girigimler: Urlin sayfalarina "giyme basina maliyet" hesaplayicisi entegre edin. Anahtar bir
urin kategorisi igin, kapali devre bir sistem olusturmak amaciyla magaza kredisi
kullanarak bir geri alim pilot programi baslatin. Mevcut uygulama iginde esler arasi bir
ikinci el satis bélumu olusturun.

e Ev ve Yasam / Dayanikli Tiketim Mallari (Elektronik/Beyaz Esya): Odak noktasi uzun é&mur ve
erisimdir.

o Girigsimler: Belirli bir Grun (érnegin, Ust duzey bir kahve makinesi, hava temizleyici) igin
abonelik tabanh bir PaaS pilot projesi baslatin. Bir GrGnd moddulerlik igin yeniden
tasarlayarak sik arizalanan pargalarin (piller, anahtarlar vb.) kolayca degistiriimesini
saglayin ve yedek pargalar igin gcevrimici bir katalog olusturun.

Tablo 2: Sektére Ozgi KPI Panosu

Bu pano, liderleri "Savings by Design" girisimlerinin gergek yatirim getirisini élgmek igin gerekli
metriklerle donatir ve temel is etkisine odaklanir.



Performans
Gostergesi (KPI)

Finansal

Operasyonel

Mdasteri

Surdurulebilirlik

Gida ve icecek

Azaltilan Gida
israfinin Mali Degeri

Satilan Malin
Maliyeti (COGS)

Stok Devir Hizi

Atik Azaltma Orani
(%)

Uygulama Etkilesim
Orani

Mdusteri Elde Tutma
Orani

Kurtarilan
Sayisi

Ogin

Su Ayak izi Azalimi
(m?)

Perakende

MUsteri Yasam Boyu
Degeri (CLV)

Déngusel
Modellerden Gelen
Gelir

UrGn iade Orani
(Yanlig Uriin)

Geri Alim Hacmi

Net Tavsiye Skoru
(NPS)

Mdisteri Elde Tutma
Orani

Depolama
Alanindan Kurtarilan
Malzeme (ton)

Karbon Ayak izi
Azalimi

Dayanikli Tiketim

Abonelik/Kiralama
Gelirleri

Yedek Parga Satis
Gelirleri

Tamir Orani VS.

Degistirme Orani

Ortalama Uriin
Omra (Vi)

Net Tavsiye Skoru
(NPS)

Tamir Hizmeti
Memnuniyeti (CSAT)

Karbon Ayak izi
Azalimi

Geri Doénusturulen
Malzeme Orani (%)



