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Research Article ABSTRACT
Freemium is a concept that emerged with the combination of the terms "free" and "premium", where free and
History premium versions are offered together. The freemium business model has been widely used in online markets
recently. Today, many digital businesses implement the freemium business model, in which paid and free
Received: 27/01/2022 versions are offered together. However, there is a limited perspective on the success of the freemium business
Accepted: 04/04/2022 model. The purpose of this article is to highlight the key points of being successful in the digital world with the

freemium business model. In the study, the main strategies that enable an online organization to run a successful
freemium business model are explained with the canvas business model and the 4V business model framework.
In this regard, multiple case studies were conducted on online digital companies (LinkedIn, Youtube, Spotify, and
Google Drive) that managed to develop a sustainable freemium model. Studies examining the freemium business
model are limited in the literature. The current study aims to expand the current understanding of the freemium
business model, help online companies evaluate whether the freemium business model is suitable for them, and
develop strategies to develop and maintain a successful freemium business model. Research findings reveal that
differentiated product offerings and growth strategies are the cornerstones of the freemium business model.
Expanding the user base, maintaining the balance between free and paid versions, investing in innovation,
strategic partnerships, interaction with social networks, gaining insight from users, and internationalization are
critical for the sustainability of the freemium business model. Finally, value propositions must be perceived well
by the customer to increase customer loyalty.
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Freemium is Modelinin Basarisi: Endiistri Liderlerinin Coklu Vaka Galismasi

0oz

Freemium, Ucretsiz ve premium strimlerin bir arada sunuldugu “free” ve “premium” terimlerinin birlesimi ile
Stireg ortaya ¢ikmis bir kavramdir. Freemium is modeli, son zamanlarda cevrimici pazarlarda yaygin olarak

kullaniimaktadir. Gintimuzde birgok dijital isletme (icretli ve Ucretsiz strimlerin bir arada sunuldugu freemium
Gelis: 27/01/2022 is modelini uygulamaktadir. Ancak freemium is modelinin basarisi hakkinda kisitli bir bakis acisi bulunmaktadir.
Kabul: 04/04/2022 Bu makalenin amaci, dijital dinyada freemium is modeli ile basarili olmanin kilit noktalarini vurgulamaktir.

Calismada, dijital bir isletmenin basarili bir freemium is modeli uygulamasini saglayan temel stratejileri kanvas is
modeli ve 4V is modeli gergevesi ile agiklanmaktadir. Bu dogrultuda, surdurilebilir bir freemium modeli
gelistirmeyi basaran gevrimici sektorde faaliyet gosteren dijital sirketler (LinkedIn, Youtube, Spotify ve Google
Drive) Uzerinden ¢oklu vaka calismalar gergeklestirilmistir. Literatiirde freemium is modelini inceleyen
galismalarin kisitl oldugu gérilmektedir. Mevcut calisma, freemium is modelinin sinirli anlayisini genisletmeyi,
cevrimigi sirketlerin freemium is modelinin kendileri igin uygun olup olmadigini degerlendirmelerine ve basarili
bir freemium is modeli gelistirmek ve slrdirmek icin stratejiler gelistirmelerine yardimci olmayi
hedeflemektedir. Arastirma bulgulari, farklilastiriimig Grin teklifleri ve blylUme stratejisinin freemium is
modelinin temel tasi oldugunu ortaya koymaktadir. Kullanici tabanini genisletmek, ticretsiz ve Ucretli sirimler
arasindaki dengenin korunmasi, inovasyona yatirim, stratejik is ortakliklari, sosyal aglar ile etkilesim,
kullanicilardan i¢ gori elde etme ve uluslararasilasma, freemium is modelinin strdirilebilir olabilmesi igin kritik
) onem tasimaktadir. Son olarak, musteri sadakatinin artirilmasi igin deger tekliflerinin musteri tarafindan iyi
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Girig

Dijital teknolojilerin gelismesi, 'freemium' Grinleri ve
is modelleri dahil olmak (zere vyenilik¢i tliketim
davranislarini, pazarlarini ve is modellerini ortaya

cikarmistir (Niculescu ve Wu, 2014). is modeli, isletmenin
musteriye sagladigl degeri belirleyebilmesine ve sundugu
bu degerden gelir elde edebilmesine yardimci bir aragtir
(Teece, 2010: 173). Freemium is modeli, yeterli sayida
misteriyi daha gelismis bir sirim icin 6deme yapmaya
ikna etmek amaciyla bir Urin veya hizmetin temel
siriminin Gcretsiz olarak sunulmasini icermektedir
(Anderson, 2009). Profesyonel ag hizmeti saglayicisi
LinkedIn, video odakli sosyal ag sitesi Youtube, muizik akis
hizmeti Spotify ve dosya depolama hizmeti Google Drive,
freemium is modelini basariyla uygulayan gevrimigi dijital
sirketlerdendir. Bu c¢alismanin amaci freemium is
modelleriyle basari saglayan sirketlerin stratejilerini
ortaya koymaktir. Calisma, girisimcilerin ve yoneticilerin
freemium is modeline dayali ¢evrimici bir dijital sirket
kurarken dikkate almalari gereken stratejileri ortaya
koymayi hedeflemektedir. Kanvas is modeli, 0Ozellikle
teknoloji tabanli firmalar igin yaratim siireglerinin degerini
netlestirmek amaciyla yaygin kullanilan bir analiz
yontemidir (Andries ve Debackere, 2007). Bu dogrultuda,
kanvas is modeli ve 4V is modeli ¢cercevesi temel alinarak
basarili freemium is modelleri incelenerek coklu vaka
calismalar gergeklestirilmistir. Calismada, freemium is
modelini  kullanan ¢evrimigi sirketlerin pazarlama
stratejileri ve kullanicilarina deger odakh bir is modeli
sunmalarinin faydalari vurgulanmaya gahlisilmistir.

Literatiir Taramasi

is Modeli

is  modeli, isletmedeki faaliyetlerin  yerine
getirilmesinde rol alan unsurlarin gorevlerini ve isletme
gelirlerinin  nereden  saglanacagini  belirtmektedir
(Timmers, 1998). Osterwalder ve Pigneur (2010), is
modelini bir isletmenin nasil deger yaratip, dagitacaginin
ve vyakalayacaginin tasviri olarak tanimlamaktadir. s
modeli, bir kurulusun deger yaratma ve deger elde etme
potansiyelini etkilemesinin yani sira (Amit ve Zott, 2001)
kurumsal basarinin énemli bir bilesenidir (Chesbrough,
2010). Osterwalder ve Pigneur (2010), is modelini deger
Onerisi, temel kaynaklar, misteri iliskileri, mdisteri
segmentleri, temel ortaklar, temel faaliyetler, kanallar,
gelir akisi ve maliyet yapisi olmak (izere dokuz alt baslikta
incelemistir. Timmers (1998), bir is modelinin Grin akisi,
hizmet akigi ve bilgi akisi tarafindan olusturulan sistem
yapisi oldugunu ileri sirmdstir. Sistem yapisi katiimcilari
ve rolleri, sistem vyapisinin gelir kaynaklarini ve
katihmcilarin potansiyel faydalarini gdstermektedir. Bu
nedenle, bir is modeli degeri 6zel olarak belirtmeye, pazar
bolimlendirmesini dogrulamaya, kurumsal deger zinciri
yapisini tanimlamaya, maliyet yapisini ve potansiyel
gelirleri tahmin etmeye ve deger Onerisini tanimlayip,
rekabet stratejisi olusturmaya yardimci olmaktadir
(Chesbrough, 2010). Birgok girisimci is stratejileri
belirlemenin o6tesinde bir is modeline sahip olmanin
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saglayacagl rekabet Ustunliklerinin farkina varmistir.
Teknolojik ilerlemelerin etkisiyle farkhlasan is modeli
kavrami ile ilgili literatiirde birgok siniflandirma yer
almaktadir. Freemium is modeli, 6zellikle teknoloji tabanl
firmalar tarafindan kullanilan baskin bir model olmasi
sebebiyle is modeli literatiirinde 6ne ¢ikmaktadir.
Freemium’u is modeli baglaminda inceleyen calismalar
(Amit ve Zott, 2001; Kumar, 2014; Pauwels ve Weiss,
2008) freemium is modelinin ozelliklerini ve basarisinin
altinda yatan faktorleri incelemistir.

Freemium is Modeli

“Freemium” kavrami “free” ve “premium” terimlerinin
birlesmesinden meydana gelmistir (Wagner ve ark., 2014).
Freemium, bir is modelinin temel islevlere sahip Grinleri
Ucretsiz olarak sunup, ek islevler sunulan siriim igin
abonelik Gcreti alinan bir is modelidir (Anderson, 2009).
Freemium is modelinde hizmet saglayici temel siirimi
Ucretsiz olarak sunmaktan kaynaklanan maliyetleri
reklamlar ile finanse etmektedir. Ginimiizde LinkedIn,
Dropbox, Zoom ve Spotify gibi bir¢ok dijital sirket
freemium is modelini kullanmaktadir. Freemium
modelinde hizmet saglayicinin 6deme yapan kullanicilari
elde tutma ve 6deme yapmayan kullanicilari 6deme yapan
mdisterilere donustlrebilmesi kritik bir basari faktéradar
(Kumar, 2014). Dijitallesmenin ivme kazanmasi, gevrimigi
hizmetlerin, uygulamalarin ve oyunlarin gelistirilmesi
nispeten ucuz hale gelmeye baslamistir. Bu sayede,
Ucretsiz giris fiyatlandirmasinin diger hizmetlere kiyasla
rekabet avantaji saglamasi freemium is modelinin giderek
daha fazla kullanilmaya baslanmasina neden olmustur.
Freemium is modelinin  temeli, Ucretsiz  giris
fiyatlandirmasi ile blyik bir misteri tabani elde etmek ve
sonrasinda onlari premium igerik icin 6deme yapacak
daha kiigik bir kullanici grubuna donistiirmeye
dayanmaktadir (Anderson, 2010; Oestreicher-Singer ve
Zalmanson, 2013).

Bircok arastirmaci tiketicilere farkl fiyatlandirma
secenekleri sunan hibrit bir gelir modeli olmasi nedeniyle
freemium is modelinin tek bir modelden daha iyi bir se¢im
oldugunu belirtmistir (Fan, Kumar ve Whinston, 2007;
Kumar ve Sethi, 2009; Prasad, Mahajan ve Bronnenbergd,
2003).

Alanyazinda freemium is modeli iki ayri perspektifte
ele alinmistir. ilki, freemium kavramini bir gelir modeli
olarak ele alirken, ikincisi tliketici davranislarina
odaklanarak, tiiketicilerin freemium Uriin veya hizmetleri
kullanim ve satin alma niyetlerini incelemistir. Freemium
is modelini gelir modeli perspektifinden ele alinan
calismalar; Ucretsiz Grliiniin premium {ridn veya hizmet
Uzerindeki etkisini (Bawa ve Shoemaker, 2004; Gallaugher
ve Wang, 2002; Jiang ve Sarkar, 2009), markalama
stratejisi (Evans, 2016) ve satin alimlar (Jiang ve Sarkar,
2009) uzerindeki etkisini, freemium is modelinin
ozelliklerini (Pujol, 2010; Pulkkanen ve Seppanen, 2012)
ve freemium stratejisini (Ginzel ve Holm 2017; Kumar,
2014) incelemislerdir.
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Maliyet Yapisi Gelir Akis

Sekil 1. Kanvas is Modeli

Figure 1. Canvas Business Model
Kaynak: Osterwalder ve Pigneur, 2010: 44.
Bu ¢alismanin konusu olan freemium is modellerini kullanan sirketlerin
teknoloji sirketleri olmalari dolayisiyla calismada kanvas is modelinden
yararlaniimistir.

Cizelge 1. 4V is Modeli Cergevesi
Table 1. 4V Business Model Framework

Deger Teklifi Deger Yaratma

Deger teklifini yaratmak ve
sunmak igin kaynaklarin,
yetkinliklerin, faaliyetlerin,
sureglerin ve diger firmalarla
ortakliklarin gerceklestirilmesi

Bir firmanin Griin veya
hizmet 6zellikleri
(or. Ek 6zellikler, yenilik
vb.)

Deger Teslimi Deger Yakalama

Firmanin deger
teklifini sundugu musteri
segmentlerine ulagmak
icin gesitli araglar ve
kanallar ile iliskiler
kurmasi

Sirketin gelir modeli ve
maliyet yapisi yoluyla deger
teklifinden gelir elde etmesi

Kanvas is Modeli

Kanvas is modeli, yenilik¢i is modeli stratejilerini
yaratma, gelistirme ve uygulama sirecini kolaylastiran bir
cercevedir (Osterwalder, Pigneur, 2010). Kanvas is
modelinin lider teknoloji tabanl sirketler tarafindan

kullanilmasi  ve son vyillarda girisimcilerin en sik
kullandiklart is modeli olmasi modeli diger is
modellerinden farklilagtirmaktadir. Kanvas is modeli

dokuz alt boyuttan meydana gelmektedir. Bunlar: temel
ortaklar, temel faaliyetler, temel kaynaklar, deger onerisi,
mdasteri iligskileri, musteri segmentleri, kanallar, maliyet
yapisi ve gelir akiglaridir.

Miisteri Segmenti

Miusteri segmentleri, sirketin Urin veya hizmetini
satmak istedigi farkli misteri gruplaridir. Freemium is
modelinde, iki tir misteri segmenti bulunmaktadir. En
blyik kullanici segmenti, genellikle kullanici tabaninin
yaklasik olarak %95'ini olusturan Grdnin Ucretsiz
kullanicilaridir. En kiigiik misteri segmenti ise, trln igin
6deme vyapan kullanici tabanidir (Anderson, 2009;
Osterwalder ve Pigneur, 2010). Freemium is modelinde
Ucretsiz strimin amaci blytk olgekli bir potansiyel
saglamaktir. Temel 6zelliklere sahip Ucretsiz tirlin ne kadar
cok kisi tarafindan kullanilirsa, premium Grini satin almak
icin o kadar fazla kisi istekli olacaktir. Freemium is
modelinin basarisi kullanicilarin Ucretsizden premium
siriime gec¢melerine yani donisiim oranina baghdir
(Seufert, 2014).

Deger Onerisi

is  planinin  odak noktasini  deger  ®nerisi
olusturmaktadir. Osterwalder ve Pigneur'a (2010) gore
deger oOnerisi “belirli bir musteri segmenti icin deger
yaratan Uriin ve hizmet paketi” dir. Freemium modeli igin
deger teklifi Ucretsiz temel teklif ve Ucretli premium
teklifin sunulmasidir.Temel stiriim (icretsiz olarak sunulup,
ek faydalari olan premium sirim igin abonelik Ucreti
alinmaktadir. Ucretsiz {riin, kisa siirede miisteri tabanini
arttirmak icin sunulmaktadir. Sirket Ucretsiz kullanicilarin
premium’a ge¢mesiyle gelir elde etmektedir. Dolayisiyla,
freemium modeli igin kullanicilarin ihtiyaglarina yonelik
deger teklifi sunmak kritik ©nem tagimaktadir
(Picquendaele, 2016: 12). Temel teklif ¢ok karmasiksa,
kullanicilar ~ premium siiriim icin 0deme yapmak
istemezler. Ote yandan, temel teklif premium siriime
6deme yapma niyetini yaratacak kadar yeterince cekici
degilse, model gelir yaratamayacak ve basarisiz olacaktir.
Freemium is modelini uygulamak isteyen bir sirket, temel
teklifin gekiciligi ile premium teklifin karliigi arasindaki
optimizasyona dikkat etmelidir (Seufert, 2014).

Kanallar

Platform ana kaynak gorevi gormektedir. Deger
onerileri, belirlenen hedef kitleye dagitim ve satis kanallari
ile musterilere teslim edilmektedir. Ne kadar fazla dagitim
kanali mevcutsa, kullanici tabaninin genislemesi de o
kadar olasi olmaktadir. Uriin dijital oldugunda
platformlardaki dagitim ve tedarik, kullanicilarin élgeginin
katlanarak bilyumesini saglayacak ve bdylece genis
kitlelere miimkiin oldugunca kolay ve hizli erisebilecektir.
Cok sayida olasi kanal, kullanici tabaninin biylmesini
destekleyecek freemium modelinin basari faktérlerinden
biridir (Seufert, 2014).

Gelir Akisi

Gelir akisi, misterilere sunulan deger onerileri ile
elde edilmektedir. Gelir kaynaklar, Ucretsiz temel
hizmetler ve Ucretli premium hizmetlerden gelmektedir.
Gelir elde etme, kullanici Gcretli sirim igin 6deme
yapmaya karar verdiginde gerceklesir. Bunun igin ilk
olarak, kullanicinin ilgisi Granin degerini Griniln
maliyetinden daha vylksek olarak algilayacak sekilde
olmalidir. ikincisi, kullanicinin  Griinii  karsilayacak
biitceye sahip olmasi gerekmektedir. Freemium is
modelinin basarili olabilmesi igin, kullanici tabaninin
yaklasik %5'inin premium sirime gecmesi
gerekmektedir. Ucretli kullanicilar, Gicretsiz kullanicilari
siibvanse etmektedir (Anderson, 2009; Seufert, 2014).

Temel Ortakliklar

Hedef kitleye ulagsmak icin hangi kuruluslar ile ortakhk
yapilacagr 6nemlidir (Holm, Gilinzel ve Ulhgi, 2013).
isletmeler ¢ogu zaman ortakliklar yardimiyla ek
kaynaklara ulagsmaktadir. Freemium is modelinde 6zellikle
yeni teknolojilere ulasabilmek icin sirket birlesmeleriyle
ortakliklar yapilmaktadir.

Temel Faaliyetler

isletmenin hayatta kalabilmesi icin gerceklestirmesi
gereken faaliyetlerdir. Sirketin sunacagi deger 6nerilerinin
hayata gecirebilmesiigin yapmasi gereken dncelikli islerdir
(Holm, Guinzel ve Ulhgi, 2013).
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Cizelge 2. LinkedIn, Youtube, Spotify ve Google Drive'in Freemium is Modeli Analizi
Table 2. Freemium Business Model Analysis of LinkedIn, Youtube, Spotify and Google Drive

is Modeli LinkedIn Youtube Spotify Google Drive
Ucretli kullanicilar,
reklamsiz video izleme ve Ucretli kullanicilar, Ucretli kullanicilar
Ucretli kullanicilar gelismis diger uygulamalar agikken reklamsiz ve cevrimdisi  gelismis depolama
Deger Teklifi teknik ve islevsel 6zellikler  ya da ekran kilitiyken ~ muzik dinleme ve sinirsiz sinirlari ve gelismis

elde ederler

oynatmaya devam etme ve sarki atlama ve indirme
video indirme 6zellikleri

ozellikler elde

ozellikleri elde ederler ederler

elde ederler

Deger Yaratma

Platform gelistirme, Sosyal aglar ile entegrasyon, Ozellik gelistirme ve yenilikgi tiriin gelistirmeleri

Deger Teslimi

Hedef kitle pazari, Web ve uygulamalar araciligiyla kendi dijital dagitim kanallari, Kendi kanallari (web
ve mobil uygulamalar) ve ¢oklu ortak kanallari araciligiyla toplu pazarlama

ise alim
organizasyonlarindan,
Premium musterilerden,
isverenlerden, sirket
reklamlarindan elde edilen
gelirler

Deger Yakalama

Temel Kaynaklar

Deger onerilerini hayata gecirmek ve temel faaliyetleri
yerine getirebilmek igin gerekli olan kaynaklardir. Temel
kaynaklar, kanvas is modelinde bulunan diger unsurlari
sunmak ve dagitmak icin gereklidir. Freemium is
modelinin basarisi icin bu kaynaklarin korunmasi ve
surdirulebilir olmasi gerekmektedir (Holm, Ginzel ve
Ulhgi, 2013).

Maliyet Yapisi

Maliyet yapisi, bir sirketin hedef kitlesine deger
Onerilerini sunabilmesi i¢in harcanmasi gereken tiim
masraflari igermektedir. Kanvas is modelinde var olan
diger oOgeler maliyet yapisi ile degerlendirilmektedir.
Maliyet yapisi rekabet avantajini arttiracak sekilde
diizenlenmelidir. Freemium is modelinde sunulan teklifin
bir kisminin lcretsiz olmasi, Griiniin marjinal maliyetlerini
sifira yaklastirmaktadir. Bu 0zellige sahip olmayan
sirketler maliyetlerini yonetmekte zorluk yasayarak,
genellikle Ucretsiz bir denemeye gecmeye veya licretsiz
teklifi tamamen kaldirmaya karar verirler (Kumar, 2014;
Osterwalder ve Pigneur, 2010; Seufert, 2014).

Miisteri iliskileri

Musteri iliskileri, bir sirketin tlketiciyi elinde
tutmasinin en dnemli yoludur. Musteri iliskileri, mUsteri
memnuniyeti ve  sadakati  olusturarak  sirketin
surdirulebilir olmasini  saglamaktadir. Freemium s
modelinde kullanici topluluklari ag etkileri agcisindan 6nem
tasimaktadir. Cogu freemium tabanl sirket, ag etkilerini
artirmak icin kullanici topluluklarina giivenmektedir. Bu
topluluklar, kullanici tabani genisleterek ag etkilerini
gliclendirmektedir. Kullanicilarin diger kullanicilari agizdan
agizailetisim ile premium strlim igin 6deme yapmaya ikna
etmeleri igin Uriinle etkilesimde bulunmalari 6nem
tasimaktadir (Kumar, 2014; Lee ve ark., 2015).

4V is Modeli Cercevesi

4V is modeli cergevesi, bir sirketin is modelinin
birbirine bagl dort temel unsurdan (deger Onerisi, deger

638

Premium musterilerden,
reklam verenlerden ve
icerik saglayicilardan elde
edilen gelirler

Premium miusterilerden,
reklam verenlerden ve
icerik saglayicilardan
elde edilen gelirler

Ticari ve bireysel
misterilerden elde
edilen gelirler

yaratma, deger teslimi ve deger yakalama) olustugunu
6ne surmektedir (Holm, Glnzel ve Ulhgi, 2013). 4V,
ingilizce  ‘value’ (deger) kelimesinden meydana
gelmektedir. Sirasiyla deger teklifi (value proposition),
deger yaratma (value creation), deger teslimi (value
delivery) ve deger yakalama (value capture) unsurlarinin
birlesiminden olusmaktadir.

4V gergevesi, Baden-Fuller ve Haefliger (2013)
tarafindan ortaya konan is modeli gergevesi ile yakindan
iliskilidir ve diger is modeli calismalarindan (Baden-Fuller
ve Mangematin, 2013; Gassmann ve ark., 2015; Teece,
2010) tdretilmistir. 4V cercevesinin ana avantaji, bir
sirketin stratejik dlizeyi hakkinda bilgi edinilmesini
kolaylastirmasidir.

Yontem

Freemium is modelini kullanan sirketlerin stratejilerini
ortaya ¢ikarmak amaciyla arastirma yéntemi olarak ¢oklu
vaka calismasi tercih edilmistir. Coklu vaka ¢alismasi,
vakalar arasindaki farkhliklari ve benzerlikleri anlamaya
odaklanan bir arastirma stratejisidir (Baxter ve Jack, 2008;
Yin, 2009). Coklu vaka galismalari sonucu ortaya ¢ikan
bulgular daha glglu ve guvenilirdir (Baxter ve Jack, 2008).
Dyer ve Wilkins (1991), tek bir vaka ¢alismasina kiyasla
coklu vaka calismasindan daha dogru i¢c gori elde
edildigini ifade etmistir. Calismanin amaci nedeniyle,
freemium is modeli hakkinda derinlemesine i¢ gori
saglamaya olanak sunan amacgl o6rnekleme stratejisi
(Patton, 2002) benimsenmistir. Coklu vaka ¢alismasi igin
LinkedIn, Youtube, Spotify ve Google Drive vakalari
secilmistir. Vakalar faaliyet siirelerine ve fiyatlandirma
kriterlerine gore belirlenmistir. Segilen sirketlerin hepsi en
az bes senedir piyasada faaliyet gostermektedir. Faaliyet
slresi, Ucretsiz strimlerin sirket blylimesi Uzerindeki
etkisini ortaya koymak icin belirlenmistir. Coklu vaka
calismasinda segilen sirketlerin timu yalnizca freemium
fiyatlandirma uygulamaktadir. Uriiniin temel sirimi
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Ucretsiz olarak, premium sirimu ise belirli bir abonelik
Ucreti karsiiginda sunulmaktadir. Coklu vaka galismasi igin
secilen sirketlerin bilgileri asagidaki gibidir:

Linkedin

Linkedln 2002 yilinda kurulan ¢evrimigi ortamda
profesyonel aglar olusturma, bunlarla baglanti kurma ve is
firsatlari bulma olanagi saglayan bir is ag1 hizmetidir.

Dinya genelinde 774 milyondan fazla Uyesi
bulunmaktadir.
Youtube
Youtube video hizmeti sunmaktadir. Temel

suriimiinde videolar, reklamlar ile kesintiye ugramaktadir.
Premium kullanicilari reklamsiz video izleme ve diger
uygulamalar acikken ya da ekran kilitliyken video

oynatmaya devam etme veindirme o6zelliklerinden
faydalanmaktadir.
Spotify

2006 yilinda kurulan bir dijital muzik akis hizmetidir.
Spotify, 381 milyon kullaniciya 187 iilkede hizmet
vermektedir.

Google Drive

Google Drive, Google tarafindan saglanan bir bulut
dosya depolama hizmetidir. Ucretsiz olarak sabit diizeyde
bir bulut depolama alani ve bir abonelige dayali olarak
daha blyik miktarlarda depolama hizmeti sunmaktadir.
Temel sirimi, dosyalart sunucuda 15 GB'a kadar
kaydetmeye olanak tanimaktadir. Daha fazla depolama
alaniicin 6deme yapilmasi gerekmektedir.

Bulgular

incelenen ¢oklu vakalarda, 4V cercevesinde
tanimlandig1 sekliyle deger 6nerisi, tipik olarak sirketin
kendi ve ortaklarinin dijital kanallari araciligiyla dagitilan
dijital bir Griindir. Uriinle etkilesim, dijital bir cihaz
aracihgiyla ¢ogunlukla ¢evrimigi ve bazen g¢evrimdisi
gerceklesmektedir. Cevrimici sirketler, deger teklifini
sunmak icin uygun bir altyapi ve platform olusturmakta ve
Uranlerini genellikle cesitli sosyal aglar ile entegre
etmektedir. Tiketiciler ile etkilesim ¢evrimigi ortamda
gerceklesmektedir. Sirketlerin  hepsi 6deme yapan
musterilerden gelir toplayarak deger elde etmektedir.
Coklu vakalarin bulgulari, 4V gercevesi kullanilarak Cizelge
2'de 6zetlenmistir.

Farkl basari faktorleri g6z oOnlne alindiginda,
freemium modelini etkileyen faktorlerin birbirleri ile iliskili
oldugu goriilmektedir. Genis bir kullanici tabani,
kullanicilarin davraniglari hakkinda daha dogru bilgiler
verilmesine yardimci olarak, sirketin Ucretsiz ve premium
Grinln  o6zellikleri arasindaki farkhhklari ayarlamasini
saglamaktadir. Basarili bir freemium modeli kullanic
tabaninin genislemesine yol agmaktadir.

Vaka analizi bulgulari, basarili freemium sirketlerinin
stratejilerini surekli yenilik ve pazar gelistirme (zerine
kurduklarini  ortaya koymaktadir. Biliyime faktord,
freemium sirketlerinin piyasada devam etmelerine neden
olmaktadir. Bu nedenle, c¢evrimici alanda freemium
Uzerinde rekabet etmeyi secerken, yoneticilerin kullanici
istek ve ihtiyaclarina yonelik bir {cretsiz  Urin

sunmalarinin yani sira genis bir kullanici tabanini garanti
altina almasi gerekmektedir (Picquendaele, 2016).

Ozetlemek  gerekirse  freemium is  modelini
benimseyen sirketlerin asagidaki stratejileri géz oniinde
bulundurduklari gorilmektedir:

° Kullanict  tabanini  genisletmek: Freemium s
modelinde, Ucretsiz kullanicilari 6deme yapan
misterilere  donismesi yani donlisgim orani

sirketlerin basarisi i¢in kritik dneme sahiptir. Bu
nedenle, sirketler siirdirilebilir olmak ve gelir
saglayabilmek icin genis bir kullanici tabanina sahip
olmayi hedeflemektedir.

° Ucretsiz ve premium siiriim teklifinin strdiiriilmesi:
Freemium is modeli ile basarili olmak icin ¢evrimigi
dijital sirketler, Ucretsiz ve premium kullanicilara
sunduklari deger tekliflerini strekli gelistirmektedir.
Daha iyi bir kullanici arayiizi, ek yeni 6zellikler, diger
uygulamalar ile birlikte kullanim, daha fazla bos alan,
vb. gibi deger teklifleri, misteri sadakatini artirarak,

misteriyi elde tutma oranini ve degistirme
maliyetlerini artirmaktadir.
° inovasyona yatirim: Freemium sirketler yeni driin

gelistirmenin yani sira arastirma ve gelistirme
faaliyetlerine siirekli yatinnm yapmaktadir. Ornegin,
Spotify’in 2020 senesindeki Ar-Ge maliyeti 855
milyon eurodur (Statisca, 2020).

° Ucretsiz ve premium siriimler arasindaki dengenin
korunmasi: Sirketlerin stratejileri incelendiginde
lUcretsiz ve premium slrimler arasindaki dengenin,
sirket basarisi icin 6nem tasidigl gorilmektedir.
Sirketler Ucretli siirime gegisi arttirmak igin Ucretsiz
siriimde ¢ok fazla ek 6zellik sunmamaktadir. Cok
fazla ek ©zelligin Ucretsiz olarak sunulmasi,
kullanicilarin cretli premium sirime gegcmelerini
ortadan kaldirabilmektedir (O'Malley, 2015).

° Ucretsiz  kullanicilardan i¢  gorii  elde etme:
Kullanicilarin ~ gevrimigi  davranislarini  anlamak,
rekabet avantaji saglayabilmek acisindan 6nem
tasimaktadir. Ucretsiz kullanicilar arlinin
kullanilabilirligi ve 6zellikleri konusunda geri bildirim
saglayarak mdasteri ic gori elde edebilmesinde
oldukga degerlidir. Elde edilen bilgiler, kullanici
yonetimini optimize etmek ve premium tekliflerini
buna gore uyarlamak igin olduk¢a ©nemlidir
(O'Malley, 2015).

° Sosyal aglar ile etkilesim: Sosyal ag siteleri ile
etkilesim, lcretsiz stirimin tanitimini hizlandirarak,
yeni pazarlara erisim ve pazar penetrasyonunu
artirmaktadir. Ornegin LinkedIn ve Spotify, Twitter,
Facebook ve Instagram entegrasyonu ile
kullanicilarin muzik, etkinlik  vb. bilgileri
arkadaslariyla paylasmasina olanak sunmaktadir.

° Stratejik is ortakligi: Stratejik is ortakhg yoluyla
potansiyel kullanicilar hedeflenmelidir. Daha genis
bir potansiyel kullanici tabanina ulagsmak icin,
stratejik is ortakliklari énemlidir. Ornegin Spotify,
2014 senesinde Uber ile gergeklestirdigi is ortakhgi
ile, Spotify premium hesaplarina sahip kisilerin Uber
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Gzerinden rezerve edilen araglarda kendi maziklerini
dinleyebileceklerini duyurmustur (BBC, 2014).

° Uluslararasilasma: Freemium sirketlerin kullanici
tabanini genisletmek igin yerel pazarda kurulduktan
sonra, uluslararasilastiklari gériilmektedir. Ornegin
Linkedln, ABD'den sonra 2015 senesinde mizik
sektoriinde en biyuk ikinci pazar olan Cin pazarina
girmistir.

Sonug

GiUnumizde cogu dijital sirket rekabet avantaji elde
edebilmek icin yeni bir is modeli olarak freemium is
modelini benimsemektedir. Bu ¢alisma, freemium
yaklasimin bir buyume strateji olarak ele alindigini ortaya
koymaktadir. Coklu vaka analizi sonucunda deger 6nerisi
olarak Ucretsiz bir Uriin veya hizmetin sunulmasinin,
sirketin sardurdlebilirligini arttirdigini ortaya koymaktadir.
Ucretsiz Griin, hedef kitle tarafindan cekici bulunacak ve
potansiyel kullanicilarin istek ve ihtiyaglarini karsilayacak
sekilde yaratilmalidir. Misteri segmentasyonu, bireysel
kullanicilarin = yani  sira  daha yiksek satin alma
potansiyeline sahip ticari musterilere yodnelik olacak
sekilde tasarlanmalidir. Bir diger dnemli konu, freemium is
modeli ile rekabet etmeyi se¢gmeden Once, sirketin ihtiyag
duyulan vyenilik ve bilylime stratejilerini uygulayip
uygulayamayacaginin degerlendirilmesidir. Freemium is
modelinin mantigl, yalnizca strekli olarak yeni bir kullanici
edinmeyi degil, ayni zamanda mevcut kullanicilari elde
tutmayi da gerektirmektedir. Algilanan musteri degeri,
kullanicilari  sadik  hale getirmek ve degistirme
maliyetlerini artirmak i¢in oldukgca dnemlidir.

Cevrimici pazarlarda freemium is modelini uygulamak,
geleneksel pazar arastirmasinin otesinde, kullanicilar
hakkinda daha derin bir i¢ gori gerektirmektedir. Tiiketici
davranislarinin altinda yatan nedenlerin bilinmesi, sirketin
hayatta kalmasi igin 6nem tasimaktadir. Blyuk veri,
Ucretsiz ve premium sirimler arasindaki dengeyi
belirlemek agisindan olduk¢a énemlidir. Ek olarak sosyal
ag entegrasyonu, sirketlerin mevcut ve potansiyel
kullanicilara ulasarak kullanici tabanini genislemesine
olanak sunmaktadir. Son olarak freemium modelinin
surdirilebilir olabilmesi igin cevrimici pazardaki son
trendleri takip etmek ve uygulamak kritik ©6nem
tasimaktadir.

Calisma, freemium is modelini benimseyen dort sirket
ile sinirlidir. Calismada c¢oklu vaka analizleri kanvas is
modeli ve 4V c¢ercevesi ile incelenmistir. Gelecekte
yapilacak calismalarda, literatlirde yer alan farkh is
modellerinden yararlanilarak daha fazla vaka incelenebilir.
Bu c¢alismanin, freemium is modeli literatiirine katkida
bulunacagi disinilmektedir.

Extended Abstract
The development of digital technologies has revealed
innovative consumption behaviors, including 'freemium’

products and business models. With the acceleration of
digitization, the development of online services,
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applications, and games has started to become relatively
inexpensive. In this way, the competitive advantage of
free entry pricing compared to other services has led to
the increasing use of the freemium business model.
Professional network service provider LinkedIn, video-
focused social networking site Youtube, music streaming
service Spotify, and file storage service Google Drive is
among digital companies that have successfully
implemented the freemium business model.

This study aims to reveal the strategies of companies
that succeed with freemium business models. The canvas
business model is a widely used analysis method to clarify
the value of creative processes, especially for technology-
based companies (Andries & Debackere, 2007). In this
direction, multiple case studies were conducted by
examining successful freemium business models based on
the canvas business model and the 4V business model
framework. A multiple case study is a research strategy
that focuses on understanding the differences and
similarities between cases (Baxter & Jack, 2008; Yin,
2009). Dyer and Wilkins (1991) stated that more accurate
insight is obtained from multiple case studies compared
to a single case study. For the purpose of the study, a
purposive sampling strategy was adopted, which allows
providing in-depth insight into the freemium business
model. LinkedIn, Youtube, Spotify, and Google Drive cases
were selected for the multiple case study. Cases were
determined according to the duration of activity and
pricing criteria. All of the selected companies have been
operating in the market for at least five years. Uptime has
been determined to demonstrate the impact of free
editions on company growth. All of the companies
selected in the multiple case study apply freemium pricing
only. The basic version of the product is available for free,
while the premium version is available for a subscription
fee.

In the multiple cases examined, the value proposition
as defined in the 4V framework is typically a digital
product distributed through the company's digital
channels. Online companies create a suitable
infrastructure and platform to deliver the value
proposition and often integrate their products with
various social networks. Interaction with consumers takes
place online. Companies all derive value by collecting
revenue from paying customers. Considering the different
success factors, it is seen that the factors affecting the
freemium model are related to each other. A large user
base helps the company adjust for differences between
the features of the free and premium product, helping to
provide more accurate information about users' behavior.
A successful freemium model leads to an expansion of the
user base.

Case study findings reveal that successful freemium
companies base their strategies on continuous innovation
and market development. The growth factor causes
freemium companies to continue in the market.
Companies that adopt the freemium business model seem
to consider the following strategies:
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° Expanding the user base: In the freemium business
model expanding the user base is critical to the
success of companies. Therefore, companies aim to
have a large user base to be sustainable and
generate income.

° Maintaining the free and premium version offering:
To be successful with the freemium business model,
digital companies are constantly improving their
value propositions to both free and premium users.
Value propositions like this increase customer
loyalty, increasing switching costs and customer
retention.

° Investing in innovation: Freemium companies
constantly invest in R&D activities as well as new
product development.

° Maintaining the balance between the free and
premium versions: When the strategies of the
companies are analyzed, it is seen that the balance
between the free and premium versions is important
for the success of the company. Companies do not
offer many additional features in the free version to
increase the transition to the paid version. Offering
too many additional features for free may prevent
users from switching to the paid premium version.

° Obtaining insights from free users: Understanding
users' online behavior is important to gain a
competitive advantage. Free users are invaluable in
gaining customer insights by providing feedback on
product usability and features.

° Interaction with social networks: Interaction with
social networking sites accelerates the promotion of
the free version, increasing access and market
penetration to new markets. For example, with the
integration of Linkedin and Spotify, Twitter,
Facebook, and Instagram, users can share music,
events, etc. It allows them to share information with
their friends.

° Strategic business partnership: Potential users
should be targeted through strategic business
partnerships. Strategic partnerships are essential to
reach a wider potential user base.

° Internationalization: Freemium companies appear to
internationalize after they are established in the
local market to expand their user base. Multiple case
studies reveal that offering a free product or service
as a value proposition increases the sustainability of
the company.

To summarize, implementing the freemium business
model in online marketplaces requires a deeper insight
into users beyond traditional market research. Knowing
the underlying causes of consumer behavior is important
for the survival of the company. Big data is very important
in determining the balance between free and premium
versions. In addition, social network integration allows
companies to expand their user base by reaching existing
and potential users. The free product should be created in
a way that is attractive to the target audience and meets
the wants and needs of potential users. Customer
segmentation should be designed to target individual

users as well as commercial customers with higher
purchasing potential. Another important issue is to
evaluate whether the company can implement the
innovation and growth strategies needed before choosing
to compete with the freemium business model. The logic
of the freemium business model requires not only
constantly acquiring new users, but also retaining existing
users. Perceived customer value is crucial to keeping users
loyal and increasing replacement costs. Finally, it is critical
to follow and apply the latest trends in the online market
for the freemium model to be sustainable.

The study is limited to four companies adopting the
freemium business model. In the study, multiple case
analyzes were examined with the canvas business model
and 4V framework. In future studies, more cases can be
examined by making use of different business models in
the literature. It is thought that this study will contribute
to the freemium business model literature.

Kaynaklar

1.  Amit, R, Zott, C. (2001). Value creation in e-business.
Strategic Management Journal, 22(6-7): 493-520, doi:
10.1002/smj.187

2. Anderson, C. (2009). Free: The Future of a Radical Price,
Hyperion, New York, NY

3. Andries, P., Debackere, K. (2007). Adaptation and
performance in new businesses: Understanding the
moderating effects of independence and industry. Small
Business Economics, 29(1-2): 81-99, doi: 10.1007/s11187-
005-5640-2

4, Baden-Fuller, C. Haefliger, S. (2013). “Business models and
technological innovation”, Long Range Planning, Vol. 46
No. 6, pp. 419-426, doi: 10.1016/j.Irp.2013.08.023

5.  Baxter, P., Jack, S. (2008). Qualitative Case Study
Methodology: Study Design and Implementation for
Novice Researchers. The Qualitative Report, 13(4): 544-
556, doi: 10.46743/2160-3715/2008.1573

6. BBC, (2014). Uber and Spotify launch car music playlist
partnership. Erisim Adresi: https://www.bbc.
com/news/technology-30080974

7. Chesbrough, H. (2010). “Business model innovation:
opportunities and barriers”, Long Range Planning, Vol. 43
Nos 2-3, pp. 354-363, doi:10.1016/ j.Irp. 2009.07.010

8. DyerJr, W.G., Wilkins, A.L. (1991). Better stories, not beter
constructs, to generate beter theory: A rejoinder to
Eisenhardt. Academy of Management Review, 16(3): 613-
619, doi: 10.5465/amr.1991. 4279492

9.  Eisenhardt, K.M. (1989). Building Theories from Case Study
Research. The Academy of Management Review, 14(4):
532-550, doi: 10.2307/258557

10. Fan, M., Kumar, S., Whinston, A.B. (2007). Selling or
advertising: Strategies for providing digital media online.
Journal of Management Information Systems, 24(3): 143-
166.

11. Gassmann, O., Frankenberger, K. Csik, M. (2015), The
Business Model Navigator: 55 Models that Will
RevolutioniseYour Business, Pearson Education, Harlow, UK.

12. Holm, A.B., Giinzel, F., Ulhgi, J.P. (2013). Openness in
innovation and business models: Lessons from the
newspaper industry. International Journal of Technology
Management, 61(3/4): 324-348, doi:
10.1504/1)TM.2013.052674

641



Emine Basak Tavman / Journal of Economics and Administrative Sciences, 23(3): 635-642, 2022

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

642

Kumar, V. (2014). Making "freemium" work. Harvard
business review, 92(5): 27-29.

Kumar, S., Sethi, S.P. (2009). Dynamic pricing and
advertising for web content providers. European Journal of
Operational Research, 197(3): 924-944.

Lee, C., Kumar, V., Gupta, S. (2015). Designing freemium:
Balancing growth and monetization strategies. SSRN,
2767135, doi: 10.2139/ssrn. 2767135

Niculescu, M.F., Wu, D.J. (2014). “Economics of free under
perpetual licensing: Implications for the software
industry”, Information SystemsResearch, Vol. 25 No.1, pp.
173-199, doi: 10.1287/isre.2013. 0508

O'Malley, S. (2015). “Free as a business”, SAGE Business
Researcher. doi: 10.1177/2374556815621 290

Osterwalder, A., Pigneur, Y. (2010). Business Model
Generation: A Handbook for Visionaries, Game Changers,
and Challengers. Hoboken, New Jersey: John Wiley and
Sons

Patton, M.Q. (2002). Qualitative research and evaluation
methods (3rd ed.). Thousand Oaks, CA: Sage.

Pauwels, K., Weiss, A. (2008). Moving from free to fee:
How online firms market to change their business model
successfully. Journal of Marketing, 72(3): 14-31.

Prasad, A., Mahajan, V., Bronnenbergd, B. (2003).
Advertising versus pay-per-view in electronic media.
International Journal of Research in Marketing, 20(1): 13-
30.

Picquendaele, L.D.C.D. (2016). Analysis of an innovative
business model: the freemium and its applications.

23.

24,

25.

26.

27.

28.

29.

(Doktora tezi). ProQuest Dissertations and Theses veri
tabanindan erisildi.

Seufert, E.B. (2014). Freemium economics: Leveraging
analytics and user segmentation to drive revenue. Boston,
MA: Morgan Kaufmann.

Statisca (2020). Research and development costs of Spotify
worldwide from 2013 to 2020. Erisim Adresi:
https://www.statista.com/statistics/813751/spotify-
research-development-costs/

Teece, D.J. (2010). “Business models, business strategy and
innovation”, Long Range Planning, Vol. 43 No. 2-3, pp. 172-
194, doi: 10.1016/j.Irp.2009.07. 003

Timmers, P. (1998). Business models for electronic
markets. Electronic markets, 8(2): 3-8.doi: 10.1080/
10196789800000016

Vannoni, M. (2014;2015). What are case studies good for?
Nesting comparative case study research in to the
lakatosian research program. Cross Cultural Research,
49(4): 331-357, doi: 10.1177/106939711 4555844
Wagner, T.M., Benlian, A., Hess, T. (2014). Converting
freemium customers from free to premium—the role of
the perceived premium fit in the case of music as a service.
Electronic Markets, 24(4): 259-268.doi: 10.1007/s12525-
014-0168-4

Yin, R.K. (2009). Case study research: Design and methods.
Thousand Oaks, CA: Sage.



