1.Kazanma Arzusu

karsisinda durarak mi?

ORNEK:

Miisteri memnuniyeti ve karlilikta Tiirk havayolu endiistrisine liderlik etmek.
Yagami koruyan biyofarmasétikte uriinlerde kiiresel lider olmak.

Sirf bir seyleri basarmak igin hedef belirlemeyin

2.Nerede Faaliyet Gosterecegiz

Faaliyet alanimiz neresi olmal?

ORNEK:
Bolgeler; miisteri segmentleri; kanallar; triin ve hizmetler; Gretim suregleri

Stratejik amacimizi hangi géze carpan ve oOlciilebilir sonuglar tanimlar?
Miisterilerimiz ile birlikte kazanmayi nasil tanimlariz? En iyi rakiplerin

?

Mevcut alanlarimizdan hangileri degismeli? Nereye ODAKLANMAYACAGIZ?

Kazanma arzusu, en 6nemli miisterilerinizle birlikte en iyi rakiplere karsi kazanmaya odaklanan gelecege y6nelik bir ifadedir.
Or: Satislar1 % 10 artirmak

3.Nasil Kazanacagiz?

Siirdiiriilebilir rekabet avantajimizin kaynaklan nelerdir? Hangi temel
teklifler bizi farkhlagtirir ve Ustiin deger saglar?

ORNEK:

Kalite; fiyat; hizi; kullamim kolayligi; tasarim; Kolaylik; tarzi; benzersiz bir deneyim

Faaliyet alanini belirlemek ayni zamanda hangi alanlarda olmayacaginizi da belirlemektir.
Herkese ve her yere ulasmaya ¢abalamak iyi bir strateji degildir. Strateji, kaynaga odaklanmaktir.

Belirli bir alanda kazanmanin anahtari, siirekli olarak ilgili herkese daha iyi bir deger denklemi
sunmaktir. Bunun igin iki temel yol diisiik maliyet veya farklilasmadir. ikisi birden degildir!

VERSIYON

TARIH

OYNA - KAZAN STRATEJiIK CANVASI

STRATEJiIK KONU

Nigin yeni bir stratejiye ihtiyacimiz var?

ORNEK:

Azalan marka alaka duizeyi
Gelir artisinda azalma
Yeni rekabet tehdidi

4. ihtiyag Duyulan Beceriler 6. Tersine Miihendislik

Segtigimiz alanlarin her birinde avantaj elde etmek igin hangi Stratejinin bagarilabilmesi icin dogru olan nedir? Hangi
kritik beceriler ve temel faaliyetler en iist diizeyde kosullar saglanmalidir? Ustiinden gelinebilecek
gerceklestirilmelidir? potansiyel engeller nelerdir?

Ornek:
ORNEK: Sanayi sabit kalir; kanallar yiikseltilecek; rakipler ¢cim saha savasi yapmayacak

Marka olusturma; derin musteri anlayisi; ar-Ge; kanal iliskisi kurma

ENDUSTRI

Endustrimizin yapisi icin gercek olan Segmentlerimizin gekiciligi hakkinda
nedir? gergek olan nedir?

MUSTERI DEGERI

Mevcut tiim guglii yonleri listelemekten kaginin. Yalnizca secilen alanlarda rekabet avantaji
saglayan ve musterilerle alakali olanlari listeleyin.

Misterilerimizin nemsedigi sey Kanallarimizin 6nemsedigi sey gercekte
gergekte nedir? nedir?

Gerekli Sistemler

Rekabet giiciimiizii siirdiirmek ve stratejik secimlerimizi
desteklemek icin hangi kilit yonetim sistemlerine,
slireglerine ve yapilarina sahip olmaliyiz?

REKABET POZiSYONU

Rakiplerimize kargi yeteneklerimiz Rakiplerimize karsi maliyetlerimiz
gergekte ne durumda? gergekte ne durumda?

ORNEK:

CRM sistemi; liderlik gelisimi; satig giicii yonetimi;
performans gorugleri

REKABET

Rakiplerimizin tepkisi gercekte nasil
olacaktir?

Yukarida listelenen yetenek kiimelerini ¢alistirmak, izlemek, 6lgmek ve siirdirriilebilir kilmak igin

JERETET Bu sorularda gergegi ve dogruyu aramak igin sihirli kismidir. Bu sorular uygulama 6ncesi bizim igin
yalnizca gerekli kritik yonetim sistemlerini belirleyin:

bir test agamasi saglayacaktir.

7. STRATEJIK TESTLER

Neyin gercekgi olacagini nasil test

Hipotezimizi nasil test

edecegiz? En endise duydugum durum ne Ogrenmemiz gereken sey decesi?
kadar gergekgi? nedir? edecegiz:
TEST SEVIYESi:

Yalin

Kiigiik olcekli

Nihai .
Neden bu kad di o Test edilebilir diisiincemiz nedir? Kanit standardi hangi hedef

eden bu kadar endise vericis (X'i yaparsakYqusur) olgusu olacak?

En endige verici varsayimla baslayin ve
basit, hizli ve tutumlu bir test yapin



