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Ozetle

Dijital platformlar icin
oOlcek kazanmak, bu
Olcedi elde tutmaktan
cok daha kolaydir.

Platformlarin
Olceklenebilirligini,
karliigint ve
stirddirtilebilirligini
etkileyen bes temel
network etkisi vardir.

Girisimciler ve
yatirimetlar, bu
ozellikleri analiz ederek
platformun uzun
vadedeki basaristnt
daha iyi tahmin

edebilirler.

idi, 2016 y1lina gelindiginde Cin’de gliinde 25 milyon
seyahate ulasmis ve giinliik seyahat sayisinda
diinyadaki diger tiim benzer uygulamalar geride
birakmisti. Bu noktaya ulagsmasinda 2015 yilinda
rakibi Kuaidi ile birlesmesinin ve biiyiik bir miicadele-
nin ardindan Uber’i Cin’in disina atabilmesinin biiyiik
rolii vardi. Rekabetin ortadan kalkmasiyla birlikte
Didi, stirtictilere ve yolculara yonelik tegviklerini
azaltarak marjlarini ciddi dl¢tide artirmay1 basard.




Video oyun konsollari, zayif network etkilerine sahiptir. Ne kadar fazla sayida
oyun barindirdiginiz degil, birka¢ dogru oyunu barindirmaniz onemlidir. Kiigiik bir
teknolojik avantaja sahip olan bir rakip bile bir anda ciddi bir pazar pay alabilir.

Sirket bu karlilik noktasina heniiz ulagmisti ki 2018’in bas-
larinda gida dagitimi, sinema biletleri satisi, seyahat islemleri
gibi online’dan offline’a uzanan bircok alanda faaliyet gosteren
Meituan, Sanghay’da kendi ara¢ paylasim sistemini hayata
gecirdi. Meituan, ilk ti¢ ay i¢in siiriiciilerden bir komisyon
almadi. Sonrasinda ise Didi’nin yiizde 20 komisyonuna karsi
sadece yiizde 8 komisyon talep etti. Siiriiciiler ve yolcular, bu
yeni hizmete akin ettiler. Didi, Nisan ayinda bir kars1 hamle
yaparak Sanghay’a yakin bir sehir olan Wuxi’de gida dagitim
isini baglatt1. Tiim bunlarin ardindan inanilmaz bir fiyat
rekabeti patlak verdi ve baz1 yiyecekler neredeyse bedavaya
verilmeye baslandi. Bu savas, Didi’nin karlihgim da eritiyordu.

Didi bagka darbeler de aliyordu. Mart 2018’de Alibaba’nin
harita sirketi olan ve Cin’de alaninin en biiyiigii konumunda
bulunan Gaode Map, Chengdu ve Wuhan’da ulagim hizmetleri
vermeye bagladu. Stirtictilerden hicbir komisyon almayan bu
sirket, yolculara da birden fazla sistemden ara¢ cagirabilme
imkamn veriyordu. Bu arada Cin’in en biiyiik online seyahat
hizmeti sirketi olan Ctrip, Nisan ayinda bir actklama yaparak
Cin’in her bolgesinde ara¢ hizmeti verme lisansi aldigini
duyurdu.

Didi, muazzam bir 0lcege ulasmasina ragmen neden
rekabeti engelleyemedi? Neden bu piyasa, analistlerin tahmin
ettigi gibi bir “kazanan her seyi alir” yapisi sergilemedi? Daha
da 6nemlisi, neden Alibaba, Facebook ve Airbnb gibi baz1
platformlar cok basarih olurken Uber, Didi ve Meituan gibiler
ellerindeki nakdi yakip durdular? Platformlarin rekabette
basarili olup kar elde etmeleri nasil miimkiin olabilir?

Bu sorulara yamit bulmak i¢in, bir platformun icinde
oldugu networkleri anlamak gerekir. Platform sirketlerinin
(ve genelde dijital is modellerinin) biiyiimesini ve siirdiirtile-
bilirligini etkileyen faktorler, geleneksel sirketleri etkileyen
faktorlerden farklidir. Oncelikle su gercegin altin ¢izelim:
Bircok dijital networkte, yeni bir miisteriye hizmet saglamanin
maliyetinin ¢ok diisiik oldugu diisiiniildiigiinden dolay1, bu
yapilarin 6lceklenmesi cok hizh gerceklesir. Network temelli
sirketler, operasyonlarinin genelini platformdaki bagka
sirketlere veya yazilim altyapilarina emanet ettiklerinden
dolayi, deger olusturma ve biiyiimeye yonelik darbogazlar
genelde insana veya organizasyonel faktorlere dayanmaz. Bu
da geleneksel sirketlerden ayrildiklar: 6nemli bir noktadir.
Ayrnica bir dijital network sirketinde ¢alisanlar, bir iirtin veya
hizmet sunmaz; genelde otomatize edilmis, algoritma temelli

bir operasyon kurgular ve yonetirler. Genelde rekabet avantaji;
platformdaki sirketlerin iligkileri yonetilen network ile
ilgiliyken; dahili, kurumsal faktorlerden cok daha az etkilenir.
Diger bir deyisle, dijital ekonomide bir {iriin veya hizmetin
uzun vadede basarisi, icinde bulundugu ekosistemin saglik,
savunma ve dominans durumuna baghdir.

Ve Didi’nin de 6grendigi gibi; bir dijital platformun 6lcek
elde etmesi kolay, ancak bunu korumasi o kadar kolay degildir.
Gilinlin sonunda platformun hizlica 6l¢ek elde etmesine dair
dinamikler, rakipleri ve bu alana girmek isteyen diger oyun-
cular icin de gecerlidir. Baz1 platformlarin bagarili olurken
bazilarinin sikint1 yasamasinin temelinde networklere dair
su bes temel 6zelligi nasil yonettikleri yatar: Network etkileri,
kiimelendirme, kacak riski, birden fazla platformda yer alma
ve birden fazla networkii birlestirebilme.

Network Etkilerinin Giicii

Network etkilerinin 6nemi zaten bilinen bir gercek. Ekono-
mistler, Facebook gibi dijital platformlarin tek tarafh (“direkt”)
network etkilerini cok uzun bir siire 6nce ¢6zdii. Facebook
networkiiniizde ne kadar fazla arkadasiniz varsa arkadaslan-
mizin baglantilan izerinden o kadar fazla yeni arkadas bulma
sansiniz olur. Facebook, ayrica ¢ok tarafli (“endirekt”) network
etkisi de olusturur, yani iki farkh katilimc1 grubu (kullanicilar
ve uygulama gelistiriciler) etkilesime girebilirler. Uber’de de
benzer bir etki goriiliir; ¢linkii siiriicii sayisi ne kadar artarsa
yolcu sayisi da o kadar artar ve yolcu sayisi artinca siiriicii
sayisi da artar.

Daha az bilinen bir gercek su ki, network etkilerinin giicti
oldukca farkli olabilir ve hem deger olusumunu hem de dege-
rin paylagimini etkileyebilir. Network etkileri giiclii oldugunda
bir platformun sagladigi deger, katilimci sayisina paralel olarak
ciddi bir sekilde artar. Ornegin, Facebook’taki kullanici sayis
arttiginda ilging ve uygun icerigin sayisi ve cesitliligi de artar.
Diger taraftan, kisa siire 6nce yapilan bir arastirmaya gore
video oyun konsollari, zayif network etkileri gosterir. Bunun
nedeni bu alanda hit oyunlarin 6ne ¢tkmasidir. Bir konsolda
cok sayida oyun olmasindan ziyade birkac tane hit oyun
olmasi yeterlidir. Gergcekten de ¢ok kiiciik bir teknik avantaja
(ve iyi bir ekibe) sahip bir rakip, piyasaya sonradan girip ciddi
bir pay alabilir. 2001 y1linda Microsoft’un Xbox’1 o dénemde
piyasanin hakimi olan Sony’nin PlayStation 2’sine ciddi bir




rakip oldu ve bu konsollar, her y1l doniistimlii olarak liderlik
koltugunu birbirlerinde almay1 bagardi.

Diger bir onemli nokta da, network etkilerinin giicliniin
zaman icerisinde degisim gosterebilmesidir. Buna en klasik
ornek Windows’tur. 1990’larda kisisel bilgisayarlar alaninda
patlama yasandigi giinlerde bircok PC uygulamasi “makine
temelliydi”; yani yazilim, bilgisayarin kendisinde bulunurdu. O
donemlerde yazilimlarin network etkileri giiclitydii. Win-
dows’un degeri, bu isletim sistemine yonelik uygulama gelis-
tiricilerin sayisimin artmastyla birlikte ciddi bigcimde artt1. Oyle
ki, bir ara uygulama gelistirici sayis1 6 milyona ulasti. 1990’1arin
sonuna gelindiginde Windows 6nde gelen platform olarak
goriilityordu. Ancak farkli isletim sistemlerinde calisabilen
internet temelli uygulamalar hayata gecmeye basladik¢a Win-
dows’un network etkisi azaldi. Android, Chrome ve iOS isletim
sistemleri PC’lere ve tabletlere iistiinliik saglamaya basladi.
Mac kullanimi da 2000’lerin ortasina dogru artig gostermeye
basladi ve 10 y1l sonrasinda bes katina cikti. Tim bu 6rnekler,
hakim durumdaki bir oyuncunun network etkilerinin zayifla-
masinin, piyasadaki pozisyonunu da zayiflattigini gosteriyor.

Diger taraftan sirketler network etkilerini giiclendirecek
bazi 6zellikler gelistirebilirler. Ornegin, Amazon yillar icinde
etkilerini gliclendirecek bircok uygulamay1 hayata gecirdi.
Baglangicta Amazon’un yorum sistemi tek tarafl etki olustu-
ruyordu. Sitedeki tiriin degerlendirmeleri ve yorumlarin sayisi
arttikca insanlarin Amazon’a girme ve yorum yazma olasilig1
da artiyordu. Daha sonra Amazon, liciincii taraflarin da plat-
formda satis yapmasina imkan verdiginde alicilarin ve ticiincii
taraflarin birbirleriyle etkilesebildikleri coklu etkiler de ortaya
koymaya basladi. Diger taraftan gecmiste yapilan alimlara
bakarak yeni iirlin tavsiye eden Amazon’un Oneri sistemi,
miisterilerin tercihlerini 6grenmeyi miimkiin kilarak sirketin
Olcegini artirdi. Siteyi ne kadar fazla miisteri kullanirsa Ama-
zon’un onerileri o kadar dogru oluyor. Her ne kadar 6grenme
etkileri tam anlamiyla bir network etkisi olarak goriilmese de,
tek tarafli etkileri artirabilir ve girig bariyerlerini yiikseltebilir.

Network Kiimelendirme

University of Connecticut ‘tan Xinxin Li ve Harvard Business
School’dan doktora 6grencisi Ehsan Valavi ile birlikte yapti-
g1imiz bir aragtirmada bir networkiin yapisinin, o networkiin
gerceklestigi platformun 6l¢egini siirdiirme becerisini

etkiledigini gérdiik. Network bircok farkh kiimeden olusursa
ve bu kiimeler birbirinden ne kadar izole olursa, sirket o kadar
kirlgan ve rekabete acik olur. Uber’i ele alalim. Boston’daki
stiriiciiler, Boston’da ka¢ yolcu olduguna bakarken, Bos-
ton’daki yolcular, Boston’da kac siiriicii olduguna bakar. Sik sik
seyahat edenler disinda Boston’daki kimse San Francisco’daki
stiriicii ve yolcularla ilgilenmez. Bu, bagka bir ara¢ hizmeti
sirketinin kendi yerel pazarinda kritik kiitleyi yakalamasina ve
diisiik fiyat gibi bir avantaj sunarak ciddi 6l¢tide biiyiimesine
zemin hazirlar. Gercekten de Uber, ezeli rakibi Lyft’in disinda
da ciddi bir rekabetle kars: karsiya. Ornegin New York’ta Juno,
Via ve yerel taksi sirketleri, rekabette Uber’i zorluyor. Didi de
benzer bicimde bircok sehirde rekabetle karsi karsiya kaldi.

Simdi gelin Uber ile Airbnb’yi kiyaslayalim. Seyahat edenler
kendi memleketlerindeki ev sahiplerini degil, gitmek istedik-
leri yerlerdeki ev sahiplerini 6nemser. Aslinda bu network
Oyle veya boyle, biiyiik tek bir kiime seklindedir. Airbnb’ye
gercekten ciddi bir rakip olmak isteyen bir sirket, piyasaya
kiiresel bir 6l¢ekte girmek zorundadir. Bir¢ok sehirde farkin-
dalik olusturup kritik kiitlede yolcu ve ev sahibini sistemine
almak durumundadir. Yani Airbnb’nin pazarina girmek ¢ok
daha maliyetlidir.

Yerel kiimelerin iizerine kiiresel kiimeler inga ederek
de networkiiniizii gliclendirebilirsiniz. Kii¢iik ilanlar sitesi
olan Craigslist, genelde belirli bir bolgedeki kisiler ile hizmet
saglayicilan bir araya getirse de emlak ve ig ilanlar diger
bolgelerden kisilerin de ilgisini ¢cekebilir. Facebook’un sosyal
oyunlar (FarmVille gibi), birbirini tanimayan kisilerin iletisim
kurmasina zemin hazirlayarak cok daha yogun, kiiresel ve
entegre bir network olusturur. Bunun kirilmasi ¢ok daha
zordur. Facebook ve Cin’de popiiler bir sosyal medya uygula-
mas1 olan WeChat, popiiler markalarin ve tinliilerin (ulusal ve
uluslararasi ¢apta) halka acik hesaplar agmasini ve digetleriyle
etkilesime gecmesini saglayarak networklerini gelistirdi.

Kacak Riski

Platformlarda “kacak”, yani iki tarafin aradaki platformu devre
dis1 birakip dogrudan iliski kurma durumu, gelir modelini
aracilik veya islemden komisyon almaya kuran platformlar
icin ciddi bir sorun olusturabilir. Diyelim ki Homejoy’dan

bir temizlik¢i buldunuz ve isinden memnun kaldiniz. Aym
kisiyi tekrardan tutmak icin Homejoy’a girer misiniz? Eger
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kullanic1 dogru kisiyi bulmussa onunla tekrardan platform
tizerinden iletisime gecme olasihig1 diistiktiir. Ayrica temizlikci
de platformdan tiim uygun zamanlarini dolduracak kadar
miisteri bulduktan sonra bir daha platforma ihtiya¢c duymaz.
Aslhina Homejoy tam olarak bu sorun nedeniyle sikintiya girdi
ve kurulusundan bes y1l sonra, 2015’te kapandi.

Platformlar kacaklarin 6niine gecmek icin, kullanicilarn
platform disinda islem yapmasini engellemeye yonelik anlas-
malar, iletisim bilgilerini paylasan kullanicilar1 bloklama gibi
bazi tedbirler uygulamaya calistyor. Ornegin Airbnb, 6deme
yapilana kadar ev sahibinin gercek konumu ve telefon numa-
rasi gibi bilgilerini gizli tutuyor. Ancak bu tiir stratejiler cok da
etkili degil. Bir platformun kullanimim zorlastiran herhangi bir
uygulama, daha kolay bir siire¢ vadeden rakibi icin bir firsat
olabilir.

Bazi platformlar kacaklan 6nlemek icin daha fazla deger
olusturma yolunu seciyor. Sigorta, aracilik veya iletisim gibi
araclar sunmak; sikintilara ¢6ziim icin arabuluculuk yapmak;
islemleri izleyip raporlamak gibi uygulamalar s6z konusu
olabiliyor. Ancak taraflar arasinda bir kez giiven iliskisi tesis
edildiginde, bu uygulamalarn degeri de diisiiyor ve platforma
olan ihtiyac azaldikga, bu taktikler geri tepebiliyor. Bu makale-
nin yazarlarindan Feng ve Harvard Business School’da doktora
Ogrencisi olan Grace Gu, online freelance ¢alisanlara dair
bir pazaryeri tizerinde yaptiklar aragtirmada bu gercegi net
bicimde gordiiler. Platform, itibar oylama sistemini geligtir-
dikce miigteriler ile freelance calisanlar arasindaki giiven de
arttl. Bunun sonucunda kacaklar artt1 ve platformun gelirleri
azaldi.

Bazi platformlar ise kacagi 6nlemek icin degeri paylasmaya
yonelik degisik uygulamalar ortaya koyuyorlar ve bunlarin

Bazi dijital networkler
yerel kullanict kiimelerine
ayrimugtir. Uber’in
S networkiinde siirtictiler ve
yolcular, kendi yasadiklart
sehirler disinda durumsal
olarak etkilesimde bulunur.
Ancak bazi dijital networkler
kiireseldir: Kullanicilar,
Airbnb'deki ev sahipleriyle
A kiiresel Olgekte iletisimdedir.
Kiiresel networklere
sahip platformlar daha
dayantklidtr; ¢linkii yeni bir
oyuncunun kiiresel bazda
rekabete girmesi ¢ok daha
zordur.

farkh sonuclar s6z konusu olabiliyor. Tiiketiciler ile elektrikgi-
ler, gitar hocalan gibi yerel hizmet veren kisileri bulusturan bir
pazaryeri olan Thumbtack, kullanicinin miisteriye déniisme
olasilig1 bazinda ticret aliyor. Miisteriler, siteye taleplerini
bildiriyor ve hizmet saglayicilar onlara fiyat teklifi veriyor,
miisteriden cevap gelirse siteye bir komisyon ddiiyorlar. Bu
modelde platform, taraflar heniiz anlagma saglamamisken
ticreti aldig1 icin Homejoy’un yasadig sikintilar bir nebze
bertaraf ediliyor. Bugiin Thumbtack, yilda 1 milyar dolarin
tizerinde bir islem hacmine ulasmis durumda. Bu platformun
gelir modelinin sorunu ise, iki tarafin platform disinda uzun
vadeli bir iligki kurmasini engelleyememesi...

Alibaba, Taobao e-ticaret platformunda farkli bir yaklasim
izliyor. Taobao, 2003 yilinda bu pazara girdiginde eBay’in
EachNet’i Cin’deki tiiketiciden tiiketiciye e-ticaret pazarinin
yiizde 85’ini elinde tutuyordu. Taobao ilan vermek icin bir
licret talep etmedi, islemlerden komisyon almadi; hatta
Wangwang ismini verdigi ve taraflarn birbirlerine dogrudan
soru sormalarina imkan veren bir anlik mesajlasma servisini
devreye soktu. Bunlara karsin EachNet saticilardan islem
komisyonu aliyordu ve kacaklardan endise ettigi icin bir satis
anlasmasi kesinlesmeden alic1 ile satici arasinda dogrudan
iletisime izin vermiyordu. Taobao kisa siire icerisinde pazarin
liderligini ele gecirdi ve 2006 yilinin sonuna gelindiginde eBay,
Cin sitesini kapatma karari aldi. Taobao hala C2C sitesinde
cretsiz hizmet sunuyor, reklam satisindan ve saticilarin
islerini daha etkili yiiriitmelerine imkan veren yazilimlarin
kiralanmasindan gelir elde ediyor.

2006 yilinda kurulan ve ytizde 20 komisyon almaya dayal
bir gelir modeliyle yola ¢ikan Cinli dis kaynak kullanim pazar-
yeri ZBJ, kacaklardan dolay isinin yiizde 90’1n1 kaybetme




riskiyle kars1 karsiya oldugunu fark ettiginde yeni gelir
kaynaklar arayisina girdi. 2014 yilinda saticilarin bir kisminin
sitedeki yardim forumlarinda logo tasarlama konusunda
destek arayisina girdigini fark etti. Genelde bu arayista olan
sirketlerin bir sonraki ihtiyac, ticari isim kaydi ve marka kaydi
olacaktir. Platform da bu hizmetleri vermeye basladi. Bugiin
ZBJ, Cin’deki en biiytik ticaret kayit araci kurulusu haline
geldi ve bu hizmet, sirkete y1lda 70 milyon dolardan fazla gelir
saglyor. Sirket, ayrica, islem komisyonlarini ciddi bicimde
azaltt1 ve kacakla miicadele etmektense, kullanici bazini
genisletmeye odaklandi. Su anda 1,5 milyar dolardan daha
fazla bir degerlemeye sahip olan ZBJ 6rneginde goriildiigii
gibi; kacak, bir tehdit haline geldiginde yardimci ve destek
hizmetler sunmak, komisyon almaktan ¢ok daha faydal bir
model olusturabiliyor.

Birden Fazla Plalformda
Yer Alma Tehlikesi

Birden fazla platformda yer almak; kullanicilarin veya hizmet
saglayicilarn (network diigiimlerinin) birden fazla sayida
platformda (veya hub’da) ayni anda faaliyet gostermelerinden
kaynaklanir. Bu durum, diger platformlara dahil olmanin
maliyetinin diisiik oldugu alanlarda sikca goriiliir. Soforlii arag
hizmetinde bircok siiriicii, hem Lyft hem de Uber icin ¢aligir.
Soforler; fiyatlar ve bekleme zamanlarini buralardan kontrol
edip verimliliklerini maksimize etmeye calisirlar. Benzer
bicimde saticilar birden fazla ticaret sitesinde yer alabilir, res-
toranlar birden fazla rezervasyon sitesinde bulunabilir. Hatta
maliyetleri cok da yiiksek olmayan uygulama gelistiriciler hem
i0S hem de Android sistemleri icin gelistirme yapabilir.

Birden fazla platformda yer alma durumu platformun her
iki tarafiicin de s6z konusu oldugunda (sof6rlii arac hizmetle-
rinde oldugu gibi), bir platformun cekirdek isinden kar sagla-
masi oldukca zorlasir. Uber ve Lyft, daha fazla siiriicii ve yolcu
cekmek icin ashinda siirekli birbirlerinden pay almaktadir.

Yerlesik platform sahipleri, pazarin bir tarafin1 (veya miim-
kiinse her iki tarafini) baglayarak bu soruna ¢6ziim bulmaya
caligabilir. Uber de Lyft de sadece kendisine ¢alisilmasini cazip
kilmak i¢in kimseyi reddetmeden veya en yogun saatlerde
cevrimdisina diismeden, belirli sayida yolculugu tamamlayan-
lara prim veriyor. Ayrica, siiriiciiler daha yolcuyu indirmemis-
ken yakin yerlerdeki talepler onlara yonlendiriliyor ve boylece

siiriiciiniin bosta gecirdigi siire azaltilarak bagka platformlara
kaymasi engellenmeye calisiliyor. Tiim bunlara karsin, birden
fazla platformda var olmanin maliyeti diisiik oldugu icin
soforlii arac hizmetlerinde bu risk, hala ciddi bicimde devam
ediyor.

Birden fazla platformda yer almay1 6nlemeye yonelik
cabalarin bazen beklenmedik yan etkileri de olusabiliyor. Feng
ve Carnegie Mellon University’den Hui Li, Groupon’un 2011’de
anlasma sistemini degistirmesinin etkilerini incelediler. Bu
sistem belirli bir teklife cevap veren miisterileri izliyordu ve
Groupon, net say1 vermek yerine aralik vermeye baglamisti.
Bu hamle sonrasi sirketin rakibi LivingSocial’iln Groupon’daki
popililer saticilar fark edip onlarn pesine diisme olasilig1 ola-
silig1 da azaldi. Arastirmaya gore Groupon, saticilarin birden
fazla platformda yer almasini azaltmis olsa da miisterilerin
her iki siteye de girme olasihig1 artmusty; ¢iinkdi iki sitenin aym
teklifi yapma olasilig1 azalmisti ve birden fazla siteye bakma-
nin maliyeti oldukea diistiktii. Bu bulgu, platformlarin karsi
karsiya oldugu 6nemli bir sorunu da gosteriyor: Pazarin sadece
tek bir tarafinda birden fazla platformda olmay1 azaltmak,
diger tarafinda bu durumun artmasina neden olabiliyor.




EK OKUMA

“Hub Ekonomimizi Yonetmek” “Alibaba ve Sektoriin

Marco lansiti ve Gelecegi”
Karim R. Lakhani Ming Zeng
HBR, Ekim 2017 HBR, Ekim 2018

Bazi diger yaklasimlarin daha iyi sonuc ortaya koydugu da
goriliiyor. Video oyunlar alanina bakalim: Konsol iireticileri
genelde oyun gelistiricilerle miinhasir anlagsmalar yapar.
Platformun kullanici tarafinda konsollarin ve Xbox Live ve
PlayStation Plus gibi online aboneliklerin maliyetlerinin
yiiksek olmasindan dolay1, oyuncularn birden fazla platforma
gitme olasihig diisiiktiir. Birden fazla platformda bulunma
durumunu pazarin her iki tarafinda da baskilamak, rekabetin
yogunlugunu azaltir ve konsept iireticilerinin daha karh
olmasim saglar. Uciincii taraf saticilara operasyon destegi
hizmetleri sunan Amazon, bu saticilarin siparisleri Amazon
sitesi disindan geldiginde onlardan daha yiiksek bir ticret alir
ve boylelikle Amazon’da satmay1 tesvik eder. Uyelere bircok
iriinii iki glinde teslim garantisi veren Amazon Prime, online
saticilarin baska platforma gitmesini engelleyen bir avantajdir.

Networkleri Baglama

Bir¢cok durumda bir platform igin en iyi biiyiime stratejisi
birden fazla networkii birbirine baglamak olacaktir. Bir plat-
form isinde basarinin yolu, fazla sayida kullanici edinmek ve
onlarin islem verilerini etkin bicimde kullanmaktan gecer.
Bu varliklar, bir¢ok pazar ve senaryoda oldukca yararl
olabilir. Belirli bir endiistri dikeyinde basarili olan sirketler,
bu varliklar degerlendirerek degisik alanlara da genislerler
ve ekonomik durumlarin gelistirebilirler. Amazon’un ve
Alibaba’nin bircok pazara girmesinin altinda da bu yatar.
Platform sahipleri birden fazla sayida network ile
baglantiya gectiklerinde 6nemli sinerjiler ortaya cikar.
Alibaba, 6deme platformu olan Alipay ile e-ticaret plat-
formlar1 Taobao ve Tmall’u basaril bicimde iligkilendiriyor,
hem alicilar hem de saticilar i¢in 6nemli bir hizmet ortaya
koyuyor ve bu taraflar arasindaki giiveni de tesis ediyor.
Ayrica Alibaba, Taobao ve Tmall’daki kullanici verilerinin
de destegiyle finansal hizmetler birimi olan Ant Financial’in
yeni hizmetler gelistirmesine zemin hazirliyor. Buna 6rnek
olarak, miisteriler ve saticilar icin kredi degerlendirme hiz-
meti verilebilir. Bu derecelendirme sisteminde bilgi edinen
Ant Financial, verdigi kisa vadeli ticari kredilerde cok biiyiik
oranda geri doniis sagladi. Miisteriler, bu krediler sayesinde
Alibaba’nin e-ticaret platformlarindan daha fazla alisveris
yapma olanag) elde ederken saticilar, daha fazla cesit sunma
imkan1 yakaladi. Bu networkler birbirlerine destek oluyor ve

birbirlerinin 6l¢eklerini korumaya yardim ediyor. Gercekten
de rakip platform Tencent, WeChat uygulamasi iizerinden
WecChat Pay isimli bir dijital clizdan uygulamasi sunmaya
baslasa da, Alibaba hem tiiketiciler hem de saticilar i¢in cazi-
besini siirdiirdii; ¢linkii Alibaba ve Ant Financial ile giiclii
iligkiler kurulmustu.

En basanli platformlar, daha fazla sayida pazar birbirine
bagladikca diger endiistrileri de baglama konusunda daha
etkin hale geliyorlar. Alibaba Group’un ticaretten finansal hiz-
metlere kaymasi gibi, Amazon da perakendenin 6tesine gecip
eglence ve miisteri elektronigine dogru yoneldi. Platformlar
artik ekonominin vazgecilmez merkezleri haline geldiler.

GiRiSiIMCILER (VE YATIRIMCILAR) bir platformda yer alma
firsatin1 degerlendirirken kullanilan networklerin temel
ozelliklerine bakmali ve network etkilerini gliclendirmenin
yollarini aramalilar. Ayrica birden fazla platformda yer
almanin avantajini en aza indirme, kiiresel network yapilar
olusturma ve bir taraftan 6l¢egi artirip diger taraftan kacagi
onlemek icin networkleri baglama 6zelligini kullanmak
onemlidir. Bu uygulama sayesinde platformun biiyiimesi ve
stirdiirtilebilirligi saglanabilir ve is insanlarinin platformun
olas1 degerini daha iyi anlamalarina imkan verilir.

Analizimiz, Didi ve Uber i¢in ¢cok da umut olmadigini
gosteriyor. Bu yapilarin networkleri bircok yerel kiimeden
olusuyor. Her iki sirket de birden fazla platformda yer alma
riskini yiiksek seviyede tasiyor ve piyasaya yeni oyuncular
girdikce bu risk de artiyor. Bu sirketlerin en biiyiik umudu
olan networkleri baglama konusundaki basarilari da cok
fazla olamadi. Kurulan baglantilar da ¢ok rekabetci olan
yiyecek dagitimi ve otomat gibi alanlarla sinirli kaldi. (Uber,
2018’de Cargo’nun otomat araglarina koymak iizere bir
anlasma yapti.) Ayrica siiriiciisiiz taksilerin 6nlenemeyecek
yiikselisi, Didi ve Uber icin pek de iyi haber degil. Network
ozellikleri platformun 6l¢egine baskin ciktikca, bu sirketle-
rin piyasa degerlerini korumalari da zorlasacak.
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