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Ozet

Giintimiizde girisimcilik, ekonomik ve sosyal degisimin en dnemli belirleyicilerinden biri haline gelmistir. Girisimci, girisiminin
nasil deger yaratacagini i modeli yardimiyla ortaya koyabilmektedir. Girisimcilerin ¢ogu, bir is modeline sahip olmanin, rekabet
avantaji1 saglayacag farkindaligiyla hareket etmektedir. Girisimci, hazirlamis oldugu Kanvas Is Modeli ve onun 9 yapi tas ile isine
biitiinciil olarak bakabilmekte ve degisen kosullara uygun gerekli giincellemeleri yapma firsati bulabilmektedir. Girisimcinin,
miisterisine hangi degeri ulastiracagi, yaratmis oldugu deger ile nasil gelir elde edecegi ve katlanmasi gereken masraflarin neler
oldugunu bilmesi gerekmektedir. Buradan hareketle, Izmir ilindeki fine dining restoranlarin is modellerinin incelenmesi ve restoran
girisimcilerinin konuya iliskin goriis ve deneyimlerinin ortaya koyulmas: amaciyla bu aragtirma yapilmistir. Arastirmanin verileri,
10 restoran girisimcisi ile 22 Subat-13 Nisan 2023 tarihleri arasinda gergeklestirilen yari yapilandirilmig gériisme teknigiyle elde
edilmis ve MAXQDA programindan yararlanilarak igerik analizi teknigiyle ¢6ziimlenmistir. Bu aragtirma bulgularindan elde edilen
sonuglarn, Izmir ilinde yiyecek ve icecek endiistrisinde bir isletme kurma, gelistirme ve basarili olma hususlarmda Kanvas Is
Modeli’nin 6neminin derinlemesine anlagilmasini saglayacagi diigiiniilmektedir. Tiirkiye’de gastronomi disiplinine artan ilgiyle
birlikte, lezzetli ve 6zgiin yemekleri deneyimlemek isteyen miisteriler fine dining restoranlara yonelmektedir. Buna karsin, yogun
ilgi goren destinasyonlardan biri olan Izmir ili fine dining restoranlarina yonelik kisitli sayida caligmaya rastlanilmustir. Dahast, fine
dining restoranlarm sef ve girisimcilerinin Kanvas Is Modeli’nin bilinirligi ile farkindalign 6zelinde yiiriitiilen benzer bir
arastirmayla kargilagilmamustir. Bu kapsamda, ¢alisma sonuglarinin, ilgili alanyazina ve yiyecek-igecek isletmeleri ile onlarin
paydaslarina katki saglayabilecegi diisiiniilmektedir.

Anahtar Kelimeler: Kanvas Is Modeli, Restoran Girisimcileri, Fine Dining Restoranlar

Abstract

Nowadays, entrepreneurship has become one of the most important determinants of economic and social change. The entrepreneur
can reveal how his/her enterprise will create value with the help of business model. Most entrepreneurs act with the awareness that
having a business model will provide a competitive advantage. With the Business Model Canvas and its 9 building blocks, the
entrepreneur can look at his/her business holistically and have the opportunity to make the necessary updates in accordance with
changing conditions. The entrepreneur needs to know what value he/she will deliver to customers, how he/she will generate income
with the value creates, and what expenses he/she will have to bear. From this point of view, this research was conducted to examine
the business models of fine dining restaurants in 1zmir and to reveal the opinions and experiences of restaurant entrepreneurs on the
subject. The data of the research was obtained with the semi-structured interview technique conducted with 10 restaurant
entrepreneurs between February 22 and April 13, 2023 and analyzed with the content analysis technique using the MAXQDA
program. It is thought that the results obtained from these research findings will provide an in-depth understanding of the importance
of the Business Model Canvas in establishing, developing and being successful in a business in the food and beverage industry in
Izmir. With the increasing interest in the gastronomy discipline in Turkey, customers who want to experience delicious and original
foods are turning to fine dining restaurants. On the other hand, a limited number of studies have been found on fine dining restaurants
in 1zmir, one of the destinations that attracts great attention. Moreover, there has been no similar research conducted specifically on
the awareness and recognition of the Business Model Canvas among chefs and entrepreneurs of fine dining restaurants. In this
context, it is thought that the study results can contribute to the relevant literature and food and beverage businesses and their
stakeholders.
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Giris
Gilintimiizde girisimcilik, ekonomik ve sosyal degisimin en 6nemli belirleyicilerinden biri haline gelmistir. Bu
nedenle iilkeler girisimcilige daha fazla 6nem vermekte ve girigsimcilik ekosisteminin gelismesi i¢in yogun
caba harcamaktadir. Girisimcilerin kurmus olduklar isletmeleri basarili bir sekilde ydnetmesi, iginde
bulunduklari toplumun da kazang¢li ¢ikmasini saglamaktadir (Marangoz, 2016: 3). Bu nedenle girisimcilik,

ekonomik bilylimeyi saglamanin itici giicii, kiiltiirel bir refleks ve toplumsal bir davranis tarzi olarak
goriilmektedir (Nisanci, 2015: 15).

Ilgili alanyazin incelendiginde girisimcilerin cesitli yonlerini vurgulayan c¢ok sayida tanimin oldugu
gorlilmektedir. Girisimei, fikir tireten, yenilik yapan, farkl diigiinen (Agca ve Yoriik, 2006: 159) ve iistlenecegi
riskleri iyi analiz edip yonetebilen kisi olarak tanimlanmaktadir. i¢inde bulundugumuz yiizyilda ise
girisimcilerden beklenen yenilik¢i olma 6zelligi ilk kez Joseph A. Schumpeter tarafindan vurgulanmustir.
Schumpeter (1961) girisimciyi, “yeni iiriinler iiretebilen, yeni siirecler gelistirebilen, yeni ihracat pazarlari
bulabilen, yeni iiretim kaynaklari bulabilen ve yeni organizasyon yapilart olusturabilen, boylece isletme
agisindan yeni kombinasyonlar yaratarak mevcut ekonomi diizenini yikan kigi” seklinde tanimlamistir (akt
Balli, 2017: 148). Rekabetin yogun olarak yasandigi ortamda girisimciler, {iretim i¢in ihtiya¢ duydugu
kaynaklara en verimli olacak sekilde ulagmali, kaynaklari ile onceliklerini iyi tespit etmeli ve nasil deger
yaratacagini ortaya koyarak stratejik bir planlamayla dogru zamanda hayata gecirmelidir (Kiigiikaltan, 2009:
25).

Girisimcinin, girisimiyle nasil deger yaratacagini is modeli yardimiyla ortaya koymasi oldukca 6nemlidir. Is
modeli, karl1 ve siirdiiriilebilir gelir akis1 olusturmak amaciyla bir veya daha fazla miisteri segmentine nasil
deger yaratilacaginin ve isle ilgili ortaklar aginin nasil olusturulacaginin belirlenmesidir (Dubosson-Torbay,
Osterwalder, Pigneur, 2002: 7). Bagka bir tanima gore, girisimcinin belirledigi deger onerisini miisterilerine
nasil iletecegini ve girisimin nasil finansal model saglayacagini anlatan yazili dokiimandir (Keskin, 2021: 24).
Bu tanimlamalardan hareketle, giiniimiizde isletmelerin artik gegmisten kalan yontemleri kullanarak iglerini
yiiriitmedigi, yeni isletmelerin daha kurulus agamasinda; isletmenin faaliyet alani, yonii ve hedefledigi basari
oranint belirledikleri ve miisterilerine uygun degeri yaratacak is modelleri olusturduklar1 goriilmektedir.
Turizm ve yiyecek-icecek isletmeleri incelendiginde ise, girisimcilikte is modellerinin kullanimina iligkin
yapilan arastirmalarin oldukca smirli oldugu goriilmektedir. Buradan hareketle, bu calismanin amaci, Izmir
ilindeki fine dining restoranlarin is modellerinin incelenmesi ve restoran girisimcilerinin konuya iliskin goriis
ve deneyimlerinin ortaya koyulmasidir.

Kavramsal Cerceve
Girisimcilikte Kanvas is Modeli

Giliniimiizde girisimcilerin ¢ogunun bir i3 modeline sahip olmanin rekabet avantaji saglayacaginin
farkindaliiyla hareket ettikleri goriilmektedir (Tavman, 2022: 636). Ilgili yazin incelendiginde, “Kanvas Is
Modeli, Dért Kutu is Modeli, STOF Is Modeli, Sematik Is Modeli, Teknoloji/Pazar Odakl Is Modeli, e3-deger
gibi is modellerinin 6ne ¢iktig1 goriilmektedir. Bu is modelleri arasinda 6zellikle Google, Apple, Twitter gibi
teknoloji tabanl biiyiik sirketler de dahil olmak iizere ¢ogu isletmenin Kanvas Is Modelini kullandig
goriilmektedir (Kacar ve Yakin, 2018). Kanvas Is Modeli, girisimcilere, temel ve destek faaliyetlerini dokuz
yap1 tasi altinda Ozetlemelerine olanak saglamaktadir. Bunlar; temel ortaklar, temel faaliyetler, temel
kaynaklar, deger Onerileri, miisteri segmentleri, miisteri iligkileri, kanallar, maliyet yapis1 ve gelir akisidir. Bu
dokuz yap1 tas1 miisteri, iriin, altyapt ve finans olmak tlizere dort ana alani kapsamaktadir.

Miisteri segmentleri; girisimcinin hizmet etmeyi amagladig1 miisterilerin belirlenmesidir. Miisteriler her is
modelinin kalbidir. Miisteri iligkileri; belirlenmis olan miisterilerle nasil iliski kurulacaginin belirlenmesidir.
Her miisteri segmenti ile kurulmak istenen iligki tiirii netlestirilmelidir. Deger Onerisi; belirli bir miisteri
segmenti i¢in deger yaratan iiriin ve hizmet paketini tanmimlar. Uriiniin agiklamasinin yapildig1 ve miisterilerin
ni¢in iiriinii satin alacaginin belirlendigi kesittir. Temel faaliyetler; bir isletmenin basaril1 bir sekilde faaliyette
bulunabilmesi i¢in gereken en 6nemli adimlardir. Temel ortaklar; tedarik¢ilerden ve ortaklardan olusan agi
tamimlamaktadir. Isleriniz i¢in ihtiya¢c duydugunuz temel isletmelerle olan iliskilerin netlestirilmesi risklerin
en aza indirilmesini saglamaktadir. Temel kaynaklar; bir isletmenin faaliyete gegmesi i¢in gereken en 6nemli
varliklarin tanimlanmasidir. Fiziksel, finansal, entelektiiel veya beseri kaynaklar bir igletmenin deger teklifi
olusturmasina ve sunmasina, pazarlara ulagsmasina, miisterileri ile iliskilerini siirdiirmesine ve gelir elde
etmesine olanak tanir. Kanallar; isletmenin nasil iletisim kuracaginin ve deger onerisini miisteri segmentlerine
nasil ulastiracagmin belirlenmesidir. iletisim, dagitim ve satis kanallar1 bir isletmenin miisteri deneyiminde
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onemli bir rol oynayan miisteri temas noktalaridir. Maliyet yapisi; belirli bir is modeli altinda faaliyet
gosterirken ortaya ¢ikan en 6nemli maliyetlerin belirlenmesidir. Gergekgi gelir hedeflerinin belirlenebilmesi
icin titizlikle hazirlanmalidir. Gelir akisi ise, girisimcinin misteri segmentlerine uygun (dogrudan satis,
abonelik vb.) ¢esitli yontemler yoluyla nasil gelir elde edecegini belirledigi yapi tasidir (Osterwalder ve
Pigneur, 2011: 6).

Girisimcinin is modeline sahip olmasinin birgok yarar1 vardir. Oncelikli olarak girisimin iist diizey stratejileri
ile bu stratejileri gergeklestirmek igin yapilmasi gereken eylemlerin uyumuna iliskin fikir olugmasini
saglayarak stratejik rekabet giiciinii desteklemektedir (Casadesus-Masanell ve Ricart, 2010). Girisimci,
hazirlamis oldugu Kanvas Is Modeli ile isine biitiinciil olarak bakabilecek ve degisen kosullara uygun gerekli
giincellemeleri yapma firsatt bulabilecektir. Girisimcinin yenilik¢i diislinmesini saglayarak saglikli kararlar
almasinm1 saglayacaktir (Bozkurt, 2021:405). Cizelge seklinde hazirlanan ve dokuz yapi taginin ortaya
konuldugu calisma ile girisimci potansiyel yarar ve zararlari tespit ederek gerekli dnlemleri alabilecektir
(Yildiz ve Demirérs, 2023). Is modeli sayesinde yatirrmcilar girisimei hakkinda fikir sahibi olabilmekte,
girisimin getirisi ile ilgili tahminde bulunabilmektedir. Ticari bankalar girisimin risklerini ve firsatlarim
degerlendirebilmektedir (Seker 2016’dan akt. Kol ve Karaslan 2021). Bununla birlikte, KOSGEB, Kanvas Is
Modelinden yararlanmakta ve girisimcilerden is modeli hazirlamalarini istemektedir. Iyi hazirlanmis bir is
modeli sayesinde girisimei ihtiya¢ duydugu finansal destege daha kolay erisebilecektir.

Fine Dining Restoran Girisimciligi

Tiirkiye’de girisimcilige olan ilginin artmasiyla birlikte tiim sektorlerde oldugu gibi yiyecek icecek sektoriinde
de girisimci sayisinin her yil arttigi goriillmektedir (Bekar ve Yiiksel, 2018). Yasanan bu artig girisimcileri
rekabet¢i piyasa kosullarinda faaliyette bulunmaya itmektedir. Rekabetgi ortamin kosullarmma ayak
uyduramayan isletmeler kisa bir siire sonra kapanmak zorunda kalmaktadir. Girisimcilerin maliyet odakli
olmalar1 ve yeteri kadar pazar arastirmasi yapmamalari, miisterilerini tanimadan, tercihlerini 6grenmeden is
modellerini tasarlamalari basarisizliga yol agan en dnemli nedenlerdendir (Yilmaz, KOSGEB kitabi). Oysaki
misterilerin ihtiyaclarin1 anlamak, miisteri iligkilerini gelistirmenin ilk adimidir. Misterilerin degisen
tercihlerini takip etmek, rakiplerinden daha etkili hizmet iceriklerine sahip olmak, girisimcilerin rekabet
ortaminda ayakta kalabilmeleri i¢in gereklilik haline gelmistir (Kandemir Altunal ve Cifci 2021:1524).

Harcanabilir gelirin artmasi, daha sik seyahat edilmesi, disarida yemek yeme aligkanliginda artig yaganmasi,
teknolojinin gelismesi gibi bir¢ok faktdr insanlarin her alanda oldugu gibi restoran isletmelerinden
beklentilerinin de degismesine yol agmistir. Giliniimiizde kaliteli yemek yeme arayisi oldukg¢a yaygindir.
Hizmet kalitesi, miisteriye olan ilgi, ortam, dekor, yemegin sunumu, tatlar, mutfak gibi bir¢ok etken kaliteli
bir yemek yeme deneyimine katkida bulunmaktadir (Gharpure, Kothari, Shahu, 2021). insanlarin tercihlerinde
meydana gelen bu degisim, girisimcilerin ilgisinin fine dining restoranlara ¢evrilmesini saglamistir. Tiirkce
karsiligi kaliteli yemek anlamina gelen fine dining, miisterilere kaliteli hizmet, yemek ve atmosferin
sunulmasidir (Shahzadi, Malik, Ahmad, Shabbir, 2018).

Fransiz mutfag: ile iligkilendirilen fine dining restoranlar, artik diger iilke mutfaklarindan etkilenerek
cesitlenen, yaraticiligin 6n planda tutuldugu, servisin énem verilerek sunuldugu ve atmosferi ile farklilik
yaratan bir restoran ¢esidi olarak karsimiza ¢ikmaktadir (Top ve Yarmaci, 2021: 315). Akoglu ve Oztiirk
(2018) fine dining restoranlart; “ulusal nitelik tasimayan, farkly etnik mutfaklardan etkilenen, yaraticiligin on
planda oldugu, besin degeri yiiksek ancak kiigiik porsiyonlarin yer aldigi, genellikle sezonluk ve yerli iiriinlerin
kullanildigi, atmosferin ve servisin iist diizey sunuldugu ve fiyatlarin standartlarin iizerinde oldugu bir
restoran ¢esidi” seklinde tanimlamistir. Bu restoranlarda diinya mutfaklar1 dikkate alinarak olusturulan
meniiler ile besin degeri yliksek yemeklerin yaratici tabaklar ile sunumu yapilmaktadir. Fiyatlar standartlarin
iizerinde belirlenmekte ve kigilerin kendini 6zel hissetmesine imkan saglayan atmosfer ile sektoriin en iist
tabakasini olugturmaktadir (Hsu, Hsiao, Tsai, 2018; Topal ve Gok, 2020: 2884-2885).

Yapilan bir arastirma sonucunda Tiirkiye’de faaliyet gosteren fine dining restoranlarin uygulamalarinin igerik
bakimindan dogru islemedigi, dogru olanlarin ise uyguladiklar fiyat politikalar1 ve {irlin tedariginde yasanan
zorluklar nedeniyle yasam siirelerinin kisa oldugu tespit edilmistir (Akoglu ve Oztiirk 2018). Bu kapsamda
fine dining restoran girigiminin uzun 6miirlii olabilmesi i¢in girigimcinin i plan1 hazirlamasi gerekmektedir.
Kurulus yeri se¢imi, tesisin insaa ve donanimi, insan kaynaklari, menii planlamasi, mutfak ve tedarik, hijyen
gibi unsurlar 6nceden arastirilmasi gereken konulardir (Radjenovié¢, 2014: 634). Ayrica giniimiiziin rekabet
ortaminda girisimecilerin misterileri i¢in nasil deger yaratacaklarini, bunu pazara nasil ulagtiracaklarim ve
hangi yollarla gelir elde edeceklerini is modeli ile ortaya koymalar1 gerekmektedir. Is modeli sadece kurulacak
olan restoranlar i¢in degil faaliyette bulunan restoranlar icin de hazirlanmasi gereken bir modeldir. Iyi
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hazirlanmis bir is plan1 ve is modeli girisimcilerin fine dining restoranlar1 daha iyi analiz edip anlamasina,
yapilan hatalar1 tekrar etmemesine, isletmenin varligi i¢in temel olan miisteri, tedarik¢i ve diger temel
ortaklarini en dogru sekilde belirlemesine yardimci olabilecegi diistiniilmektedir.

Ilgili Calismalar

Cesitli sektorlerde farkli is kollarina yénelik girisimler icin Kanvas Is Modeli temel alimarak nasil deger
yaratilabilecegine iliskin ¢ok sayida calisma yapildigi goriilmektedir. Calismalar incelendiginde sadece ticari
amach girisimler i¢in degil sosyal girisimler i¢in de is modeli kanvasinin tasarlandig1 ya da incelendigi
gorlilmektedir. Bu ¢alismalardan bazilar asagidaki gibidir:

Mubhtaroglu, Demir, Obali ve Girgin (2013) tarafindan yapilan ¢alismada, biiyiik veri uygulamalar1 is modeli
kanvasimin yap1 taglarina gore degerlendirilmektedir. Farkli sektorlerdeki biiyiikk veri uygulamalarinda
kullanilan is modellerine iligskin bulgular yorumlanarak 6nerilerde bulunulmustur.

Qastharin (2016), Kanvas Is Modelini sosyal girisim boyutunda ele almakta ve sosyal girisimler i¢in dokuz
yapi tasina ek olarak 6z gorev (misyon), etki ve 6l¢iimler boyutu olmak iizere iki yap1 tasi daha eklemektedir.
Oz gorev blogunda, girisimin miisterilerine sagladig: faydalarin aciklanmasi ve sosyal girisimin basar1 ve
ilerleme gostergelerinin dl¢limleri yer almaktadir.

Joyce and Paquin (2016), orijinal is modeli kanvasi yasam dongiisii yaklasimina, cevresel ve paydas
yaklasimina dayali olmak iizere iki asama daha ekleyerek, is modeli kanvasinin ekonomik, ¢evresel ve sosyal
olmak iizere birden fazla deger tiiriiniin nasil iiretilecegini ortaya koymuslardir. Calismada Nestlé¢ Nespresso
is modelinin yeniden analizi yoluyla temel 6zellikleri agciklanmakta ve siirdiiriilebilir is modeli arastirmalarina
katkida bulunulmaktadir.

Nidagundi and Novickis (2017), yazilim gelistirme ve yazilim miihendisligi alaninda Kanvas Is Modeline
yonelik bir uyarlama gerceklestirmisler ve son yillarda birgok sirketin yazilim gelistirme siireclerinde tercih
etmis oldugu scrum yazilim testine yalin kanvas modelini uyarlamiglardir.

Kagar ve Yakin (2018), paylasim ekonomisi kapsaminda konuyu ele almstir. Calismada, paylasim sektori
icerisinde yer alan Izmir’de faaliyet gosteren bir isletmenin girisimeisi ile goriisme gergeklestirilerek elde
edilen bulgular kapsaminda isletmenin faaliyet yapis1 Kanvas Is Modeli yardimiyla belirlenmistir.

Akin (2020), Osterwalder ve Pigneur tarafindan gelistirilen Kanvas Is Modelini ilag ve turizm sektorii {izerine
incelemistir. Ilag sektdriinde sivilce ilaci ile ilgili is modelinin, turizm sektdriinde ise av oteli is modelinin
dokuz yap1 tasini ortaya koymustur. flag sektoriinde ARGE ekibi laboratuardan ¢ikip piyasa beklentilerini
paydaslardan 6grendikge ilag liretimi konusundaki yaklagimlar1 degismektedir. Ayni sekilde turizm yatirimeisi
sektore 360 derece aciyla baktiginda segilen yerin isletme maliyeti ve av bolluguna ragmen dogru yer olup
olmadigini sorgulamaya baslamistir.

Orhan, Cifci ve Tirman (2020), bankalar {izerine bir ¢alisma yapmislar ve Tiirkiye’de faaliyet gosteren katilim
bankalarin isleyigini inceleyerek elde ettikleri sonuglar dogrultusunda bankalara is modeli Onerisinde
bulunmuslardir. Ote yandan, Aydin, Demir, Aydemir ve Bosgelmez (2020), Isparta ilinde bulunan bir aligveris
merkezine yonelik Kanvas Is Modeli olusturmuslardir. Arastirmacilar 6ncelikle alisveris merkezini ziyaret
eden miisterileri incelemisler, anket ¢alismasi sonucunda elde ettikleri bulgular dogrultusunda is modelinin
dokuz yap1 tagini belirleyerek puan tablosu olusturmuslardir.

Kol ve Karaaslan (2021), protez iireticisi ve cesitli saglik makinesi {ireten firmalar iizerine aragtirma
yapmiglardir. 4 firmanin yoneticileriyle goriisme gerceklestirmiglerdir. Goriisme sorulart kanvas is modelinin
dokuz yap1 tasindan uyarlanarak olusturulmustur. Yapilan aragtirma sonucunda yoneticilerin is modelini aktif
olarak kullanmalarina ragmen bilmedikleri tespit edilmistir. Kosullarin degismesi karsisinda bazi yoneticilerin
is modeli unsurlari giincelledikleri, bu konuda yetersiz kalan ydneticilerin ise ekonomik anlamda
zorlandiklar1 sonucuna ulagsmiglardir.

Tavman (2022), basarili olan freemium dijital isletmelerinin temel stratejilerini Kanvas Is Modeli ve 4V is
modeli ¢ercevesinde incelemistir. LinkedIn, Youtube, Spotify ve Google Drive iizerinden g¢oklu vaka
caligmasi yoluyla arastirma yapmistir. Yapilan arastirma sonucunda farklilagtirilmus {iriin teklifleri ve biiyiime
stratejisinin freemium is modelinin temel tasi oldugu sonucuna ulagilmstir.

Hamdani, Wulandari, Afaf, Ahadasi, Sumanhinata (2022) ise; Endonezya’da faaliyette bulunan Star Kitchen
CafeveResto isimli bir kafe ve restoranin pandemi doneminde i¢ ve dis gevre analizini yapip SWOT analizi
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sonucunda elde ettigi bilgiler dogrultusunda isletme icin Kanvas Is Modelinin dokuz yapi tasim
olusturmuslardir.

Yontem

Glinlimiizde girisimciler artitk gegmisten kalan yontemleri kullanarak islerini yiirlitmemektedir. Yeni
isletmelerin daha kurulus asamasinda; igletmenin faaliyet alani, yonii ve hedefledigi basar1 oran1 belirlenmekte
ve miisterilerine uygun degeri yaratacak is modelleri olusturulmaktadir. Turizm ve yiyecek-icecek isletmeleri
incelendiginde, girisimcilikte is modellerinin kullanimina iligkin yapilan arastirmalarin oldukga siirli oldugu
goriilmektedir. Buradan hareketle, bu calismanin amact, izmir ilindeki fine dining restoranlari is modellerinin
incelenmesi ve restoran girisimcilerinin konuya iliskin goriis ve deneyimlerinin ortaya koyulmasidir.

Calisma bulgularinda, fine dining restoranlarin sef ve girisimcilerinin Kanvas Is Modelinin bilinirligi,
farkindalig1 ve isletmelerinin kurulus asamasinda Kanvas Is Modeli’ni kullanip kullanmadiklarina iliskin
bilgilere ulasilmasi hedeflenmistir. Calisma sonucunun, ilgili alanyazina ve yiyecek-igecek isletmeleri ile
onlarin paydaslarina katki saglamasi beklenmektedir. Bu dogrultuda, ¢alismada, restoran girisimcilerinin
konuya iliskin goriis ve deneyimlerinin ortaya koyulmasi amaciyla nitel arastirma ydntemlerinden yari
yapilandirilmis goriisme teknigi kullanilmistir. Goriisme tekniginde, katilimcilara agik uglu bir dizi sorular
sorularak, odaklanilan belirli bir konu hakkindaki diisiince, deneyim, niyet ve gozlemlerine ulagilmasi
hedeflenmektedir (Kozak, 2017). Yar1 yapilandirilmis goriisme tekniginde ise, yapilandirilmig gériismede
oldugu gibi 6nceden hazirlanan bir soru formu yer alirken, sorularin sira ve sayisi katilimciya gore degisiklik
gosterebilmektedir (Berg ve Lune, 2019).

Goriisme formunda, Kanvas is Modeli’'nin 9 yapi tasi ile girisimei ve isletme bilgilerine ait sorular
olusturulurken Osterwalder, Pigneur, Tucci, (2005), Keskin (2021) ve KOSGEB’in (2023) calismalarindan
yararlanilmigtir. Goriisme formunun nihai haline ulagmasi i¢in ise 2 girisimci ve 2 akademisyen olmak {izere
4 uzman goriisiinden yararlanilmistir. Calismanin verileri, 22 Subat-13 Nisan 2023 tarihleri arasinda Izmir
ilinde faaliyet gosteren fine dining restoran girisimcileri ile yapilan goriismeler neticesinde elde edilmistir.
Katilimcilarin sorulara verdikleri yanitlar benzerlik gdstermeye basladiginda goriismelere son verilmis ve
arastrma 10 katilime1 ile simirh tutulmustur. Goriismeler sirasinda ses kayitlarinin alinabilmesi igin
katilimcilardan izin alinmis olup, goriismeler ortalama 30’ar dakika slirmiistiir.

Goriisme sonrasinda ses kayitlari, verilerin kaybin1 6nlemek amaciyla elektronik ortamda yedeklenmistir. Ses
kayitlar1 yaziya dokiim asamasinda arastirmacilar tarafindan ¢ok kez dinlenilmis; her bir katilimer ile yapilan
goriismeler ayr1 ayr1 dokiiman haline getirilmistir. Akabinde ¢alisma verilerinin analizi i¢in arastirmacilar
tarafindan icerik analizi teknigi tercih edilmistir. Bu teknik, metinlerin igerisinde gizli kalmis ve
anlamlandirilmay1 bekleyen mesajlarin belirli bir sistem dahilinde kavramlar ve kategoriler olarak ortaya
konmasi ile bunlarin nitel ve nicel agidan analiz edilmesini kapsamaktadir (Giiler, Halicioglu, Tasgin, 2015).

Verilerin igerik analizine tabi tutulabilmesi amaciyla, goriisme dokiimanlart MAXQDA (nitel ve karma
yontem verileri, metin ve multimedya analizi i¢in tasarlanmis bir yazilim programi) programina aktarilmis,
katilimcilardan goriisme sorularina alinan cevaplar neticesinde temalar, alt temalar ve kodlar olusturulmustur.
MAXQDA programi kullanilarak olusturulan kodlamalar, temalar ¢ergevesinde Microsoft Word programinda
ayr1 ayri tablolar haline getirilmistir. Balikesir Universitesi Sosyal ve Beseri Bilimler Etik Komisyonu
30.03.2023 tarihli ve 2023/02 sayili toplantisinda alinan karar geregi ¢aligmanin bilimsel arastirma ve yayin
etigi agisindan uygun olduguna oy birligi ile karar verilmistir.

Bulgular

Caligmanin bu kisminda ilk olarak girisimci ve isletme bilgilerinin yer aldig1 temalar, alt temalar ve kodlar ele
alinmaktadir. Akabinde Kanvas Is Modeli’nin 2 gruba ayrilan para kazanma unsurlar1 ve gider unsurlaria yer
verilmektedir. Para kazanma unsurlarinin tiimii isletmeye gelir getirebilecek faktorlerden olusmaktadir. Deger
Onerisi, Miisteri Segmentleri, Miisteri iligkileri, Kanallar ve Gelir Akis1 bu grupta yer almaktadir. Para
kazanma unsurlarinin aksine, gider unsurlart ise Temel Faaliyetler, Temel Kaynaklar, Temel Ortaklar ve
Maliyet Yapisi seklinde siralanmaktadir (Do, 2020).

Toplam 10 katilimer goriisiine yer verilen bu ¢alismada, restoran girisimcilerinin isimlerine yer vermemek
adina “katilime1” kelimesinin bas harfinden yola ¢ikarak katilimcilar 1’den 10’a kadar numaralandirilmstir.
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Girisimci ve Isletme Bilgileri

[zmir ilindeki fine dining restoranlarin is modellerinin incelenmesi ve girisimcilerin konuya iliskin goriis ve
deneyimlerinin ortaya koyulmasini amaglayan bu arastirma kapsaminda hazirlanan goriisme formunda,
katilimcilara ilk olarak girigsimci ve isletme bilgilerini igeren sorular yoneltilmigtir. Bu kapsamda, Tablo 1°de
goriildiigii tizere belirlenen ilk tema olan girisimci bilgileri 7 alt temaya ayrilmaktadir.

Tablo 1. Girisimci Bilgilerinin Temalastirilmasi

Tema Alt Tema Kod ifade Tekrarlanma
Sikhigr
Erkek 9
Cinsiyet Kadmn
26-39
Yas 40-59
60 ve Uzeri
Lisans

| W9~

Lisansiistii

On Lisans
Lise

Egitim Durumu

RPN

Mutfak Sanatlari ve 2

Yonetimi

Uluslararasi Ticaret ve 2
Mezun Olunan Bolim Isletmecilik

Turizm ve Otel Isletmeciligi

Girisimci Bilgileri

|-

Calisma Ekonomisi ve
Endiistri liskileri

Biligim Sistemleri ve
Teknolojileri

Medya ve iletisim Sistemleri

[EY

Tasarim Caligmalari

Insaat Miihendisligi

Hayir
Girisimcilik Egitimi isletme Egitimi

Sertifika Programi

Onceki Girisimcilik Hay1r
Deneyimleri Evet

Gastronomi Egitimi Evet

POl o1 O NN O | |-

Hayir

Arastirma kapsaminda katilimcilarin neredeyse hepsinin erkek, yalnizca bir katilimcinin kadin oldugu
goriilmektedir. Katilimeilarin yaslari ele alindiginda, ¢ogunlugu 26-39 yas grubu olusturmaktadir. Bununla
birlikte, yas alt temasmin altinda 0-17 ve 18-25 kodlar1 hi¢ ¢ikmamustir. Egitim durumu incelendiginde, 6
katilimcinin lisans mezunu oldugunu goriiliirken; lisansiistli, 6n lisans ve lise mezunu katilimcilar da yer
almaktadir. Tablo 1’de katilimeilarin farkli boliimlerden mezun olduklari goriilmektedir.

Katilimcilarin higbirinin girigimcilik egitimi almadigina iliskin bulgu, goriismeler neticesinde ortaya ¢ikarken;
isletme egitimi alan ve girisimcilik sertifikasi programina katilan ikiser katilime1 oldugu tespit edilmistir. Ek
olarak, 5 katilimcinin daha 6nce herhangi bir girisimcilik deneyimi olmadigi goriiliirken; 6nceki girisimceilik
deneyimleri alt temasinin altinda evet cevabini veren katilimcilardan 2 kisi deneyimlerini “Farkli Sektorlerde
Deneyim”, 1 kisi “Restoran Isletmeciligi” olarak aciklamislardir. Girisimei bilgileri kapsaminda son olarak,
katilimcilarin neredeyse hepsinin gastronomi egitimi aldig1 belirlenmistir. Katilimcilarin 5’1 yurtdisinda
egitim, kalan 4’1 ise ascilik sertifikasi ile gastronomi egitimi aldiklarini belirtmislerdir. Asagida bazi
katilimcilarin goriislerine yer verilmistir.
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’

K5: “Evet, New York French Culinary Institute de egitim aldim.’

K7: “Ilk olarak MSA da Isletme ve Ascilik iizerine iki programa katilip egitim aldim. Ardindan 2 yil Italya’da
bulunan ALMA isimli ascilik okulunda okudum.”

’

K8: “Usla Akademi’de 4 ay boyunca as¢ilik egitimi aldim. Yaklasik 7 senedir sektorde ¢alistyorum.’

Tablo 2. isletme Bilgilerinin Temalastirilmasi

Tema Alt Tema Kod ifade Tekrarlanma
Sikhigi

2-4 Y1l 4
5-9 Y1l 4
0-2 Y1l 1
10 ve Uzeri 1

Isletmenin Faaliyette
Bulundugu Siire

Italyan Mutfag1

Japon Mutfagi

Fransiz Mutfagi

Ingiliz Mutfag
Tayland Mutfagi
Tiirk Mutfag

Amerikan Ag¢ik Mutfak
Diizeni
Avustralya Mutfagi

Girisimin ITham Kaynag1

Rl R R PP Rlw

. Olusturuldu
Is Plam Olusturulmasi Olusturulmadi

Isletme Bilgileri

. Hayir
Kanvas Is Modeli Evet
Kullanimi

| O &~ O -

Biirokratik Sorunlar

Nitelikli Isgdren Bulma

Isletmenin Kurulusundaki

Zorluklar Altyap1 ve Ustyapi

Elverigli Konum

Bolgedeki Talep Potansiyeli

AlOIN WA~ O

Isletmenin Kurulus Yeri

.. [zmirli Olmak
Secimi

Yerel Ureticilere Yakinlik 3

Isletme bilgilerinin temalastirildig: Tablo 2’ye gore, isletmenin faaliyette bulundugu siire incelendiginde en
cok cikan kodlar 2-4 y1l ve 5-9 yil olmustur. 0-2 yil ile 10 ve tizeri yildir faaliyet gdsteren isletmeler ise birer
tanedir. Girisimin ilham kaynagi alt temasinda bir¢ok farkli mutfaga ait kodlarin yer aldigi goériilmektedir.
Bunlar sirastyla Italyan, Japon, Fransiz, ingiliz, Tayland, Tiirk, Amerikan ve Avustralya Mutfaklari ve onlarin
seflerini ifade etmektedir. Katilimcilarin bu bulguya yonelik goriisleri asagida 6rneklendirilmistir.

K4: “New York’ta restoram bulunan Sef Masayoshi Takayama’dan ornek aldim. Onun disinda kendi
deneyimlerimden yola ¢ikarak hareket ettim. Ister istemez de bunlart isletmeme menii kalemleri ve konsept
anlaminda yansitmis oldum.”

K8: “Isletmemizin biitiin olay aslinda dry-aged (kuru dinlendirilmis) balik yapmak ve siirdiiriilebilirligi
artirtp baliktan ¢ikan 1skarta dedigimiz atik boliimlerinden yararlamp iiriinden %90°a yakin bir verim
saglamak. Bu modeli aldigim yer de biraz Japonya, biraz Avustralya’da dry-aged balik yapan bir sef.”

Girisimcilerin is plan1 olusturulmasina yonelik verdigi yanitlardan hareketle; 6 katilimcinin olusturdugu, 4
katilimcinin ise olusturmadigi bulgusuna ulasilmistir. Girisimcilerin neredeyse tamaminin fine dining
restoranlarin kurulus asamasinda Kanvas Is Modeli’ni kullanmadig1 yalmzca 1 katilimeinin kullandig: tespit
edilmistir. Katilimcilarin ¢gogundan benzer yanitlar alinan bu koda iliskin 6rnek yanit su sekildedir:
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K2: “Kanvas Is Modeli 'ni belki biliyorumdur ancak isim olarak duymadim. Belki adimlarint uyguluyorumdur
ancak biling¢li olarak yapmiyorum bunu.”

Tablo 2’ye gore isletmenin kurulusundaki zorluklar alt temasinda sirasiyla; biirokratik sorunlar, nitelikli
isgoren bulma, altyapr ve iistyapt kodlar1 goriilmektedir. Uriin tedarigi, lojistik, isletme deneyimimin
olmamasi, igletmenin kurulus yeri, toplum baskisi, maddi sikintilar kodlar1 ise birer kez ¢ikmistir. Son olarak,
katilimcilarin isletmelerinin kurulus yerini segerken en ¢ok elverisli konum, bolgedeki talep potansiyeli,
Izmirli olmak ve yerel iireticilere yakinhig temel aldiklari anlasilmistir. Ayrica Tablo 2°de yer verilmeyen
Urla’nin gastronomik potansiyeli, {iriin kalitesi ve saraphanelere yakinlik gibi unsurlardan da katilimcilarin
etkilendikleri belirtilmistir.

Para Kazanma Unsurlar

Kanvas Is Modeli’nin gelir getirici faktorleri olan Deger Onerisi, Miisteri Segmentleri, Miisteri Iliskileri,
Kanallar ve Gelir Akist bu grupta yer almaktadir.

Tablo 3. Deger Onerisinin Temalastiriimasi

Tema Alt Tema Kod ifade Tekrarlanma
Sikhigi
Miisteri Memnuniyeti 6
Isletmenin Deger Onerisi Miisterilere Evinde Gibi 4
Hissettirmek
= Miisterilere Deneyim 4
s Sunmak
S icerik Farklilig: 5
= . ) Isletme-Miisteri Etkilesimi 3
)gb %akmls:re Kiyasla Deger Stirekli Degisen Menii 2
nerst Kendi Uretimi Uriinleri 2
Sunmak

Isletmenin deger onerisi alt temasi incelendiginde miisteri memnuniyetinin énemi géze carpmaktadir. K1
katilmcisit bu durumu su sekilde aktarmaktadir: “Miisterilerle birebir iletisim kuruyorum. Her aksam
mutfaktan ¢ikiyorum. Tek tek, masalart dolagip her seyin yolunda olup olmadigini soruyorum. Boylece en ufak
bir problem oldugunda, hemen dokunabiliyoruz sikintiya. Miisteri memnuniyeti ve sadakatini saglamak bu
noktada bizim icin cok onemli.”

Dikkat ¢eken diger bir kod ise miisterilere evinde gibi hissettirmektir. K3 katilimcisinin goriisii bu hususta
orneklendirilebilir; “Biz burada insanlarin ihtiyag duydugu sicaklig veriyoruz. Miisteri buraya geldigi zaman,
evinin salonunda yemek yer gibi keyifli bir duyguyla burada yiyebiliyor.”

Miisterilere deneyim sunmak da isletmenin deger Onerisi agisindan dnem arz etmektedir. K7 katilimeisi
isletmenin deger Onerisini “Yemegi her yerde yiyebiliyorsunuz ama deneyime dayali yemek i¢in yol kat etmeniz
gerekiyor. Urla gibi bir yerdeyseniz, miisterinin size gelmesi igin deneyim yasatmaniz gerekiyor. Bu, yemekte,
gorselde, ortamda veya igtiginiz icecekte deneyim olabilir.” ciimleleriyle aktarmaktadir.

Rakiplere kiyasla deger Onerisi alt temasinda 5 kez igerik farkliligindan s6z edilmektedir. Buradan hareketle,
calismaya katilan isletmelerin goriislerine dayanarak fine dining restoran olmalarina karsin miisterileri
farkliliklartyla sasirttiklan belirtilebilir. Ek olarak, isletme-miisteri etkilesimi de katilimcilar tarafindan
oldukca &nem arz eden bir kod olarak ifade edilmektedir. Isletmenin miisterilerine siirekli degisen menii
sunmalar1 da deger yaratmaktadir. Asagida bu kod K6 katilimcisinin ifadeleriyle 6rneklendirilmektedir.

“Meniimiiz kara tahtada yaziyor ve her giin degistiriyorum. Miisteriler baskili ve kdgit iizerinde bir meniiyle
karsilasmiyorlar. Diger restoranlarda daha ¢ok bireysel ve tadim meniisii tarzinda sunumlar bulunur. Bizde
ise daha ¢ok bir aile evinde yiyorlarmig gibi bir deneyim elde ederler.”

Bazi restoran girisimcileri restoranin kendi {irlinlerini iiretip mutfakta kullanabildikleri bahgelerinin
oldugundan ya da sarap tretimi yapildigindan bahsetmislerdir. Kendi tiretimi tirtinler sunmak kodu bu sekilde
ortaya ¢ikmugtir. Son olarak, K5 katilimcisinin su goriislerine dayanarak “Boélgede Oncii Olmak™ kodu 1 kez
cikmisgtir:
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“Diger restoranlarla bir araya gelerek Urla’y1 bir gastronomik destinasyon haline getirmek istiyoruz. Diger
isletmelerce 6rnek alinan ve bizdeki uygulamalarin sik¢a goriildiigii bir ortam soz konusu.”

Tablo 4. Miisteri Segmentlerinin Temalastirilmasi

Tema Alt Tema Kod ifade Tekrarlanma
Sikhig1

Orta-Ust Segment

26-39 Yas
Hitap Ettigi Miisteri 40-59 Yas
Kitlesi Deneyimseverler
Gastronomi Meraklilari
Sarapseverler
Entelektiiel Miisteriler
Deneyimsever Miisteriler
Devamli Miisteriler

Miisteri Segmentleri

W ol AN NN WA~

En Onemli Miisteriler

Diger bir para kazanma unsuru olan miisteri segmentleri 2 alt temada toplanmistir. Tablo 4’e gore hitap ettigi
miisteri kitlesi agisindan isletmelerin nerdeyse tamami orta-iist segmentten séz etmektedir. Kimi girisimci
direkt olarak “orta-ilist segment” ifadesini kullanirken, diger girisimciler bu durumu “A-B sinifi/B-, B+, A-,
A+ sosyo-ekonomik siniflandirmayla ifade etmislerdir. Ote yandan, bazi isletmeler hitap ettii miisteri
kitlelerini yetigskin yas gruplart olan 26-39 ve 40-59 yas araliklariyla ifade etmislerdir. Deneyimseverler,
gastronomi meraklilar1 ve sarapseverler kodlarindan ise katilimcilar tarafindan ikiser kez bahsedilmistir.
Asagida katilimcilarin bu kodlara yonelik ifadelerine yer verilmistir.

K2: “Gastronomi meraklilari, yeni deneyim meraklilari. Saraphaneye gelenler ile zeytinyagi icin gelenler de
bizim hedef kitlemiz. Buradaki giizellik de aslinda Urla 'nin o anlamda zengin olmasti.”

KT7: “Sarap algisi olan kitle, orta ve iist segment, édeyebilen kitle.”

Katilimcilar en 6nemli miisterileri olarak entelektiiel miisterileri; fine dining restoran kiiltiiriine hakim, orta-
iist segment, sarap bilgisi olan, egitim seviyesi yiiksek ve orta yasli miisteriler olarak agiklamaktadir. Benzer
sekilde katilimcilar, deneyimsever miisterileri de en dnemli miisterileri olarak ifade etmektedirler. Son olarak,
3 katilimc1, miisteri memnuniyetini ve sadakatini sagladiklar1 devamli miisterilerin de en 6nemli miisterileri
oldugunu belirtmiglerdir.

Tablo 5. Miisteri iliskilerinin Temalastiriimasi

Tema Alt Tema Kod ifade Tekrarlanma
Sikhig1
Miisteri Memnuniyeti ve 8
Miisteri Kazanimi Sadakati
~ Agizdan Agiza iletisim 6
E Meniide Ikramlara Yer 2
= Verme
= En Kaliteli Uriinle Hizmet 2
k> Sunma
z Maliyet Olusturmamasi 4
=  Misteri Memnuniyet ve Nitelikli isg6reni Elde 2
Sadakatinin Maliyeti Tutma
Kaliteli Uriin Kullanimi 2

Miisteri iligkilerinin ilk alt temas1 olan miisteri kazanim1 noktasinda, miisteri memnuniyeti ve sadakati en ¢ok
bahsi gecen kod olmustur. Bu koda iliskin K5 katilimcisinin ifadeleri goze ¢arpan bir 6rnek teskil etmektedir.

“Ilk kuruldugumuz giinden itibaren en ufak bir hatay bile arda birakmamaya ¢alisiyoruz. Burada bir problem
yasanmigsa bundan haberimiz olsun istiyoruz ki bunu doniis yaparak kompanse edebilelim. Bu en ufak bir leke
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de olabilir, garsonun hitap sekli de olabilir. Miisteri geri doniislerini restoranimizda, internetteki yorum
sitelerinde, sosyal medyada, siirekli takip halindeyiz. Béyle bir durumda hosteslerimiz, miidiiriimiiz ya da ben
bu kisilere geri doniis saglyoruz. Evlerine hediyeler yolluyoruz. Miisteri memnuniyetine ¢ok ciddi sekilde
onem veriyoruz.”

Bununla birlikte, katilimcilarin yarisindan fazlasi agizdan agiza iletisim sayesinde miisterilerini kazandiklarini,
elde tuttuklarini ve arttirdiklarini ifade etmislerdir. Meniide ikramlara yer vermenin de miisteri kazanimi
noktasinda énemli bir pay1 oldugundan K3 katilimcist su sekilde bahsetmistir:

“Gegenlerde iki gen¢ misafirin siparig verirlerken maddi acidan ¢cekimser kaldiklarini hissettim, bu kisilere
tatli ve kahve ikram ettim. Yeni bir tatl yaptigimiz zaman tutup da bunun siparis edilmesini beklemiyoruz.
Zaten bagslyoruz ikram edip tattrmaya. Kiigiik hesaplara hi¢ diismiiyorum. Kiigiik hogluklar insanlari
etkileyebiliyor ve biz de bundan hi¢ geri durmuyoruz.”

Ayrica miisteri kazanimi alt temasinda tabloda yer verilmeyen “Sosyal Medya Pazarlamasi” ve “Miisteri Geri
Doniislerinin Takibi” kodlar1 da birer kez ¢ikmustir.

Miisteri memnuniyet ve sadakatini saglamanmn maliyeti katilimcilara soruldugunda ise, katilimeilarin
neredeyse yarisi; hizmet sektoriinde bunu yapmak zorunda olduklarini, bu yiizden de, hem kendilerinin hem
de birlikte galigtiklar1 ekibin bunu bir maliyet olarak gérmediklerini (K4) belirtmislerdir. Ote yandan 2
katilime1, miisteri memnuniyet ve sadakati saglamak i¢in miisteriye nasil davranmasi gerektigini bilen, menii
icerikleri hakkinda bilgi sahibi olan nitelikli isgdreni elde tutmanin bir maliyet unsuru oldugunu dile
getirmislerdir. Ilaveten, miisteri memnuniyeti ve sadakatinin maliyeti agisindan kaliteli {iriin kullaniminin da
oneminden bahsedilmektedir. “Miisterilere Kisisellestirilmis Meniiler Olusturmak”, “15+ Yas Sinir1 Kaynakli
Miisteri Portfoyii Kisit1” ve “Bireysel Zamanin Az Kalmasi1” kodlar1 da katilimcilar tarafindan birer kez
bahsedilen kodlar arasindadir.

Tablo 6. Kanallarin Temalastirilmasi

Tema Alt Tema Kod ifade Tekrarlanma
Sikhigr
Sosyal Medya 8
Agizdan Agiza iletisim 5
Hedef Kitlesine Ulagilan T T BT =
Sektorel Iletisim Ag1 3
Kanal
Yazili Medya 2
= Sosyal Medya 8
= Rakiplerin Ulastig1 Kanal Sektorel Iletisim Ag1 3
é Agizdan Agiza iletisim 2
En Iyi Calisan Kanal Agizdan Agiza iletisim 6
Sosyal Medya 4
Agizdan Agiza iletisim 6
Maliyeti En Diisiik Kanal Sosyal Medya 4

Kanvas Is Modeli’nin diger bir yap1 tas1 olan kanallar 4 alt temada toplanmistir. Bunlardan ilki olan hedef
kitlesine ulasilan kanala bakildiginda katilimcilarin neredeyse tamaminin bahsini ge¢irdigi kanal sosyal medya
olmustur. Ornegin K5 katilimcis1 bu durumu su ciimlelerle ifade etmistir: “Bence en énemli kanal Instagram.
Bu, diinyada boyle su anda zaten.”

Hedef kitlesine ulasilan diger bir en Onemli kanal ise agizdan agiza iletisimdir. Asagida katilimer
yorumlarindan 6rnek sunulmaktadir.

K2: “En giizel kanal, agizdan agiza iletisim sekli. Bizim tamamen yayilma seklimiz bu oldu ve halen de bu
sekilde ilerliyoruz. Bizim bagiran, kendini ¢ok fazla éne atan bir pazarlama politikamiz yok. Tam tersine biraz
daha gizli, nis kalmay:, insanlarin birbirine aktarmasint uygun goriiyoruz.”
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3 katitlimcinin ele aldigr sektorel iletisim ag1 kodu K3 katilimcisinin su climleleri atfedilerek aktarilabilir;
“Benim gastronomik ge¢cmisimden dolay: bu mecrada bir sekilde konuguluyorum ve bir akis oluyor. Sektorden
kisiler, bu isi yapan biri olarak, hem beni hem de béyle bir is yapan restoran var seklinde igletmeyi konusup
onerebiliyorlar.” Geriye kalan 2 katilimer ise yerel dergi, gazete, {iniversite gibi kanallarla yaptiklar
roportajlarin yani yazili medya kanallarinin da hedef kitlesine ulasmada énemini vurgulamislardir.

Son olarak Tablo 6’ya dahil edilmeyen “Etkinliklere Katilim” kodunun hedef kitleye ulasmadaki roliinii K7
katihmcis1 “Konsept etkinlikler yapiyoruz. Gastronomiyi one ¢ikarmak istiyorsak, yildizli bir sefi davet
ediyoruz ki bu da bir maliyet igletme agisindan. Buna katlaniyoruz, ¢iinkii bilinen bir sefi getirerek, alt
metninde “biz gastronomiye oynuyoruz "u gostermis oluyoruz. Tiiketiciye ulasma kanallarimiz bu sekilde.”
climleleriyle ele almistir.

Katilimcilara rakiplerin miisterilerine ulastig1 kanal soruldugunda, 6ncelikle ¢cogu katilimci; rakip kelimesini
kullanmadiklarini, ayni bolgede olduklarindan 6tiirii birgoguyla arkadas olduklarini ¢iinkii isletmelerini ¢cok
biiyiik bir sektorde herkesin pastadan payin1 aldigi ve tilkenmek bilmeyecek bir pasta dilimi olarak gordiiklerini
(K1) belirtmiglerdir. Bununla birlikte, tipki hedef kitlesine ulasilan kanalda oldugu gibi rakiplerin en ¢ok
ulasmay1 tercih ettigi kanal sosyal medya olmustur. Bunu sirasiyla; sektorel iletisim ag1 ve agizdan agiza
iletisim takip etmektedir. Son olarak, katilimeilar en iyi ¢alisan kanallarini Tablo 6’da goriildiigii tizere ayni
zamanda maliyeti en diigiik kanal olarak gormektedir. Bunlar ise sirasiyla agizdan agiza iletisim ve sosyal
medyadir.

Tablo 7. Gelir Akisinin Temalastiriimasi

Tema Alt Tema Kod ifade Tekrarlanma
Sikhig1
Etkinliklere Ev Sahipligi 5
. ) . . Catering Hizmeti 4
Isletmenin Gelir Modeli Sponsor Isbirlikleri 5
Kisisellestirilmis Hizmet 4
Sabit Giderler*3 4
Servis Ekipmanlari ve 3
Fiyatlandirma Stratejileri Maliyeti
g Tabaklama ve Sunum 3
<« Isciligi
% Ortalama Rayi¢ Bedeli 3
o Uriin Maliyeti 3
Isgdren Maliyeti 2
Hizmet Kalitesi 7
} Isletmeyi Deneyimlemek 5
Misterilerin Odeme Miisterilere Evinde Gibi 4
Sebebi Hissettirme
Isletmenin Ambiyansi 3

Kanvas Is Modeli para kazanma unsurlarinin sonuncusu olan gelir akist 3 alt temada degerlendirilmektedir.
Bunlardan ilki olan isletmenin gelir modeline katilimcilardan alinan cevaplar ikincil gelir kaynaklarini
yansitmaktadir. Diger bir ifadeyle, katilimeilar iiriin ve hizmet satig1 disinda nelerden gelir elde ettiklerini
aciklamiglardir. Burada en ¢ok bahsedilen kodlar etkinliklere ev sahipligi ve catering hizmeti olmustur. K2
katilimeist bu kodlar1 su ciimlelerle ele almistir: “Ilave isler aliyoruz, catering ya da tamtim tarzi, fuarlara sef
olarak gidiyorum. Bunun yani sira, bazen kiiciik ¢apta nikdah, 80-90 kisilik diigiin, nisan, is yemegi ya da bazi
markalarin tanitim yemekleri gibi etkinliklere de ev sahipligi yapryoruz.”

Katilimcilardan 2 kisi sponsor is birliklerinden bahsetmistir. K5 katilimcisinin ifadeleri bu kodu agiklar
niteliktedir; “Birka¢ tane sponsorumuz var (otomobil markast, icki firmasi sponsorluklar: gibi). Ornegin, 7
tane arag var kapida, misafirlerimizi evinden alyyoruz, evine; havaalanindan aliyoruz Cesme ye birakiyoruz,
uistelik hichbir ticret almadan.” Ayrica, isletmenin gelir modeli alt temasinda “Sarap Satis1” ve “Danigsmanlik
Hizmeti” kodlar1 da birer katilimci tarafindan bahsedilmistir.
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Fiyatlandirma stratejilerine bakildiginda katilimcilarin kigisellestirilmis hizmeti 6n planda tuttuklar
goriilmektedir. Ornegin K3 katilimcisina gore; “Yemekleri yemeSin hakkina gore belirlemeye ¢alisiyorum.
Bazen maliyeti yiiksek olsa bile cebimden para koyarak yaptigim isler oluyor. Ama o islerin ¢ok ciddi geri
doniisleri de oluyor. Artik eskisi gibi maliyet ¢carpt ti¢ seklinde ilerlemiyor. Tamamen kisiye, olaya, istenen
hizmete ve bu hizmetin segmentine gére fiyatlama stratejisi degisiyor.” kisisellestirilmis hizmet bu sekilde
aciklanmustir. flaveten bu kodu ayni oranda sabit giderler*3 kodu takip etmektedir. K8 katilimcisimin bu
kapsamdaki goriisli agagida yer almaktadir.

“Ornegin bahgi 1000 TL ye aliyorsam 3000 TLye satarim. Fiyatlandirma hesabi ¢arpt 3 seklinde gidiyor
bende. Mesela 5 kg’luk bir Lagos, kilosu 700 TL den toplam 3500 TL'ye aliyorum. Bu baliktan benim 24
porsiyon ¢ikartmam gerekiyor yaklasik olarak. Is¢iligi de hesaba katarak ben bunun porsiyonunu 800 TL ye
satyyorum.”

Katilimeilarin fiyatlandirma stratejilerine bakildiginda; servis ekipmanlart ve maliyeti, tabaklama ve sunum
is¢iligi, ortalama rayig bedeli ve iirlin maliyeti kodlarindan ayni oranda s6z edilmis olup; isgéren maliyetinden
2 katilimci bahsetmistir. lgili kodlara iligkin katilimer ifadeleri asagida siralanmaktadir.

K1: “1-Uriin maliyeti, 2-Icine koydugumuz bilgi ve deneyim, 3-Uriinii tabaga koyana kadar harcadigimiz efor,
4-Uriiniin beraberinde sunulan servis ekipmanlarimn liiksliigii (Ornegin, bir sarabi 1000 liralik bir kadehte
servis ediyorsak fiyatlandirma da o dogrultuda artacaktir. Sonug olarak o bardak kirildigr zaman, ciddi bir
gider séz konusu oluyor.) Ozetle, servis ekipmanlarimiz ¢ok iyi ve bunun da bir karsiligi olmali. Servisimiz
¢ok iyi ¢tinkii diger isletmeler servis elemanini 1 birime ¢aligtiriyorsa bizimkiler 3 birime ¢alistyor. Ama bunun
karsihginda da Ingilizce ozel derse gonderiyorum. Sarap tadim ve egitimlerine géonderiyorum. Bilgi ve
deneyimsiz birinden degil de bu servis elemanmindan hizmet alinacaksa eger, miisteriden de bunun karsiligin
istiyorum elbette.”

K5: “Genelde biz biraz fiyat belirleyici oluyoruz. Urla’da bizim fiyatlardan sonra hemen fiyatlarin degistigini
goriirstintiz. Fiyatlar icin genel olarak, etli tabaklarda maliyete bakiyorum daha ¢ok. Diger tabaklardaysa
maliyetlere bakmiyorum, ortalama piyasa rayiclerine gére belirliyorum. Ciinkii ne kadar maliyet hesabt
yapsan da isler aslinda 6yle yiiriimiiyor. Tam maliyetleri hesaplamak miimkiin degil, firesi var, pek ¢ok etmen
var degisen.”

Gelir akiginin son alt temasi1 olan miisterilerin 6deme sebebi, miisterilerin en temelde ne i¢in deme yaptiklarini
ifade etmektedir. Katilimcilarin biiyiik bir ¢ogunlugu isletmelerinde verdikleri hizmetin kalitesine 6deme
yapildigini belirtmislerdir. Bu koda yonelik drnek katilime1 yorumu asagida yer almaktadir.

K3: “Aldiklar: hizmetin kalitesine diyebilirim. Kendine haslik, ozgiinliik, orijinallik ve samimiyete para 6diiyor
miisteriler. Kendilerini kesinlikle giivende hissettikleri bir ortamda bir sey tiiketiyorlar. Malzemeye giiveniyor
ve kaliteli iiriin tiiketiyorlar. Bu kaliteli iiriin, sik bir sekilde sunuluyor, ana akim, klasik bir sekilde
sunulmuyor.”

Ikinci olarak, katilimeilarin en ¢ok bahsettigi miisterilerin ddeme sebebi isletmeyi deneyimlemek olmustur.
K7 katilimcisina gore isletmeyi deneyimlemek; “Deneyime ve deneyimin dogru bigimde yasatiimasina 6deme
yapwyorlar. Fiyat-performans dogrultusunda beklenen hizmeti vermek ¢ok énemli. Zaten su anda igletmelerin
tikandigi nokta da bu. O paralart alyyorsunuz ama o paramin %601 yemege degil, hizmete veriyorsunuz.
Dolayisiyla o hizmetin sunumu ¢ok onemli. Boyle restoranlarda, siirekli degil tabii ama yemegin hatasini,
dogru bir hizmetle kapatabilirsiniz. Yani, ‘deneyimi degeri yaratarak yasatmak.’” Yaratabiliyorsamz oluyor,
yaratamazsaniz zaten olmuyor.” seklindedir.

Miisterilere evinde gibi hissettirme ve igletmenin ambiyansi katilimcilar tarafindan ele alinan diger sebepler
arasindadir. Bu baglamda, 2 kodu da kapsayan katilimc1 cevabi asagida verilmistir.

K1: “Evlerindeki konforu saglamaya ¢alisiyorum. Diger restoranlara kiyasla ¢ok iyi bir servisim var. Miisteri
swrtim agriyor demeden benim servis elemamm arkadan yastik alir, miisterinin sirtina koyar. Miisteri bunu
servis elemamna degil yanindaki arkadasina soyliiyor, bizim servis elemanimiz bunu duyuyor ve kimse bir sey
talep etmeden miisterinin bu sikintisini gidermeye ¢alisiyor. Bunun yamnda konfor alam ve ambiyans
yaratmak, o bahgedeki huzur, miizik, servis ve yemek kalitesi, sarap kadehleri, bunlarin hepsi bir biitiin.
Personele ve hizmete yapilan yatirim miisteriye yansitilir. Bizim ig modelimiz tamamen bu.”
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Gider Unsurlan

Kanvas Is Modeli’nin gider unsurlari, ayn1 zamanda bu calismanin temalari; Temel Faaliyetler, Temel
Kaynaklar, Temel Ortaklar ve Maliyet Yapisi seklinde siralanmaktadir.

Tablo 8. Temel Faaliyetlerin Temalastirilmasi

Tema Alt Tema Kod ifade Tekrarlanma
Sikhig1
Fine Dining 2
) Kisisellestirilmis Yemek 2
Isletmenin Diizeni ve Deneyimi
Ozgiin Yani Sadece Yetiskinler
Fiizyon Mutfak 1
Ozgiin Sarap ve Yemek
Eslestirmeleri
Tarladan Sofraya 1
Modern Japon Mutfagi 1
Emek ve Eglence 1
Mevsime Gore Degisen 1
Menii
El Yapim Uriinler
Fine Casual
Yeni Nesil Ege Mutfagi
3
‘q;{ Kisisellestirilmis Yemek 3
= Deneyimi
$ Fiizyon Mutfak 2
e Miisterilere Sunulan Temel Yorumlamasi
£ Faaliyetler Interaktif [letisim 2
= Yemege Gore Tabak 1
Tasarimi
Tarladan Sofraya Deneyimi 1
Tadimlik Spesiyal Uriinler 1
Yemegin Hikayesini 1
Aktarmak
Hizmetten Duyulan 2
Memnuniyet
Kisisellestirilmis Mentiiler 1
Olusturmak
Fiyat-Performans Dengesi 1
Kazgnc; Saglayict Olusturmak
Faaliyetler Yan Uriin Uretimleri 1
Sosyal Medya Pazarlamasi 1
Yerel Sarap Servisi 1

Atiksiz Mutfak Prensibi 1

Tablo 8’e gore, isletmenin diizeni ve 6zgiin yani yani diger isletmelerden farki soruldugunda, katilimcilardan
pek ¢ok farkli yanit alinmistir. Calismanin kapsadigi restoranlari destekler nitelikle fine dining ve fine casual
kodlarinin yani sira kisisellestirilmis yemek deneyimi, sadece yetiskinler, flizyon mutfak, 6zgiin sarap ve
yemek eslestirmeleri, tarladan sofraya, modern Japon mutfagi, emek ve eglence, mevsime gore degisen menii,
el yapimu driinler, yeni nesil Ege mutfag: gibi farkli kodlar da katilimcilardan toplanan veriler sonucunda
ortaya ¢ikmustir. Buradan hareketle bazi katilimci yanitlar1 6rnekleme agisindan asagida yer almaktadir.
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K5: “Bence en énemli farkimiz 6zgiin olmamiz. Bolgeye ve Tiirkiye'ye ilk defa boyle bir diizeni getirmemiz.
Bu anlamda herkese ornek de olmamiz, ¢iinkii Tiirkiye de tarladan sofraya diye sifirdan bir diizen tiretilmis
oldu.”

K6: “Biz miisterilerimize yeni nesil Ege mutfagi yaptigimizi soyliiyoruz. Sarap servisi ve sunumu tizerine
yogunlasmis durumdayiz. Cocuk kabul etmiyoruz, béylece daha sakin ve uzun oturmalara elverisli bir ortam
saglyoruz. Fine casual tarzda bir diizenimiz var. Konseptimizi tamimlayan ozellikler bunlar.”

K7: “Burada fine dining sunumu olan, sarap ve yemek deneyimi iizerine kurulu bir model yaratmak istedik.
Buranin digerlerinden farki da aslinda, burada yapilanin daha once hichir yerde yapilmamus olmasiyd. Ciinkii
burasi yemegi ve sarabi kendi saraplariyla eslestiren ilk saraphane. Su an baska yerler de yapmaya basladt
ama ilk yapan burasiydi. Bunu bir tapas ve alakart meniisiiyle kurguladik. Cok agir bir restoran havasinda
kalmasin, sarap icmeye gelenler kolaylikla, istenilen saatte gelip tiiketebilsinler istedik. Alakartin ise belli
saatleri var. Dolayisiyla burada klasik bir alakart anlayist yiiriimezdi ve ona gore bir kurgu olusturduk. Fine
dining sunumlu ama klasik fine dining agirligi olmayan bir kurgu olusturduk. Bu da tuttu.”

Miisterilere sunulan temel faaliyetlerden katilimcilar tarafindan en ¢ok bahsedileni kisisellestirilmis yemek
deneyimi olmustur. Ornegin K6 katilimeis1 su ifadeleri kullannustir; “Biiyiik bir arazi icerisindeyiz ve iiziim
baglarumiz var. Miisterilerimizin kiigiik ¢capli 6zel giinlerinde (evlilik teklifi ve grup toplantilar: gibi) onlara
ozel alanlar saglayabiliyoruz. Daha énce baska yerde yiyemeyecekleri tarzda kisisellestirilmis yemekler

2

Sunuyoruz.

Fiizyon mutfak yorumlamasi ve interaktif iletisim ikiser katilimecinin ifadeleriyle ortaya ¢cikmistir. Asagida iki
kodu kapsayan katilimci ifadesi 6rneklendirilmistir.

“Miisterilerle iletisime dayali, interaktif bir yapimiz var. Iranli miisterilerimiz bize safran getirdi,
tabaklarimizda onu kullandik. Miisterilere her giin karsilasamayacaklar iiriinler sunuyoruz. Kimisi geliyor,
artitk o belli bir giiven olustuktan sonra, sadece su giin su saat gelmek ve su tarz bir sey yemek istiyoruz
diyorlar. Bu serbestligim ¢ergevesinde degisik, fiizyon tarzi iiriinler ortaya ¢ikarabiliyorum. Bunun icerisinde
Fransiz teknikleri var, Meksika malzemesi var, Asya tipi bir pisirme var gibi.”

Katilimcilarin {iriin ve hizmetlerini miisterilerine sunmak icin yaptig1 diger temel faaliyetler ise yemege gore
tabak tasarimi, tarladan sofraya deneyimi, tadimlik spesiyal iiriinler ve yemegin hikayesini aktarmaktir.

Katilimetlar, iiriin ve hizmetlerin kazang saglayici faaliyetleri olarak, en ¢ok hizmetten duyulan memnuniyete
vurgu yapmiglardir. Cilinkii temelde ortaya c¢ikardigi tabaklarin bir sonucu olarak, miisterilerin restorandan
mutlu ¢ikmalariyla ilgilendiklerini belirtmislerdir (K1 ve K9). Diger kazang saglayici faaliyetler olan;
kisisellestirilmis meniiler olusturmak, fiyat-performans dengesi olusturmak, yan {irlin iiretimleri, sosyal medya
pazarlamasi, yerel sarap servisi, atiksiz mutfak prensibi ise birer katilimcinin verdikleri cevaba dayanarak
ortaya ¢cikmistir. Asagida bu kodlara yonelik bazi katilimeilarin verdikleri cevaplardan 6rnekler sunulmaktadir.

K4: “En iyi tirtinii kullantyoruz ve bunun da bir bedeli var. Yillarin getirdigi bir birikim ve teknik (sunum,
lezzet ve aroma dengesi vs.) var. Bu teknigi de uyguladigimizda, bazen misafirlerin de belirttigi iizere, bir tik
daha pahali iiviinler ortaya koyarak kazang sagliyoruz.”

K5: “Atiksiz mutfak anlayisimiz var. Her iiriiniin normalde atilabilecek olan her seyini farklh yemeklerde
kullanp degerlendiriyoruz. Bence kimse tamamen sifir atik ¢alisamaz, ancak miimkiin oldugunca iiriinden
maksimum oranda faydalanmaya ¢alisiyoruz. Uriiniin, kullandigimiz kadar ¢ope attgimiz kismi da para,
dolayisiyla ondan yararlanmadigimiz takdirde para verdigimiz bir seyi ¢ope atmis oluyoruz.”

K7: “Tabaga gore yemek tasarlayabiliyorum, sef restoranlarinda bu boyutta oluyor biraz da is. Fotografcilik
ve sosyal medya bu iiriinlerin pazarlanmasinda etkin rol oynuyor. Ciinkii gérsele ihtiyacim var.”

Tablo 9. Temel Kaynaklarin Temalastirilmasi

Tema Alt Tema Kod ifade Tekrarlanma
Sikhigr
©
g X Nitelikli Isgdren 7
S s Kullanisli Ekipmanlar 5
$  Ihtiyag Duyulan Kaynaklar Altyap1 ve Ustyapi 3
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Atmosfer/Ambiyans 2

Temel faaliyetleri gerceklestirmek i¢in ihtiya¢ duyulan temel kaynaklar incelendiginde en 6nemli kaynagin
nitelikli iggoren oldugu goriilmektedir. Katilimeilar, kalifiye isgdrenin giinlimiizde en 6nemli ve en zorlanilan
konu oldugunu ¢ilinkii hizmeti verebilecek nitelikli isgdrenin isin ilerlemesine yardimci oldugunu
vurgulamiglardir (K1 ve K4). Bunu takiben kullanigh ekipmanlar da en 6énemli ihtiya¢ duyulan kaynaklar
arasindadir.

K3: “Ekipman da ¢ok etkili ve ¢ok fark ediyor. Ornegin burada bir dondurma makinemiz var, sadece 1 kg
kapasiteli ama biz onunla 50 ¢esit dondurma yapryoruz ve ¢ok ¢esitli tatlilar ¢ikarabiliyoruz.”

K8: “A¢ik ates ¢ok kullaniyoruz, buna ozel ekipmanlarimiz var. Bu ekipmanlar ¢ikardigimiz iiriinlerin hemen
hepsinde cok etkili oluyor. Kiiciik niianslar biiyiik farklar yaratiyor aslhinda. Bunun icin bunlara ihtiyacimiz
oluyor.”

Diger bir ihtiya¢ duyulan kaynak olarak 3 katilimci tarafindan altyap1 ve iistyapi1 belirtilmistir. 2 katilimer ise
atmosfer/ambiyans kodu ile isletmenin diizenine uygun somut bir alan1 ve miisteriler i¢in huzurlu bir ambiyansi
kastetmislerdir. Son olarak, Tablo 9’a dahil edilmeyen “Lojistik” ve “Isgdrenlerin Konaklayacag: Yer” kodlari
da birer katilimci tarafindan ifade edilmistir.

Tablo 10. Temel Ortaklarin Temalastirilmasi

Tema Alt Tema Kod ifade Tekrarlanma
Sikhig1
Deneyimli Restoran 5
Isletmecileri ve Sefler
Kurulus Asamasinda Herhangi Birine 3
Danigman htiyaci Danisilmamasi
. Aile ve Yakin Cevre 2
< -
(zd Akademisyenler 1
s
9 Aile ve Yakin Cevre 4
g Temel Ortaklar/Onemli Calisma Arkadaslari 3
¥ Paydaslar Tiirkiye deki Butik 3
Ureticiler
Yerel Ureticiler 2
Yerel Ureticiler 4
Balikgilar 4
. Tiirkiye’deki Butik 3
Temel Tedarikgiler Uerellae
Zincir Marketler 3
Yerel Pazarlar ve Manavlar 8
Dekorasyon Firmalar1 2

Temel ortaklar temasinin ilk alt temasi1 olan igletmenin kurulus asamasindaki ihtiya¢ duyulan danigman ihtiyaci
4 kod altinda toplanmistir. Bunlardan ilki olan deneyimli restoran girisimcileri ve sefler koduna 6rnek katilimci
ifadesi asagida yer almaktadir.

K4: “Lzmir’i taniyan, burada daha énce restoran acmis olan seflere, deneyimi olan restoran sahiplerine,
isletmecilere, daha hizli ilerlemek icin nereye basvurmam lazim, siz nasil ilerlediniz vs. gibi konularda
damsmistim, ¢ok da yardimci olmuslardir.”

3 katilimer ise kurulus asamasinda herhangi birine danigmadiklarini ve fikir almadiklarini, tamamen kendi
bilgi birikimleri dogrultusunda ilerlediklerini sdylemislerdir. Geriye kalan katilimcilardan ise 2 kisi ailesi ve
yakin ¢evresinden bu konuda destek aldiklarini, 1 katilimci ise isletmecilik ve gastronomi temelli
akademisyenlere danistiklarim dile getirmistir.
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Katilimcilara temel ortaklari/Gnemli paydaslar soruldugunda ise neredeyse yarisi aile ve yakin gevrelerinin;
isletmenin gerek finansal islerine gerekse isletme ve mutfaktaki {iretimlerine destek olduklarini belirtmislerdir.
Ek olarak 3 katilimci, caligsma arkadaglarinin asil temel ortaklari oldugunu ortaya koymustur. Ayni oranda 3
katilimc1, Tiirkiye’deki butik iireticilerin ortakligindan bahsetmektedir. Ornegin; K1 katilimeist “Tiirkiye 'de
anlasmall iiretim yaptirdigimiz ¢ificiler (enginar, bamya, patlican ve domates iiretimi gibi) ve butik peynir
tireticileri var.” ifadelerini kullanmistir. Diger 2 katilimci ise temel ortaklari/onemli paydaslart olarak yerel
tireticilere atifta bulunurken, birer katilime1 saraphaneler, ajanslar ve mimarlardan bahsetmistir.

Son olarak, katilimeilarin yarisina yakini, temel tedarikgileri olarak yerel {ireticiler ve baliklar1 gostermektedir.
Uger katilime ise Tiirkiye’deki butik iireticiler, zincir marketler ile yerel pazarlar ve manavlari, 2 katilimci da
temel tedarikgileri olarak dekorasyon firmalarini vurgulamistir.

Tablo 11. Maliyet Yapisinin Temalastirilmasi

Tema Alt Tema Kod ifade Tekrarlanma
Sikhigi
Kurulus Asamasinda Ozkaynak Kullanimi 8
Finansal Kaynak
Mutfak Ekipmanlar 6
z ) Insaat Malzemeleri 5
&  EnOnemli Maliyet Isgdren Maliyeti 4
7 Kalemleri Faturalar 3
.% Dekoratif Uriinler 2
§ Isgoren Maliyeti 8
Faturalar 7
Yiyecek-Igecek Mal leri 5
En Pahali Temel . (;.ece azemeen
Kaynaklar Mutf.ak Ekipmanlar1 3
Arazi 2

Kanvas Is Modeli’nin gider unsurlarindan sonuncusu olan maliyet yapist 3 alt temaya ayrilmaktadir.
Isletmenin kurulus asamasindaki ihtiya¢ duyulan finansal kaynak soruldugunda, katilimcilarin bircogu kendi
birikimleri olan 6zkaynaklarini kullandiklarini s6ylemislerdir. Bununla birlikte melek yatirimet, banka kredisi,
miilk satis1 ve aile destegi kodlar1 da birer katilimcinin goriisleri ¢ergevesinde ortaya gikmustir.

Katilimcilar igletmelerinin en 6nemli maliyet kalemleri olarak mutfak ekipmanlarini géstermektedir. Asagida
katilimcilarin 6rnek ifadeleri yer almaktadir.

K4: “Ozel aldigimiz bardaklarimiz ve tabaklarimiz ciddi bir maliyet zira bu iiriinler kirilabiliyor, sirkiilasyonu
¢ok oluyor.”

K6: “Endiistriyel mutfak ekipmanlari gercekten ¢cok pahal.”

Diger bir dnemli maliyet kalemi olarak insaat malzemeleri goze carpmaktadir. Ornegin yine K6 katilimcis,
tarlada higbir sey olmayan bir yere ingaat yaptiklari i¢in, yapisal malzemelerin pahaliligindan yakinmisgtir. 4
katilimer nitelikli iggdrene ulagmanin bir maliyet olusturdugunu ele alirken, 3 katilimci ise isletmenin sabit
giderleri olan faturalarin 6zellikle elektrik faturasinin maliyetini (K1, K8, K9) 6ne siirmektedir. Son olarak 2
katilimc1, dekoratif iiriinlere ciddi bir biitge ayirdiklarini ortaya koymustur.

En pahali temel kaynaklar kodu incelendiginde; katilimcilarin isgbéren maliyeti, faturalar ve mutfak
ckipmanlarimi ifade etmesiyle aslinda en énemli maliyet kalemleriyle benzer tuttuklari anlasiimaktadir. Ote
yandan 5 katilimei, yiyecek igecek malzemelerinin en pahali temel kaynaklari oldugunu belirttigi i¢in, bunu
en dnemli maliyet kalemlerinden ayirdiklari da gériilmiistiir. Bu koda yonelik katilimei goriisleri su sekildedir:

K4: “Balik, et, sebze (kuskonmaz gibi), yenilebilir ¢icekler, hem mutfakta hem bar kisminda kullandigimiz baz
ithal iiriinler.”
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K8: “Deniz iiriinleri diyebilirim, daha pahali bir sey yok su an satin aldigimiz. Baligin kilosu 1000 TL ye denk
geliyor neredeyse.”

Son olarak, 2 katilime1 (K1 ve K6) isletmenin kuruldugu arazinin en pahali temel kaynaklari oldugunu
aciklamistir.

Sonug, Tartisma ve Oneriler

Glintimiizde girisimcilik siirecinin en Onemli adimlarindan biri i modeli hazirlamaktir. Girisimcinin
misterisine hangi degeri ulastiracagini, yaratmis oldugu deger ile nasil gelir elde edecegini ve katlanmasi
gereken masraflarin neler oldugunu bilmesi gerekmektedir. Bu 6nem dikkate alinarak, izmir ilindeki fine
dining restoranlarin is modellerinin incelenmesi ve restoran girisimcilerinin konuya iliskin goriis ve
deneyimlerinin ortaya koyulmasi amaciyla aragtirma yapilmistir. Aragtirmanin verileri 10 restoran girigimcisi
ile gerceklestirilen yar1 yapilandirilmis goriisme teknigiyle elde edilmis ve MAXQDA programindan
yararlanilarak igerik analizi teknigiyle ¢oziimlenmistir.

Fine dining restoranlara iliskin alanyazinda daha once yapilan c¢alismalar genel itibariyle; restoran
miisterilerinin tekrar ziyaret etme niyetleri, restoranlarda miisteri memnuniyetini etkileyen unsurlarin
belirlenmesi, restoranin ¢evrimi¢i miisteri yorumlarindan yola ¢ikarak miisteri algisindaki olumlu ve olumsuz
ozelliklerinin ortaya konulmas1 gibi konular1 kapsamaktadir (Ilbay, 2021; Kandemir Altunel ve Cifei, 2021;
Yilmaz, Yildirim, Deniz, Toker, 2024). Ote yandan, alanyazinda Kanvas Is Modeli ile ilgili ¢alismalar;
pandemi sirasinda yiyecek ve icecek endiistrisine yonelik olasi stratejileri belirlemek ve gelistirmek igin
Kanvas Is Modelinin kullanimi, spesifik bazi restoranlara yénelik is modellerinin degerlendirilmesi,
stirdiiriilebilir restoranlarin basarili bir sekilde faaliyet gdstermesini saglayacak entegre bir ig modeli
gelistirme, gida hizmet sektoriinde yabanci girisimcilik stratejilerini kesfetmek igin is modelinden yararlanma
ve COVID-19 salgim1 sebebiyle dondurulmus gida is modelinin tasarlanmasini i¢cermektedir (Indrawan,
Nasution, Adil, Rossanty, 2016; Do, 2020; Dora, Ramadhan, Firmansyah, Syarif, Saputro, 2020; Huang, 2020;
Mohammad ve AbouElezz, 2020; Boroh, 2021; Setiawan, Fourgoniah, Aransyah, 2021; Bakar, Huey, Majid,
Ismail, 2022; Peou ve Jarernsiripornkul, 2022).

Buradan hareketle, alanyazinda Kanvas Is Modeli ve restoran isletmelerini konu alan farkli calismalar
bulunmasima karsmn, fine dining restoranlarm sef ve girisimcilerinin Kanvas Is Modelinin bilinirligi ile
farkindalig1 6zelinde yiiriitillen benzer bir arastirmaya rastlanamamistir. Bu baglamda, ¢alisma sonucunun,
ilgili alanyazina ve yiyecek-icecek isletmeleri ile onlarin paydaslarina katki saglayabilecegi diistintilmiistiir.

Arastirmanin bulgular1 incelendiginde; ilk olarak girisimci ve isletmelere ait bilgilerin yer aldigi temalar, alt
temalar ve kodlar ele alindig1, akabinde Kanvas s Modelinin para kazanma unsurlari ve gider unsurlarina yer
verildigi goriilmiistiir. Arastirma sonucunda, katilimcilarin neredeyse tamaminin erkek olmasi gdze ¢arpan bir
bulgu olarak degerlendirilmektedir. Bununla birlikte ¢ogu katilimcinin 26-39 yas araliginda, lisans mezunu
oldugu, girisimcilik egitimi almadiklar ancak daha once farkli girisimlerinin oldugu ve neredeyse hepsinin
gastronomi egitimi almig oldugu tespit edilmistir.

Isletme bilgilerinin yer aldig1 bulgulara gére; katilimeilarin girisimlerinin ilham kaynagimin diinya iizerindeki
pek ¢ok farkli mutfaklardan ve kendi deneyimlerinden yola gikarak olusturuldugu izlenmistir. Katilimcilarin
yarisindan fazlasinin isletmeleri kurarken is plan1 olusturduklari ancak neredeyse hepsinin Kanvas Is Modelini
kullanmadiklar1 goriilmiistiir. Buna karsin, katilimeilarin Kanvas Is Modelinin 9 yapr tastyla alakali sorulara
verdikleri cevaplar 1s18inda, aslinda isletmelerinin her agsamasinda bunu kullandiklar1 ancak olusturduklari is
planlarinda bunun Kanvas Is Modeli oldugunu bilmedikleri bulgular sonucunda ortaya ¢ikmistir. isletmelerin
kurulus asamasinda en ¢ok biirokratik sorunlar ve nitelikli isgoren bulmaya yonelik zorluklar yasarken, kurulus
yeri se¢ciminde en ¢ok elverisli konum ve bolgedeki talep potansiyelini baz aldiklar1 goriilmiistiir.

Kanvas Is Modeli’nin gelir getirici faktdrlerinden olan “Deger Onerisi, Miisteri Segmentleri, Miisteri iliskileri,
Kanallar ve Gelir Akis1” temalarinin altinda farkli alt temalar ve kodlarin yer aldig1 bulgulara rastlanmigtir.
Ornegin, isletmelerin miisteri memnuniyeti temelli deger Onerilerinin yaninda miisterilere evinde gibi
hissettirmek kodu Bakar ve digerlerinin (2022) rahat yemek atmosferi bulgusuyla, siirekli degisen menii kodu
ise miisterilerin ihtiyaglarmni karsilayacak en iyi farkli menii se¢imi bulgusuyla benzerlik géstermektedir.
Bununla birlikte, miisterilere deneyim sunmak ve igletme-miisteri etkilesimi Peou ve Jarernsiripornkul’un
(2022) en iyi deneyim ve iligkiler deger Onerisiyle paralellik gostermektedir.

Miisteri segmentleri temasinin alt temalarindan; hitap ettigi miisteri kitlesi ve en 6nemli miisterilerin kodlari
incelendiginde, katilimcilar tarafindan en ¢ok s6z edilen orta-iist segment miisteri kitlesinin, Huang’in (2020)
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“yiiksek gelirli tiiketici” koduyla ortiistiigli gériilmiistiir. Bununla birlikte, Mohammad ve AbouElezz’in
(2020) arastirmalar1 sonucunda elde edilen miisteri segmentleri bulgularindan biri olan “gesitlilik ve macera
arayan miisteriler” ifadesiyle arastirmacilar, normal yiyeceklerden sikilan ve yeni yiyecekler denemek isteyen
misterileri kastetmis olup, bu ifade bu c¢alismanin bulgularindan deneyimsever miisteriler ve gastronomi
meraklilar1 ile uyusmaktadir.

Miisteri iligkileri, miisteriler ile isletme arasinda saglam baglar kurarak mevcut miisterileri elde tutmak icin
isletmelerin gosterdigi ¢aba olarak ifade edilmektedir. Bu tanimlamay1 yapan Setiawan ve digerlerine gore
(2021), isletmeler, miisteri memnuniyeti ve sadakatini saglamak i¢in indirim promosyonlar1 yapabilir ya da
odiil sistemleri olusturabilirler. Aragtirmacilarin bu bulgusu mevcut arastirmanin meniide ikramlara yer verme
koduyla benzesmektedir. Indrawan ve digerlerine (2016) gore ise; devamli miisterileri elde tutma ile
misterilerin bu restoranda elde ettikleri deneyimlerini daha 6nce hi¢ deneyimlememis miisterilere aktarmanin
yani olumlu bir imaj yaratmanin yolunun, miisterilere hizmet veren isgdrenlerin dostane tavirlarindan gectigini
belirtmektedirler. Bu bulgu ise nitelikli isgéreni elde tutma ve agizdan agiza iletisim kodunu ifade etmektedir.

Katilimcilarin kanallar temasina yonelik sorulara verdikleri yanitlar incelendiginde, en ¢ok bahsi gecen
kanallar; sosyal medya ve agizdan agiza iletisim olmustur. Alanyazindaki Bakar ve digerlerinin (2022)
arastirma sonuglar1 bu bulgulari destekler niteliktedir. Ek olarak, Huang (2020) tarafindan sektorel iletisim ag1
ve yazili medyanin hedef kitlesine ulagmadaki roliine vurgu yapilmistir.

Kanvas Is Modeli para kazanma unsurlarinin sonuncusu olan gelir akisina gore, isletmelerin iiriin ve hizmet
satig1 disindaki ikincil gelir modelleri etkinliklere ev sahipligi, catering hizmeti ve sponsor isbirlikleridir.
Alanyazindaki ilgili caligmalarin ¢ogunlugunda gelir modeli olarak {iriin ve hizmet satisindan bahsedilirken,
Do’nun (2020) arastirmasinda sponsor isbirliklerinin restorana yabanci miisterileri gekmede etkisi olacagina
deginilmistir. Isletmelerin fiyatlandirma stratejileri incelendiginde, farkli birgok stratejiyi aym anda
uyguladiklart bulgular sonucunda ortaya ¢ikmistir. Miisterilerin isletmeye gergekte ne i¢in 6deme yaptiklari
soruldugunda ise hizmet kalitesi ve isletmeyi deneyimlemek bulgulart géze ¢carpmaktadir.

Kanvas Is Modelinin gider unsurlarindan biri olan ve bir girisimin en belirgin, siirekli yaptig1 islemleri
tanimlayan (Keskin, 2021) temel faaliyetler temasina yonelik katilimcilarin verdigi yanitlara gore, aragtirmaya
katilan isletmelerin hepsinin fine dining restoranlar olmasia karsin; isletmeleri birbirinden ayiran 6zgiin
yanlar1 ve diizenleri bulunmaktadir. Bu kapsamda, isletmelerin miisterilerine sundugu temel faaliyetlerin de
farklilik gdsterdigi bulgular 15181nda sdylenebilir. Ciinkii bir {irlin veya hizmetin hak ettigi degeri bulabilmesi,
marka haline gelebilmesi ve kazang saglayabilmesi i¢in pazarda bulunan diger iiriin veya hizmetlerden farkli
Ozelliklerle ayrilabilir olmasi gerekmektedir (KOSGEB, 2023). Girisimlerde bir is fikrinin basariyla
uygulanabilmesi i¢in ise fiziksel, finansal, fikri veya beseri temel kaynaklar bulunmalidir. Arastirmada ihtiyag
duyulan temel kaynaklar olarak nitelikli isgoren, kullamish ekipmanlar, altyapt ve tstyapr ile
atmosfer/ambiyans kodlar1 gosterilmektedir. Bu sonuglar Bakar ve digerlerinin (2022), iyilestirilmis is
istasyonlarina sahip bir restoran binasi, mutfak ve pisirme ekipmanlari, 6zel tarifler ve iyi egitimli bir i giicii
seklindeki ¢caligma bulgularini yansitmaktadir.

Isletmelerin iiriin veya hizmetleri miisterilerine sunmak igin farkl1 alanlarda faaliyet gdsteren temel ortaklara
ihtiyaglar1 bulunmaktadir. Bu arastirmaya gore katilimcilarin ¢ogu temel ortaklari/onemli paydaslari olarak
yakin c¢evrelerini gormektedir. Bununla birlikte, isletmelerin de ihtiya¢ duyduklar1 kaynaklar1 temin ettikleri
temel tedarikgileri vardir. Bunlar; yerel tireticiler, balikgilar, Tiirkiye’deki butik treticiler, zincir marketler vb.
seklinde siralanmigtir. Benzer sekilde Setiawan ve digerleri (2021), isletmeyi destekleyici araglar olarak
tanimladiklar1 bu ortaklart; yatirnmcilar, isgorenler, hammadde ve ekipman tedarikgileri seklinde ifade
etmislerdir.

Kanvas Is Modeli’nin gider unsurlarindan sonuncusu olan maliyet yapisi isletmelerin hem sabit maliyetlerini
(liretim ve satig olmasa bile 6denmesi gereken maliyetler) hem de degisken maliyetlerini (liretim ve satig
oldugu takdirde ortaya ¢ikan maliyetler) kapsamaktadir (Osterwalder ve Pigneur, 2010). Alanyazindaki Huang
(2020) ile Bakar ve digerlerinin (2022) ¢alisma sonuglarinin, bu arastirmanin maliyet yapist bulgularini
destekler nitelikte oldugu goriilmiistiir. Bu bulgular; yiyecek-icecek malzemelerinin maliyeti, arazi, kira bedeli
ve faturalarin maliyeti, isgoren maliyeti ve mutfak ekipmanlar1 olarak siralanmistir.

Izmir ilindeki fine dining restoranlarin is modellerinin incelenmesi ve restoran girisimcilerinin konuya iliskin
goriis ve deneyimlerinin ortaya koyulmasi: amaciyla yapilan ve 10 restoran girisimcisi ile gerceklestirilen
goriismelerin akabinde dikkate deger bir sonu¢ daha gboze carpmaktadir. Arastirmaya dahil edilen
isletmelerden 3 tanesi 1 Michelin Yildiz1 (Yiiksek Kalite Mutfak), bunlarin i¢lerinden ikisi ayrica Michelin
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Yesil Yildiz1 (Siirdiiriilebilir Mutfak); 1 restoran ise Michelin Bib Gourmand Odiilii (bilindik tariflerin kaliteli,
lezzetli ama fiyati daha ulasilabilir restoranlarin baz alindigi liste) ve Michelin Yesil Yildizina layik
goriilmiistiir. ilaveten, arastirma kapsanmindaki 2 restoran da Michelin Tavsiye Listesi olan segili restoranlara
girmeye hak kazanmigstir (Michelin Guide, 2023).

Sonug olarak, bu calisma ile gilinlimiiziin rekabet ortaminda girisimcilerin miisterileri icin nasil deger
yaratacaklari, bunu pazara nasil ulastiracaklar1 ve hangi yollarla gelir elde edecekleri noktasinda is modeli
olusturmanin 6nemi vurgulanmaktadir. Ciinkii is modeli sadece kurulacak olan restoranlar i¢in degil faaliyette
bulunan restoranlar i¢in de hazirlanmasi gereken bir model olarak goriilmiistiir. Bu kapsamda, iyi hazirlanmig
bir is plan1 ve is modelinin, girisimcilerin fine dining restoranlar1 daha iyi analiz edip anlamasina, yapilan
hatalar1 tekrar etmemesine, isletmenin varligi i¢in temel olan miisteri, tedarik¢i ve diger temel ortaklarini en
dogru sekilde belirlemesine yardimei olacag diistiniilmektedir.

Ozetle, bu arastirma bulgularindan elde edilen sonuglarin, Izmir ilinde yiyecek ve icecek endiistrisinde bir
isletme kurma, gelistirme ve basarili olma hususlarinda Kanvas Is Modeli’nin 6neminin derinlemesine
anlagilmasini saglayacagi diistiniilmektedir. Ciinkii Tiirkiye’de gastronomi disiplinine artan ilgiyle birlikte
lezzetli ve 6zgiin yemekleri deneyimlemek isteyen miisteriler fine dining restoranlara yonelmektedir. Bu
baglamda, yogun ilgi géren destinasyonlardan biri olan Izmir ili fine dining restoranlarina yonelik kisitli sayida
calismaya rastlanilmistir. Dahasi, fine dining restoranlarn sef ve girisimcilerinin Kanvas Is Modelinin
bilinirligi ile farkindalig1 6zelinde yiiriitiilen benzer bir arastirmayla karsilasiilmamistir. Buradan hareketle,
calisma sonuglariin, ilgili alanyazina ve yiyecek-icecek isletmeleri ile onlarin paydaglarima katki
saglayabilecegi diisiiniilmektedir.

Buna karsin, arastirma, yalnizca Izmir ilinde faaliyet gdsteren fine dining restoran isletmelerinden ve bu
restoranlarin girisimci/seflerinden elde edilen veriler cergevesinde gerceklestirilmesi nedeniyle sinirli bir
orneklemi igermektedir. Gelecek ¢aligmalarda, Tiirkiye’nin bagka bdlgelerindeki restoranlarin arastirmaya
dahil edilmesi, 6rneklemin genisleterek daha kapsamli sonuglarin elde edilmesine olanak tantyabilir. Ayrica,
bu arastirmadan farkli olarak, diger turizm ve yiyecek-icecek isletmeleri cercevesinde yapilacak ve nicel
yontemler kullanilarak yiiriitiilecek aragtirmalarin, girisimcilikte is modellerinin kullaniminin 6nemine iliskin
daha genellenebilir sonuglar1 ortaya koymast ve girisimcileri bu hususta daha da bilingli hale getirmesi
beklenmektedir.
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