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Miisteri Yasam Boyu Degeri Nedir?
Miisteri yasam boyu degeri, bir miisterinin isletmeyle kurdugu iliski boyunca isletmeye
saglayabilecegi toplam ekonomik degeri anlamaya yardimci olan 6nemli bir miisteri yonetimi
metrigidir. Ingilizcede Customer Lifetime Value (CLV veya CLTYV) olarak ifade edilir.
Bir miisterinin degeri yalnizca bugiin gerceklestirdigi satisla dl¢tilmemelidir.
Ornegin iki miisterinin de ilk siparisi 2.000 TL olabilir. Birinci miisteri yalnizca bir kez
aligveris yaparken ikinci miisteri ii¢ y1l boyunca diizenli siparis verebilir. ilk islem agisindan
iki miigteri ayn1 goriinse de isletme agisindan uzun vadeli degerleri tamamen farklidir.
Bu nedenle isletmelerin yalnizca:
“Bu miisteriden bugiin ne kadar satis yaptik?”
sorusunu degil:
“Bu miisteri isletmeyle calistig1 siire boyunca ne kadar deger olusturabilir?”
sorusunu da degerlendirmesi gerekir.
Miisteri yasam boyu degeri bu bakis agisini saglar.

Temel yaklasim:

Miisteri Kazanimi — Ilk Satis — Tekrar Satis — Iliski Siiresi — Miisteri Karlihg —
Yasam Boyu Deger

seklinde diisiiniilebilir.
Bu rehberde miisteri yasam boyu degerinin ne oldugunu, nasil hesaplanabilecegini, hangi

verilerin kullanilmasi gerektigini ve KOBI'lerin CLV'yi satis, pazarlama ve miisteri yonetimi
kararlarinda nasil kullanabilecegini adim adim ele aliyoruz.

Miisteri Yasam Boyu Degeri Ne Demektir?

Miisteri yasam boyu degeri, miisterinin igletmeyle iligkisinin tamami boyunca olusturdugu
veya olusturmasi beklenen ekonomik degeri ifade eder.

En basit haliyle:

Miisteri Degeri = Tek Bir Satis Degil, Miisteri Iliskisinin Tamam
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olarak diistiniilebilir.

Bir miisteri yilda bir kez 10.000 TL alisveris yapiyor ve ortalama dort yil isletmeyle
calistyorsa miisterinin olusturdugu toplam satis hacmi tek bir siparisten ¢ok daha biiyiiktiir.

Ancak miisteri yagsam boyu degerini hesaplarken yalnizca ciroyu degerlendirmek her zaman
yeterli degildir.

Miimkiin oldugunda:

Gelir — Briit Kar — Hizmet Maliyeti — Miisteri Edinme Maliyeti — Gerc¢ek Miisteri
Degeri

iliskisi de dikkate alinmalidir.

CLYV, CLTV ve LTV Nedir?

Miisteri yasam boyu degeri i¢in farkli kisaltmalar kullanilabilir.

CLV

Customer Lifetime Value

CLTV

Customer Lifetime Value

CLV ile ayn1 kavram i¢in kullanilan diger yaygin kisaltmadir.

LTV

Lifetime Value

Ozellikle SaaS, abonelik ve dijital is modellerinde sik kullanilan daha kisa ifadedir.

Kullanim bi¢imleri degisebilse de temel amag¢ miisterinin uzun vadeli ekonomik degerini
anlamaktir.

Miisteri Yasam Boyu Degeri Neden
Onemlidir?
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Isletmeler genellikle satis, ciro ve yeni miisteri sayisin1 yakindan takip eder.
Ancak yalnizca bu gostergeler miisterilerin gergek degerini géstermeyebilir.

Ornegin bir pazarlama kampanyas1 100 yeni miisteri, baska bir kampanya 50 yeni miisteri
getirmis olabilir.

[k bakista 100 miisteri getiren kampanya daha basarili goriiniir.
Ancak ikinci kampanyadan gelen miisteriler:

daha sik satin aliyor,

daha yiiksek sepet tutarina sahip,

daha uzun siire miisteri olarak kaliyor

olabilir.

Bu durumda daha az miisteri getiren kampanya uzun vadede isletmeye daha fazla deger
saglayabilir.

CLYV bu farkin goriilmesine yardimer olur.

Miisteri Yasam Boyu Degeri Nasil
Hesaplanir?

CLV i¢in tek bir hesaplama yontemi yoktur.
Isletmenin:

e satis modeli,

e miisteri iligkisi,

o abonelik yapisi,

o veri kalitesi,

o karlilik yapis1

kullanilacak formiilii etkileyebilir.

KOBI'ler baslangigta basit bir hesaplama kullanabilir.
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Basit CLV Formiilu

Temel yaklagim:

CLV = Ortalama Siparis Degeri x Satin Alma Sikhig1 x Ortalama Miisteri Omrii
seklinde hesaplanabilir.

Ornegin:

Ortalama siparis degeri: 2.000 TL

Yillik satin alma sikligi: 6

Ortalama miisteri iliskisi: 3 yil

ise:

2.000 x 6 x 3=36.000 TL

Bu miisterinin tahmini yagam boyu satis degeri 36.000 TL olarak hesaplanabilir.
Ancak bu hesaplama ciro bazlhidir.

Miisterinin isletmeye biraktig1 gercek ekonomik degeri anlamak igin kar marjinin da
degerlendirilmesi gerekir.

Kar Bazh CLV Nasil Hesaplanir?

Daha anlamli bir yaklasgim:

CLV = Ortalama Siparis Degeri x Satin Alma Siklig1 x Miisteri Omrii x Briit KAr Marji
seklinde olusturulabilir.

Onceki 6rnekte:

Ortalama siparis: 2.000 TL

Yillik siparis: 6

Miisteri dmrii: 3 yil

Briit kar marji: %30
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oldugunu diistinelim.
Toplam tahmini satig degeri:
2.000 x 6 x 3=36.000 TL
Tahmini briit kar degeri:
36.000 x %30 =10.800 TL
olur.

Bu yaklasim miisterinin igsletme agisindan degerini yalnizca ciro lizerinden degerlendirmekten
daha anlamli olabilir.

Ortalama Siparis Degeri Nasil Hesaplanir?

Ortalama siparis degeri:

Toplam Siparis Tutar1 + Toplam Siparis Sayisi
seklinde hesaplanabilir.

Ornegin isletmenin bir yilda:

1.000.000 TL satis,

2.000 siparis

olusturdugunu diistinelim.

1.000.000 + 2.000 =500 TL

ortalama siparis degeri elde edilir.

Satin Alma Sikhigr Nasil Hesaplanir?

Basit yaklagim:
Toplam Siparis Sayis1 + Benzersiz Miisteri Sayisi

seklinde kullanilabilir.
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Ornegin:

2.000 siparis,

500 miisteri
varsa:
2.000 ~500=4

miisteri basina ortalama dort siparis elde edilir.

Ortalama Miisteri Omrii Nedir?

Ortalama miisteri Omrii, misterilerin isletmeyle ortalama ne kadar siire ticari iligki
stirdiirdiigiinii ifade eder.

Bu stire:

ay,

yil,

abonelik donemi

tizerinden degerlendirilebilir.

Yeni kurulmus veya yeterli gegmis verisi bulunmayan isletmelerde saglikli miisteri dmrii
hesaplamak zor olabilir.

Bu durumda baglangigta tahmini deger kullanilabilir ancak veri biriktik¢e hesaplama gergek
miisteri davraniglartyla giincellenmelidir.

Miisteri Yasam Boyu Degeri Ornegi
Bir e-ticaret isletmesinde ortalama miisterinin:

Ortalama Siparis Tutari: 750 TL

Yillik Siparis Sayisi: 5

Ortalama lligki Siiresi: 4 yil

oldugunu diisiinelim.
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Ciro bazli CLV:

750 x 5 x 4=15.000 TL
olur.

Eger briit kar marj1 %25 ise:
15.000 x 0,25 =3.750 TL

tahmini briit kar bazli miisteri yasam boyu degeri elde edilir.

Gecmis CLV ve Tahmini CLV Arasindaki
Fark Nedir?

CLV iki farkli bakis agisiyla degerlendirilebilir.

Gecmis Miisteri Degeri

Miisterinin bugiine kadar gerceklestirdigi islemler tizerinden hesaplanir.
Ornegin:

Toplam Satis — Iadeler — Tlgili Maliyetler

incelenebilir.

Bu deger gergeklesmis veriye dayanir.

Tahmini Miisteri Yasam Boyu Degeri

Miisterinin gelecekte gerceklestirmesi beklenen islemleri de tahmin etmeye calisir.
Bunun ig¢in:

satin alma siklig1,

miisteri segmenti,

geemis davranisglar,

miisteri kaybi olasiligi
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gibi veriler kullanilabilir.

Tahmini CLV daha giiclii karar destegi saglayabilir ancak daha kaliteli veri ve modelleme
gerektirir.

Miisteri Yasam Boyu Degeri ile Miisteri
Edinme Maliyeti Iliskisi

CLV tek basina degerlendirilmemelidir.

Onemli karsilastirmalardan biri:

CLV < CAC

iligkisidir.

CAC, yani Customer Acquisition Cost, yeni bir miisteri kazanmak i¢in yapilan ortalama
harcamay1 ifade eder.

Ornegin bir miisterinin tahmini ekonomik degeri 3.000 TL ancak miisteriyi kazanma maliyeti
4.000 TL ise isletmenin miisteri kazanim modeli siirdiiriilebilir olmayabilir.

CAC Nasil Hesaplanir?

Basit yaklagim:

CAC = Miisteri Kazamim Icin Yapilan Satis ve Pazarlama Harcamalar1 +~ Kazamlan
Yeni Miisteri Sayisi

Ornegin:

100.000 TL satis ve pazarlama harcamasi,
200 yeni miisteri

olusturduysa:

100.000 +~ 200 =500 TL

miisteri edinme maliyeti hesaplanabilir.
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CLV / CAC Orani Nedir?

Isletmeler miisteri yasam boyu degeri ile miisteri edinme maliyetini karsilastirabilir.
Basit oran:
CLV + CAC

seklinde hesaplanir.

Ornegin:

CLV =3.000 TL
CAC=1.000 TL
ise:
CLV/CAC=3
elde edilir.

Ancak “ideal oran” her isletme i¢in ayn1 degildir. Briit marj, nakit akisi, sektor, biiylime
asamas1 ve miisteri geri 6deme siiresi birlikte degerlendirilmelidir.

Miisteri Yasam Boyu Degeri ile Karhhk
Arasindaki Fark

Yiiksek CLV her zaman yliksek karlilik anlamina gelmez.
Bir miisteri yiiksek ciro olusturabilir ancak:

yiksek indirim,

yuksek iade,

uzun 6deme vadeleri,

yiiksek destek maliyeti,

yiiksek operasyon maliyeti
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olusturabilir.

Bu nedenle miimkiin oldugunda miisteri degerinin kar bazli degerlendirilmesi daha dogru
kararlar verilmesine yardimci olur.

Miisterileri CLV'ye Gore Segmentlere
Ayirmak

Miisteriler ekonomik degerlerine gore gruplandirilabilir.

Ormegin:

Diisiik Degerli Miisteriler

Diistik satin alma siklig1 veya diisiik ekonomik deger olusturabilir.

Orta Degerli Miisteriler

Diizenli ancak orta seviyede deger olusturan miisteriler olabilir.

Yiiksek Degerli Miisteriler

Yiiksek satin alma siklig1, kéarlilik veya uzun iligki siiresine sahip olabilir.

Bu segmentasyon isletmenin miisteri yonetimi kaynaklarini daha dogru dagitmasina yardimei
olabilir.

Yiiksek Degerli Miusteriler Nasil
Yonetilmeli?

Yiiksek degerli miisterilere yalnizca indirim sunmak yerine iligskiyi koruyacak avantajlar
saglanabilir.

Ornegin:

oncelikli destek,
kisisellestirilmis hizmet,
0zel miisteri temsilcisi,
erken erisim,

ithtiyaca uygun teklifler,
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e diizenli iligki yonetimi
uygulanabilir.

Amag miisteriyi miimkiin oldugunca fazla satin almaya zorlamak degil, iliskinin karsilikl1
degerini korumaktir.

CLYV Miisteri Segmentasyonunda Nasil
Kullanilir?

Miisteri yasam boyu degeri diger segmentasyon kriterleriyle birlikte kullanilabilir.
Ornegin:

Yiiksek CLV + Aktif

isletmenin korunmasi gereken dnemli miisterilerini gosterebilir.

Yiiksek CLV + Riskli

oncelikli miisteri kayb1 6nleme grubunu gosterebilir.

Yiiksek Ge¢mis CLV + Kaybedilmis

geri kazanim ¢aligmalari i¢cin 6nemli bir segment olabilir.

Diisiik CLV + Yiiksek Hizmet Maliyeti

miisteri karliliginin yeniden degerlendirilmesi gerektigini gosterebilir.

CLV Miisteri Sadakatinde Nasi1l Kullanilir?

Sadakat programlarinda biitiin miisterilere ayn1 avantajlari sunmak yerine miisteri degeri ve
davranisi birlikte degerlendirilebilir.

Ancak yalniz yliksek harcama yapan miisterilerin diillendirilmesi dogru olmayabilir.
Miisterinin:

iligki siiresi,
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satin alma siklig1,
karhiligi,

tavsiye davranisi,
miisteri segmenti

birlikte degerlendirilebilir.

CLV Kaybedilen Miisteri Geri
Kazaniminda Nasil Kullanilir?

Her kaybedilen miisteriyi geri kazanmak i¢in ayni1 kaynak harcanmamalidir.
Ormegin:

Yiiksek CLV + Geri Kazamlabilir

miisterilere satis ekibi kisisel olarak ulasabilir.

Diisiik degerli miisteriler ise otomatik win-back kampanyalarina dahil edilebilir.

Bu yaklasim geri kazanim biit¢esinin daha verimli kullanilmasini saglayabilir.

CLV Pazarlamada Nasil Kullanilir?

Pazarlama kanallar1 yalnizca miisteri basina edinme maliyetine gére degerlendirilmemelidir.
Ornegin:
Kanal A

CAC: 300 TL
Ortalama CLV: 900 TL

Kanal B
CAC: 500 TL
Ortalama CLV: 2.500 TL
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Kanal B'nin miisteri edinme maliyeti daha yiiksek olsa da getirdigi miisteriler uzun vadede
daha degerli olabilir.

Bu nedenle pazarlama performansinda:
Kanal — CAC — Miisteri Kalitesi — CLV — Karhhk

birlikte degerlendirilebilir.

CLYV Satis Yonetiminde Nasil Kullanilir?

Satis ekipleri yalnizca ilk satis tutarina gore firsatlar1 degerlendirdiginde uzun vadeli miisteri
potansiyelini gézden kagirabilir.

Bazi miisteriler ilk agsamada kiigiik siparis verir ancak zaman igerisinde onemli miisterilere
doniisebilir.

Bu nedenle 6zellikle B2B satislarda:
Ilk Satis + Biiyiime Potansiyeli + Tekrar Satis + liski Siiresi

birlikte degerlendirilebilir.

B2B'de Miisteri Yasam Boyu Degeri

B2B isletmelerde miisteri iliskileri yillarca siirebilir.
Bir miisteri:

diizenli {iriin satin alabilir,

bakim hizmeti kullanabilir,

ek kullanici satin alabilir,

farkl tirtinlere gecebilir,

yeni subelerine ¢oziimii yayabilir.

Bu nedenle tek sozlesme bedeli miisterinin gergek potansiyel degerini gostermeyebilir.
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E-Ticarette Miusteri Yasam Boyu Degeri

E-ticarette miisterinin yasam boyu degerini etkileyen 6nemli gostergeler arasinda:

ortalama sepet tutari,
satin alma sikligi,
tekrar satin alma orani,
iade orani,

briit marj,

miisteri iliski siiresi

bulunabilir.

Ozellikle tekrar satin alman iiriinlerin satildig1 isletmelerde CLV &nemli bir bilyiime metrigi
olabilir.

Saa$ Isletmelerinde LTV Nasil Hesaplanir?

Abonelik modellerinde basitlestirilmis yaklasimlardan biri:

LTV = Ortalama Ayhk Miisteri Geliri x Ortalama Miisteri Omrii
seklindedir.

Kar odakl1 hesaplamada briit marj da dahil edilebilir.

Ornegin:

Aylik ortalama gelir: 1.000 TL
Ortalama miisteri 6mrii: 24 ay

1se:
1.000 x 24 =24.000 TL

ciro bazli LTV elde edilir.

Miisteri Yasam Boyu Degeri Nasil Artirilir?

CLV'yi artirmak yalnizca fiyatlar yiikseltmek anlamina gelmez.
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Temel olarak ii¢ dnemli alan vardir:
Satin Alma Degeri x Satin Alma Sikhg x Miisteri iliski Siiresi

Bu ti¢ faktorden birinin gelistirilmesi CLV iizerinde olumlu etki olusturabilir.

1. Musteri Elde Tutma Oranini Artirin

Miisteri isletmeyle daha uzun siire ¢alistiginda yasam boyu degeri artabilir.
Bu nedenle:

miisteri deneyimi,

uriin kalitest,

destek,

miisteri iliskileri,

sadakat

Onemlidir.

2. Tekrar Satin Almay1 Artirin

Miisterinin dogal satin alma dongiisii takip edilebilir.
Uygun zamanda:

yenileme,

tekrar siparis,

stok hatirlatma,

ilgili lirtin Onerisi

sunulabilir.

Sayfa16 /25



KOBIi GO

3. Ortalama Siparis Degerini Artirin

Miisterinin gercek ihtiyacina uygun:
cross-sell,

upsell,

iirlin paketleri

kullanilabilir.

Ancak yalniz sepet tutarini yiikseltmek amaciyla ilgisiz iiriin 6nerilmemelidir.

4. Musteri Kaybim Azaltin

Miisterinin iligki siiresini uzatmanin yollarindan biri miisteri kaybin1 azaltmaktir.

Riskli miisteriler erken belirlenerek sorunlar miisteri tamamen kaybedilmeden 6nce
¢Ozilebilir.

S. Miisteri Deneyimini Gelistirin
Miisteri deneyimi:

satis,

odeme,

teslimat,

kullanim,

destek,

iade,

yenileme

gibi tiim temas noktalarini kapsar.
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Tek bir noktadaki ciddi problem uzun vadeli miisteri degerini azaltabilir.

6. Misterileri Segmentlere Ayirin

Her miisteriye ayni yaklasim uygulanmamalidir.
Segmentasyon sayesinde:

yeni,

aktif,

yliksek degerli,

riskli,

pasif

miisteriler i¢in farkli stratejiler olusturulabilir.

7. Misteri Onboarding Surecini Gelistirin

Ozellikle SaaS ve hizmet isletmelerinde miisterinin satin aldig1 ¢dziimden erken deger elde
etmesi Onemlidir.

Basarili onboarding miisteri kaybinin azaltilmasina yardime1 olabilir.

8. Cross-Sell Firsatlarinmi Belirleyin

Miisterinin kullandig: iirtinle iliskili baska bir ithtiyaci varsa tamamlayici {iriin sunulabilir.
Ornegin:

stok yonetimi kullanan isletmeye pazaryeri entegrasyonu,

CRM kullanan isletmeye satis otomasyonu

Onerilebilir.
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9. Upsell Firsatlarim Belirleyin

Miisterinin ihtiyaci biiyiidiiglinde daha kapsamli iirlin veya hizmete gecis Onerilebilir.

Upsell miisterinin ger¢ek ihtiyacina dayanmalidir.

10. Yiksek Degerli Miisterileri Koruyun

Yiiksek CLV'ye sahip bir miisterinin kaybedilmesi isletme i¢cin 6nemli ekonomik kayip
olusturabilir.

Bu nedenle yiiksek degerli miisterilerde risk sinyalleri daha yakindan takip edilebilir.

CRM ile Miisteri Yasam Boyu Degeri Nasil
Takip Edilir?

CLV hesaplayabilmek i¢in miisteri verilerinin diizenli tutulmasi gerekir.
CRM veya merkezi miisteri yonetimi sisteminde:

miisteri kayitlari,
siparis gecmisi,

satis tutari,

son satin alma tarihi,
satin alma siklig1,
misteri durumu,
miisteri segmenti,
kayip nedeni

takip edilebilir.

Bu veriler miisteri degerinin zaman igerisinde analiz edilmesini kolaylastirir.

Otomasyon ile CLV Nasil Artirilabilir?
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Miisteri davranigina gore otomatik aksiyonlar olusturulabilir.
Ornegin:

Ilk Satis — Onboarding

Beklenen Tekrar Satin Alma Tarihi — Hatirlatma

Uzun Siiredir Islem Yok — Risk Uyarisi

Yiiksek Deger + Riskli — Satis Temsilcisine Gorev

Ilgili Uriin Kullanimi — Cross-Sell Firsati

Otomasyon miisteri yonetiminin dogru zamanda aksiyon almasina yardime1 olabilir.

Yapay Zeka ile CLV Tahmini

Yeterli veri bulunan isletmeler gegmis miisteri davranislarindan yararlanarak tahmini CLV
modelleri olusturabilir.

Yapay zeka modelleri:

satin alma siklig1,

harcama miktari,

iirlin tercihleri,

miisteri segmenti,

churn riski,

etkilesim ge¢misi

gibi degiskenleri degerlendirebilir.

Ancak tahmin kalitesi kullanilan verinin dogruluguna baghdir.

CLV Hesaplamasinda Yapilan Yaygin
Hatalar
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Yalmzca Ciroya Bakmak

Yiiksek satis yapan miisteri yiiksek karlilik olusturmayabilir.

Tim Misterileri Ayn1 Kabul Etmek

Farkli miisteri segmentlerinin yasam boyu degerleri 6nemli ol¢iide degisebilir.

Miisteri Edinme Maliyetini Gormezden Gelmek

Yiiksek CLV, ¢ok yiiksek CAC nedeniyle isletme acisindan yeterli olmayabilir.

Iadeleri Hesaba Katmamak

Ozellikle e-ticarette yiiksek iade oran1 miisteri degerini dnemli dlciide etkileyebilir.

Hizmet Maliyetini Gormezden Gelmek

Bazi miisterilerin destek ve operasyon maliyeti yiiksek olabilir.

Cok Az Veriyle Kesin Tahmin Yapmak

Yeni isletmelerde miisteri dmrii konusunda yeterli veri bulunmayabilir.

CLV'yi Bir Kez Hesaplayip Birakmak

Miisteri davranislar1 ve isletme ekonomisi degistikce CLV giincellenmelidir.

Miisteri Yasam Boyu Degeri Kontrol Listesi

Ortalama siparig degerimizi biliyoruz.

Miisteri bagina satin alma sikligini 6l¢iiyoruz.
Ortalama miisteri iligki siiresini takip ediyoruz.
Tekrar satin alma oranini dlgiiyoruz.

Miisteri kayip oranini takip ediyoruz.

Briit kar marjimizi biliyoruz.

Miisteri edinme maliyetini hesapliyoruz.

CLV ile CACl'yi karsilastirtyoruz.

Miisterileri degerlerine gore segmentlere ayiriyoruz.

Oooogdoooodg

Yiiksek degerli miisterileri belirleyebiliyoruz.
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Yiiksek degerli riskli miisterileri ayrica takip ediyoruz.
Pasif miisterileri belirleyebiliyoruz.

Kaybedilen yiiksek degerli miisterileri analiz ediyoruz.
Tekrar satis firsatlarini takip ediyoruz.

Cross-sell firsatlarini degerlendiriyoruz.

Upsell firsatlarin1 degerlendiriyoruz.

fadeleri miisteri degerinde dikkate aliyoruz.

Miimkiin oldugunda hizmet maliyetlerini hesaba kattryoruz.
Pazarlama kanallarin1 yalniz CAC ile degerlendirmiyoruz.
Kanallardan gelen miisterilerin uzun vadeli degerini karsilastirtyoruz.
CRM iizerinde miisteri gecmisini tutuyoruz.

Ooooddoooogd

CLYV verilerini diizenli giincelliyoruz.

Sikca Sorulan Sorular

Misteri yasam boyu degeri nedir?
Miisteri yasam boyu degeri, bir miisterinin isletmeyle kurdugu iliski boyunca olusturdugu

veya olusturmasi beklenen toplam ekonomik degeri ifade eder. CLV, CLTV veya bazi is
modellerinde LTV olarak adlandirilabilir.

CLYV nasil hesaplanir?
Basit hesaplama yontemlerinden biri ortalama siparis degerini satin alma siklig1 ve ortalama

miisteri iligki siiresiyle ¢arpmaktir. Daha gelismis hesaplamalarda briit kar, miisteri kaybi,
edinme maliyeti ve diger isletme maliyetleri dikkate alinabilir.

CLVile LTV arasindaki fark nedir?

Terimler pratikte siklikla ayni1 anlamda kullanilir. CLV ve CLTV o6zellikle miisteri yasam
boyu degerini ifade ederken LTV daha genel bir kisaltmadir ve SaaS gibi abonelik
modellerinde yaygin olarak kullanilir.

Miisteri yasam boyu degeri neden onemlidir?

CLV miisterilerin yalnizca ilk satiglarina degil uzun vadeli degerlerine bakmay1 saglar.
Pazarlama biitgesi, miisteri edinme maliyeti, miisteri segmentasyonu, sadakat ve geri kazanim
kararlarinin daha saglikli verilmesine yardimci olabilir.

CLV ile CAC arasindaki fark nedir?
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CLV miisterinin isletmeye uzun vadede saglayabilecegi degeri, CAC ise yeni miisteriyi
kazanmanin ortalama maliyetini ifade eder. Isletmenin miisteri ekonomisini degerlendirmek
icin iki metrigin birlikte incelenmesi dnemlidir.

Yiiksek CLV iyi midir?

Genellikle yiiksek miisteri yasam boyu degeri olumlu bir gostergedir ancak tek basina yeterli
degildir. Miisteri edinme, destek, operasyon ve iiriin maliyetleri de dikkate alinmalidir.

Misteri yasam boyu degeri nasil artirilir?

Tekrar satin alma oraninin gelistirilmesi, miisteri iligki siiresinin uzatilmasi, miisteri kaybinin
azaltilmasi, dogru cross-sell ve upsell firsatlarinin kullanilmasi ve miisteri deneyiminin
gelistirilmesi CLV'nin artmasina yardimei olabilir.

E-ticarette CLV nasil kullanilir?

E-ticaret isletmeleri miisterilerin ortalama sepet tutari, satin alma sikligi, tekrar satin alma
orani, iade oran1 ve miisteri iligki stiresini analiz ederek miisteri yasam boyu degerini
degerlendirebilir.

B2B isletmelerde CLV onemli midir?

Evet. B2B iligkiler uzun yillar siirebildiginden miisterinin degeri ilk siparis veya ilk
sO6zlesmeden ¢ok daha yiiksek olabilir. CLV miisteri onceliklendirmesi ve iligki yonetiminde
kullanilabilir.

CRM ile CLYV takip edilebilir mi?

CRM ve diger isletme sistemlerinde miisteri ge¢misi, satislar, son iglem tarihi ve miisteri
segmentleri diizenli tutuldugunda CLV hesaplamalari i¢in gerekli verilerin dnemli bolimii
merkezi olarak yonetilebilir.

Sonuc¢: Miusterinin Degerini Tek Satisla
Ol¢meyin

Miisteri yasam boyu degeri isletmelere énemli bir bakis agist kazandirir:

Miisteri yalmizca bugiinkii siparisinden ibaret degildir.

Bir miisterinin ger¢ek degeri:
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Ne Kadar Satin Aldig1 x Ne Sikhikla Satin Aldig1 x Ne Kadar Siire Miisteri Kaldig:
ile yakindan iliskilidir.

Ancak daha saglikli degerlendirme i¢in ciro kadar karlilik, miisteri edinme maliyeti, iadeler ve
hizmet maliyetleri de dikkate alinmalidir.

CLV dogru kullanildiginda isletmenin:

hangi miisterileri korumas1 gerektigini,

hangi miisteri segmentlerinin daha degerli oldugunu,

hangi pazarlama kanallarinin kaliteli miisteri getirdigini,

hangi kaybedilen miisterilerin geri kazanilmasinin daha anlamli oldugunu,

miisteri edinmek icin ne kadar kaynak ayirabilecegini

daha iyi anlamasina yardimei olabilir.

Bu nedenle miisteri yasam boyu degeri yalnizca finansal bir formiil olarak goériilmemelidir.

Miisteri Kazamimi1 — Miisteri Deneyimi — Tekrar Satis — Sadakat — Miisteri Elde
Tutma — Yasam Boyu Deger

zincirinin tamamini degerlendiren stratejik bir miisteri yonetimi metrigi olarak ele alinmalidir.
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Yasal Uyari ve Sorumluluk Reddi

Bu rehber, KOBI GO tarafindan yalnizca genel bilgilendirme ve egitim amaciyla
hazirlanmistir. Rehberde yer alan bilgi, agiklama, 6rnek, hesaplama, oneri, kontrol listesi ve
diger igerikler; hukuki, mali, vergisel, muhasebesel, yatirim, finansal veya profesyonel
danismanlik niteligi tasimaz ve herhangi bir sonug, kazang, tesvik, destek, vergi avantaji veya
ticari basar1 garantisi olusturmaz.

Mevzuat, uygulamalar, oranlar, limitler, tesvikler, destek programlar1 ve resmi prosediirler
zaman icinde degisebileceginden, kullanicilarin islem veya karar vermeden once giincel
bilgileri ilgili resm1 kurum ve kuruluslardan dogrulamalar1 ve gerekli durumlarda yetkili mali
miisavir, avukat, finansal danigman veya ilgili uzmanlardan profesyonel destek almalari
Onerilir.

KOBI GO ve ilgili sirketleri, bu rehberde yer alan bilgilerin kullanilmas1, yorumlanmasi veya
bu bilgilere dayanilarak alinan kararlar sonucunda dogabilecek dogrudan veya dolayl zarar,
kay1p, maliyet ya da yiikiimliiliiklerden, yirtirliikkteki mevzuatin izin verdigi dl¢lide sorumlu
tutulamaz. Rehber igeriginin izinsiz ¢ogaltilmasi, degistirilmesi, yeniden yayimlanmasi,
satilmasi veya ticari amagclarla kullanilmasi yasaktir. Tiim haklar1 saklidir.

kobigo.com
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