Bu kitaba sigmayan
daha neler var!

OGRENCI/OGRETMEN
DESTEK SiSTEMi

https://ods.eba.gov.tr

Karekodu okutun, bu kitapla
ilgili EBA iceriklerine ulasin!

Download on the

.’ App Store

BU DERS KiTABI MiLLI EGiTiM BAKANLIGINCA
UCRETSIZ OLARAK VERILMISTiR.
40181 700982

PARA ILE SATILAMAZ.

ISBN NO: 978-975-11-6366-0

Bandrol Uygulamasina iliskin Usul ve Esaslar Hakkinda Yénetmelik'in 5'inci Maddesinin
Ikinci Fikrasi Cercevesinde Bandrol Tasimast Zorunlu Degildir.

INVIV NVIWSNVNI4 3A 393SVHNKW

[AVIVWVINOAN 134VIIl1-3

IMYAY3LVK S4d3d Ol

MESLEKI VE TEKNIK ANADOLU LISESI

MUHASEBE VE FINANSMAN ALANI

. "~
E-TICARET UYGULAMALARI | O

Ders Materyali







MESLEKI VE TEKNIK ANADOLU LISESI
MUHASEBE VE FINANSMAN ALANI

E-TICARET UYGULAMALARI

10
DERS MATERYALI

YAZARLAR

Dr. Cennet GURBUZ
Erhan OZTURK
Erkan TOKATLI
Mustafa KARA

——,

A X K,
* @ x
4K * 7
", X %7
SEEES
T.C. MILLI EGITIM BAKANLIGI



MILLT EGITIM BAKANLIGE YAYINLARI. . vt eee e e eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeneeneeeaneeneeneenseneensessnseesesesenanes’

YARDIMCI VE KAYNAK KITAPLAR DIZISI....coeveiereiieieieeeteteesieteieteteesee ettt

Her hakki saklidir ve Milli Egitim Bakanligina aittir.

Ders materyalinin metin, soru ve sekilleri kismen de olsa hicbir surette alinip yayimlanamaz.

HAZIRLAYANLAR
Dil Uzmani || ibrahim DINC
Program Gelistirme Uzmani || Ergiil SIRKINTI
Olgme ve Degerlendirme Uzmani || ilkay UCGUL OCAL
Rehberlik Uzmani || Siimeyye Betiil HALLAK

Gorsel Tasarim Uzmani | Merve Nur AKBULUT

ISBN: 978-975-11-6366-0

Milli Egitim Bakanhiginin 24.12.2020 giin ve 18433886 sayili oluru ile Mesleki ve Teknik

Egitim Genel Middrligince ders materyali olarak hazirlanmistir.



ISTIKLAL MARSI

Korkma, sonmez bu safaklarda ylizen al sancak;
Sonmeden yurdumun Usttinde ttiten en son ocak.
O benim milletimin yilcizidir, parlayacak;
O benimdir, o benim milletimindir ancak.

Catma, kurban olayim, ¢cehreni ey nazli hilal!
Kahraman irkimabir gll! Ne bu siddet, bu celdl?
Sana olmaz dokulen kanlarimiz sonra helal.
Hakkidir Hakk’ atapan milletimin istiklal.

Ben ezelden beridir hir yasadim, hir yasarim.
Hangi ¢cilgin bana zincir vuracakmis? Sasarim!
Kukremis sel gibiyim, bendimi cigner, asarim.
Y irtarim daglar1, enginlere sigmam, tasarim.

Garbin & ékin sarmissa gelik zirhli duvar,
Benim iman dolu gogsum gibi serhaddim var.
Ulusun, korkma! Nasil bdyle bir imam bogar,
Medeniyyet dedigin tek disi kalmis canavar?

Arkadas, yurduma al ¢aklar: ugratma sakin;
Siper et gévdeni, dursun bu hayasizca akin.
Dogacaktir sanava dettigi glinler Hakk' in;
Kim bilir, belki yarin, belki yarindan da yakin.

Bastigin yerleri toprak diyerek gecme, tan:
Dustin altindaki binlerce kefensiz yatan:.
Sen sehit oglusun, incitme, yaziktir, atan:
Verme, diinyalar alsan da bu cennet vatani.

Kim bu cennet vatanin ugruna olmaz ki feda?
Suheda figskiracak toprag: siksan, stihedal
Can, canan, bitiin varim alsin da Huda,
Etmesin tek vatamimdan beni diinyada ctida.

Ruhumun senden 118hi, sudur ancak emeli:
Degmesin mabedimin gogsiine namahrem eli.
Bu ezanlar -ki sehadetleri dinin temeli-

Ebedi yurdumun Ustlinde benim inlemeli.

O zaman vecd ile bin secde eder -varsa- tasim,
Her cerihamdan 118hi, bosanip kanl1 yasim,
Figkirir ruh-1 micerret gibi yerden na sim;

O zaman yukselerek arsa deger belki basim.

Dalgalan sen de safaklar gibi ey sanl1 hilal!
Olsun artik dokilen kanlarimin hepsi helél.
Ebediyyen sanayok, irkimayok izmihldl;
Hakkidir hir yasamis bayragimin hirriyyet;
Hakkidir Hakk’ atapan milletimin istiklal!

Mehmet Akif ERSOY



GENCLIGE HITABE

Ey Tirk gengligi! Birinci vazifen, Turk istiklalini, Trk Cumhuriyetini,
ilelebet muhafaza ve mudafaa etmektir.

Mevcudiyetinin ve istikbalinin yegane temeli budur. Bu temel, senin en
kiymetli hazinendir. Istikbalde dahi, seni bu hazineden mahrum etmek
isteyecek dahili ve harict bedhahlarin olacaktir. Bir giin, istiklal ve cumhuriyeti
mudafaa mecburiyetine dusersen, vazifeye atilmak icin, icinde bulunacagin
vaziyetin imkén ve seraitini disinmeyeceksin! Bu imkén ve serait, ¢ok
namiisait bir mahiyette tezahir edebilir. istiklal ve cumhuriyetine kastedecek
dusmanlar, bdtin dunyada emsali goérilmemis bir galibiyetin  mumessili
olabilirler. Cebren ve hile ile aziz vatamn butiin kaleleri zapt edilmis, bitin
tersanelerine girilmis, buttn ordular: dagitilmis ve memleketin her kosesi bilfiil
isgal edilmis olabilir. Bltun bu seraitten daha elim ve daha vahim olmak Uzere,
memleketin dahilinde iktidara sahip olanlar gaflet ve dalalet ve hattd hiyanet
icinde bulunabilirler. Hattd bu iktidar sahipleri sahsi menfaatlerini,
mustevlilerin siyasi emelleriyle tevhit edebilirler. Millet, fakr u zaruret icinde
harap ve bitap diismus olabilir.

Ey Tirk istikbalinin evladi! Iste, bu ahval ve serait icinde dahi vazifen,
Turk istiklal ve cumhuriyetini kurtarmaktir. Muhta¢ oldugun kudret,

damarlarindaki asil kanda mevcuttur.

Mustafa Kemal ATATURK
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KITABIN TANITIMI

Ogrenme biriminde yer alan
konular1 gosterir.

Ogrenme biriminin adin
gosterir.

Ogrenme biriminde yer alan
kavramlari gosterir.

.....

eba.gov.tr adresine
snlendiren karekodu gosterir.

Ogrencilerin &n bilgilerini harekete gegirmek Ogrencilerin bilgisayar laboratuvarinda
ve konuya ilgilerini gekmek amaciyla S it o yapacagi bireysel ¢alismalar1 veya
Ogretmen tarafindan ders 6ncesinde ‘ grup ¢alismalarini gosterir.

yapilan ¢aligmalart gosterir.

e i e

y

; grencil hlﬁa yapacagi bireysel

calismalar veya grup calismalarim gésterir.

Konuyla ilgili ek bilgileri
ve ipuglarini gosterir.

Konuyla ilgili yapilmasi gereken
arastirmalar1 gosterir.

12



Her 6grenme birimi sonunda, 6grenilen bilgilerin ve
becerilerin dl¢iildiigi caligmalari gosterir.

[ Karekod, gorsel kaynak¢asini gosterir. ]

!

GORSEL KAYNAKCASI

— o

ﬁ flﬁﬁl TEK j‘ﬂ ALTINDA

AMBULANS | JANDARMA
. POLIS | ORMAN
ITFAIYEI AFAD

Bu ders materyalinde 6l¢ii birimlerinin uluslararast kisaltmalart kullanilmistir.
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1.1. E-TICARETIN TANIMI VE TARIHSEL GELiSiMi

HAZIRLIK GALISMALARI

1. Geg¢misten gliniimiize teknoloji glinliik hayatta neleri degistirmistir? Teknolojik gelismeler olmasaydi

hayatimiz nasil etkilenirdi?
2. Ticaret hayatinda kullanilan satis yontemlerinde ne gibi degisimler yasanmistir? Aciklayiniz.
3. Bir satici musterilere is yerini tanitmak icin hangi araglari kullanabilir?

Ticaret, mal veya hizmetlerin alinip satilmasi slirecidir. Tarih boyunca insanlar ya bizzat kendileri Greterek
ya da baskalari tarafindan lretilen mal ve hizmetleri satin alarak ihtiyaglarini karsilamislardir. Eski caglarda,
bireyler ihtiya¢ duyduklari mal ve hizmetleri elde etmek icin degisik yontemler kullanmislardir. ihtiyaglarin
karsilikli olarak giderilmesine dayanan takas yontemi, ticari hayatta kullanilan en eski yontemlerden biridir.

Mallarin karsilikl takasina trampa denir. Ornegin bir kilo limon almak isteyen bir kisinin bu ihtiyaci karsi-
ginda limonu satan kisiye bir kilo armut verme islemi trampadir (Gorsel 1.1).

2fa

Gorsel 1.1: Trampa

Trampa yontemi, tim ihtiyaglarin karsilanmasinda yeterli bir yontem degildi. Bu durum insanlari farkl
o0deme arayislarina yoneltmis ve paranin icadi bu ihtiyacin sonucu olarak ortaya ¢ikmistir. Paranin icadi ile
insanlar degerli mallari ortak bir deger olarak kabul etmis ve bu kiymetli degerler karsiliginda mallarini alip
satmaya baslamislardir. Dogada kit bulunan degerli madenlerin para olarak kullanilmaya baslanmasi ile metal
paralar icat edilmistir. Metal paralarin saklanmasi ve tasinmasinda ortaya ¢ikan sorunlar nedeniyle kullanimi
daha kolay kagit paralar icat edilmistir. GinimUuzde de kullanilan kagit paralar uzun yillardir kullanilmakta ve
glinliik hayatin bircok ihtiyacini karsilamaktadir.

Teknolojik gelismelere paralel olarak glinlik hayatta paranin yerine kullanilan tasimasi ve saklanmasi
daha kolay Urinler ortaya ¢ikmistir. Alisverislerde kredi karti veya banka karti kullanimlari gittikge yayginlas-
maktadir. Sosyal ve toplumsal hayatin teknolojiye gore sekillendigi son donemlerde gercekte var olmayan an-
cak maddi deger bicilen sanal ya da dijital paralar ortaya ¢cikmistir. Dijital veri madenciligi ile Gretilen bu kripto
paralar, fiziki olarak alip saklanmasi miimkin olmadigi icin dijital ortamlarda tretilmekte ve saklanmaktadir.

BILGI KUTUSU

31456 sayili ve 16 Nisan 2021 tarihli Yonetmelik’in 3. maddesi “Kripto varlik, daditik defter tekno-
lojisi veya benzer bir teknoloji kullanilarak sanal olarak olusturulup dijital aglar iizerinden dagitimi ya-
pilan, ancak itibari para, kaydi para, elektronik para, 6deme araci, menkul kiymet veya diger sermaye
piyasasi araci olarak nitelendirilmeyen gayri maddi varliklari ifade eder.” seklinde tanimlamaktadir.
Yonetmelik’e gore kripto varliklarin 6demelerde dogrudan veya dolayli sekilde kullanilmasi ve kullanil-
masina yénelik hizmet sunulmasi yasaktir.

ARASTIRINIZ £

Kripto paralari ve bu paralarin kullanim alanlarini arastiriniz. Arastirma sonuglarini sinifta arka-
daslarinizla paylasiniz.
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GUnlik yasamda meydana gelen degisim ve dénilsim bircok alanda oldugu gibi ticaret alaninda da ken-

dini gostermistir. Teknolojik gelismelere paralel olarak giinliik ticaret aliskanliklari da zamanla degismektedir.

Gecmiste bir mali satin almaya karar vermeden dnce cevresinde bulunan magazalari gezen misteri yerine

buglin; Grunlerin bircok 6zelligini bilgisayar basinda karsilastiran, kullanici yorumlarini okuyan, izleyen, Griiniin

nerede satildigindan daha ¢ok hangi e-ticaret platformunda satildigini ve kargo slirecini 6nemseyen misteriler

bulunmaktadir (Gorsel 1.2).

Gorsel 1.2: E-ticaret temsili

1.1.1. E-Ticaretin Tanimi

Elektronik ticaret olarak adlandirilan e-tica-
ret; elektronik ortamlarda gerceklestirilen ticari
faaliyetler olarak ifade edilmekte olup ingilizcede
e-trade [e-tireyd, (e-ticaret)], e-business [e-bisi-
niss, (e-isletme)] e-commerce [(e-komeirs, (e-tica-
ret)], gibi farkl kelimelerle de adlandirilmaktadir.

E-ticaretin ortaya g¢ikmasi ve gelismesinin te-
melinde teknolojinin gelismesi ve internetin yay-
ginlasmasi yatmaktadir (Gérsel 1.3). internet alt-
yapisinin gelismesi, kisilerin internette gegcirdikleri
surelerin artmasi ve bu sistemleri kullanim mali-
yetlerinin azalmasi ile internet, hayatin her alanina
girdigi gibi ticaret aliskanliklarini da degistirmistir.
internet, diinya tizerindeki milyonlarca kisinin sii-
rekli iletisim icinde bulundugu bir bilgisayar agi ve
sistemidir.

T—

Gorsel 1.3: Teknoloji ve e-ticaret alisverisi

Gilnlimiuzde gelisim ve degisim donemini yasamakta olan e-ticaretin her gecen giin daha cok tercih edil-

digi yapilan arastirmalarda ortaya ¢citkmaktadir. Ayrica gelecekte ticaretin bilyuk bir kisminin dijital ortamlarda

ylritulecegi on gorilmektedir.

E-TICARET
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Yeni bir kavram olan e-ticaret farkli sekillerde tanimlanmaktadir. Genel olarak elektronik araclar ile yapi-
lan tim ticari islemler e-ticaret olarak kabul edilir. E-ticaret; kurum ve birey tarafindan metin, ses ve gorsel
imaj gibi sayisallastirilmis verilerin islenerek agik veya kapali aglar Uzerinden iletilmesine dayanan ticaretle
ilgili islemlerdir.

Geleneksel ticarette misteri satin almak istedigi Grlinii yakindan incelemek, miimkinse denemek, do-
kunmak, koklamak, tadina bakmak ister. Uriinii almak icin bulundugu yerden iriiniin satildig yere gitmesi ve
Grln ile fiziksel temas kurmasi gerekmektedir.

Geleneksel ticarette satin alma isleminin belli zamanlari vardir. Haftanin belli glin ve saatlerinde satis
yapilmaktadir. Saticinin satis yapmadigi zamanlarda Griin satin almak mumkiin degildir. E-ticaret sayesinde
geleneksel ticarete 6zgii; zaman, mekan ve is glicl gibi birgcok sinirlama ortadan kaldiriimis alicilar daha 6zgr
hareket edebilir hale gelmistir.

E-ticaretislemialicive saticricin dijital ortamlarda yuritilen birer etkinlikler biittintGdar. Yapilan bu etkinlik-
lerin blylik cogunlugu internet sayesinde dijital ortamlarda ylruttlmekte iken bazi etkinlikler geleneksel tica-
rette oldugu gibi fiziki olarak yerine getirilmektedir. Ornegin internet tizerinden satin alinan bir bilgisayarin satisi
e-ticaret araciligi ile yapilmasina karsin Griinln kargo silreci geleneksel ticaretteki gibi fiziki olarak gergekles-
mektedir. Alici ve satici agisindan e-ticaret etkinlikleri Tablo 1.1’de gorildigu gibidir.

Tablo 1.1: Alici ve Satici Agisindan E-Ticarette Yuritulen Etkinliklerin Dagilimi

( ALICI ACISINDAN E-TICARET ETKINLIKLERI )
Bilgi Edinme Yontemleri internet sayfalari, e-ticaret platformlari
Talep Belirtme Yontemi Elektronik posta, e-ticaret platformlari
Fiyat Arastirmasi internet sayfalari
Siparis Verme Elektronik posta, e-ticaret platformlari
Odeme Araci Kredi kart, dijital 6deme araclari, kapida nakit 6deme
( SATICI AGISINDAN E-TiCARET ETKiNLIKLERi )
Stok Kontrolii Cevrim igi veri tabani, entegre yazilimlar
Sevkiyat Hazirlig Elektronik veri tabani, entegre yazilimlar
irsaliye Kesimi Entegre yazilimlar
Fatura Kesimi Entegre yazilimlar, elektronik posta
Teslimat Bilgileri E-ticaret platformlari
Kargo Takibi Kargo takip uygulamalari
Odeme Tahsilat internet bankaciligi, 5deme programlari

isletmelerin internet sitesi, e-posta adresi,
e-fatura gibi dijital ¢oziimler kullanmalari tek ba-
sina e-ticaret yaptiklarini gostermez. E-ticarette
onemli olan ticari faaliyetlerin bir bitin halinde
internet Uzerinden yapiliyor olmasidir. E-ticaret
alisverislerinde siparisten 6demeye kadar tim is-
lemler elektronik ortamda gergeklesir (Gorsel 1.4).

Gorsel 1.4: E-ticaret unsurlari
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E-ticaret sanal ve gercek bircok unsurun bir araya gelmesi ile ylritilen bir sirectir. E-ticaret islemlerinde
yer alan unsurlar Sema 1.1’de gorilmektedir.

Ahci A Satici

Kargo sistemi Mal ve hizmet

E-TiCARETIN

Araci (Pazar Yeri) UNSURLARI

Dijital pazarlama etkinlikleri

Odemenin kabul edilecegi sistem Sistem giivenlik sertifikalari (SSL)

Firma internet sitesi, satis platformu Odeme yapilacak banka veya kredi kart

Sema 1.1: E-ticaret islemlerinin unsurlar

1.1. ETKINLIK

1. Yiz ylze ticarette yasanan yenilikler nelerdir? Bu yeniliklerin alicilara ve saticilara sagladigi ko-
layliklar nelerdir?

2. Ticari hayatta temin edilebilecek Uriinlerin, gecmise gore cesit ve sayi acisindan artisinin sebep-
leri nelerdir? Arkadaslarinizla paylasiniz.

1.1.2. E-Ticaretin Kapsami
internet (izerinden siparis vermek, édeme yapmak gibi tica-

ri faaliyetleri e-ticaret kapsaminda degerlendirmek mimkindur.
Fakat sadece geleneksel yontemler ile satilan bir Uriine ait inter-
nette tanitim sayfasi diizenlenmesini e-ticaret olarak degerlendir-
mek miumkin degildir.

Acik ve kapali aglar izerinden gergeklestirilen asagidaki tica-
ri faaliyetleri e-ticaret kapsaminda degerlendirmek miumkindur
(Gorsel 1.5).

e Mal ve hizmetlerin elektronik ticaretini yapma

Gorsel 1.5: Elektronik ortam iglemleri

« Uretim planlama ve iiretim zinciri olusturma

e Dijital tanitim, reklam ve bilgilendirme

e Elektronik ortamlarda siparis verme

e Elektronik anlasma yapma

e Elektronik banka islemlerini gerceklestirme

e GUmrikleme islemlerinin elektronik olarak yirittlmesi
e Kargo takibinin internet tzerinden yapilmasi

 Ortak tasarim gelistirme ve mihendislik uygulamalari

* Elektronik ortamda toplu katilimh kamu alim ihaleleri

e Elektronik para ile ilgili islemlerin yapilmasi

e Elektronik imza uygulamalari

* Elektronik fikri ve milkiyet hakkinin devredilmesi

e Hizmetlerin elektronik ortamlarda alinmasi (saglik, hukuki danismanhk, egitim)
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1.1.3. E-Ticaretin Tarihsel Gelisimi

Diinyada ticaretin serbestlestirilmesi ve teknolojinin ilerlemesi ile gelisen e-ticaret 6zellikle son yillarda
biyuk bir gelisim ve donisiim igerisindedir.

1.1.3.1. Diinyada E-Ticaretin Tarihsel Geligimi

Diinyada e-ticaretin ilk uygulamasi 1960’larda 6zel bir yazihm firmasinin Amerikali bir hava yolu sirketi
icin gelistirdigi bilgisayarli bilet rezervasyon sistemi olarak kabul edilir. Sonraki donemlerde POS cihazlari (yeni
nesil yazar kasa), ATM’ler ve kredi kartlari ile e-ticaretin en ilkel halini olusturan uygulamalar insanlarin hizme-
tine sunulmustur. Teknolojik gelismelerle bircok sektérde yeni dijital teknolojik ¢oziimler bulunmus, bilinen
klasik alisveris deneyimleri yerine belirli sistemler ve entegre cihazlar kullanilmaya baslanmistir (Gérsel 1.6).
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Gorsel 1.6: Elektronik cihazlarin tarihsel dontsimi

Tarihte sanal alisverisi kesfeden kisi olarak kabul edilen ingiliz girisimci Michael Aldrich (Maykil Aldirig) 1979
yilinda evindeki televizyonu telefon hatt tizerinden gercek zamanli bilgisayara baglamis ve tele alisveris olarak
isimlendirdigi kavrami bulmustur. Daha sonraki donemlerde bilgisayarlari birbirine baglayan sistemlerin gelis-
tirilmesi ile internet bulunmus ve ticaret deneyimleri zamanla internete tasinmaya baslanmistir.
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1. E-ticaretin hacmi ile ilgili diinya genelinde yapilan arastirmalari inceleyiniz.
2. E-ticaretin en yaygin oldugu bes Ulkeyi belirleyerek asagida bos birakilan alanlara yaziniz.

3. E-ticarette en ¢ok islem goren Grlin gruplarindan bes tanesini belirleyerek asagida bos birakilan alan-
lara yaziniz.

1.1.3.2. Tiirkiye’de E-Ticaretin Tarihsel Gelisimi

Tirkiye’de interneti kullanmaya yonelik ilk calismalar 1991 yilinda Ortadogu Teknik Universitesi (ODTU)
ve Tiirkiye Bilimsel ve Teknolojik Arastirma Kurumu’nun (TUBITAK) ortak yiriittiikleri proje calismalari ile
baslamistir. Yapilan bu ¢alismalar sonucunda bilgisayarlar arasi ilk internet baglantisi 1994 yilinda basari ile
gerceklesmistir.

Turkiye’de interneti ilk kullanan kurum ODTU olmustur. ODTU’niin ardindan Bilkent ve Bogazici Universi-
teleri sonrasinda Ozel sektor isletmeleri de interneti kullanmaya baslamistir. Zamanla ev ve is yerlerinde kul-
lanima sunulan internet akilli telefonlarin icadi ile daha da yaygin hale gelmistir. Cep telefonlarinda internetin
kullanilmaya baslanmasi ile internet teknolojisi mobil hale gelmistir.

Diinyada meydana gelen gelismeler dogrultusunda Tirkiye’de de hacmini artirmaya devam eden e-tica-
ret zamanla belli buyikliklere ulasmaya baslamistir. Yapilan e-ticaret faaliyetleri sonucunda ortaya gikan bir-
takim sorunlarin giderilmesi i¢in yasal diizenlemelere ihtiya¢ duyulmustur. 1 Mayis 2015 tarihinde yurirlige
giren 6563 sayili “Elektronik Ticaretin Dizenlenmesi Hakkinda Kanun”, elektronik ticaretin yasal altyapisini
olusturmak icin Turkiye’de hazirlanan ilk diizenlemedir. 11 Agustos 2017 tarihinde “Elektronik Ticaret Bilgi
Sistemi ve Bildirim YukumlilGkleri Hakkinda Teblig” yirirlige girmistir. T.C. Ticaret Bakanligi, bu teblig ile
elektronik ticaret bilgi sistemi lizerinden yapilmasi gereken kayit ve bildirimlere iliskin usul ve esaslari diizen-
lemeyi amaglamaktadir. Teblige gore, Elektronik Ticaret Bilgi Sistemi (ETBIS)'ne zorunlulugu olan gercek ve
tizel kisiler sunlardir:

* Kendilerine ait elektronik ticaret ortaminda faaliyet gosteren hizmet saglayicilar

e Aracl hizmet saglayicilar

e Yurt iginde yerlesik oldugu halde yurt icinde herhangi bir elektronik ticaret faaliyetinde yer almayan an-

cak yurt disinda yerlesik bir araci hizmet saglayici ile anlasma yapan veya siparis alan hizmet saglayicilar

Elektronik Ticaret Bilgi Sistemi (ETBIS), internet alisverislerinde dogru e-ticaret politikalari olusturmayi
e-ticaret islemlerini kayit altina almayi ve e-ticarete iliskin istatiksel veriler toplamayi ve Gretmeyi amaclayan
bir platformdur. ETBIS, e-ticaret istatistiksel toplanmasi, elektronik ortamda gerceklesen kayit disiligin énlen-
mesi e-ticaret firmalari hakkinda bilgi edinilmesi gibi amaclara hizmet eder.
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1. T.C. Ticaret Bakanligina ait https://www.eticaret.gov.tr/ adresini inceleyiniz. E-ticaret akademisi say-
fasindan yardim alabileceginiz egitim konu basliklarini yaziniz.

1l oo AAAACAAOEAACEAEEEAEEaNEEaaaane 5 6000000000000000000000KNNNKNNNNENNKNNNKENEKKNEKKNEKKNoNNKNKoNC0.
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£} 500000000PPEEIIIIIIIIIIIEEEEEEEEIECECCCACCAACEAAD % 200000000000000006EEEEEEEEEEEEEIEEEEEEENEEENEEENEECNNEC0000C

2. Turkiye’de e-ticaretin yaygin oldugu ilk (ic cografi bolgeyi ve en cok tercih edilen Uriin gruplarindan dg
tanesini asagida bos birakilan alanlara yaziniz.

N

E-ticaretin yaygin oldugu
S I

cografi bolgeler
 J PP
N
E-ticaret kanaliyla en

'» 2 e aaa e e e s e e s s s rnaaaaaaaeas

¢ok tercih edilen iiriinler
C J PR

3. Turkiye'de faaliyet gosteren e-ticaret sitelerini ve faaliyet alanlarini kronolojik olarak siralayarak asa-
gida bos birakilan alanlara yaziniz (ilk bes tanesini).

E-Ticaret Sitesinin ismi Kurulus Yili Faaliyet Goésterdigi Uriin Gruplari
15y coooeoonocanoocononcooonaoonoooooocoooccoo. I ooccoooocooooccon. - SN 50000000e0000a0000aa00000000000000000000000000000
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4. Turkiye'de faaliyet gosteren en 6nemli e-ticaret sitelerini ve faaliyet alanlarini inceleyerek asagida bos
birakilan alanlara yaziniz (ilk bes tanesini).

E-Ticaret Sitesinin ismi Faaliyet Gosterdigi Uriin Gruplari
1l cooeoncomoeooocoooecocococnosecoocosecoccocce. I o 0000000000000000000000000000000000000EE0000000
725 cocconccaconeeacooconoosconccconccococcoccoce. S 0o000000000000000000000500000000000006000000
&% cocconcoeconceoooocononsconocconccococcoccoce. S 00o0000000000000000000000000A0000000000000000
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1.2. E-TICARETIN AVANTAJLARI VE DEZAVANTAIJLARI

HAZIRLIK GALISMALARI

1. Yiz yize gerceklestirilen alisveris ile e-ticaret kullanilarak yapilan alisveris arasindaki farkhliklar neler-
dir? Belirtiniz.
2. Yiz yuze yapilan satislarda musteriyi ikna etme ¢abalarinin her zaman basariya ulasmamasinin ne-

denleri neler olabilir?
3. YUz ylize aligveris ile e-ticaret kanaliyla aligverislerde sunulan Grin gesitliligini karsilastiriniz.

internet teknolojileri kullanilarak yapilan e-ticaret beraberinde birtakim kolayliklari ve zorluklari da ge-
tirmistir. E-ticaretin gelismesinde birey ve isletmelere saglamis oldugu imkanlarin ve kolayliklarin dnemli rol
bulunmaktadir. E-ticaret, basta isletmeler olmak Uizere bireyler icin ¢dzlilmesi gereken yeni sorunlarin olusma-
sina da neden olmaktadir. Yiz ylize alisverisin alternatifi olarak glin gectikce daha cok talep goren cevrim igi
ahsveris aliskanliginin, pek cok avantaj ve dezavantaji bulunmaktadir.

1.2.1. E-Ticaretin Avantajlari

E-ticaret tlketicilerin pek ¢ok Uriin segenegine
kolay yoldan uygun fiyatlarla ulasma imkani sunmak-
tadir. Tuketiciler evden siparis vererek dinyanin farkli
yerlerinden Urlin segebilme sansina sahiptir. E-ticaret,
isletmelere satislarini artirmanin yani sira sayginlik ka-
zandirmaktadir. Kiictik capli isletmeler bile biyik islet-
melerle ticaret yapma imkanina sahip olabilir. E-ticaret
sayesinde zaman ve mekan siniri olmaksizin isletmeler
tuketicilerle bir araya gelmektedir (Gorsel 1.8).

Genel olarak e-ticaretin sundugu avantajlar asa-
gidaki gibi siralanabilir:

e Yilin her glinii ve saati acik isletmelerdir.

e Her tlrli malin imalatgisina ve saticisina ulasma

imkani saglar.

« Uriin, musteri, satis bilgileri hakkinda aninda ger-

cekgi istatistikler elde edilir (Gorsel 1.8).

« Uriin tedarik siirecini ydnetmeye imkan saglar.

e Yerel isletmelerin diinyaya acilmalarina olanak

saglar.

e Kayit disl ticaretin kayit altina alinmasini saglar.

» Satis bolgesinin cografi sinirlarini genisletir.

¢ Genel isletme maliyetlerinin azaltilmasina imkan

verir.

* letisim maliyetlerinin azalmasina imkan saglar.

e Daha az maliyetle daha etkili taniim yapilmasini

Gorsel 1.8: E-ticarette istatistiksel analiz

saglar.
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e Satin alma maliyetlerinin diismesini saglar.

* Pazarlama bitgelerinde daha etkin kullanim saglar.

e Uriin cesitlerinin artmasini saglar.

e Musteri iliskilerinde olumlu geri donusler olur.

e Alici ve saticl arasindaki iletisimin, anlik olarak gerceklesmesine olanak saglar.

e Kisiye 6zel Girin sunma olanagi saglar.

e Farkli kanallarda pazarlama (sosyal aglar, e-posta, viral pazarlama vb.) olanagi sunar.
e Sirkete iliskin Grin, fiyat vb. bilgilerin hizla glincellenebilmesini saglar.

1.2.2. E-Ticaretin Dezavantajlari

Ticaret hayatina yeni bir sekil veren e-ticaret satici ve alicilar igin birtakim riskleri de icermektedir.

E-ticarete iliskin dezavantajlar asagidaki gibi siralanabilir:

* Yz ylize satistaki ikna yontemlerinin sundugu avantajin kullanilamamasi

e Teknolojik imkanlar icin ihtiya¢ duyulan yatirrm maliyetlerinin yiksek olmasi

e Taninmayan elektronik saticilara duyulan giivensizlik (Gorsel 1.9)

* Uriine dokunarak hissetme olanaginin bulunmamasi

e Alicilarin para ve 6zel bilgilerini glivende tutma zorunlulugu

 Rakip isletmelere karsi seffaflik nedeniyle Griinlerin ve kam-
panyalarin kopyalanabilme riski

e Uluslararasi genel kabul gormis kalite, glivenlik ve gizlilik
standartlarinin bulunmamasi

Dizenlemelere iliskin ulusal ve uluslararasi farkhliklar

Misteri hizmeti ve desteklerinin yeterli olmamasi Gorsel 1.9: E-ticaret ve givenlik sorunu

1.2. ETKINLIK

1. E-ticaret aligverisleri i¢cin asagida belirtilen durumlari avantaj ve dezavantaj olmalarina gére sinif- 2
landirarak asagidaki alanlara 6rnekte gosterildigi gibi (V) isaretini kullanarak belirtiniz.

E-Ticaret Ahisveris Durumlari Avantaj Dezavantaj B

E-ticaretle alinan bir siparisin sorunsuz bir sekilde kapiya kadar v
getirilip teslim edilmesi

Reel pazarda az bulunan bir Griinlin gevrim i¢i ortamda gesit
olarak bol olmasi

Siparis tesliminde kargoda gecikme yasanmasi

Musteri hizmetlerine istenilen her an ulasilabilmesi
Uriinlerin son kullanim tarihlerinin kontrol edilememesi
Gece geg saatlerde alisveris yapilabilmesi

Uriin ve marka secimi icin filtreleme yapilabilmesi

Kredi karti bilgilerinin kopyalanabilmesi

Gelen siparisin istenen kalitede olmamasi

Verilen siparisin farkh renk ve desenlerde gelmesi

2. Alisverisin kolaylasmasi ile birlikte artan ihtiyag disi Girlin alimlarini; israf ve ¢evreye etkileri agisindan
degerlendiriniz.



1.3. E-TICARET TURLERI

' HAZIRLIK CALISMALARI

1. Uretici ve tiiketici kavramlarinin ticaretteki yerini karsilastiriniz.

2. Bir ev hanimi evde yaptig 6rgl islerini aile bltgesine katki saglayacak bir gelire nasil dénustirebilir?
3. Kamusal alanda ¢evrim ici islemlerin (e-ihale, e-basvuru, e-sinav vb.) yayginlasmasi hayatimizi nasil et-
kiler? Duslincelerinizi arkadaslarinizla paylasiniz.

Teknolojik gelismelere paralel olarak her gecen giin blylyen ve gelisen e-ticaret hizli bir sekilde degis-
mektedir. insanlarin ve isletmelerin teknolojik yeniliklere hizl bir sekilde adapte olmasi ayni zamanda alisveris
aliskanliklarinin degismesine sebep olmaktadir. Ornegin ilk zamanlar sadece cep telefonu ve telefon hatt sa-
tan telefon operatorleri buglin internet lzerinden tabletten kulakliga bircok Girlini misterilerine satabilecek
altyapiya sahiptir. Bu donlisimin sebebi hem teknolojinin gelismesi hem de insanlarin yasamis oldugu bir
onceki olumlu e-ticaret deneyimleridir.

Diinya Uzerinde kullanilmakta olan e-ticaret yontem ve tekniklerini belirleyen temel unsur teknolojik alt-
yapidir. E-ticaret sistemlerinde kullanilan altyapi yazilimlari, isletmelerin rolleri, tiiketicilerin sinirlari basta
olmak tizere birgok faktorl gbz 6niinde bulundurarak e-ticareti siniflandirmak mimkdnddar. Yaygin olarak kul-
lanilan siniflandirmada e-ticaret taraflari temel 6l¢iit olarak alinir. E-ticaret taraflarinin temel alindigi e-ticaret
turleri Sekil 1.1’de gosterilmektedir.

isletmeden isletmeye Elektronik Ticaret-B2B J

isletmeden Tiiketiciye Elektronik Ticaret-B2C J

Tiiketiciden isletmeye Elektronik Ticaret-C2B

Tiiketiciden Tiiketiciye Elektronik Ticaret-C2C

Tiiketici Kamu idaresi Arasindaki Elektronik Ticaret-C2G

isletme Kamu idaresi Arasindaki Elektronik Ticaret-B2G

Sekil 1.1: Taraflarina gore e-ticaret turleri

1.3.1. isletmeden isletmeye Elektronik Ticaret
(B2B-Business to Business)

isletmeden isletmeye elektronik ticaret [business to business (bisnis tu bisnis)], satici isletmelerin sat-
tiklari mal ve hizmetleri diger isletmelerinin kullanimina sundugu is yapma modelidir. Bu e-ticaret seklinde
isletmeler cogunlukla Urettikleri ham madde ve ara mali Urinlerin ticaretini ¢esitli e-ticaret platformlarini
kullanarak baska isletmelere ulastirmaktadir.
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Diinya genelinde yapilan e-ticaret hacminin blylk
cogunlugunu isletmeden isletmeye yapilan ticaret olus-
turmaktadir. isletmeden isletmeye e-ticaret yonteminde,
islem adedi daha az olmasina ragmen isletmeler arasin-
daki ticaret blyik miktar ve rakamlarla gerceklestigi icin
ylksek cirolar ortaya ¢ikmaktadir (Gérsel 1.10).

isletmeden isletmeye elektronik ticaret platformlari-
nin islevi yalnizca Grlin ve hizmet alim satimiyla sinirli de-
gildir. Ayrica bu platformlar isletmelerin birbirleriyle bilgi
ahisverisi yapmalarina ve diger finansal islemleri gercek-
lestirebilmelerine de olanak sunar.

Gorsel 1.10: isletmeden isletmeye e-ticaret
1.3.2. isletmeden Tiiketiciye Elektronik Ticaret
(B2C-Business to Consumer)

isletmeden tiiketiciye elektronik ticaret [business to consumer (bisnis tu kinsyumir)] ticari hayatta son
tiketici olarak kabul edilen bireylerin dijital ortamda satici isletmelerden mal ve hizmet satin aldiklari e-ticaret
seklidir. Buglin bircok isletme, hem yiz yize hem de e-ticaret araciligiyla musterilerine Grtin ve hizmet sun-
maktadir. Bunun yaninda sadece yiiz ylize veya sadece elektronik ticaret kanaliyla faaliyet stirdiren isletmeler
de mevcuttur.

isletmeden tiiketiciye e-ticaret yontemi, 6zellikle
tiim diinyay! etkileyen salgin hastalikla (COVID 19) bir-
likte daha ¢ok ilgi gormeye basladi. Yiz yuze alisveris
yapmak istemeyen mdsterilerin de internet lzerinden
ahisverislerini yapabilmelerine olanak veren bu e-tica-
ret yontemi, her gecen gin farkl sektorlerin musteri-
lerine ulasmasina imkan saglamaktadir. ilk zamanlar
sadece e-ticaret ile mal satisi yapilabilirken teknolojik
gelismeler sayesinde egitim, saglk, hukuki destek gibi
hizmetler de e-ticaret kapsamina dahil olmustur (Gor-
sel 1.11).

Gorsel 1.11: isletmeden tiiketiciye e-ticaret

1.3.3. Tiiketiciden isletmeye Elektronik Ticaret
(C2B-Consumer to Business)

Ticaretin yonli cogunlukla isletmeden tiketici-
ye dogrudur. Bazi durumlarda tiketiciden isletmeye
elektronik ticaret [consumer to business (kinsyumir tu
bisnis)] durumunda ticaretin yoni tiketiciden isletme-
ye seklinde gerceklesmektedir. Bagimsiz calisan bircok
kisi tarafindan Uretilen Uriin ve hizmetler icin e-ticaret
platformlarinin sundugu bu ticaret anlayisinda daha
¢cok boya badana, tadilat,grafik tasarimi gibi emege
dayali hizmetler tercih edilmektedir. Tiketiciden islet-

meye yontemi, yoresel veya el emegi trlinler gibi seri
Uretimi az olan Urlinlerin satisinda da tercih edildigi go-
ralmektedir (Gorsel 1.12).

Gorsel 1.12: Tuketiciden isletmeye e-ticaret
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1.3.4. Tuiketiciden Tiiketiciye Elektronik Ticaret
(C2C-Consumer to Consumer)

Tuketiciden tiiketiciye elektronik ticaret [consumer
to consumer (kinsyumir tu kinsyumir)] tiiketiciden tike-
ticiye satisin yapildigi e-ticaret seklidir. Cogunlukla ikinci
el Urinlerin satisinin yapildig! internet platformlari ve
siteleri sayesinde tiketiciler birbirleri ile alisveris yapa-
bilmektedir (Gorsel 1.13). Bu sekilde yapilan alisveris
¢ogunlukla vergi mevzuati disinda kalan dusik miktar
ve tutarl islemlerdir. Tuketiciler tarafindan kullaniima-
yan ikinci el esyalarin satisina imkan vermesi nedeniyle
bu tir e-ticaret platformlari kisiler arasinda cok yaygin
olarak kullanilmaktadir. Ev hanimlari aile bitcesine
katki saglamak icin hazirladiklari el emegi veya yoresel
Grlnleri bu platformlar araciligi ile satmaktadir.

Gorsel 1.13: Tuketiciden tiiketiciye e-ticaret

. &
i
oSN o
s

Taraflarina gore e-ticaret tirlerini inceleyiniz. Diinyada ve Tiirkiye’de e-ticaretle ugrasan bu plat-

formlara 6rnek veriniz.

Taraflarina Gore E-Ticaret Tiirleri

isletmeden isletmeye-B2B

isletmeden Tiiketiciye-B2C

Tiiketiciden isletmeye-C2B

Tiiketiciden Tiketiciye-C2C

Tiirkiye Diinya
Lo eeeeeeeeeeeeeeeeeneeessnens Lo eeeeeeeeeeereseneeeseesees
ST 2 s 2e eeeeereeereeeeene e eneaens
3t eeeeeeeeeereneeeeneaeeeseens 3t teeeeeeeeeereeeeeneeeneeens
Lo eeeeeeeeeeeeeeseeneneessnens Lo eeeeeeeeeeereeeneeeseesnes
ST 2. e 2e e eeene e eneaens
3t eeeeeeeeeerereeeeneeeenenens 3t teeeeeeeeeereeeeeneeenenens
Le oeeeeeeeeeeeeesenenesenens Lo eeeeeeeeeeeeeeseneeseeessns
S 2 s 2 e eeees e
c S TR
Lo eeeeeeeeeeeeeeeeneeessnens Lo eeeeeeeeeeeeereneeeseesnees
O 2e et e eeeneaens
3t e eeeneeeeeeens 3t teeeeeeeeeereeeeenereenenens
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1.3.5. isletmeden Calisana Elektronik Ticaret
(B2E-Business to Employee)

isletmeden calisana elektronik ticaret [business to
employee (bisnis tu emploi)] isletmelerin, calisanlarina
indirimli Grin satisi icin gelistirmis olduklari e-ticaret uy-
gulamalaridir. Daha ¢ok kapali yapilar seklinde c¢alisan bu
platformlar sayesinde c¢alisanlar son tiiketiciden daha uy-
gun kosullarda kendi ¢alistiklari isletmenin Uriinlerini ala-
bilmektedir. Bazi isletmeler g¢alisanlarina indirim kuponlari
saglayarak da kendi e-ticaret satis platformlarinda isletme-

Goérsel 1.14: indirimli satis kuponu

den calisana e-ticaret satisi yapmaktadir (Gorsel 1.14).

1.3.6. Tiiketici ile Kamu idaresi Arasindaki Elektronik Ticaret
(C2G-Customer to Government)

Devlet ve vatandas arasindaki iliskilerde internet teknolojileri fazlasi ile kullanilmaktadir. Devlet tarafin-
dan elektronik ortamlarda gerceklesen hukuk, saglik, egitim gibi hizmetlerin kisilere sunulmus olmasi tiketici
kamu idaresi arasindaki elektronik ticaret [customer to government (kinsyumir tu govirmint)] olarak kabul
edilir.

Kaynaklari verimli kullanmak, vatandasa daha hizli ve kolay hizmet sunmak amaciyla gelistirilen (e-dev-
let, e-ybnetim, e-randevu gibi) uygulamalar sayesinde pek cok kamu hizmeti cevrim ici olarak sunulmaktadir.
Kimlik ve ehliyet basvuru islemlerinden e-sinav uygulamalarina kadar birgok hizmet elektronik ortamlarda
gerceklestirilebilir. Kamu kurumlarinin ellerinde bulunan mallari e-ihale ile elektronik ortamlarda satmalari
kamu idaresi ile tlketici arasinda gerceklesen e-ticaret uygulamasina 6rnek olarak verilebilir.

1.3.7. isletme ile Kamu idaresi Arasindaki Elektronik Ticaret
(B2G-Business to Government)

isletme kamu idaresi arasindaki elektronik ticaret [business to government (bisnis tu govirmint)] uygu-
lamalari isletme ile kamu idaresi arasindaki e-ticaret uygulamalari da tiketici ile devlet arasindaki e-ticaret
uygulamalari gibi birer e-devlet donlisiimU ¢ercevesinde hayata gecirilen uygulamalardir.

Firmalar ile devlet arasinda maliye, hukuk, sosyal giivenlik gibi alanlarda 6deme, s6zlesme ve takip fa-
aliyetlerinin sanal ortamlarda diizenlenmesi, ylritilmesi ve denetlenmesi bu kapsamda degerlendirilebilir.

Kamu kurumlarinin mal ve hizmet alim e-ihalelerinde firmalar s6zlesme imzalama, teklif verme, fiyat
belirleme gibi sirecleri dijital ortamlarda yuritmekte ve sonuglandirmaktadir.

1.3. ETKINLIK

Asagida, kisaltmalari verilen e-ticaret tirlerinin taraflarini yaziniz.

B2B oS oooveseessesessssesssssssesaesassssasesasees
B2C S ooesesersesessseseasseasstasstasesasesasssastans
B2E oS oooooeceeusesessssesasssssssasesaesssasesasees
c2c e
c28B R oucoerecssseessessssssssssnsssaessasssasassssees
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1.4. E-TICARETTE YONTEMLER

HAZIRLIK GALISMALARI

1. Bir isi yaparken ortak veya ortaklarinizin olmasi yapilacak isi nasil etkiler? Tartisiniz.

2. Bir is yerinin tek bir kisi tarafindan yonetilmesinin sonuglari neler olabilir?
3. Reklam, igerik ve gorseller ile hangi alanlarda karsilasilabilir?

Teknolojik gelismeler sayesinde insanlar hem internet sitelerini hem de mobil cihazlari glindelik hayatla-
rinda oldukea sik kullanmaya baslamistir. Bu durum kurumsal firmalarin dogrudan hedef kitleye yonelik Grin
ya da hizmetlerini daha kolay ve pratik bir sekilde dogru teknikler Gzerinden pazarlayabilmelerine olanak sag-
lamistir. E-ticaret satis kanallari gelisen teknoloji sayesinde gesitli yontemlerle yapilabilmektedir.

1.4.1. Stoksuz Satis (Dropshipping)

Stoksuz satis [dropshipping (dropsipink)] bir tiir stoksuz e-ticaret perakende satis yontemidir. Uriinler
stoksuz satis yapan kisi tarafindan bir depo ya da magazada stoklanmadan satis yapilir, Gglinci taraf bir teda-
rikciden satin alinip direkt tlketiciye gonderilir. Stoksuz satis yapan girisimcinin stok tutmasi, kargolamasi veya
siparisleri paketlemesi gerekmez. Sema 1.2’de gorildigi gibi bu islerin tamami tedarikgi tarafindan yapilir.

g\ 4

\‘ | ~ ) ‘—)‘
Satis Yapilan internet Sitesi Q

- i: | Tedarikgi iiriinii direkt miisterinin adresine kargolar.

Sema 1.2: Stoksuz satis akis semasi

Stoksuz satis yapan isletmeler bir depoya ihtiyag duymamaktadir. Depoya ihtiya¢ duyulmamasi depo ve
stok yonetimi konusunda isletmelerin maliyet ve is yliklerini azaltma olanagi tanr.

Stoksuz satista tek bir tedarik¢iye bagh kalinmayarak farkl tedarikcilerden farkli trtinler ¢ekilebilmekte-
dir. Boylelikle site Gzerinde genis bir Grlin kategorisi sunulabilir. Artan Grin cesitliligi ile daha genis misteri
hedef kitlelerine ulasilabilir.

Uriin paketleme islemlerinin, depo ve stok ydnetiminin bulunmamasi internet baglantisi kurulabilen her
yerden e-ticaret sitesinin ydnetilebilmesine olanak saglar. internet baglantisi ile siparisler takip edilir ve teda-
rikcilerle iletisime gecilerek trin siparisleri temin edilir. Stoksuz satis yapmaya baslarken, Grlnlerin tedarikini
saglamak icin herhangi bir sermayeye ihtiya¢ duyulmadigindan diisiik sermaye ile e-ticaret yapilabilir.
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1.4.2. Satis Ortakhigi Yontemi (Affiliate Marketing)

Affiliate marketing (efility marketink); ingilizce bir kelime grubu olup Tiirkceye satis ortakligi veya gelir
ortakhgi olarak gevrilir. Affiliate kelimesi; bagh olma ve liye olma gibi karsiliklara sahipken marketing kelimesi
ise pazarlama anlamina gelir.

Satis ortakligl pazarlamasi, saticinin internet sitesine potansiyel tiketicileri yonlendirme karsiliginda ko-
misyon alinmasi esasina dayanir. Satis ortakhgi ¢alisma sisteminde ii¢ taraf bulunur: iiretici, satis ortagi,
tiiketici

e Uretici: Uriinlerin sahibidir. Dogrudan iriiniin yaraticisi ya da marka sahibi olabilir.

e Satis Ortagi: Bagh kurulus pazarlamacisidir. Yaptigi tanitimlarla insanlari bir Griind almak igin tesvik eder.

e Tiiketici: Ortak tarafindan tanitilan Grlnleri satin alan musterilerdir.

Satis ortakligl pazarlamasi Sema 1.3'te goruldtgl gibi satici ile satis ortagi arasinda kurulan ¢evrim igi
iliskiye dayanir. Bu pazarlama tiriinde satis ortagi, saticilara ait Girtinlerinin reklamini yaparak para kazanir.

Satis ortagina gergeklesen
iirlinii veya hizmeti tanitir.

Satis ortagi tiiketicilere
satig icin komisyon ddenir. .

Satig Ortagi
(Affiliate)

Rioalf ”"“i

B wE

Tiiketiciler

Satis ortakligi en basit tanimiyla, bir kisinin ya da bir isletmenin Grlnlerini tanitmak ve bu taniim sonucu

4 °
Tiketici Ureticiden iiriinii veya hizmeti satin alir.

Sema 1.3: Satig ortakhigi calisma sistemi

olusan alisveristen komisyon kazanmakr. isletmeler satis ortakligi ydntemiyle pazarlama igin minimum biitge
ayirirken ayni zamanda satislarini da artirir. Satis ortakhgl hem firmalar hem de bagli kuruluslarin pazarlama-
cilariicin kazanch bir sistemdir.

Saticl sitesine yonlendirilen tiketiciler tarafindan yapilacak islemlerin tiriine gére énceden belirlenen
sozlesme sartlarina uygun olarak satici tarafindan satis ortaklarina bir komisyon 6denir. Komisyon Ucretleri
saticinin internet magazalarina tiklanma, Uriin ve hizmet hakkinda daha fazla bilgi istenme veya satis isleminin
gerceklesme durumuna gore degisiklik gosterir.

Bu yontemde satis ortaklari ortak cikarlari olan bir grup saticinin ve tiiketicinin birbirine profesyonel bir
sekilde baglanmasinda destek hizmeti sunar. Saticilar tarafindan musteriye donistirilen her bir yonlendirme
hizmeti karsiliginda satis ortaklarina satisin belli bir oraninda veya her bir satis basina komisyon Ucreti 6denir.

1.4. ETKINLIK

1. Satis ortakligl yontemini kullanarak glinimiizde hangi Grinin ticaretini yapmak isterdiniz? Ne- 2
denleriyle agiklayiniz.

2. Bir Uriinin satisini tek basina yapmak yerine satis ortagi kullanmanin olumlu ve olumsuz sonug- 1;‘;;;;
lari neler olabilir? Orneklerle agiklayiniz.

3. E-ticaret icin kendi sitenizi kullanarak satis yapmanin olumlu ve olumsuz yonleri neler olabilir?
Glincel e-ticaret siteleri ile 6rneklendirerek agiklayiniz.
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1.4.3. Arama Motoru Optimizasyonu (SEO-Search Engine Optimization)

Arama motoru optimizasyonu [SEO-search engine optimization (sér¢h enjin optimizeysin)], arama motor-
lariicin internet sitesini daha iyi hale getirme sireci olarak tanimlanabilirken bir veya birden fazla anahtar ke-
limenin, arama motoru sonug sayfalarinda yerini degistirmeye yonelik yapilan ¢alismalar olarak da ifade edil-
mektedir. Diger bir tanima gore arama motoru optimizasyonu; arama motoru, arama motorlarinin internet
sitelerini tarayarak aramalardaki ilgi diizeyine gore siralamalarina yénelik yapilan optimizasyon galismalaridir.

isletmelerin internet siteleri, ziyaret eden kullanicilar icin baglant trafigi iyi olmali ve arama motorlariigin
de anlasilabilir olmahdir. Sitede kullanilan gorseller ve yonlendirmelerin dogru yerlestirilmesi, sitenin tasarimi
ve hizi kullanicilar icin 6nemlidir. Basarili bir arama motoru optimizasyonu saglayanlar arama motorlarinin
Ust siralarinda rahatlikla Gicretsiz bir sekilde goérintilenebilir. Bunun igin bazi teknik gelistirmelerle internet
sayfalarinin sirekli glincellenmesi gerekir. Ancak bunlar yiiksek yazihm maliyetleri gibi zorlu bir siireci gerek-
tirebildigi icin dogru planlanmalidir.

internet lizerinden bilgi, tiriin veya hizmet aramak igin kullanilan arama motorlari, kullanicilarin siklkla
tercih ettigi bir ydontem olmasi itibariyla, internet sitelerinin 6nemli bir ziyaretgi kaynagi konumundadir. Bagka
bir ifadeyle, arama motorlari, kullanicilarin istedigi bilgiye yer, zaman fark etmeden erisebildikleri ve bircok in-
ternet sitesinin bulundugu yeni medya ortamlaridir. Kullanicilar tarafindan bu yeni medya ortaminin sik kulla-
nilmasi e-ticaret yapan isletmeleri ilk sayfalarda goriintllenebilmek igin SEO ¢alismalarina yonlendirmektedir.

1.4.3.1. Arama Motoru Optimizasyonunun Amaci
Bilgi, Urin veya hizmet arayisin-
da olan internet kullanicilari amaglar
dogrultusunda arama motorlarini kulla-
nabilmektedir. Yeni medya reklamcilig
yontemlerinden biri olan SEO, internet
sitelerinin arama motorlari sonug¢ say- é}ﬁ Q )
falarinda daha iyi konumlarda olmalari . o
icin yapilan g¢alismalarin timine verilen Q A ] A 4 .1ﬁf|ili|¥l|ll“|
isimdir (Gorsel 1.15). SEO calismalari sa- ® [ )
yesinde internet sayfasinin ziyaretgi sayisi ®

organik (dogal) olarak arttirabilir. Bu ¢alis- Gérsel 1.15: Arama motoru optimizasyonunda amag
malari yapan kisilere ise SEO uzmani adi
verilmektedir. SEO uzmaninin baslica gorevleri sunlardir:

e Site icerigini analiz etme

e Site yapisini incelenme

e Anahtar kelimeleri arastirma

* icerigi anahtar kelimelere gére uyarlama

» Sektore uygun analiz ve iyilestirmeler yapma

ARASTIRINIZ g
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Arama motoru optimizasyonu, dogal, Ucretsiz ve algoritmik
olarak arama sonuglarina gore bir internet sayfasinin arama motor-
larindaki gériintirligiini gelistirme siirecini ifade eder. internet say-
fasinin arama motorunda diger sayfalardan daha alakali gérinmesi
icin yapilan arama motoru optimizasyonlari site i¢ci SEO [on page (on
peyc)] ve site disi SEO [off page(of peyc)] olmak lzere ikiye ayrilir.
Site ici ve site disl optimizasyonlar e-ticaret sitesinin arama sonug
sayfalarinin Ust siralarinda gériinmesini saglar (Gorsel 1.16).

e Site I¢i SEO (On Page): Rakiplerden farkl ve sade bir sekilde
sayfa icerigini anlatan baslik etiketi ve aciklama metni olusturulma-

lidir. Aranma sikhgi, rekabet seviyesi, donemsellik gibi pek ¢ok fak-

Gorsel 1.16: Arama motoru optimizasyonu

tor degerlendirilerek en dogru anahtar kelime belirlenmelidir. Kisa,
sade ve kolay okunabilir bir URL yapisinin olusturulmasi gerekir. URL internet sitesinin adini, icerigini ve bulu-
nulan sayfanin kategorilerini gosterir.

e Site Disi SEO (Off Page): Site sayfasinin genel olarak ¢evrim igi alanlarda itibarinin artiriimasidir. Farkli
sitelerde sitenin paylasimi i¢in kurulan baglantilar ve sosyal alanlarda siteyle ilgili olumlu paylasimlar site disi
arama motoru optimizasyonu ile dogru orantilidir.

Tuketicilerin, daha ¢ok ¢evrim ici oldugu bu dénemde glgli bir internet altyapisina sahip olmak, islet-
melerin basarili olmasinda 6nemli rol oynayacaktir. Glcli bir internet sitesine sahip olmak icin ise en 6nemli
yardimci faktérlerden biri SEO ¢alismalaridir. Kullanicilar arama motorundaki isletmeyle ilgili belirli kelime ve
kelime 6beklerini aradiginda internet sayfasinin kullanicilarin karsisina ¢cikmasinin amaglanmasi SEO’nun asil
hedefidir.

Tt BILGI KUTUSU

Arama motoru optimizasyonu (SEO) ¢alismalari genellikle arama motoru algoritmalarina gére se-
killenmektedir.

SEO galigmalarinin ana hedeflerini su sekilde siralamak miimkiindiir:

e Nitelikli Trafik Cekmek: SEO ¢alismalari hedef kitlenin; sektor, Grlin veya hizmet ile ilgili bilgileri arama
motorlari araciligiyla aktif olarak ararken internet sitesini bulmayi kolaylastirir. SEO ile hedeflenen ki-
siler, konu ile ilgili ihtiya¢ dogrultusunda arama yapan kullanicilardan olusabildigi icin bu kullanicilarin
misteri olma olasiligi oldukga yiikselebilmektedir.

e Yiiksek Tiklanma Orani Elde Etmek: Arama motoru pazarlamasi
[SEM-search engine marketing (sérch enjin marketink)] SEO ile ig
ice bir kavramdir. internet aramalarinda ilk ¢ikan sponsorlu sayfa-
lar SEM uygulamalarina ornektir. SEM, reklamlar yoluyla internet
sitelerinin gortnirligiuni artirmaya yarayan bir reklam sistemidir.

SEM reklamlariyla arama motoru listelerinde en Ustlere ya da arama

listesinin sag st kogesine konumlanmak mimkiin olmasina ragmen, ya-
pilan arastirmalar kullanicilar tarafindan yapilan aramalarin %71.33’Unin
ilk sayfada organik bir sonuca ttklamakla son buldugunu géstermektedir.
Dolayisiyla SEM reklamlari arama motoru listelerinde organik aramalarin

lzerinde gorinse de, titklamalarin yalnizca bir kismini kazanabilmektedir  Gsrsel 1.17: Mobil cihazlarda arama motoru
(Gbrsel 1.17). kullanimi
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SEO calismalari, diger dijital pazarlama yontemlerinden daha az maliyete ve SEM reklamlarina kiyasla
daha fazla ttklanma oranina sahiptir. Sahip oldugu avantajlar nedeniyle de isletmeler tarafindan organik sira-
lamaya verilen 6nemin artmasi SEO galismalarinin tercih edilme sebeplerinden sayilabilir. SEO galismalarinin
amaclari degerlendirildiginde ise arama motoru listelerinde Ust siralarda konumlanmak ve organik olarak kul-
laniciyi siteye cekerek site trafigini yikseltmek olarak géze carpmaktadir.

E-ticaret siteleri gerceklestirecekleri SEO galismalari ile yogun rekabet ortaminda rakiplerin 6niine gege-
rek potansiyel misterilere ulasabilirler. E-ticaret siteleri SEO calismalariyla ulasabildigi potansiyel musteri sa-
yisini yiikselterek gelirlerini arttirabilir. Ustelik bunu da SEM reklamlarina gére tiklama basina maliyet 6deme-
den yapmalari, e-ticaret sitelerine ekonomik olarak hem gider hem gelir anlaminda katki saglayabilmektedir.

1.4.3.2. Arama Motoru Optimizasyonunun Mantigi

GUnUmuzde en g¢ok kullanilan internet araglarindan biri arama motorlaridir. Kullanicilar tarafindan trin,
hizmet veya bilgi aramak igin kullanilabilen arama motorlarinin temel gorevi islemci ile sunucu arasinda kopri
olmaktir. Sunucu tarafindan olusturulan internet sayfasinin, arama motorlari ile optimizasyonu bu képriiniin
isleyisinde 6nemli bir yere sahiptir. Arama motorlari; kullanicilarin arattiklari konuyla ilgili olan dijital kaynak-
lari listeleyerek gorintilenmesini saglar. Arama motorlari bu slireci ¢ok karmasik algoritmalari ve devasa veri
tabani [database (databeyzs)] yardimiyla kelimelerle siteler arasinda bag kurarak gerceklestirir.

Botlar ve Algoritmalar

Kullanicilar arama motorlarini istedikleri bilgiye ulasmak icin kullanmaktadir. Hedef bilginin yer aldigi in-
ternet sitesi ise daha fazla trafik ¢ekerek ziyaretgi sayisini artirmayi amaglamaktadir. SEO ¢alismalari, site tra-
figini yikseltmek icin arama motorlari listelerinde internet sitesinin Ust siralarda yer almasi agisindan énem-
lidir (Gorsel 1.18).

Gorsel 1.18: Arama motorlarinin st siralarinda yer alabilmek igin site trafiginin artirilmasi

Arama motoru sisteminde akilli botlar bulunmaktadir. Bu botlari tim dinyaya yayilmis bir virts gibi 6r-
neklemek mimkindidr. Arama motoru botlari tamamen igerik taramaya ve arama motoru verilerini raporla-
maya programlanmistir. Botlar farkina vardiklari iceriklerde bulunan resimleri, kalin, italik, alti gizili olarak be-
lirtilmis kelimeleri, linkleri ve “H” etiketiyle belirtilmis basliklari dncelikli olarak okumaktadir. H etiketi internet
sayfalarinin kullanici ve arama motorlari tarafindan anlasiimasini saglar. Daha sonra metin ve varsa yorumlari
da taramaktadir.
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Arama motoru botlari icerik Gizerinde yaptigi bu analizler sonrasinda kaliteli icerige sahip siteleri arama
sonuglarinda listenin st siralarina tasimaktadir. internet sayfasinin arama motoru aramalarinda gériinmesi
icin indekslenmis olmasi gerekmektedir. Arama motoru indeksleme (index), arama motoru botlarinin internet
sitelerini dolasarak, belli algoritmalar ¢ercevesinde dizine eklenmesi olarak tanimlanabilir. Sitelerin arama
motoru tarafindan indekslenerek arsive alinmasi internet sayfasinin arama motoru tarafindan taninmasi an-
lamina da gelmektedir. Sitelerin ziyaretci sayisinin yikselerek Grlin veya hizmet satislarinin artmasi icin arama

motoru tarafindan indekslenmesi 6Gnem arz etmektedir.

internet sitesini arama motoruna tanitmak igin asagidaki yontemler benimsenebilir:

e Link Calismalari: Arama motoru tarafindan indekslenmis olan bir siteden yeni siteye link verilmesi
indekslenmeyi kolaylastirir. Bu link ¢alismalari, bir siteden baska bir siteye verilen link anlaminda kullanilan
backlink ¢calismalari kapsaminda degerlendirilebilir. indekslenmis bir site belirli araliklarla arama motoru
botlari tarafindan ziyaret edilir ve glincellenerek arsive kaydedilir. Bu ziyaretler sirasinda yeni siteye verilen

linkler sayesinde botlar yeni siteye yonlendirilebilir ve boylece indeksleme saglanabilir.

e Giincel igerik: internet sitesine hangi araliklarla icerik girisi yapiliyorsa arama motoru botlarinin ziyareti
de ona gore sekillenir. Dolayisiyla site igeriklerinin glincelligi, botlar tarafindan site ziyaretlerini dogru orantida
etkileyebilir. Bu sebeple glincel icerik girislerinin yapildigi bir sitenin arama motoru tarafindan indekslenebil-

me olasiligl artmaktadir.

e imleme Siteleri: En ¢ok icerik girilen sitelerin basinda imleme siteleri gelmektedir. imleme siteleri giin-
cel icerikleri nedeniyle siklikla arama motoru botlari tarafindan ziyaret edilen sistemlerdir. Bu nedenle site
icerigini bu imleme sitelerinde paylasmak arama motoru tarafindan internet sayfasinin indekslenerek arama

sonuglari icerisinde gosterilmesini kolaylastirabilir.

e Sosyal Siteler: Sitede yer alan igeriklerin linkinin sosyal medyada paylasiimasi internet sayfasinin in-
dekslenme hizini (¢ ile bes kat arasinda artirabilmektedir. Bu nedenle son yayinlanan yazilarin linklerini bu

sosyal aglarda paylasmak oldukga yararhdir.

e Site Haritasi (Sitemap) Olusturma:
internet sitesindeki iceriklerde oldugu gibi
site haritasinin da belirli araliklarla glincel-
lenmesi gerekmektedir (Gorsel 1.19). Ana
sayfada link ¢ikisinda bulunulursa site ha-
ritasinin glincelleme sikligl da artmaktadir.
Arama motorlari igin site haritasi eklemek
internet sayfasinin arama motoru botlari ta-
rafindan ziyaret edilme olasiligini ve sikhgini
arttirabilir. Arama motoru botlari, tim say-
falarin linklerini listeleyen site haritasindan
yeni bir sayfa acilip agilmadigini anlayabil-

mektedir.

Gorsel 1.19: Giincel internet sitesinin 6nemi
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Arama motorlari kullanicilarin yaptigi aramalar sonrasinda sonuglari listelerken tarama isin temelini olus-
turmaktadir. Devasa dizinleri kullanip verilere anlam vererek mantikli sonuglar tiretmek gibi en 6nemli asama-
da ise algoritmalar gorev almaktadir. Kullanicilar arama yaparken milyonlarca siteye ulasmayi planlamazlar.
En dogru sonuca en hizl sekilde ulasmak i¢cin arama motorlarini kullanirlar. Algoritmalar da bu dogrultuda en
dogru sonuglara ulasmayi amaglayan kullanicilarin isini kolaylastirarak en hizli sekilde en dogru sonucu onlara
sunmay! hedeflemektedir (Gorsel 1.20).

SEARCH

Gorsel 1.20: Arama motoru optimizasyonunda tiklanma oraninin énemi

Arama motoru kendi veri tabanindaki dizininde yer alan siteler icinden en uygun sonuglari kullanicilarina
sunar. Her arama motorunun, aranan anahtar kelimeye en uygun sonuglari bulabilmesi icin kullandig kendi
dizini vardir. Arama motorunun temel tarama prensibi Sema 1.4’te gosterilmistir.

Veri tabani icin veri internet sayfalarinin gevrim
toplayan robotlar ici kayitlarinin tutuldugu Aralma motoru
. . algoritmasi
[Spider (Spaydir)] dizinler [Index (Indeks)] &

Sayfa siralama
[Page Rank (Pey¢ Rank)]

Sema 1.4: Arama motorunda temel tarama prensibi
B e o Wi

B4 1.4.0YGULAMA

R
——T

1. internette hangi arama motorlarini kullanarak anahtar kelimelerle arama yapilabildigini inceleyiniz.
Kullanilan arama motorlarinin isimlerini yaziniz.

2. Farkh arama motorlarinin sayfa yapilarini karsilastirarak benzer ve farkli yonlerini belirleyiniz. Farkh-
liklarin nedenlerini arkadaslarinizla tartisiniz.
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1.4.4. Sosyal Medya ve E-Ticaret

Sosyal medya basit sekilde web 2.0 teknolojileri kullanilarak olusturulan iletisim ortamlari olarak tanim-
lanabilir. Konusmalar, baglantilar ve katilimlardan kaynaklanan web 2.0 duraklari, iletisim araglari, siteleri ve
cevrim ici yayinlar olarak da ifade edilebilen sosyal medya; insanlarin sosyallesmek amaciyla kullandiklari
medya turaddr.

Sosyal medya, birbirinden bagimsiz olarak gelismis ve tiiketicilerin kendi iceriklerini yansitabilmelerini ve
bagkalariyla paylagmalarini saglayan ¢evrim i¢i uygulamalardir.

L BILGI KUTUSU

Web 2.0: Web hizmetini iyilestirmek amaciyla ziyaretgilerin siteye katiimini saglamak, yine ayni amagla
diger sitelerle ve ziyaretgilerle is birligi yapmak fikrine dayanir.

Sosyal medya araclari ozelliklerine gore farkhlik gosterir. Kullanici tabanli iceriklerin paylasiimasi temel

anlayisina sahip olan sosyal medya araclari; bloglar, sosyal aglar ve medya paylasim siteleri gibi farkli nitelikle-
re sahip siteler seklinde de gorilebilir (Gorsel 1.21).

e A

Gorsel 1.21: Sosyal aglarin kullanimi

1.5. ETKINLIK
En ¢ok kullanilan sosyal medya paylasim siteleri hangileridir? Sizce bu sosyal medya platformla- '“g
rinin popiiler olmasinin sebepleri nelerdir? .;A

1.4.4.1. Sosyal Medya Pazarlamasi (SMM-Social Media Marketing)

Pazarlama bakis acisiyla sosyal medya, musterilerle etkin ve iyi iliskiler kurulmasina imkan veren yeni
teknolojileri ve araglari kapsar. Sosyal medya, isletmeye tlketiciyle daha etkin bir sekilde iletisim kurmanin
disinda farkli yararlar da sunabilecek kadar biylk bir yeniliktir.

Musterilerin Grin hakkindaki diistincelerini ve UGrinin yarathg sosyal etkilesimi gorebilmek isletmelere
onemli faydalar saglayabilmektedir. Sosyal medya, katim ve icerik yaratma 6zellikleriyle kullanicilara Griiniin
bir parcasi olmayi saglar. Eskiden Urinler, icerikler ve bilgiler blylik organizasyonlar tarafindan Uretilirken gi-
nimuzde sosyal medya kullanimi ile tiketicilerin ve kullanicilarin katkisiyla olusturulmaya baslanmistir.

Sosyal medya pazarlamasi [SMM-social media marketing (sosill medya marketink)]; farkindalik ve ta-
ninma yaratan, isletmeye, markaya, kisiye veya Urtne bir aksiyon alma imkani saglayan; sosyal aglar, bloglar,
mikrobloglar, sosyal isaretleme ve icerik paylasimi gibi sosyal internet araclari ile gerceklestirilen her tirli
dogrudan ve dogrudan olmayan pazarlama faaliyetleridir.
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1.4.4.2. Sosyal Medya Optimizasyonu (SMO-Social Media Optimization)

Sosyal aglarin popdlerliginin gittikce artmasi ve markalarin hedef kitlesini olusturan bireylerin zaman-
larinin ¢ogunu bu platformlarda gegirmesi, internet sitesi trafigini ylkseltmek i¢in markalara firsatlar sun-
maktadir. Bu firsatlar, sosyal medya araclarini kullanarak basarili kampanyalar ve hedefe yonelik stratejiler
amaglayan ¢alismalarin bir bitini olan sosyal medya optimizasyonu [SMO-social media optimization (so-
sill medya optimizeysin) ile mimkanddr .
Sosyal medya optimizasyonu; bir kurulus,
marka ya da firmanin gevrim ici varligini
yonetmek ve blyitmek icin sosyal medya
aglarini kullanmasidir (Gorsel 1.22). Dijital
pazarlama stratejisi olarak sosyal medya
optimizasyonu; yeni Urln ve hizmetlerin
bilinirligini artirmak, musterilerle baglant
kurmak ve potansiyel krizleri sosyal medya

araciligiyla yonetebilmektir.

Gorsel 1.22: Sosyal medya optimizasyonu (SMO)

ARASTIRINIZ g

Sosyal aglarda dikkate alinmasi gereken giivenlik 6nlemleri nelerdir? Arastirma sonuglarini arkadas-
larinizla degerlendiriniz.

1.4.5. E-Ticarette Alan Adi ve Sunucu Sec¢imi
E-ticarette dogru alan adi ve sunucu seciminin yapilmasi basari icin 6nemlidir.

Alan Adi [Domain (Domeyn)] Segimi

internet tarayicilarina yazilan site adreslerine alan adi denir. Bir internet sitesi kurmak igin ilk olarak ihti-
yag duyulan sitenin ismi, alan adi segimi e-ticarette oldukga dnemlidir. Bir kisi, firma veya kurum igin alinacak
alan adi segilirken bazi hususlara dikkat edilmesi gerekir. Clinkli dogru alan adi se¢imi e-ticaret pazarinda ba-
sarly etkileyecektir. Dogru bir alan adi seciminde:

e Tiirkgeye Ozgii Karakterler Kullanilmamali: Alan adi secerken Tiirkce karakterlerden “1, g, s, U, 6” gibi
harfler kullanilmamalidir. ismin bu karakterleri icermesi uluslararasi piyasalarda sikinti olusturabile-
cektir.

e Alan Adlari Kisa Olmali: internet kullanicilan kisa, 6z ve akilda kalici alan adlarina daha ¢ok ilgi gdsterir-
ler. Bir alan adinin okundugu gibi yazilmasi 6ncelikle tercih edilmelidir. Tire isareti (-) bulunan, “v” veya
“w” harfleri iceren veya art arda ayni harflerin geldigi isimler ¢cok tercih edilmemelidir. Ozellikle yedi
karakterden kisa alan adlarinin kullanimina dncelik verilmelidir. Bu mimkin degilse alan adi uzunlugu
7-12 karakter araliginda olmalidir.

e Uzant Secimi: Alan adini belirlemede internet adresinin uzantisi dnemlidir. internette “.com”, “net”
ve “.org” uzantlari popller uzantilardir. Ticari siteler icin kiresel anlamda en gecerli alan adi uzantisi
“.com” dur. Bu uzantilardan “.com.tr”ve “.net.tr” gibi uzantilar, Turkiye’de yaygin olarak kullaniimakta-
dir. Bu nedenle bu uzantilari kullanmak Tirkiye arama motorunda (st siralarda goriintlilenmeye katki
saglar. Turkiye’de alinacak bir alan adinin “.com” uzantisi alinmamissa 6nemli bir risk durumu ortaya

cikabilir. Ayni alan adinin “.com” uzantisini rakipler kullanabilir veya baska amaclarla kullanilabilir.
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e Benzer isimler ve Alan Adlari Alinmali: Ozellikle ti-
cari isletmelere alan adi alirken benzer veya yakin
isimleri ve ayni ismin farkli uzantilarini da almalari
onerilir. Ornegin; bir alan adinin “.com” uzantisi alin-
missa “.com.tr” uzantisi da alinabilir. Clink ilerleyen
zamanda rakiplerin diger uzantiyi alip kullanmasi
olasidir. Mimkiinse ayni domainin “net” ve “org”
uzantilarinin da alinmasi mantikli olacaktir. Hatta

sinir Otesi e-ticaret yapacak isletmeler hedef llke- Gorsel 1:23; Dogru alan adi secimi
nin uzantilarini da almasi yerinde bir karar olacaktir
(Gorsel 1.23).

e [kinci El Alan Adi Alma Tercih Edilmemeli: Bazi alan adlari bir siire kullanildiktan sonra bosa ¢ikabilir.
Alan adi glizel bir isim olsa bile daha 6nce kullanildigi icin hedef kitleye veya tliketicilere ulasilmasina
engel olabilir. ikinci el bir alan adi alip kullanmak gerekirse sitenin daha énce hangi amacla kullanildig
ve prestiji (sayginhgi) arastiriimalidir.

e Sosyal Medya Kullanimi Distiniilmeli: Glinldmizde sosyal medyasiz bir internet sitesi diistinilememek-
tedir. Bu sebeple alan adi segerken ayni ismin sosyal medya hesaplarinin da almaya uygun olmalidir.

Dogru Sunucu Se¢imi [Hosting (Houstink)]

E-ticaret siteleri icin dogru bir sunucu secilmesi, 6Ghemsenmesi gereken bir konudur. Dogru olarak secilen

bir sunucu masteriler icin etkili bir alisveris saglarken sitenin performans sirasinda yavaslamasi gibi olumsuz

sonuglara da neden olmaktadir. Sunucu segimi sirasinda dikkat edilmesi gereken belirli parametreler bulun-

maktadir. Bu parametreler su sekilde agiklanabilir.
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e Sunucu Hizi: Secilmis olan sunucunun yanit slresi kisa olmalidir. Misteriler masalsti ya da mobil e-ti-
caret kullanarak sunucu ile veri akisinda bulunmaktadir. Sunucunun veri akisi sirasinda verdigi yanitin
hizli olmasi gerekmektedir. Sunucu yanit stiresi ne kadar hizh calisirsa, e-ticaret sitesi de o kadar hizl
calisir. Yanit stiresi ayni zamanda sayfa yiiklenme hizini da etkilemektedir. Kisa bir yanit slresi sayfanin
daha hizli yliklenmesini saglar, bdylece muisterilere daha iyi bir deneyim sunulabilir.

e Giivenlik: Sunucu secimleri sirasinda en dnemli konulardan biri de glivenliktir. Yama yazilimlara ve vi-
raslere karsi gvenilir bir sunucu se¢cmek gerekmektedir. Bu nedenle sunucu se¢imi yaparken sunucu-
nun ne tir givenlik 6nlemleri kullandigina dikkat edilmelidir. Ayni zamanda sunucu alinan firmalarin
kullandigi glivenlik dnlemlerinin de ne kadar guvenilir oldugu arastirilmalidir.

Korunmayan bir sunucu kullanmak internet sayfasinin hacklenmeye (saldiriya) daha agik olmasi demek-
tir. Site icindeki musteri bilgileri calinabilir.

e Yedekleme: Sunucu hizmeti alinan firmanin ne sekilde yedekleme imkani sagladigi arastiriimahdir. in-
ternet sitesi ¢okebilir ya da veriler silinebilir. Bu durum icin tedbir almak gerekmektedir. Yedekleme
konusu bu tir sikintilarda oldukca 6nemlidir. E-ticaret sitesinde herhangi bir sikinti olmamasi ve veri
kaybi yasanmamasi agisindan hem sitenin hem de sunucu alinan firmanin yedekleme yapmasi daha
saglikhdir.

e Hizmet: Sunucu hizmeti alinan firmanin destek servisine 6nem vermesi gerekir. Sistemle ilgili herhangi
bir hatada ilk danisilmasi gereken yerdir. Bu nedenle hizli ve anlasilir hizmet sunmalari gerekmektedir.
E-ticaret sitesinde her saniye satis yapma ihtimali oldugu igin dikkatli olunmalidir. Misteri karsisina
tamamlanmamis ya da bozulmus bir site ile ctkmak dogru degildir. Bu nedenle de aninda hizmet alina-
bilecek bir sunucu firmasi segilmelidir.



1.4.6. Yerel E-Ticaret

Yerel e-ticaret, isletmeler, isletmeler arasi ve etkilesimler dahil olmak lizere satin alma, hizmet ve ticaret
bilgilerinden olusur. Yerel e-ticaret, yerel ticaret ve e-ticaret kavramlarinin bir birlesimidir, yerel mallarin satisi
icin elektronik araglarin ve teknolojilerin uygulanmasi olarak tanimlanabilir. Yerel e-ticaret, agirlikh olarak ye-
rellestirilmis cevrim igi islemleri kapsar. Yerel e-ticaret ¢ozlimleri, e-ticaret siteleri, mobil alisveris uygulamalari
ve sosyal medyayi icerir.

Yerel e-ticareti kullanmanin musteriler icin cesitli faydalari vardir. Birincisi, musteriler istedikleri zaman
alisveris yapabilirler ve saticilar misterinin siparisini uygun zamanda yerel magazalarinin agilis saatlerinde
misterilere teslim edebilir. Alternatif olarak, misteriler Grlinlerini evlerinde veya ofislerinde alabilir.

1.6. ETKINLIK
oo
Yerel bir firin ve pastane isletmesi e-ticareti kullanarak miisterilerine hizmet sunmak istemektedir. é i’;iég
1. Sizce nasll bir hizmet modeli gelistirmelidir? B
2. Urlinleri hangi e-ticaret araclarini kullanarak misterilerine sunmahdir? VRS

3. Ozellestirilmis Griinler misteriler icin neden caziptir?
4. isletmenin bu riinlere yer vermesi isletmeye nasil bir katki saglar?

1.4.7. Mobil Ticaret

Cep telefonu veya mobil cihazlar kullanilarak yapilan herhangi bir ticaret mobil ticaret olarak adlandirilir.
Mobil ticaret, tabletler ve cep telefonlariile gerceklesen mobil alisveris, bankacilik, 6demeler ve daha fazlasini
kapsar. Mobil ticaret, tipki e-ticarette internet Gzerinden yapilan herhangi bir alis ve satis gibi, m-ticaret de
mobil cihazlar kullanilarak yapilan herhangi bir alis ve satis olarak tanimlanir (Gorsel 1.24).

GémMobil ticaret

Mobil Veri Giivenligi: Mobil kullanicilarinin veri glivenliginin saglanmasi da mobil ticaret yapan isletmeler
icin 6nemlidir. Mobil veri glivenlik yazilimi, kullanicilarin mobil cihazlardan alisveris yaparken korunmalarini
saglar.

Odeme Ag Gegitleri: Odeme ag gecidi yazilimi, misterilerin kredi karti kullanarak gevrim igi giivenli de-
me yapmasini saglar. Herhangi bir e-ticaret magazasinin bir 6deme ag gecidine ihtiyaci olacaktir. Cogu 6deme
ag gecitleri bir e-ticaret magazasina kolayca entegre edilebilir.

Mobil Reklamcilik: Mobil reklamcilik yazilimi, isletmelerin mobil kitlelerine dogrudan ve kolaylikla reklam
vermelerine olanak saglar. isletmeler, mobil reklam aglarina ve icerik olusturucularina dogrudan génderebile-
cekleri mobil reklamlar, videolar ve uygulama i¢i reklamlar olusturabilir. Mobil kitleler i¢in bu araglarla reklam-
larin daha iyi gériinmesi saglanabilir. Ayrica, reklamlar icin en uygun yerlerin belirlenmesine de yardimci olur.

39

E-TICARET



Mobil Uygulama Analizi: Bir uygulama olusturduktan sonra, uygulamay:i kullanan kisilerin dogru kisiler
oldugundan emin olmak gerekir. Mobil uygulama analiz yazilimi, uygulamanin kim tarafindan ve ne zaman
kullanildiginin belirlenmesi amaciyla uygulama iginde kullanicilarin davranislarini dlger. Ayrica, kullanicilarin
uygulamayi ne siklikta ve ne kadar sireyle kullandiklari da belirlenebilir. Elde edilen bu bilgilerle uygulama
hizmetleri gelistirilerek mobil ticaret kanalinin basarisi artirilir.

Mobil Pazarlama: isletme tarafindan miisterilere mobil cihazlar araciligiyla gerceklestirilen bir pazarla-
madir. Mobil cihaz kullaniminin artmasi ile isletmeler her bir misterisi ile dogru zamanda ve yerde dogrudan
baglanti kurabilmektedir. Mobil pazarlama uygulamasinin artmasi ile isletmeler mobil cihazlara 6zel uygula-
malarinda, iceriklerinde ve internet sitelerinde yeni diizenlemeler yapmaktadir. Ayrica basit metin mesajlari
[SMS-short message service (sorth mesaj servis)] ile yapilan mobil pazarlamanin yani sira akilli ve interaktif
reklamlar, mobil operatorlerin ve mobil lireticilerin Urettikleri cihazlarin genis icerik yazilimlari ile mobil pazar-
lama araglarinin gesitliligi de artmaktadir.

Mobil pazarlamada metin igeriginde mutlaka
kullanicilardan ileti (SMS) almak istemeyenlerin bu
isteklerini iletebilmeleri igin gerekli baglanti yolu- ©
nun yer almasi gerekir (Gorsel 1.25). Bu pazarlama
yontemi sayesinde ileti gonderilen kisiler iletiyi oku-
madan silse dahi ileti kutusunda akilli telefon uygu-
lamalari sayesinde iletinin bashgini ve igerikle ilgili
birkag kelimeyi direkt gérmeleri s6z konusudur. Boy-
lelikle sunulan reklamin gérmezden gelinme olasihgl
bulunmamaktadir.

Mobil pazarlamada MMS [multimedia messa-
ging service (multimedya mesaj servis)] reklamlari
da kullanilabilir. iletilen salt metin ile mobil pazarla-
ma yapilir. Fakat MMS mesajlarinda cesitli gorsel ve

mizik 6geleri ile hazirlanan video ve resimli mesaj-
lar ile GrGnln veya hizmetin pazarlamasi gercekles-
tirilir. Ancak kullanici alinan iletinin icerigini gormek

Gorsel 1.25: Mobil pazarlama

icin indirmek zorundadir.

R

1. Sinif icinde gruplar olusturunuz. Grup icindeki arkadaslarinizla mobil cihaz kullanimlarinda karsilast-
giniz reklam tir ve igeriklerine iliskin bir liste olusturunuz.

2. Gruplar tarafindan olusturulan listeleri karsilastirarak farkliliklarin neden kaynaklandigini tartisiniz.

3. Mobil cihazlarda yuklid uygulamalari kullanirken karsilastiginiz Griin reklamlarini ve sikliklarini gruplar
arasinda tartiginiz.

4. Ayni uygulamada ayni zamanlarda kisiler ayni reklamla karsilasiyor mudur? Reklam sunumlari mobil
cihaz sahiplerine gore kisisellestiriliyor mu? Tartisiniz.
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1.4.8. Google Adwords

Google Ads (Googil Eds), Google'in sunmus ol-
dugu bir reklamcilik hizmetidir. Google Ads ile rek-

lam veren kullanicilarin reklamlari, aranan kelimey-

le iliskilendirilerek; Google arama sayfasinda arama

Go
sonuclarinin en Ustlinde ve en altinda yer almakta- 09/e
dir. 2019'da Google AdWords’iin (Googil Edvorts)

ismi Google Ads olarak degistirilmistir (Gorsel 1.26).

4018

Gorsel 1.26: Google Ads

Reklam sahibi, yayinlanmasini istedigi reklami baslik, reklam metni, url girerek bir biitce belirler. Reklam
verenler reklamlarin gosterilecegi tilke, bolge veya sehri secebilir. Bunun disinda reklamlarin gosterilecegi giin
ve saat araligini belirleyebilecegi gibi ayrica reklamlarin gosterilecegi yas, cinsiyet gibi demografik ozellikleri
de secebilir. Reklamlar Google arama sonuclarinda, anahtar kelimeler ile iliskilendirilerek metin reklami olarak
gosterilir.

Google, 2016 yili Subat ayinda yaptigi giincelleme ile birlikte reklam alanlarini degistirmistir. Buna gore,
arama sonuglarinda Gst tarafta bulunan reklam veren sayisi 3'ten 4'e cikarilmis, sag siitunda yer alan rek-
lamlar kaldirilarak sadece aligveris reklamlari yer almistir. Arama sonug sayfasinin en alt kisminda ise 3 adet
reklam alani agilmis béylece toplamda anahtar kelime rekabetine bagli olarak maksimum 7 adet reklam alani

belirlenmistir.

1.4.9. Facebook Reklamcilik

Yaygin olarak kullanilan bir dijital pazarlama <
yontemi olan Facebook reklamciligl, internet sitesi
trafigini ve marka bilinirligini artirmak, isletme icin
potansiyel musteriler olusturmak ve misteri sada-

Ei1 = racebockAms

katini saglamak amaciyla kullanilan reklam tirlerin-
den biridir (Gorsel 1.27).

Gorsel 1.27: Facebook Ads gorintusu

Facebook reklamlari, yayinlanan reklamin performansinin ne kadar iyi olduguna dair diizenli glincelleme-
lerle, konum, yas, cinsiyet, ilgi alanlarina ve daha fazlasina bagl olarak insanlara ulasilmasini saglamaktadir.

Facebook reklam verme konusunda farkl se¢enekler sunmaktadir.

e Facebook masausti haber akisi

e Facebook mobil haber akisi

* Facebook sag siitun

e izleyici ag

e Anhk makaleler

e [nstagram

Facebook, reklamlarin yerlesim yerini hedef kitle ve reklam dgesine uygunluguna bagh olarak otomatik

olarak secmektedir.
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Yerlesimler otomatik olarak degil de manuel olarak secilirse; secenek olarak sunulan alti yer olmasina
ragmen, reklam hedefleri agisindan reklamin gésteriminde her yer uygun bir secenek olmayabilir. Ornegin;
uygulama indirmeleri sunan bir reklam yalnizca mobil haber yayinlari, Instagram ve izleyici agi reklamlari igin
uygun olacak, masaistiinde sayfalarda yerlesim icin uygun olmayacakdtr.

Facebook, disiik maliyetlerle ¢ok fazla misteri donlisii alinabilen hemen her isletmeye uygun bir rek-
lam secenegi bulunan sosyal medya kanallarindan biridir.

1.4.10. E-Ticarette Ol¢iimleme

E-ticarette, sirketin uzun vadede piyasada basarili olmasini saglamak icin satislarin analizi ve olustu-
rulan satis stratejilerinin sonuglarinin incelenmesi énemlidir. Tlketiciler tarafindan satis stratejilerine verilen
tepkilerin 6lglilerek zamaninda gerekli stratejik dnlemlerin alinmasi ile satis stratejileri gelistiriimelidir. Bu
calismalari yapabilmek icin satislarla ilgili tim metrikleri bilmek ve hangi metrikin hangi amacla kullanildigini
anlamak gerekir. E-ticarette 6lciimlemede kullanilan metrikler sunlardir:

Aylik Satis Sayisi: Aylik olarak e-ticaret sitesi lizerinden gergeklesen toplam satis sayisinin yakindan
takip edilmelidir. Aylik raporlar seklinde diizenli olarak bu verilerin tutulmasi, yil igerisindeki ortalama satis
miktarinin belirlenmesini saglar. Bunun yani sira diizenli olarak satis kotalari koyularak, bunlarin ne kadar ger-
ceklestirilip, gerceklestirilemedigi de analiz edilebilir.

Ortalama Sepet Tutari: internet sitesi (izerinden yapilan alisverislerde kullanicilar tarafindan tek bir
alisveriste ortalama ne kadarlik harcama yapildigini tespit etmek icin de ortalama sepet tutarinin takibi 6nem-

lidir. Ortalama sepet tutarini ylikseltmek isteyen isletmeler stratejiler gelistirirken bu verilere ihtiyag duyarlar.

1.7. ETKINLIK

1. Toplam degeri 18.459 TL olan aylik 455 adet siparisi alan internet sitesinin ortalama sepet—E tu- & 7

tarini hesaplayiniz.

2. Toplam degeri 7.750 TL olan 62 adet giyim ve toplam degeri 9.900 TL olan 45 adet ayakkabi sipa-
risi alan internet sitesinin ortalama sepet —E tutarini toplam olarak ve giyim ve ayakkabi icin
ayri ayri hesaplayiniz.

Kar Payi: Aylik olarak kar paylarinin ele alinmasi ve karlihgi artirmak amaciyla maliyetlerin kontrol altina
alinmasi gerekir. Bu metrikin 6lcimimde; Grlinlerin birim basina maliyet hesaplarini yapmak ve toplam satis-
tan toplam maliyetleri ¢ikartmak gerekir. Toplam satislardan elde edilen karin diizenli olarak raporlar halinde
tutulmasi 6nemlidir. Satislardaki gibi kar paylarini artirmak icin de isletmeler stratejiler belirlemelidir.

Site Uzerindeki Toplam islem Hacmi: Toplam islem hacmi, site lizerinden ayni anda toplam kag kisinin
alisveris yaptigini tespit etmeyi saglar. Ornegin; ortalama sepet tutari 200 TL ise, aylik 10.000 TU'lik satis yapa-
bilmek icin 50 musterinin olmasi gerekmektedir.

Uriin Maliyetleri: Uriin maliyetlerini yakindan takip etmek karliligi artirabilmek icin olduk¢a 6nemlidir.
Tum Uriunlerin tek tek maliyet hesaplari yaparak, fiyatlandirma stratejilerini de buna goére belirlemek gerekir
boylelikle kar payini yikseltmek icin stratejiler gelistirilebilir.

Capraz Satis Yapilacak Uriinler: Satislari artirmak igin farkli satis taktiklerinden yararlanmak gerekir.
Bunlardan biri de gapraz satistir. Birbiriyle ilgili olan veya birbirini tamamlayici olan Grinleri belirleyerek, bu
rinler kullanicilara birlikte sunulabilir. Ornek olarak kiyafet alan bayan miisteriye ayakkabi veya canta gibi

tamamlayici Grdnlerin tanitimin yapilmasi gosterilebilir.
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1. Spor malzemeleri satilan bir e-ticaret platformunu inceleyiniz. Tamamlayici Griin olarak hangi Grln-
lerin satildigini yaziniz.

2. Mobilya satisi yapilan bir e-ticaret platformunu inceleyiniz. Tamamlayici triin olarak hangi Griinlerin
satildigini yaziniz.

Stok Yonetimi: Stokta kac Griin oldugu ve hangi araliklarla bu stoklari glincellemek gerektigini tespit et-
mek stok yonetimi agisindan 6nemlidir. Stok glincellemesi, belli maliyetler ortaya ¢ikmasina neden olacagin-
dan bu maliyetlerin 6nceden belirlenip kontrol altinda tutulmasi gerekir. Ayrica satis ilgisi yliksek olan Grlinler
icin bir stok alt limiti belirlenmeli ve Grln stoklari bitmeden tedariki saglanmalidir.

Geri Dontlisiim Oranlari: Satis miktarini artirmak amaciyla site tizerinde bazi ¢cagri butonu ve ifadeleri
kullaniimaktadir. Her bir eyleme ¢agri ifadesi Gzerinden ne kadarlik bir geri dénis gerceklestigi analiz edilme-
lidir. Kullanilan bu ifadelerin verimliligi 6l¢ciimlenerek gerekli stratejilerin gelistiriimesi mimkinddr.

Ziyaretci Basina Gelir: Ziyaretci basina gelir, internet sitesini ziyaret eden her bir kullanicinin ne kadar
kazandirdigini gérmeyi saglar. Site trafigi yliksek ancak satis oranlari diisiikse bu durumda ziyaretgi basina
gelir orani disik olacaktir. Bu nedenle site izerinde bazi degisiklikler yapilarak yeni satis stratejileri olus-
turulmahdir.

Rakiplerin Fiyatlandirma Stratejileri: isletmenin pazardaki yerinin giiclendirilmesi icin rakip isletmele-
rin uyguladiklar fiyatlandirma stratejilerinin tespit edilmesi ve takip edilmesi gerekir. Fiyat rekabetinin yani
sira fiyat disinda da rakiplerin dnline gecgilmesine yonelik ek hizmetlerin sunulmasini igeren stratejiler de
gelistirilmelidir.

Miisteri Edinme Maliyeti: Satis yapmak igin farkli reklam ve pazarlama stratejileri gelistirmek gerekir.
Bu durumda da bu calismalar icin belli bir butge ayrilmalidir. Bu ¢alismalar sonucunda da belli kitlelere ulasi-
labilir ve bu kitlelerin bir kismina triin satisi gerceklestirilebilir. Bu maliyeti hesaplamak igin pazarlama galis-
malarina harcanan bltgelerin, tekil kullanici bazinda ne kadar harcandigini 6lciimleyerek bulmak mimkindur.

1.4.11. DOnlisim Orani Optimizasyonu

Donlstim orani, reklam veren kisi tarafindan belirlenmis olan
hareketi gerceklestiren kullanicilarin, reklama tiklayarak gelen tim
ziyaretgilere oranini verir. Toplam ziyaretgi donlisiime bollnerek he-
saplanir.

Do6nlsiim orani optimizasyonu [CRO-konversion rate optimi-
zation (konversion reyt optimizeysin)] dijital pazarlama alanindaki en a
onemli konulardan birisidir. Calisma yapilan sayfanin éniinde bulu-
nan engelleri kaldirabilmek icin gerceklestirilen calismalarin tama- | ‘ | |
mina dénlsim orani optimizasyonu denir (Gorsel 1.28). Gergekles- | | I I I I
tirilen optimizasyon calismasi kullanicilarin verileri, biraktiklari ayak
izleri incelenmesi sonrasinda uygulanir.

Gorsel 1.28: Donuisiim orani optimizasyonu
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Doniisiim Orani Optimizasyonu Nasil Yapilir?

D6nlisim orani optimizasyonu, arastirma anketleriyle, A/B test calismalariyla ve optimizasyon hedeflerini
Olciimleyerek uygulanir. A/B test metodundan optimizasyon hedeflerine kadar birgok adim yer alir. Bu stirecte
yapilmasi gereken kullanicilarin karsisina dontisim{ engellemek icin ¢ikan tim hatalari dogru yazilimlarla
tespit edip bu hatalari gidermektir. Dogru bir sekilde kurgulanmayan ya da dlgiimlenmeyen test galismalari
doénisim oranlarinda ciddi disuslere neden olur. Bu nedenle bu ¢alismayi gerceklestirirken 6lglimleme yapa-
bilmek olduk¢a 6nem tasir.

Doniisiim Orani Nasil Hesaplanir?

internet sitesini ziyaret eden tiim kullanicilar ile satilan {iriin sayisinin béliinmesi seklinde hesaplanir. Bu
konu igin bir 6rnek vermek gerekirse:

Ayakkabi reklamina tiklayan kisi sayisi: 100

Reklama tikladiktan sonra satin alan kisi sayisi: 2

Ornek bu sekilde diisiintldigiinde bu ¢alismanin déniisiim orani %2'dir, denilebilir.

Optimizasyon Calismasinin Saglayacagi Katkilar

* Internet Sitesi Daima Gelistirebilir: Yapilan optimizasyon calismalari ile birlikte internet sitesi daima
glncellenebilir. Gelisen ve degisen kullanici deneyimleri sonrasinda internet sitesi diizenli olarak gelis-
tirebilir ve bu sayede her gecen giin daha iyi donlisiim oranlari yakalanmis olur.

* Daha Fazla Miisteri imkani: Ekstra reklam harcamasi gerceklestirmeden daha fazla déniisiim elde et-
meye baslanir.

* Reklam Maliyetlerinin Oniine Gegilir: Reklam verilen kanallarin optimizasyonu saglanarak daha verimli
reklam igerikleri olusturulur.

e Dogru Optimizasyon Dogru Miisteriyi Getirir: Yapilan optimizasyon ¢alismalari ile internet sitesine
daha dogru bir trafik cekilir ve satin alma potansiyeli yliksek musteriler elde edilir.

1.4.12. Google Analytics

Google Analytics (Googil Analitiks) araci, site sahibinin internet sitesine gelen ziyaretcilerini detayl olarak
tanimasina yardimci olur ve internet sitesi sahibi de hedef kitlenin beklentisini anlar. Bu durum, site sahibi-
nin iceriklerini ziyaretgilerin istedigi dogrultuda gelistirmesine tanitim ve reklam kampanyalariyla ilgili dogru
adimlari atabilmesine de yardimci olur.

Google Analytics Kullanmanin Avantajlari Nelerdir?

Google Analytics servisi internet sitesi icin yapilan tim calismalarin sonuglarinin degerlendirilmesi icin
Ucretsiz olarak sunulan bir hizmettir (Gorsel 1.29). Google Analytics servisi ile site anahtar kelimeleri, rek-
lamlar, markalasma ve SEO calismalarinin ne 6l¢lide ise yaradigl, siteyi ziyaret edenlerin potansiyel misteriye
déniisme oranlari gibi pek cok farkli stratejik veriye ulasilabilir. isletmelerin uluslararasi alanda stratejiler ge-
listirebilmesi icin bu bilgiler olduk¢a dnemlidir. Uluslararasi
alanda tim sektorlere iliskin rekabet durumu, 6él¢ilebilirlik
saglayan farkh teknolojilerin kullaniimasi ile elde edilen ve-
rilerin strateji belirlenmesinde kullanimi da yayginlastirmak-
tadir. Google Analytics, bu kapsamda internet sitelerinin
Olcllmesini saglayan dnemli araglardan biri durumundadir.
Ozellikle servisin licretsiz olarak sunulmasi ve basarili analiz-
ler yapilmasina imkan sunmasi Google Analytics’in kullani-
mini daha da 6nemli bir hale getirmektedir.

Gorsel 1.29: Google Analytics
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Google Analytics tarafindan internet sitelerine sunulan en 6nemli ii¢ 6zellik:

e Hemen Cikma Orani: Google Analytics, gercek zamanl izleme imkani sunar. Tim verileri hesaplar ve
kayit altina alir. Hesaplanan veriler arasinda ziyaretgilerin hemen ¢ikma orani olduk¢a 6nemlidir. Eger
internet sitesinde hemen ¢ikma yizdesi ylzde 100'lere ulasmissa bu site tasariminin ve igeriginin kot
oldugu anlamina gelir. Site icerigi glincellenmeli musterilerin ihtiyaclarina cevap verecek sekilde diizen-
lenmelidir. Clinkli bu durum, Google arama sonuclarinda da gerilere diismeye neden olacaktir.

e Sitede Gecirilen Ortalama Siire: Hemen ¢ikma oraninin artmasi, ortalama gegcirilen sireyi de etkile-
mektedir. Bu durum site iceriklerinde ya da site acilma hizinda bir problem oldugunun gostergesi olabi-
lir. Bir baska sebep olarak ise, yanhs SEO uygulamalari sebebiyle yanlis ziyaretcilerin cekiliyor olmasini
duslindirebilir. Tim bunlarin cevabini bu analiz aracindan anlamak mimkuandr.

e Yeni Ziyaretci Yiizdesi: Sitenin kazandig yeni ziyaretgileri gosterir. Stirekli eski ziyaretcilerin siteye gel-
mesi sadik ziyaret¢i kavrami bakimindan iyi olarak kabul edilse de, yeni ziyaret¢i kazanma oraninin
diisiik olmasi zararhdir. lyilestirme icin calisma yapilmasi sarttir.

1.4.13. Yandex Metrica

Yandex Metrica (Yandeks Metrika), e-ticaret siteleri ve internet sitelerini ziyaret eden kullanicilarin dav-
ranislarini 6lgmek amaciyla kullaniimaktadir. Google Analytics uygulamasina rakip olacak nitelikte donanima
sahip bir uygulama ve internet sitelerindeki kullanici davraniglarinin tamamini analiz edebilir. Yandex Metrica
uygulamasi kullanilarak, internet sitelerinin organik ziyaretcilerinin oranlari tespit edilebilir, kullanicilarin e-ti-
caret siteleri tizerinden gergeklestirdikleri déniisiim faaliyetleri analiz edilebilir. internet sitelerinin daha fazla
gelistirilebilmesi igin stratejiler gelistirilebilir.

1.4.14. Feedback Yonetimi

ingilizcesiyle feedback (fiidbeg), Tiirkce’de geri besleme veya geri bildirim olarak kullanilir. Uzun vadeli
blylme planlarinin temelini olusturan musteri geri bildirimi dikkatle incelenmelidir (Gorsel 1.30).

Musterilerin 6nerilerini ve anlamli elestirilerini
dinlemek ve dikkate almak, onlara 6nemsendiklerini
hissettirir ve diisiincelerini ifade edebilme imkani sag-
lar. Bunun yani sira Urin ve hizmetleri, hedef kitlenin
ihtiyac ve beklentilerine uygun olacak sekilde iyilestir-
mek, misteri memnuniyetsizliginin sebebini 6grenip

sorunlarin farkina varmak ve misteri giivenini kazan-
mak da mimkdan olur.

Anket: Sundugu Urin veya hizmetin nasil ve ne 6l- Gorsel 1.30: Gerl bildirim
clide basarili oldugunu 6grenmek, musteri sikayetleri
hakkinda bilgi sahibi olmak, misteri tarafindan tercih
edilmesinin veya edilmemesinin sebebini 6grenmek
isteyen sirketler anket yontemi ile geri bildirim alabilir
(Gérsel 1.31). ilk temas anketi, iiriin gelistirme anketi,
satin alma sonrasi anket, sosyal medya anketi, uygu-
lama ici kisa anketler gibi uygulanma bigimleri bulun-
maktadir. Anket yonteminde secenekli sorular sormak,

sorulari basmakalip degil ilgi ¢cekici bicimde yoneltmek,

cok fazla soruyla bunaltmadan ilerlemek 6nem tagir. Gorsel 1.31: Geri bildirimde anket
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Telefon Goriismeleri: Bazi misteriler igin telefon gériismesi daha etkili olabilmektedir. Ozenle secilmis
ctimleler kullanilarak yapilan telefon gorismeleri ile misterilere 6Gnemsendikleri hissettirilebilir. Gorlismeyi
gerceklestirecek kisinin empati yeteneginin glicli olmasi ve aramalarin dogru zamanda yapilmasi bu geri bil-
dirimi yonteminde 6nemlidir.

Satis Sonrasi E-Posta: ilk satin alma sonrasinda misteriye 6zel bazi kampanya ve firsatlarin sunulmasi,
tesekkiir e-postasi ile Grlin onerileri yapilarak musteriler sadik muisteri haline donustirilebilir. Satis, satis
sonrasi ve kargo gibi konularda musterilere e-posta gonderilmesi veya dijital platformda yorum yapilmasina
yonelik mesajlarin iletilmesi gibi geri bildirimler ile satislarin iyilestiriimesine katki saglanabilir.

Yiiz Yiize Goriisme: Musterilerle yiiz ylze konusmak, sadik misteri elde etmeyi ve markanin musteri go-
ziindeki degerini 6grenmeyi saglayan bir diger yontemdir. Misteri verilerinin strekli gincellenmesi gerektigi
icin bu yontemin baska bir musteri geri bildirimi yontemlerinden herhangi biriyle birlikte uygulanmasi gerekir.

Gizli Misteri: Gizli misteri yonteminde markalarin anlastig kisi ya da sirketler musteri gibi gézlem yapip
markaya rapor sunar. Bu sayede markalar misteri memnuniyetinde ne kadar basarili oldugunu ve ¢alisanlarin
misteriye yaklasiminin nasil oldugunu 6grenebilir.

1.4.15. E-Ticaret ve Blog Yonetimi
Blog sitelerinin temel gorevi, bilgi Uretmek ve Uretilen konulari kullanicilara sunmaktir. Merak edilen ko-

nular ¢evrim igcinde arama motorlarinda aranir. Arama motorlari ise
aranan bilgiler icerisinde en kaliteli ve dolgun bilgiye sahip internet
sitelerini Ust siralarda listeleyerek kullanicilara gosterir. Arama mo-
torlariicin en 6nemli bilgiyi blog siteleri sundugu icin SEO degerinin
en blylgini blog sitelerine vermektedir (Gorsel 1.32).

E-ticaret siteleri icin 6nemli olan Uriin aramalarinda veya sati-
lan markalarin arama motorlarinda kolay bulunmasidir. Ancak bu
durumu bir adim daha ileri gétiirmek mimkindir. Bu e-ticaret si-

tesine bir blog sayfasi kurularak yapilabilir.

Gorsel 1.32: E-ticaret ve blog kullanimi

Blog sayfasinin e-ticaret sitesine yararlari nelerdir?

e Satilan drinlerin detaylari bir makale ile ayrintil bir sekilde verilir, misterilerin sorulari cevaplanir.

e Satisi yapilan Grin kategorileri hakkinda bilgiler sunulur.

e Kampanya veya indirimler hakkinda detayli bilgiler verilir.

« ilgili yan alanlara iliskin de aciklayici bilgiler verilebilir. Ornegin mutfak gerecleri satan bir e-ticaret sitesi
varsa yemek tarifleri verilebilir, bu sayede ilgili kullanicilarin (ev hanimlari, ascilar vb.) internet sitesini
ziyaret etmeleri saglanir.

¢ Blog sitesinde verilen 6zgln icerikler sayesinde ylzlerce kisi siteyi ziyaret eder, bedava ve siresiz olarak
site tanitilabilir, akilda kalmasi saglanir.

« internet sayfasinin icerik oranini arttirarak SEO degeri yiikseltilir.

e Site strekli glincel tutularak alan adinin marka degerine katki saglanir.

¢ Blog yazilarinda Urline veya kategoriye verilen linkler ile Grlin ve kategori SEO degeri artirilir.

internet alisverislerinde potansiyel misteriler sadece (iriiniin fotografina veya adina bakarak iiriin satin

almaz. Uriin hakkinda detayl agiklama ve &zelliklerinin olmasi halinde satis oranlarinda artis oldugu gozlem-
lenir. internet sitesinde ne kadar bilgi varsa potansiyel misteriler o kadar bilgi doyumuna ulasarak satin alma
eylemine gecer. Bunun en biylk nedeni satilan Girline ve internet sitesine glivenilmesidir.

Blog sitelerinde verilen bilgiler gercek ve dogru bilgiler ise sosyal medya kanallarinda paylasimi yapilir. Bu

sayede dogal bir reklam dongusi halini alir ki internet sayfasinin giris sayisina her gecen giin katki saglar. Hatta
sadik bir okuyucu kitlesi dahi edinilebilir.
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Ozet olarak, internet sitesine organik trafik saglamanin en basit ve ekonomik yolu Sema 1.5’te gorildigi
gibi blog sitelerinden gegmektedir.

Ahsverig Donglisi: Blog igerigi Organik Trafik Satig

Sema 1.5: Blog siteleri araciligiyla organik trafik olusturma
1.4.16. XML ve Bayi Zinciri

XML bayilik kullanimi; giinimizde gelisen teknoloji ile beraber Griinlerin tedarik edilmesi, paketlenme-
si ve teslim edilmesi gibi slireclerin maliyetinin ortadan kaldirildig bir yontemdir. Vakit kaybetmeden satis
yapilabilmesini saglamaktadir. XML bayilik sistemi icin belirli bir sermaye olmasi gerekmektedir. Ancak satisi
yapilacak olan rinler igin yeterli kapasitesi olmayanlarin tercih ettikleri bir yontemdir.

E-ticaret sitesi Uizerinden stok tutulmasina gerek kalmadan Urin satisi yapilabilmektedir. E-ticaret sitesi
Gzerinden XML sisteminin kullanilmasi ve tedarikgi firmanin da XML sistemini kullaniyor olmasi gerekmekte-
dir. Bu sayede siparis alindiginda alici, tedarikginin stok bilgisini gérerek siparisini vermektedir. Tedarikginin
stok listesi ise devamli olarak giincellenmektedir. Siparis direkt olarak tedarikciye diismektedir. Uriiniin gén-
derim ve sevkiyat siireci de tedarikciye baglh bir durum oldugu icin her tedarikgi icin farkli olmaktadir.

XML bayilik sartlarina bakildiginda bu kisilerin fatura kesme zorunluluklari bulunmaktadir. Bu sebeple
resmi olarak bir isletmelerinin olmasi gerekmektedir. Tedarik¢i firmalar, herkesin XML bayiligi basvurularini
kabul etmeyebilir. Bu sebeple bayilik alacak olanlarin glvenilir bir e-ticaret sistemine sahip olmalari ve XML
entegrasyonu olan bir e-ticaret sitesinin kullanilmasi gerekmektedir.

1.4.17. Altyapi Yazilimlan

iki cesit e-ticaret altyapisi bulunmaktadir. Bunlardan biri licretsiz (agik kaynak kodlu) yazilimlar, bir digeri
ise kiralik sistemlerdir. Ucretsiz sistemlerde géniillii bir ekip tarafindan olusturulmus kaynak kodlarina sahip
olarak internet sitesi kurulabilir.

Kiralik sistemlerde kurulum ve tasarim gibi istek ve
ihtiyaclara uygun calismalar e-ticaret altyapisi saglayan
firmalar tarafindan temin edilmektedir (Gorsel 1.33).
Ayrica siteyle ilgili destek, sanal poslar, entegrasyonlar

ve diger ihtiyaclar e-ticaret altyapisi saglayan firmalar

tarafindan belirli bir Gicret karsiliginda saglanacaktr. Gorsel 1.33: Altyapi yazilimlari

E-ticaret Altyapisi Segerken Dikkat Edilmesi Gerekenler

Altyapi saglayacak olan firmanin glvenlik ve 6deme noktalarinda teminat verdiginden ve 7/24 teknik
destek hizmeti sunacagindan emin olunmalidir. Bunun yani sira sektorde yer alan belli bash 6zellikleri barin-
dirmali, sanal pos kurulumu ve entegrasyon gibi calismalari icermelidir.

Galisilan altyapi saglayicisi firma ile ilgili detayli arastirmalar yapilmali, referanslar ve demolar incelene-
rek degerlendirmeye alinmalidir. Firma ile ilgili yapilan yorumlardan yola cikilabilir ya da altyapisini kullanan
firmalarla iletisime gecerek firma hakkinda bilgi sahibi olmak gerekir. Yine altyapida SEO uyumlu e-ticaret
ozelliginin var olduguna emin olmak gerekir. Bu arama motorlarindaki basariyi yakindan etkileyecek faktor-
lerdendir.

E-ticaret altyapisinin yine dikkat edilmesi gereken noktalarindan biri yonetim panelinin sade ve anla-
silabilir nitelikte olmasidir. Hizlica Urlin girisleri ve varyantlar eklenebilmeli, siparisler kolayca gorilmeli ya
da stoklara aninda ve toplu olarak islem yapmak gibi calismalari panelden vakit kaybetmeden yapabilmeli,
zamandan tasarruflar saglamalidir.
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1.5. URUN YONETIMI

HAZIRLIK CALISMALARI

1. Markali bilinen Grtinlerin tercih edilmesinin nedenleri nelerdir? Agiklayiniz.

2. Sifre olustururken nelere dikkat edersiniz?
3. Kargo gorevlisi tarafindan teslim edilecek olan bir siparis paketinde teslimat sirasinda herhangi bir
hasar gorildiigu takdirde sizce neler yapilabilir?

internet kullaniminin yayginlasmasi e-ticaret kullanimini olumlu etkilemektedir. E-ticareti satis yontemi
olarak belirleyen isletme sayisi her gecen giin artmaktadir. internet sitesine triinii koymak e-ticaret satislarini
artirmak icin artik yeterli degildir. isletmeler e-ticaret satislarini attirabilmek icin (iriin ydnetimi siireclerini
e-ticaret suireclerine de uygulamak zorundadir (Gorsel 1.34).
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Gorsel 1.34: Uriin ydnetim siireci

Uriin talep edenler e-ticaretin sagladigi imkanlarla daha fazla iriin cesidini daha az emek harcayarak
inceleyebilmekte, trinlerle ilgili detayh bilgi ve farkli kullanicilarin deneyim sonugclarina ¢evrim ici aracihgiyla
ulasabilmektedir. isletmeler icin faaliyetlerinin &nem noktasi tiretimden satis ve pazarlamaya kaymaktadir.
E-ticaret ile birlikte tlketiciler Grlinlerle ilgili kullanim deneyimlerini cesitli internet magazalarinin yorumlar
bolimiinde dile getirmektedir. Satis sonrasi slirecler isletmenin ya da Griinlin marka degeri acisindan gittikce
daha 6nemli hale gelmektedir.

Uriin yonetiminin ilkeleri;

* Miusteri kitlesini dogru belirlemek,

e Musterilerin talep ve ihtiyacglarini dogru belirlemek,

« Uriin misteriye ulasana kadar biitiin siiregleri planlamak ve miisterinin tercihini olumsuz etkileyebile-

cek bitin unsurlar igin ¢dzim UGretmek,

e Dogru pazarlama kanallari kullanmak,

e Satis sonrasi destek saglamak ve musteri sadakatini saglamakdr.

Uriin ydnetim siireci Sema 1.6’da gérildugi gibidir.
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URUN
TASARIMI
VE TANITIMI

»Sosyal Medya
icerikleri

*Bloglar

s Ajle ve Yakin Cevre

*Geri Bildirimler

*Radyo/TV

*Acik Hava
Reklamlari

*Madaza lci
Etkilesim

*E-posta

s Uretici internet
Sitesi ve Mobil
Uygulamast

*Perakendeci
internet
Sitesi ve Mobil
Uygulamasi

*SMS

*QR Kod

* Mobil Odeme

»Telefonla Odeme

*Kuponla Odeme

*Kredi Kart ile
Odeme

*Banka Karti ile
Odeme

eHavale/EFT

» Teslimatta Odeme

*Puanla Odeme

Sema 1.6: Uriin yénetim siireci

1.5.1. Tedarik ve Stok Yonetimi

 Tedarik (Satin Alma) Yonetimi

*Magazada
Teslimat

*Kargo Firmasi ile
Teslimat

e sletme Personeli
ile Teslimat

*Kurye ile Teslimat

*Robot veya Drone
ile Teslimat

GERI BiLDIRIM

«Sosyal Medya
Yorumlan

*Mlisteri
E-postalar

*Degerlendirme
Anketleri

*Satis Rakamlari

e Stok Devir Hizi
Raporlar

e Talep Raporlfar

e Mdsteri Hizmetleri
Birimi Raporlari

eUzman Inceleme
Raporfari

Tedarik: Mallarin, iretim veya satis icin elde edilmesi amaciyla yapilan faaliyetlerin timuddir. Tedarik yo-

netimi, satin alma siirecindeki tim unsurlarin ideal ve etkili bicimde kullanilabilmesi i¢in gerekli olan faaliyet-

lerdir. Tedarik yonetimi etkili ve verimli olan isletmeler maliyet diistsi, Gretim verimlili§inde iyilesme, talep

artislari ile bas edebilirlikte iyilesme gibi olumlu etkileri elde eder (Gorsel 1.35).

Tedarik Yonetiminin Amaglari;

Gorsel 1.35: Tedarik yonetimi

e Stoktaki Grlnlerin kontrolliini yaparak envanter maliyetlerini ve zararlari en dislik seviyeye indirmek,

 Kalite ve maliyet dengesini kurarak Grlin kalitesinde devamliligi saglamak,

e Guvenilir tedarikgiler bulmak ve siurekli glivenilir tedarikgilerle ¢calismak,

e Tedarigi saglanan Urin, hizmet, materyalleri veya servisleri standart olarak kullanmak,

« Uriin siireclerinde kalite kontrolii olusturmak ,

« ihtiya¢ duyulan iriin ve hizmetlerin diisiik maliyetlerle tedarigini saglamak,

e Tedarikgilerle saglanan gliven iliskilerini kullanarak isletmenin rekabet gliclinii ve pazarlk yetenegini

artirmak,

e Uriin, hizmet, servis, malzeme, donanim veya veri akis siireclerinde siireklilik ve diizen saglamaktir.
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e Stok Yonetimi

“Stok yonetimi” veya “envanter yonetimi” terimleri, bir sirketin herhangi bir zamanda ne kadar stoku bu-
lunmasi gerektigini belirleme sirecidir. Etkili bir stok yonetimi, miisteri memnuniyeti ve sirket karlari arasinda
denge kurulmasini saglar. Stok yonetimi; isletmenin ekonomik durumu, misterilerin alisveris davranislari veya
degisen talepleri, mevcut sermaye, tedarikgilerle iliskiler ve depo kapasitesi gibi faktorlerden etkilenebilir.

Stok yonetimi; bir isletmenin mevcut Grlnlerinin fiyatini, hacmini, ¢esitliligini ve konumunu denetlemek-
tedir. Stokta bulunan bir Grin isletme envanterinin bir parcasi sayilir. Envanterdeki bir Griin tedarik zincirine
girdiginde yonetilebilir. Uriintin kullanilabilirligi veya satilabilecegi, e-ticaret sitesinin (iriin sayfasinda gosteri-
lir. Stok yonetimi ile en uygun Grin miktari her zaman korunur (Gérsel 1.36).

Gorsel 1.36: Stok yonetimi

Stok yénetim sisteminden beklenen temel 6zelliklerden bazilari sunlardir:

e Stok duzeyleri takip edebilmelidir.

e Stok maliyetleri hesaplanabilmelidir.

e Depolama, nakliye ve tasima ile ilgili maliyetleri belirleyebilmelidir.

e Depolama yapilacak alanlari belirleyebilmelidir.

* Gegmisteki satislara iliskin verilerin analizi yapilabilmelidir.

e Gelecege yonelik satis talepleri tahmin edilebilmelidir.

e Stoklarin yenilenecegi zaman ve gerekli olan stok miktarlari 6nceden tespit edilebilmelidir.

Stok Yonetiminin Unsurlar

Stok Maliyetleri: Stokta olmayan Grlinlerin degistiriimesine veya yenilenmesine iliskin ilave maliyetleri
gosterir. Acil durum iletileri igin yapilmasi gereken ek 6demeler, hizli teslimat yapilabilmesi igin tedarikgi degis-
tirilmesi ve daha az kérli stok entegrasyonlari gibi bazi etkenler stok maliyetlerini degistirir. Uriiniin misteriye
gonderilme sirecindeki toplam maliyetlerin iginde bu maliyetlerin de dikkate alinmasi gerekir.

Stok Alma Zamani: Etkili bir stok yonetiminde envantere yeni stok girisinin yapilabilmesi icin 6nceki stok-
larin satilmasi gerekir. Boylelikle fazladan depolama alanina ihtiyag duyulmayacaktir. Uygun bir stok yonetimi
ile stoklarin alinmasi gereken dogru zaman kolaylikla belirlenebilir. Yeni stok girisi erken yapilirsa fazladan
depolama alanina ihtiyag olabilir ve nakliye maliyetleri artabilir. Yeni stok girisinin gecikmesi durumunda ise
bu siirecte Uriline gelen talepler karsilanamayabilir, misteri kaybetme riski ve gelir kaybi ile karsilasilabilir. Bu
nedenle stoklarin dogru sekilde ve zamanda karsilanmasi 6nemlidir.

Stok Analizi: Stok yonetim sisteminde ylizlerce hatta binlerce veri 6gesi mevcuttur. Stok yonetim sistemi-
ne uygun verinin belirlenmesi, stoklari 6lgmeye yarayan dogru verilerin degerlendirilmesi, mevcut verilerle ne
kadar stok islemi yapilabildigi stok analizi ile tespit edilebilir.

Stok Limiti: Stok yonetiminde mevcut Grin miktarlari dogru tespit edilmelidir. Bunun igin 6ncelikle alt
stok limiti olusturulmali ve limitin altina inmeyecek sekilde uygun bir stok yonetim stratejisi gelistirilmelidir.
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FIFO: Stok yonetiminde de dikkate alinan bu uluslararasi prensibe gore stoka ilk giren Griinlin satisa ilk
cikacak driin olmasi gerekir. Boylelikle eski stoklarin bekletilip yeni stoklarin satisa gonderilmesine engel olun-
maktadir. Ozellikle son kullanim tarihi olan tiriin gruplari igin bu ilke nemlidir.

Entegrasyonlar ve Ara Yiizler: Siteye destek saglayan entegrasyonlara uygun bir sekilde stok yonetimi
sistemi planlanmalidir. Kullanilan ara yiizler, toplam stok degerinin ve genel muhasebe sistemindeki stok ma-
liyetlerinin takibini saglayacak pek ¢ok bilgiyi icerir.

Kriz Senaryolari: Her organizasyon beklenmedik kriz senaryolari ile karsilasabilir. Dogal afetler, ekonomik
krizler ve teknik sorunlar organizasyonun yapisini bozabilir. Kullanilan stok yonetiminin bu gibi beklenmedik
durumlara hazirlikh olmasi beklenir.

Stok y6netim sisteminin ¢evrim ici perakendecilere sagladigi avantajlar sunlardir:

e E-ticaret sirket yonetimlerinin sitedeki trin satislarini 6lgmelerine yardimci olur.

e E-ticaret sirketlerinin stokta bulunan Uriinleri satmadan siparis artislarini yonetmelerine katki saglar.

e Glincel Grln bilgilerinin tutulmasina olanak tanur.

e E-ticaret sitesi karar vericileri cok kanalli siparis akisi Gizerinde daha fazla ve etkin kontrole sahip olur.

e Stok verileri batin platformlarda gergcek zamanli olarak eslestirilebilir.

e Satisi ok olan Uriinlerin stoku satislara gore hizlica glincellenebilir.

* isletmeler hangi iriinlerin hangi zaman dilimlerinde satilabilecegini tahmin edebildikleri icin e-ticaret

ile satislar artabilir.

1.8. ETKINLIK

1. E-ticarette siparis verirken Urln{in stokta bulunmasi kullanicilari nasil etkiler?

2. Stokta goriinen trtinden farkh bir Grindn teslim edilmesi miisteri memnuniyetini nasil etkiler? ;
3. E-ticarette yapilan Grlin alisverislerinde Giriiniin temin edilememesi nedeni ile ge¢ teslim edilmesi Jo};
nasll bir etki olusturur?
4. Stok temini ve gecikmeleri nedeniyle olusabilecek bu tarz sorunlar misterilerin e-ticaret isletme-
sine bakis acilarini nasil etkiler?

5. Belirlediginiz bir Grin grubunun dreticiden tuketiciye trln teslim slrecini olusturan asamalar
nelerdir? Arkadaslarinizla paylasiniz.

Kot stok yonetiminin sonuglari sunlardir:

e Stokta bulundurulan fazla Grtinlerin bozulmasi yliksek maliyetlere ve kaynak israfina neden olur.

e Dlsuk miktarlarda stoklarla calisiimasi durumunda siparislerin artmasi, tedarik sorununa neden olur.

e Stok yonetiminde yapilan hatalar, potansiyel misterilerin kaybedilmesi ile sonuglanabilir.

e Stok yonetiminde kriz senaryolarina gereken énemin verilmemesi mevcut stoklarin bir bolimiini veya
tamamini kaybetmekle sonuglanabilir.

e Stok yazilimlarina iliskin hatalar, misterilere yanls Grlinlerin génderilmesine veya lrliniin tedarik edi-
lememesine neden olabilir.

e Stoklarin periyodik olarak kontrol edilmemesinden dolayi siparislerin karsilanmasinda zorluk yasanabilir.

e Uriiniin stok durumunun e-ticaret sitesinde net bir sekilde agiklanmamasi miisteri giiveninin zedelen-
mesine yol acar.

1.5.2. Marka ve Kategori Yonetimi
¢ Marka Yonetimi

Urtiniin ve markanin biitiin unsurlarinin tiiketici tarafindan daha iyi ayirt edilmesini saglamak amaci ile
yapilan faaliyetlerin timudur. Marka yonetimi; marka planlamasi, tasarimi, yaratilmesi ve kontroll slrecidir.
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Marka yonetiminde dikkat edilmesi gereken hususlar;

e Markanin Urlinleri tiketici ihtiyaglarini karsilamali,

e Markanin tuketicilerde ¢agristirdig soyut yararlar olmali (kalite, dayaniklilik, vb),

e Markanin Grinleri nitelik olarak uyumlu olmali,

e Calisanlarin es glidiim iginde ¢alismasi icin egitim diizenlenmeli,

e Marka tanitiminda nasil bir dil kullanilacagi, markanin hangi kelimelerle yan yana kullanilabilecegi ve bu
dil ile nasil bir algi olusturulmak istendigi lizerine ¢alismalar yapilmali,

e Markanin internet sayfasi ve sosyal medya hesaplari uzman bir ekip tarafindan yonetilmeli,

e Marka algisini iyilestirmek icin misteri geri bildirimleri tizerinde de 6nemle durulmahdir.

1.9. ETKINLIK

1. E-ticarette taninmis markalar bir avantaja sahip midir? Agiklayiniz.
2. Bir e-ticaret sitesinin daha fazla glivenilir olarak algilanmasinin nedenleri neler olabilir?

3. Glvenilir bir markanin e-ticaret siteleri arasinda Ust siralarda yer almasinin nedenleri nelerdir?

» Kategori Yonetimi

Dijital pazarlama ve satis stratejileri arasinda yer alan {rlin kategorileri belirlenirken Grln planlamasina
paralel bir sirec takip edilmelidir. Dijital pazarlamada Urin kategorisi belirlenirken sonbaharda kirtasiye mal-
zemelerine, yaz aylarinda deniz kiyafetlerine, kis aylarinda palto ve botlara odaklanmak gibi dogru zamanda
dogru Urlnlerin musteri begenisine sunulmasi dnemlidir. Bu nedenle hangi lrline hangi donemde odaklanil-
masi gerektigi iyi analiz edilmelidir. Yakin veya uzak gelecekte hangi kategorilerin daha fazla ragbet gorecegi
ve hangi Uriinlerin 6n plana cikariimasi gerektigi belirlenebilir. iyi bir kategori yénetimi, mevsimselligi veya
donemselligi iyi bilmekle baslar.

Kategori yonetiminde ilk asamada mevcut tiim Grinler listelenmelidir. Tim Grtnlerin siralanmasi, Griin-
lerin nasil kategorize edilecegi hakkinda fikir verecektir. Mevcut Urinlerin listelenmesi stok kontrolii ve (riin
yonetim calismalarini detaylandirmak agisindan énemlidir. ikinci asamada uriinler ézelliklerine ve detaylarina
gore diizenlenmelidir. Bu asamada Urtnler model, marka, renk, sezon, dénemsellik, islevsellik, fonksiyon, yas
ve cinsiyet gibi gruplara ayrilarak kategorize edilir.

E-ticarette iiriin kategorisinin belirlenmesi siirecinde su faktérler ele alinmalidir:

e Cironun ylzde 80’ini saglayacak trlinler ay bazinda olusturulmalidir.

» On plana gikarilacak iriin belirlenirken tedarikgilerle gériismeler yapilmalidir.

« Uriin fiyatlari belirlenirken muisteri veri tabani kullanilarak, miisteri alisveris davranis analizleri incelen-
melidir.

e Musteri profili ve Grln kategorileri arasinda sezon baglantilari kurulmalidir.

« Uriin kategorilerinde rakiplerden ayrilan ve dikkat cekici nitelikteki tirtinlere odaklaniimalidir.

« Uriin cirosu yiiksek fakat adet sayisi az olan iriinlere dncelik verilmelidir.

* ilgili dbnemde daha uygun fiyatl ve daha kaliteli iiriinlere odaklanmak énemlidir.

 Uriin aramak icin siteyi ziyaret eden potansiyel misterilerin ilgilendikleri kategoride tanitimi yapilan
ana Urdana iyi belirlemek gerekir. Uygun fiyat ve yliksek stok miktari olan Griinler sunulmalidir.

e Dijital pazarlama planlamasi, kategori yonetimi tarafindan yapilan Griin planlamasina paralel olmalidir.

« Uriin kategorileri belirlenirken rakiplerin kontrolii ve takibi iyi yapiimalidir.
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1.5.3. Teslimat ve Odeme
e Teslimat

Teslimat; depolama, stok takibi, sevk ve idare slreglerini barindiran bir organizasyondur. Teslimat siireci
e-ticaret isletmelerinin musterileri ile temas ettikleri en 6nemli noktadir. Eger bu siireg iyi yonetilemezse is-
letmenin misteri kaybina sebep olabilir. E-ticaret isletmeleri bliylik ¢apl faaliyet yaptiklarinda kendi teslimat
organizasyonunu kurabilir. Ancak yeterli buyiklige ulasamazlarsa kargo (lojistik) isletmeleri ile calismak zo-
rundadir. Kargo isletmelerinin e-ticaret isletmeleri ile olabildigince uyumlu ¢alismasi icin gerekli planlamalar,
¢Ozlimler ve egitimler iki isletmenin karliligina 6nemli katkilar saglayacaktir.

E-ticaret girisim sayisinin ylkselmesi ve artan lojistik maliyetleri, lojistik uygulamalarinin 6nemini artir-
maktadir. Kiglk e-ticaret firmalarinin misteri tabanlari ve bu kic¢tk firmalarin glinlik siparisler miktarlari
da ¢ok 6nemli degildir. Ancak tiim bu e-ticaret firmalarinin siparislerine toplu olarak bakildiginda ¢ok blyk
miktarda siparis ortaya ¢cikmaktadir. Bu nedenle lojistik veya siparis toplayici araci firmalar, e-ticaret firmalari
ile ortaklik kurmaktadir. Blyuk lojistik sirketleri ile yapilan is birligi neticesinde biriken siparisler toplanmakta
ve misterilere Grlnler teslim edilmektedir.

internet satislarinda giinde sadece (i¢ adet siparis olusturan bir isletme siparisler az oldugu icin lojistik
sirketleriyle uygun bir pazarlik yapma sansina sahip olamayacaktir. Bu nedenle nakliye masraflari oldukca
ylksek olacaktir. Ancak lojistik toplayici firmalar ile kurulacak ortaklik sayesinde yiiksek siibvansiyonlu nakliye

lcretlerinden ve coklu seceneklerden yararlanma olanagina sahip olunabilecektir (Gorsel 1.37).

A <

~

Gorsel 1.37: Teslimat yonetimi

Lojistik entegrasyonlarinin bir pargasi olan kargo entegrasyonlari, kargo sirketleri ile e-ticaret sitesi ara-
sinda baglanti kuran bir sistemdir. Kargo sirketine bagh olarak birtakim farkhliklar olsa da genel olarak kargo
entegrasyonlari, standart bir prosediire baglanmistir.

Kargo entegrasyonlari iizerinde temel olarak su agamalar yer alir:

e Siparis bilgileri entegre sisteme aktarilir.

e Siparis paketi hazirlanir.

e Barkotlu ¢ikt ile kargo sirketine teslim edilir.

» Kargo takip numarasi otomatik olarak sisteme aktarilir.

e Musteri, otomatik sablon ile stire¢ hakkinda e-posta veya ileti (SMS) ile bilgilendirilir.
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* Kargo yola ¢ikinca ve varis subesine ulasinca entegrasyon sistemi Gzerindeki kargo takip formu glincellenir.
e Slireci musteri, site yoneticileri veya diger paydaslar takip edebilir.

e Kargo gonderisi musteriye teslim edilir ve “Teslim edildi.” seklinde glincelleme yapilir.

e Gerekli tiim veriler islendikten sonra siparis kapatilir.

1.10. ETKINLIK
1. Teslimat igin tek kargo veya coklu kargo tercihi sunulmasi alici ve satici igin nasil bir etki olusturur? s

2. Kargo slirecini takip etme imkani sunulmasi e-ticaret sitelerine duyulan memnuniyeti nasil etkiler?
3. Hazirlanan siparisin paketlenme sekli ve stiresi misteriler agisindan nasil bir 6nem tasir? v

« E-Ticaret Odeme Altyapisi

E-ticarette asil amac Uriin satmak ve 6deme almaktir. Geleneksel bankacilik sistemleri, bankalarin 6deme
sistemleri ile ilgili tecriibeleri nedeniyle e-ticaret sitelerinde yaygin olarak kullanilmaktadir. Ayrica sanal ban-
kacilik ve yeni nesil 6deme yontemlerinin kullanimi da gittikce yayginlasmaktadir. En popller 6deme yontemi,
kredi kart ile yapilan 6deme seklidir. E-ticaret sitelerinin kullandiklari 6deme altyapisi,tim 6deme sistemleri
ile uyumlu olmalidir (Gorsel 1.38).

N

Goérsel 1.38: Odeme ydntemi

E-ticaret 6deme altyapisinda kullanilabilecek 6deme y6ntemleri sunlardir:

Kartlar: Kredi kartlari ve banka kartlari, e-ticaretin olmazsa olmazlarindandir. Kredi kartiyla 6deme, en
yaygin e-ticaret 6deme yontemidir. Kredi karti yerine banka karti ile de 6deme yapilabilir.

Havale/EFT: Banka hesabindan dogrudan para havale etmek ve EFT ile para gdndermek miumkandr.

Sanal POS Entegrasyonu: E-ticaret sitelerinin altyapisi tim bankalarin sanal POS entegrasyonuna sahip
olmalidir. Sanal POS’lar, her bankanin kredi karti veya banka karti ile alisveris yapmasini saglamaktadir.

Cevrim i¢i Odeme Sistemleri: Cevrim i¢i 6deme ydntemleri sayesinde, {iclincii taraf pazarlardan ya da
misterilerden gelen 6demeler bekletiimeden isletmelerin hesabina aktarilabilmektedir. Bu 6zellik sayesinde
geleneksel banka hesaplarinda karsilasilan blokajlarin olumsuzluklarindan kurtulmak mimkutndar. Cevrim ici
odeme sistemleri, ulusal ve uluslararasi 6deme standartlari ile sertifikalandirilmistir. Ayrica bazi ¢evrim igi
o0deme sistemi altyapilari tarafindan yapay zeka da kullaniimaktadir.
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Mobil Odeme: Mobil deme ydntemleri, akilli cep telefonlari ile e-ticaret 6demesi yapmayi saglayan
alternatif bir 6deme sistemidir. Mekandan ve zamandan bagimsiz olarak musteriler akilli cep telefonlarini
kullanarak 6deme yapabilir. Bu entegrasyonda, GSM operatorleri tarafindan telefon hatlarinin tarifelerine
yansitilan Ucretlerle tahsilat gerceklesir.

Karekod: Karekod ile akilli cep telefonlarindan ya da tabletlerden alisveris islemleri de yayginlasmaktadir.
Karekod yontemi kullanilarak yapilacak 6deme islemleri icin mobil cihazlarla uyumlu bir altyapi ve entegras-
yon olusturulmalidir.

Kripto Para/Dijital Clizdan: Kripto para ile 6deme yapabilmek icin dijital clizdan sahibi olmak gerekir.
Blockchain teknolojisi ile gelistirilen kripto para birimleri ile 6deme yontemleri gelecegin 6deme yontemleri
arasinda gosterilmektedir.

Odeme altyapisi kurulumu dncesi dikkat edilecek hususlar sunlardir:

o E-ticaret sitesi kurulumunun ardindan, 6deme altyapisi kurulumu gerceklestirilmelidir.

e Cevrim ici 6deme sistemleri; sanal banka hesaplari, 6deme kartlari veya diger banka kartlarinin kulla-

nimini kolaylastirir.

* Geleneksel bankalarin para transferlerinde belirledikleri limitlere dikkat edilmelidir. Belirlenen limitler

nedeniyle bazi durumlarda 6deme tahsilatlari zor olabilmektedir.

e Uluslararasi e-ticarette sanal paralar, farkl tlrdeki para birimlerini destekler ve her misteriye ulusal

para biriminde 6deme yapma imkani sunar.

e Cevrim ici 6deme saglayicisi finans teknoloji sirketleri, hizmetlerinin givenligi icin PCI DSS sertifikasi gibi

ylksek glivenlik standardiyla sertifikalanir.

¢ E-ticaret sitesinin ddeme altyapisinda alternatif 6deme secenekleri sunulmasi, misteri potansiyelini ve

karlihg artirabilir.

e Finans teknoloji sirketleri, cevrim ici pazar yerleri, sosyal medya satislari ve e-tahsilat sistemleri gibi

farkl 6deme kanallarindan e-ticaret sitesine entegrasyon saglayabilmektedir.

» Odeme altyapisi kurulurken siber giivenlik unsurlari en st seviyede tutulmalidir.

1.11. ETKINLIK

1. E-ticaret islemlerinde en ¢ok hangi 6deme yontemi kullaniimaktadir?
2. Ailenizde veya gevrenizde e-ticaretle alisveris yapanlar hangi 6deme araglarini kullaniyorlar?

3. E-ticaret islemleri 6deme siireclerine iliskin ne tiir sorunlarla karsilasilabilir? isletmeler bu sorun-
larla karsilasmamak icin hangi 6deme yontemlerini kullanmayi tercih etmelidirler?

4. Kapida 6deme yontemi alici ve satici agisindan glvenilir bir ydontem midir? Tartisiniz.

5. Ailenizde veya cevrenizde, mobil 6deme noktasinda sirpriz 6demeler yapmak zorunda kalan
var mi?

6. Farkinda olmadan dcretli uygulamalari indirme Ucretlerinin faturalara yansimasi misterileri na-
sil etkiler?

1.5.4. iade ve iptal Siirecleri

E-ticaret ekosisteminde yapilan satislarda (iriin iptalleri ve iadeleri ile karsilasilabilir. Ozellikle cok kanall
hizmet saglayan biyulk e-ticaret platformlarinda iade ve iptal sireclerinin kontroll ve yonetimi oldukga zor-
dur. iade ve iptal bilgilerinin otomatik olarak kaydedilmesi icin &n ug ve arka ug sistemlerin entegre edilmesi
sarttir. Aksi durumda manuel olarak (elle) iade ve iptal islemlerinin takibi cok zaman alir ve hata riski yikselir.
Kurumun pazarlama ve satis hedeflerine uygun bir sekilde iptal ve iade siireglerini ydnetmesi gerekir.
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iade ve iptal siirec yonetimi ile miisterilere kolaylikla iade ve iptal islemi gerceklestirilerek geri 6demeleri
yapilabilir. Stirec sistemler arasinda hizli bir sekilde ihtiyac duyulan bitiin bilgilerin iletilmesini yonetir.

E-ticaret sitesini kullanarak alisveris yapan misteri trtini eline ulastigl zaman deneme sansina sahiptir.
Herhangi bir sorunla karsilasildigl zaman iade sirecini baslatir. Ayrica musteriler satin aldiktan sonra trin eli-
ne gecmeden siparisi iptal etme sansina sahiptir. iade siireclerinde miisteri, adresine teslim edilen iriinii ayni
kargo sirketi araciligiyla geri génderir. Uriiniin e-ticaret magazasina ulasmasi ile geri iadeye uygunlugu kontrol
edilir ve slirecin sonunda musteriye ddedigi para iade edilir.

iptal ve iadelerde miisteri memnuniyetini artirmanin yollari sunlardir:

Esnek lade Politikasi: Esnek bir iade politikasi olusturmak iade ve iptal ydnetimi icin &nemli noktalardan
biridir. Net ve anlasilir bir dille iade ve iptal politikada sartlari ve kosullari ortaya konmalidir. 6502 sayih Tike-
ticinin Korunmasi Hakkinda Kanun’un iadelere iliskin maddeleri de iade politikasi olusturulmasinda dikkate
alinmalidir. lade ve iptal kabul edilme kosullari ve {iriin degistirme sartlarinin neler oldugu ve iadenin hangi
zaman arahginda gerceklesecegi hakkinda acikga bilgi verilmelidir. Esnek bir iade politikasinin olusturulmasi
kullanicinin iade siirecini daha iyi anlamasina yardimci olur.

lade Secimi: E-ticaret iadeleri yénetimi, miisterilere secim yapma olanagi sunar. iade yapilmak istenen
uriinle ilgili musterilerin ne yapacaklarina karar vermeleri saglanmalidir. Uriin degisimi durumunda miisteri-
lere licretin tamaminin geri 6denmesi, iade yerine Urin miktari kadar puan veya hediye ¢eki kullandirilmasi
gibi farkl alternatifler sunulmalidir. Misterilere iade segeneklerinin sunulmasi, musterilerin tekrar magazaya
gelmesini saglayacaktr.

Otomatik iade Siireci: iptal ve iadeler, profesyonellik ve otomasyona dayali yiiriitiilmesi gereken siireg-
lerdir. Ozellikle biiyiik e-ticaret magazalarinda iade otomasyonlari dnemlidir. Manuel olarak iriin iadelerini
kaydetmek riskli, zor ve ¢cok zaman alir. iade ve iptal siire¢ ydnetimlerinin otomatik olmasi emek ve zaman
tasarrufu saglar. iptal ve iadelerde otomasyon siireci, iade talebi alinmasindan iade {icretinin geri édenmesine
kadar tiim islemlerin otomatik olarak gerceklesmesini kapsar.

Hizli lade: iade ve iptal siireglerinin hizli bir sekilde yénetilmesi e-ticaret siteleri icin oldukga 6nemlidir.
Miusteriler iade ve iptal isleminin ardindan kisa siire icinde paralarini geri almak isterler. iade siireci uzamasi,
misterilerde e-ticaret firmasinin parayi bilingli olarak beklettigi diisiincesini uyandirir. iade siirecinin birkag
glin icinde gerceklesmesi ideal olandir. Daha fazla uzayan siireg, misterilerde hayal kirikhgina neden olur ve
musteriler tekrar e-magazadan siparis vermek istemezler.

Ucretsiz Kargo: Misteriler, aldiklari bir Giriinii iade ettikten sonra ddedigi paranin eksiksiz iade edilmesini
bekler. Ayrica, kanunen iade edilecek rin i¢cin misteriden kargo Ucreti alinmaz.

Cayma Hakki: 6502 sayili Tiketicinin Korunmasi Hakkindaki Kanun geregi, tiketiciler Grinln kendilerine
ulagsmasindan itibaren 14 giin icerisinde Urind satin almaktan vazgecebilir ve herhangi bir sebep gosterme-
den satici Grlinln iadesini firmadan talep edebilir. 14 giin icinde herhangi bir gerekce gbstermeden iade talep
edilmesine “cayma hakki” denir. Uriin iadelerinde kargo licretleri e-ticaret firmasina aittir.

1.12. ETKINLIK

1. E- ticarette 6demesini yaparak aldiginiz bir Griinln satisini ne zamana kadar iptal edebilirsiniz?

2. iptal ettiginiz islem icin geri 6demeler nasil gerceklestirilmektedir?

oy

3. Ailenizde veya cevrenizde e-ticarette alinan bir Griiniin iade edilmesini gerektiren bir durumla %%

karsi karsiya kalindigl zaman ne yapiimaktadir?

4. iade islemi icin nasil bir siire¢ izlenmesi gerekir? Aciklayiniz.

5. iadesi yapilan ve yapilmayan iriinleri belirleyerek iade siirecini gdsteren bir afis veya poster
hazirlayiniz.
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1.5.5. Fiyat Belirleme ve Maliyet Analizi

Pazar yerleri, saticilarin Grlnlerini tlketicilere satabilmelerine olanak saglayan bliyik rekabet alanlaridir.
Ciddi rekabetin yasandigi pazar yerlerinde isletmeler, Grlinlerini 6n plana ¢ikarabilmek amaciyla fiyatlandirma
taktikleri uygulamaktadir. Ancak, uygulanan fiyatlandirma taktikleri sirketlerin karlihgini olumsuz etkileyebilir.
Dogru fiyatlandirma yapilmasi ile satislar artirilabilir ve pazarda rekabet edilebilir (Gorsel 1.39).

Gorsel 1.39: Fiyat yonetimi

Pazar yerlerinde dogru fiyatlandirma igin kullanilan stratejiler sunlardir:

Rekabet Odakl Fiyatlandirma: Pazar yerindeki rekabete gére gerceklesen fiyatlandirma stratejisidir. is-
letmeler pazar yerindeki giiclii rekabet sisteminde ayakta kalabilmek icin uyguladiklari stratejide, rekabetci
fiyatlarla diger rakiplerin 6nine gecmeyi amaclarlar. Bu fiyatlandirmada rakip firmalarin sirekli takip edilmesi
gerekir. Kar marjini diistirme ihtimali olan bu fiyatlandirma stratejisi, ayni zamanda marka bilinirligini artirma-
yI hedeflemektedir. Bazi durumlarda rekabet edebilmek icin zararina satislar gerceklesebilmektedir.

Donemsel Fiyatlandirma: Sezonluk Urinler i¢in uygulanan dénemsel fiyatlandirmalar, pazar yerlerindeki
firmalarin sik basvurdugu bir fiyatlandirma stratejisidir. Belli donemlerde talebi artan ya da azalan Urlnler
icin belirlenen bir fiyat politikasidir. Satislari belli bir seviyeye ulastirabilen bu fiyatlandirma tird, yaz veya kis
sezonlarinda talebi artan veya azalan Grlinlerde tercih edilir.

Marka Odakli Fiyatlandirma: Genellikle popiler ve kaliteli tGrtinler Gireten markalar tarafindan tercih edi-
len bir fiyatlandirma stratejisidir. Bu fiyatlandirma stratejisinde marka bilinirligi yliksek olan firma, Grlinlerine
muadillerine gore daha ylksek bir fiyat belirler. Yliksek fiyatlandirmadaki amag Grlinlin tasarimini, tiiketiciye
kathigl degeri ve statliyl 6n plana ¢ikartmaktir. Bu fiyatlandirma stratejisinde trtinden ¢ok marka gz oniine
alinmaktadir.

Maliyet Odakli Fiyatlandirma: Maliyet odakli fiyatlandirma stratejisinde belli bir maliyeti olan Grlinlin
maliyetine, isletmenin belirledigi kar marji eklenmektedir. Elde edilen rakam Uriiniin satis fiyati olup gele-
neksel pazar yerlerinde yaygin olarak kullanilmaktadir. Fiyat belirlenirken ham madde, tedarik, paketleme ve
lojistik gibi maliyetler dikkate alinir.

Dinamik Fiyatlandirma: Bu stratejiye gore pazar yerindeki rekabet sartlarina gére Griinin fiyati siirekli
olarak degistirilmektedir. Bu stratejide misteri, kategori, piyasa, adet ve segment gibi faktorlerin degerlendi-
rilerek fiyatlar tespit edilir. Bu fiyatlandirma igin bazi dijital veri araglari da kullanilabilmektedir.
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Paket Fiyatlandirma: Ayni veya benzer Urlnler icin bir paket halinde birlikte degerlendirme yapilan fiyat-
landirmadir. Birden fazla Griinii daha rekabetgi bir fiyattan satmak amaciyla kullanilan paket fiyatlandirma, ti-
keticiler icin daha cazip olabilmektedir. Genellikle satis hacmini artirmak amaciyla kullanilan bir fiyatlandirma
stratejisidir.

Ozel Fiyatlandirma: Ozel fiyatlandirma stratejisinde ilk kez piyasaya siiriilecek, benzeri olmayan bir {riin
ylksek fiyattan satisa sunulmaktadir. Rakip veya muadil bir Grliniin olmamasi nedeniyle maksimum karlilik
saglayacak sekilde fiyat belirlenmektedir. Tekel fiyatlandirmasi niteliginde olan bu strateji, rakiplerin benzer
Grlnler Greterek piyasaya sirmesine kadar devam ettirilebilir.

indirimli Fiyatlandirma: Cevrim ici pazar yerlerinde genelde yeni agilan magazalarin uyguladig bir strate-
jidir. Yeni misterilere odaklanan bu fiyatlandirmada marka bilinirligini artirmak hedeflenir. Tuketicilerin ragbet
ettigi, kisa streli bir fiyatlandirma ttraddar.

Psikolojik Fiyatlandirma: Gele-
neksel ve c¢evrim i¢ci magazalarin ta-
maminda rastlanan bir fiyatlandirma SEPETTE
stratejisidir. Urdnler, “1,99”, “4,90”
gibi psikolojik olarak dislik fiyath gos-

%50 iNDIRIM

teren rakamlarla satisa sunulur. Bu se-
kilde fiyatlarda yanilsamalara neden
olunmaktadir. Bu fiyatlandirmanin se-
bebi, tiketicilerin 6rnegin 1,99 TLlik
Gruniilk gorduglinde fiyati 1 TL olarak

algllamaSIdIr (Gbrsel 1-40)- Gorsel 1.40: Fiyatlandirma ornekleri

1.13. ETKINLIK

Asagidaki fiyatlandirma seceneklerini sizi etkileme durumuna gore en yiiksekten en diisiige
dogru (1-9 arasi) numaralandiriniz. Arkadaslarinizla sonuglari karsilagstirarak en ¢ok tercih edilen
segeneklerin tercih edilme nedenlerini tartisiniz.

a 3al26de .
b %50indirim ..
¢ %30indirim
¢ 100TL lzeri kargo bedava .
d 150 TL Gzeri kargo bedava ...
e 2alléde 0L
f 2.drbne %50 indiris} L
g Hediyeli groip. .
g %lOpuan
h Kampanyal fiyat ...
1 +3taksit
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Dogru fiyatlandirma igin dikkat edilecek hususlar sunlardir:

e Kar, zarar ve rekabet dengesini kurmak i¢in dogru fiyatlandirma yapmak gerekir.

e Stoklarda kalan Urinlerin satisi igin indirimli fiyat kampanyalari diizenlenebilir.

e Uriin fiyatlari olusturulurken, rakiplerin fiyatlandirma politikalari da dikkate alinmalidir.

e Pazarda deneyimli cevrim ici firmalara karsi yeni giren bir firmanin rekabet edebilmesi icin dogru fiyat-
landirmalar uygulanmalidr.

e Dogru fiyatlandirma stratejisi icin dogru fiyatlarla ve dogru zamanda satis yapilmahdir.

e Tek bir fiyatlandirma stratejisinin tim pazar yerlerinde uygulanmasi, dogru bir fiyatlandirma segimi

degildir.

1. Gruplar olusturunuz. Grup olustururken sinif mevcudu ve bilgisayar laboratuvarinin kapasitesini
dikkate aliniz. Bir grup icinde reel piyasada yaklasik fiyatini bildiginiz bir Griin belirleyiniz.

2. Belirlediginiz bu Grianin farkh e-ticaret sitelerindeki birim fiyatlarini inceleyiniz.

3. Grup olarak belirlediginiz Grin icin yapmis oldugunuz liste sonuglarini inceleyiniz. Diger grup-
larda olusturulan listeleri de degerlendirerek hangi tiriin gruplari icin en uygun secenek nedir?
Belirleyiniz.

4. En cok fiyat farkinin olustugu trin hangisidir? Nedenini tartisiniz.

5. E-ticaret isletmelerinin satislarini artirmak icin uyguladiklari fiyat politikalarina 6rnekler veriniz.

Bu politikalar sizin alisveris tercihinizi nasil etkiliyor?

1.5.6. Giuivenlik ve Gizlilik

e Giivenlik

Siber Giivenlik ve EV SSL

Siber glivenlik, teknoloji ve dijitallesme yasam alanlarindaki ntfuz alani bliylidik¢e 6nemi artan gliven-

lik uygulamalarini icermektedir. Yeni teknolojilerle birlikte saldiri ve tehdit alanlari da sirekli degismektedir.

Siber guivenlik, cevrim ici tabanl siber sistemleri korumaya odakh siber saldirilara karsi alinacak énemlerdir

(Gorsel 1.41).
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Gorsel 1.41: Siber giivenlik
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Siber glvenlik Grinleri; dijital verileri, internet aglarini ve siber sistemleri siber saldirilara karsi korumaya
odakli prosediirleri iceren uygulama araglaridir. Herhangi bir yetkisiz erisime veya bir siber saldiriya karsi sis-
temlerin batinlGguni koruyan siber glvenlik, 6zellikle e-ticaret firmalari acisindan oldukg¢a 6nemlidir.

E-ticaret yapmayi planlayan firmalar 6ncelikli olarak “siber giivenlik” konusunda 6nlem almalidir. Siber
glivenlige iliskin eksiklikler musteri ve is kayiplarina, itibar kaybetmeye ve cesitli yasal yaptirimlara neden
olabilir. Bir e-ticaret internet sitesi, ulusal ve uluslararasi glivenlik standartlarini karsilayacak nitelikte olmali-
dir. Sitenin ylksek diizeyde glivenliginin saglanmasi icin bazi siber glivenlik sertifikalari ile entegrasyonunun

saglanmasi gerekir. Bu amagla kullanilan en 6nemli sertifikalardan biri “EV SSL” sertifikasidir.

Extended Validation (EV) Secure Sockets Layer (SSL) Sertifikasi Nedir?

EV, “extended validation” (ekstendid validaysin) ifadesi Tlirkce “genisletilmis dogrulama” anlamindadir.
SSL ise, “secure sockets Layer” (sekiir soket leyir) ifadesi ise Tiirkge “glivenli giris katmani” anlamindadir. Bu iki
glivenlik prosediriniin bir araya gelmesi ile “EV SSL” sertifikasi ortaya cikmistir.

EV SSL, Ust dlzey guvenlik iceren ve siber sistemlerde kullanilan bir sertifikadir. Sertifikaya sahip firma-
lara ait bazi bilgiler internet sitelerinin adres ¢ubugunda “yesil bar” [greenbar (grinbar)] Sema 1.7’deki gibi
gorindr. EV SSL sertifikasi ile dogrulanan bir internet sitesini ziyaret eden kullanici igin internet tarayicisinin
adres cubugu yesil renge doner. Yesil adres cubugu alaninda sertifikanin sahibi olan kurumun kimlik bilgileri ve
sertifikanin hangi saglayici tarafindan temin edildigine iliskin bilgiler hareketli olarak gorintilenir.

@& Ticari Unvan [TR] https:/fwww

GUVENLIK KiLIDI htps: & Ticari Unvan [TR] SSL SIFRELEME

f@ Ticari Unvan [TR] https:/www

Sema 1.7: Yesil bar

E-ticaret firmalari tarafindan da tercih edilen EV SSL sertifikasi, diger sertifikalardan farkli olarak kurum-
salligin yani sira firmalara yiksek diizeyde glivenlik saglar. Yesil adres cubugunda giris yapilan sitenin sahibi
olan firmaya ait kurumsal bilgiler acik¢ca gorintilenir. Tim internet sitesi tarayicilari tarafindan desteklen EV
SSL kimlik hirsizliklarina karsi oldukga etkili bir 6nlemdir.

Premium EV SSL Sertifikasi Nedir?

Premium genisletilmis dogrulama (EV) SSL sertifikasl, genisletilmis dogrulama yonergelerine uygun olarak
verilen dijital bir sertifika niteligi tasir. Premium EV SSL sertifika standardi, internet sitelerinde islem glivenli-
ginin saglanabilmesi amaciyla dijital sertifika isteyen varliklara iliskin gelismis bir kimlik dogrulama saglar. Bu
sertifikalar, 6zellikle kimlik avi ve diger ¢evrim igi sahtekarlik tirlerinin hedef aldiklari yiksek riskli firmalarin
internet siteleri acisindan oldukca faydalidir. Yiksek riskli cevrim ici alanlari, bankacilik siteleri, yliksek profilli
cevrim ici finansal hizmetleri, agik artirma siteleri, cevrim ici perakendeciler ve ¢evrim ici sahtekarliklarin he-
deflendigi olasi internet islemleri yiriten diger siteler icin 6zellikle gerekli olan bir sertifika tiriadr.
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Giiven Damgasi Nedir?

E-ticaret yapanlarin sayisinin ve e-ticaret hacminin artirilabilmesi icin e-ticarette bir gliven ortaminin
olusturulmasi gerekir. Bunun icin 6ncelikle tiketicilerle bir gliven algisi olusturulmali ve iyilestirilmelidir. Bu
kapsamda, 06/06/2017 tarihinde Elektronik Ticarette Gliven Damgasi Hakkinda Teblig hazirlanmis ve yirir-
[Gge girmistir. Teblig ile T.C. Ticaret Bakanhg tarafindan Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi’'ne gliven damgasi
saglama yetkisi verilmistir. Glven damgasi basvurulari www.guvendamgasi.org.tr adresi lizerinden yapilr.

Guven damgasi tahsis edilen e-ticaret siteleri; kisisel verilerin ve tiketicinin korunmasi, 6deme sistem-
leri gibi konularda ilgili mevzuat hiikiimlerine uygun davranilacagini taahhit etmektedir. Ayrica bu e-ticaret
siteleri glivenilir bir otorite tarafindan da denetlenir. EV SSL veya SSL gibi sertifikalar internet sitelerinde ve
mobil platformlarda sadece internet sitesi ve alici tarafindan bilgilerin goriilmesini saglamaktadir. Ayrica belli
araliklarla sizma testleri yapilarak giivenlik agiklarinin olup olmadigi belirlenmektedir.

Guven damgasi alan firmalar muisteri hizmetleri araciligiyla alicilarin siparis hakkinda bilgi almasina, tele-
fon araciligiyla misteri talep ve sikayetlerini firmaya iletmesine olanak sunmaktadir. Boylelikle talep ve sika-
yetler etkin bir sekilde yonetilmektedir. Gliven damgasina sahip olan firmalar kullanicilara e-ticarete konu
olan malin stok bilgisi, icerigi, 6lclleri ve malzemesi gibi detayli 6zellikleri aciklar. Gercek boyutlara uygun
gorsellerin kullanimi gibi pekgok ayrintiyi kullanicilara sunar. Ayrica siparisinin durumu hakkinda aliciya bilgi
vererek kargo takibi yapilmasina imkan tanir.

EV SSL'nin Avantajlari Nelerdir?

EV SSlyi temsil eden yesil bar, “glvenlik bar1” olarak da ifade edilir. Bu sertifika, “yesil adres cubugu”
ozelligi ile “gliven” olgusunun gorsellestirilmesidir. Yesil gérsel 6gelerin kullanimi ile kolaylikla fark edilebilen
EV SSL, kullanicilar icin en st diizeyde glivenlik saglar. Kullanicilar icin sitenin sag alt kdsesine glvenlik logosu
yerlestirilerek glven pekistirilir. Boylelikle e-ticaret sitelerini ziyaret eden kullanicilarin potansiyel musterilere

donltsmesi icin bir gliven duygusu olusturulur.

EV SSL'nin sagladigi avantajlardan bazilari sunlardir:

* internet sitesine yiiksek diizeyde giivenlik saglar.

e Msteri potansiyelini cogaltir.

e Firma prestijine olumlu katki saglar.

e Arama motoru optimizasyonuna destek saglar.

e Glivene dayali karin artirilmasinda etkili bir glivenlik segenegidir.

e Kurum veya kuruluslara olan giiven duygusunu artirir.

o Gizlilik

Kisisel Verilerin Korunmasi Kanunu

Kisisel veri, internet Uzerinde islem yapan kullanicilara ait 6zel verileri tanimlayan bir terimdir. Kisisel veri-
ler, dogrudan veya dolayli olarak bir kisi ile ilgili tanimlanabilen herhangi bir bilgiyi icerebilir. isimler ve e-posta
adresleri kisisel verilere 6rnek gosterilebilir. Konum bilgisi, cinsiyet, yas, biyometrik veriler, etnik koken, dinf
inanglar, internet gerezleri ve politik gorisler de kisisel veri olarak sayilabilir. Bu nedenle glinci taraflarin
isledigi ve topladigi kisisel verilerin gizliligi ve korunmasi biyliik 6nem arz eder. Bu kapsamda Tirkiye’'de ve

Avrupa’da kisisel verilerin korunmasi icin bazi kanunlar ve yasal diizenlemeler yirirlige konmustur.
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Avrupa Birligi (AB) uyum yasalari cercevesinde temel hak ve 6zgirliklerin korunmasi amaciyla Kisisel Ve-
rilerin Korunmasi Kanunu (KVKK) 7 Nisan 2016 tarihinde yirtrlige konmustur. Resmi Gazete’ de yayimlanarak
yurirlige giren kanun, gercek veya tiizel bir kisiye verilen kisisel verilerin korunmasi ile ilgili usul ve esaslari
icermektedir. Kisisel tim veriler, KVKK kapsaminda degerlendirilir.

Kisisel Verilerin Korunmasi Kanunu’nun tanimina gore kisisel verilerin islenmesi; kisisel verilerin tamamen
veya kismen otomatik olan ya da herhangi bir veri kayit sisteminin parcasi olmak kaydiyla otomatik olmayan
yollarla elde edilmesi, kaydedilmesi, depolanmasi, muhafaza edilmesi, degistirilmesi, yeniden diizenlenmesi,
actklanmasi, aktarilmasi, devralinmasi, elde edilebilir hale getirilmesi, siniflandirilmasi ya da kullanilmasinin
engellenmesi gibi veriler lizerinde gergeklestirilen her tiirlu islemdir

Kisisel verilerin uygun sekilde toplandiktan sonra silme, yok etme ya da anonim hale getirme islemlerine

kadar uygulanan her tirli faaliyet KVKK kapsaminda “kisisel verilerin islenmesi” olarak degerlendirilmektedir.

ARASTIRINIZ g°

Genel Veri Koruma Tiiziigii

Genel Veri Koruma Tuziigli [GDPR-General Data Protection Regulation (Jeneril Data Proteksin Regilay-
sin)], Avrupa Birligi hukukunda bireylerin verilerinin korunmasina ve gizliligine iliskin bir diizenlemedir. AB ve
Avrupa ekonomik alanindaki kisileri kapsar.

GDPR, bulut hizmetlerinin kullanildig bir ortamda kisisel verilerin gizliligi ve glivenligi konusunda Avru-
pa’nin durusunu temsil etmek icin 25 Mayis 2018 tarihinde yirirlige konmustur. GDPR ile gizlilik ve glivenlik
standartlarini ihlal eden kisilere karsi para cezalari verilmekte, ciddi yaptirimlar uygulanmaktadir.

GDPR, AB bilnyesinde veri gizliligine yonelik ihtiyaclarin birlestiriimesi amaciyla hazirlanmistir. AB vatan-
daslarina pazarlama yaparak kisisel bilgilerini isleyen 6zel veya tiizel kisiler tarafindan uyulmasi gereken kural-
lari kapsar. AB sinirlari icinde e-ticaret yapmak isteyenlerin GDPR’ye uyma zorunlulugu vardir. Diizenleme; son
kullanicilari, msterileri ve calisanlari da ilgilendirmektedir.

“Avrupa’nin veri gizliligi ve glivenligi yasasi” olarak bilinen GDPR, diinyanin en glicli gizlilik ve giivenlik
yasasidir. Avrupa Birligi (AB) tarafindan hazirlanip kabul edilen diizenleme, AB’deki insanlarla ilgili verileri top-
layan ve isleyen herhangi bir Glkedeki kuruluslara yikamlilikler getirmektedir.

1.14. ETKINLIK

1. E-ticaret sitelerine girilen kisisel bilgiler ne kadar glivendedir?
2. Sanal ayak izi (verileri) kullanilarak kisilere gore 6zel Girlin reklamlari olusturulmasini etik agidan

degerlendiriniz.

3. E-ticaret sitelerinin kisisel verileri kullanarak kisiye 6zel Grlinler 6nermesi bu sitelere olan gliven
duygusunu nasil etkiler?

4. Bazi elektronik alan uygulamalarina iliskin ¢ikan kisisel verilerin ilgili kisilerin izni alinmaksizin
farkli alanlarda kullandiriimasini etik agidan nasil buluyorsunuz?

5. Muadillerine gore g¢ok diislik bir fiyattan Grlin sunan siteler ne kadar glvenilirdir? Tartisiniz.

62



) AILEYE ANLATMAK
Internette karsilasilan ve rahatsiz eden
tim olumsuzluklar aileye anlatilmalidir.

Cevrim icinin giivenli kullanimi ile ilgili ayrintil bilgilere ve videolara Bilgi Teknolojileri ve iletisim Ku-
rumuna bagh https://www.guvenliweb.org.tr, https://www.guvenlinet.org.tr/ ve http://www.guvenlico-
cuk.org.tr/ adreslerinden ulasabilirsiniz.

1.5.7. Girisimcilik

E-ticaretin gelismeye baslamasi ile girisimcilerin pazarlama ve satis faaliyetlerinin merkezine ¢evrim igci
yerlesti. Ozellikle yenilikgi fikirlere sahip kiiciik isletmeler e-ticaret ydntemleri ile biyiik maliyetlere katlan-
madan musterilerine Grlnlerini tanitabilmekte ve satislarini gerceklestirebilmektedir. E-ticaretin etkinliginin
artmasi hantal yapilara sahip biyik isletmelerin pazarda azalmasina ve yeni fikirleri olan kigik isletmelerin
sayisinin artmasina olanak saglamistr.

E-ticaretin girisimcilere saglamis oldugu faydalar:

e Maliyetlerin azaltilmasina yardimci olur.

e Aracilarin yerini siber araci alabilir ya da hi¢ araci olmayabilir.

e Musteri glinlin her saatinde istedikleri siteden alisveris yapabilir. Firmalar ise gliniin her saati eleman

calistirmadan magazasini agik tutarak, strekli satis yapabilir.

e Firmanin misteri sayisi artacaktir. Clink( tiketiciler yalnizca magazadan alisveris yapmak zorunda de-

gildir.

e Firmalar, musterilerin kisisel bilgilerini takip ederek sirekli sikinti ¢tkaran misterilere karsi 6nlem ala-

bilir.

e Firmalar, e-ticaret verileri dogrultusunda mallari secen misteri kitlelerini ve ilgi alanlarini dogru deger-

lendirerek reklam stratejilerini belirleyebilir.

e E-ticaret, depodaki mallarin hizli takibi, yeni siparis, yeni triin ¢esidine gecis gibi stok konularinda dogru

ve zamaninda karar alinmasi saglanir.

o E-ticarette siparis alma, alindi makbuzu vb. islemlere iliskin olusabilecek hatalar ve zaman kaybi bulun-

mamaktadir.

e Firmalar internet sitelerinde ses ve goriintl unsurlari kullanarak musterilerini kolaylkla etkileyebilmek-

tedir.

E-TICARET




1.6. DIJITAL PAZARLAMA

HAZIRLIK GALISMALARI

1. Yapilan alisveristen memnun kalan bir misteri ne anlam ifade eder? Tartisiniz.

2. Aldig1 Grinden memnun kalmayan bir misterinin yasadigl olumsuz durumu c¢evresindekilere aktar-
masi Urlinl satan isletmeyi nasil etkiler?
3. Kulaktan kulaga yayilan haberlere inanmak, insanlarda nasil bir magduriyete sebep olabilir?

Sosyal aglarin ve teknolojinin hizla gelismesi, isletmelerin tiketicilerle iletisim kurma bicimlerini degistir-
mistir. Ayrica teknoloji ile kullanicilarin satin alma, eglenme ve igerik okuma gibi davranislarinda énemli bir
dijital donldstim yasanmistir. Glinimizde yasanan bu degisim ve isletmeler arasi rekabetin artmasi, isletme-
lerin geleneksel pazarlamanin yani sira dijital pazarlamaya yonelmelerini zorunlu kilmaktadir. Clink dijital
pazarlama, isletmelere diinya capinda mdisterilere ve toplumlara ulasma olanagi sunar. Bu sayede isletmeler
Urlinlerini ve hizmetlerini dijital medya araciligiyla genis bir hedef misteri kitlesine pazarlayabilir. Boylelikle
yuz ylze iletisimin gecerli oldugu geleneksel pazarlama, gliniimizde yerini ¢evrim ici ve sanal aglar kullanila-
rak yapilan dijital pazarlamaya birakmaktadir.

Geleneksel pazarlama; reklam panolari, basili reklamlar, televizyon reklamlari, gazete ve radyo reklamlari
kullanarak, ¢cevrim ici veya dijital medya kullanilmadan yapilan tanitimlar veya reklamlardir. Dijital pazarlama
ise Urlnlerin veya hizmetlerin dijital kanallar kullanilarak tiketicilere pazarlanmasidir. Dijital pazarlama mar-
ka tanitimlari, tiiketici tercihlerinin sekillendirilmesi ve satislarin artirilmasi amaciyla gesitli dijital tekniklerin
kullanimi ile gerceklestirilir.

BILGI KUTUSU

Geleneksel Pazarlama: isletmeler tarafindan miisterilerin ve toplumun ihtiyaglarini etkin bir sekilde kar-

silamak amaciyla deger katan (iriinlerin ve hizmetlerin degis tokusunu saglamaya yénelik yiiz ylize yonetim

sirecidir.

Dijital pazarlama; internet, mobil ve interaktif platformlar kullanilarak yapilan pazarlama faaliyetleridir.
isletmeler dijital kanallari kullanarak {riin ve hizmet tanitimlarini, daha diisiik maliyetlerle daha biiyiik miste-
ri kitlelerine tanitir. Ayrica tiiketicilerin dlstincelerini ve sorularini rahatlikla isletmelere iletmelerini saglama
imkani sunar (Gorsel 1.42).
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Gorsel 1.42: Dijital pazarlama kanallari
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Dijital pazarlamanin avantajlari: Kiiresellesme ile gelisen dijital
pazarlama, musterilerin satin alma davranislarini etkileyecek avan-
tajlar sunar (Gorsel 1.43).

Bu avantajlar kisaca asagidaki gibi siralanabilir:

e Giincel Uriin, Hizmet Bilgisi: internet teknolojisi sayesinde
tiketiciler istedikleri zaman ve mekandan isletmelerin giincel
bilgilerine ulasabilir.

e 7/24 Ahsveris Yapma imkani: internet giin boyu hizmet verdi-
gi icin, musteriler istedikleri zaman ¢evrim ici olarak, bir trin

satin alabilir.

e Hedefleme: Ulusal veya uluslararasi piyasalardaki misteri kit- Gérsel 1.43: Dijital pazarlama
lelerine ulasmak hedeflenebilir. Kullanicilarin yasi, cinsiyeti,
iliski durumu, satin alma veya igerik inceleme davranis potansiyeli gibi 6zelliklerine gére pazarlama
hedeflemesi yapilabilir.

e Uriinler, Hizmetler Hakkinda Kapsamli ve Net Bilgilere Ulasabilme: Tiiketiciler giivenilir ve detayli {iriin
ve fiyat bilgilerine kolaylikla ulasip satin alma karari verebilir.

e Rakip Tedarikcileri Karsilastirabilme Firsati: Farkli tedarikgi isletmelerin Griin ve hizmet segenekleri ara-
sinda maliyet, fiyat kiyaslamasi kolay ve hizli bir sekilde yapilabilir. Bu karsilastirma icin farkli perakende
satis magazasini ziyaret etmeleri gerekmez.

e Uriin veya Hizmetlerin icerigini Paylasma: Dijital medyayi kullanarak, tiriin ve hizmetlerin ézellikleri
hakkinda bilgi almak ve baskalariyla kolayca paylasmak mimkindur.

e Misteri Katihminin Etkinligi: Dijital pazarlama ile tiketiciler, isletmenin internet sitesini ziyaret edebilir,
Urdnler, hizmetler hakkinda bilgileri inceleyebilir, cevrim igi alisveris yapabilir. Kullanicidan markaya,
markadan kullaniciya ¢ift yonla bir bilgi akisi saglanir.

e Fiyatlandirma Sistemi: isletme, iriin veya hizmet fiyatlarini acik ve seffaf bir bicimde gdsterir. Fiyatlarda
isletmeler stirekli olarak degisiklikler yapabilecegi gibi kampanyali ve 6zel fiyatlandirmalara da gidebilir.

e Hizli Satin Alma: Geleneksel pazarlama ile misterilerin reklami gordiikten sonra riin ve hizmetleri sa-
tin almalari igin ilgili fiziksel magazaya gitmeleri gerekir. Ancak dijital pazarlamada musterilerin Griinleri
veya hizmetleri aninda satin almalari mimkindur.

Dijital pazarlamanin dezavantajlari: Dijital pazarlama birtakim olumsuzluklar da icerebilir.

Bu dezavantajlar kisaca asagidaki gibi siralanabilir:

e Telif Hakki: internette pazarlama kampanyalari kolaylikla baskalari tarafindan kopyalanabilir veya taklit
edilebilir. Ayrica ticari markalar veya logolar misteri kitlelerini dolandirmada kullanilabilir.

e Uygun Bir Yapi Olusturulmamasi: internet baglantilarinin yavas olmasi, yeterli hizmet kalitesinin su-
nulamamasi, cevrim icinde yasanan kopmalar veya karmasik hazirlanan internet sayfalari misterilerin
ilgisinin kaybedilmesine neden olabilir.

e Uriine Temas imkaninin Olmamasi: Kullanicilarin Griinleri satin almadan dnce iriine dokunma imkanlari
bulunmamaktadir. Yalnizca Griine yonelik hazirlanan gorseller ve icerik bilgisi ile Griin satin alinmaktadir.

e Odeme Araglarina lliskin Risk: Pek ¢ok kullanici elektronik ddeme ydntemlerini giivensiz ve riskli gor-
dugi icin e-ticaretten uzak kalmaktadir.

e Sanal Dolandiricilik Riski: Sanal promosyonlarla ilgili yasanan sahtekarliklar kullanicilarin gilivenini do-
layisiyla da isletmelerin imaj ve itibarlarini zedelemektedir.

e Kapida Odeme Sistemi: Uriiniin yiizde yiiz satin alindigini garanti etmeyen bu sistem gergekten satin
alma niyeti olmayan kisiler tarafindan suistimallere aciktir.

e Dijital Ortamlara Olan Giivensizlik: Herkes tarafindan benimsenmeme ve teknolojik hata ihtimalleri
dijital pazarlamaya olan gliveni olumsuz etkiler.
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Dijital pazarlama, geleneksel pazarlama fonksiyonlarinin cevrim ici ve bilgi teknolojisi kullanarak genisletil-
mis halidir. Dijital pazarlama agirlikli olarak ¢evrim ici pazarlamasi seklinde olsa da sabit telefon, cep telefonu,
MMS ve SMS, banner reklamlar ve dijital agik alan gibi teknolojik araglarin kullanimi ile gerceklestirilmektedir.

Sosyal aglar ve bloglar gibi kanallar, tlketicilerin gorislerinin ve Grln incelemelerinin paylasilarak ¢ok
genis kitlelere ulasmasina imkan tanir. Tlketiciler diger tiketici goruslerini, isletmeler tarafindan sunulan bil-
gilerden daha glvenli kabul etmektedir. Geleneksel pazarlama ile dijital pazarlama kavramlari Tablo 1.2°de

karsilagtiriimaktadir.

Tablo 1.2: Geleneksel Pazarlama ile Dijital Pazarlama Farkliliklari

Geleneksel Pazarlama

Dijital Pazarlama

)

Yerel musteri kitlelerine ulasilabilir.

Uluslararasi alanda musteri kitlelerine ulasiimasi
mimkindar.

7/24 satis yapilmasi mimkan degildir.

7/24 satis yapilmasi mimkanddr.

® Gazete ve dergi reklamlari, bultenler, brosiirler ve
diger basili materyaller gibi basili medya araglari,

e televizyon ve radyo reklamlari,

e el ilanlar, kartpostallar, kataloglar gibi dogrudan
posta kanallari,

e tele pazarlama kanallari kullanilabilir.

e Cevrim igi yapilan reklamlar,

e internet siteleri,

e sosyal aglar,

e e-posta pazarlamasi,

e kisa mesaj,

e satis ortakhg pazarlamasi,

e icerik pazarlama,

® arama motoru pazarlamasi vb. araclar kullanilabilir.

Pazarlama aragclari ile sinirli bilgi sunulabilir.

isletmeler cok genis bilgi sunma sansina sahiptir.

Geleneksel pazarlamada fiziksel olarak var olan pazar-
lamacinin hedef kitle ile kisisel iligskilerinin olmasi pa-
zarlamay! kolaylastirir.

Dijital pazarlamada fiziksel olarak pazarlamaci varligi
zorunlu degildir ve sinirli sayida tiketiciye kolaylikla
ulasilabilir.

Tek tarafli iletisim s6z konusudur.

Marka ve hedef musteri kitlesi arasinda strekli aktif ve
cift yonlu iletisim vardir.

Hedef musteri kitlesi ile etkilesime imkan veren bir yapi
olmadigindan uriin ve hizmetlerle ilgili bir degerlendir-
me yapmak zordur.

Musteriler Urtinlerle ve hizmetlerle ilgili géruslerini ko-
laylikla iletebilir. Ayrica isletmeler bu bildirimleri deger-
lendirip yonetebilir.

Tek yonli iletisim nedeniyle misteri gorisleri gbz ardi
edilebilmektedir.

iki yonli iletisim misteri memnuniyetini artirir.

Basili yayin, radyo ve televizyon reklamlari gibi kanal-
lar araciligiyla yapilan pazarlamalar dijital pazarlamaya
oranla daha yuiksek maliyetler icerir.

Cevrim igi ve sosyal internet sitelerinin kullanimi ile
yapilan pazarlamalar (cretsiz oldugu icin geleneksel
pazarlama yontemine gbre daha uygun maliyetlidir.
ihtiyaca gore isletmeler dcretli reklamlara ydnelmeyi
tercih edebilir.

isletmelerin yapilan anketlere ve pazarin bulgularina
glvenmesi gerektiginden, sonuglarin analiz ve yorum-
lanmasi zordur.

Veriler ve bulgular ¢evrim ici olarak kaydedilmekte ve
saklanmaktadir. Boylelikle sonuglarin analiz ve yorum-
lanmasi kolaylikla yapilabilir.

Geleneksel pazarlama yontemleriyle, isletmenin pazar
arastirmasinda sonug alabilmesi icin haftalarca veya
aylarca beklemesi gerekebilir.

Cevrim igi pazarlama veya dijital pazarlama ile oldukga
hizli pazar arastirmasi yapilir. Boylelikle sonuglara ger-
cek ve dogru zamanda ulasilabilir.

Pazar arastirmasina iliskin gercek zamanl sonuglar sag-
lanamadigindan, sonuglara yénelik pazarlama strateji-
sinin hazirlanmasi da zaman alir.

Pazar arastirmasina gercek ve dogru zamanh ulasilan
sonuglar pazarlama ekibinin strateji iyilestirme, degis-
tirme veya gilincelleme yapmasini kolaylastirir.

Pazarlama kampanyasinin ne kadar basarili oldugunu
6lgmek oldukga zordur.

Bazi elektronik araglarla, internet sitesini ziyaret eden
kullanici sayisi, ne kadar siire kalindigini, reklamlarin ne
kadar tiklatildigi, ne kadar satis yapildigi gibi pek ¢ok
nokta kolaylikla élgimlenebilir.

Viral olma yetenegi yoktur.
Agizdan agiza pazarlama basarisi cok diistktar.

Viral olabilme yetenegi vardir.
Agizdan agiza pazarlama basarisi oldukga ylksektir.
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1.15. ETKINLIK

1. Asagida belirtilen niteliklerin verilen pazarlama tiirlerinden hangisine uygun oldugunu belirle-
yerek ornekteki gibi (V) isareti ile belirtiniz.

Nitelikler Geleneksel Dijital
Pazarlama Pazarlama
a Viral nitelige sahiptir, reklam hizla yayilir. \'

b Misterilerle her an karsilikli iletisim kurulabilir.

¢ Misteri gorlslerine dnem verilir hemen degerlendirilir.

¢ Sadece yerel musterilere ulasilabilir.

d Glniln her saatinde satis yapilabilir.

e Miusterilerden donit almak pek mimkiin degildir.

f Agizdan agiza reklam yapilma orani yliksektir.

g Pazarlama anket sonuglarina hemen ulasilabilir.

g Sadece isyeri acik oldugunda musterilerle iletisim kurulabilir.
h  Urinle ilgili bilgi sunumu kisithdr.

1 Reklam yapilacak alanlar kisithdir ve 6nemli bir biitce gerektirir.

Dijital Pazarlamada Temel Asamalar

Musterilerine dijital pazarlama ile ulasmak isteyen isletmeler igin dort 6nemli stratejik asama bulunur. Bu

dort yontem birbirinin devami niteliginde olup asagidaki gibi aciklanabilir:

e Elde Etme Asamasi: Misteri kitlesinin ilgisini internet sitesine veya satisin gerceklesecegi sayfaya ce-
kebilmek i¢in kullanilan faaliyetlerdir. Bu amagla kullanilan baslica pazarlama kanallari; arama motoru
optimizasyonu, sosyal medya pazarlamasi, e-posta pazarlamasi, gelir ortakligi, viral ve mobil pazarlama
seklinde siralanabilir.

e Kazanma Asamasi: Elde etme tekniginin ardindan internet sitesine ¢ekilen misterilerin kazanilmasi igin
gerceklesen faaliyetleri kapsar. Potansiyel misteri olarak internet sitesine gelen ziyaretgileri satin alma
kararina yoneltecek ikna faaliyetlerinden olusur. Musteriye gore kisisellestirme, satis metinlerinde ikna
edici unsurlarin artirilmasi, misteri kararina destek olan mekanizmalarin gii¢clendirilmesi, daha kulla-
nigh icerik yonetimi gibi faaliyetler gercek misterilerin olusmasini destekleyecektir.

 Olgme ve Optimize Etme Asamasi: Firma basarisinin dlgiilmesi, dogru ve yanlis yapilan islemlerin be-
lirlenmesi, rakiplerle kiyaslama yapilmasi amaciyla gergeklestirilen analiz stirecidir. Analist yazilim prog-
ramlari kullanilarak internetten elde et ve kazan asamalarinda yapilan faaliyetler degerlendirilir. inter-
net sitesinin basaril taraflari ile rakiplerin basarilari kiyaslanir.

e Sahip Cikma ve Biliylitme Asamasi: Mevcut misterileri memnun etmek ve surekliliklerinin saglanma-
sina yonelik faaliyetleri kapsar. E-posta pazarlamasi, sadik misteri fiyatlandirmasi, topluluk hizmeti,
kisisellestirme gibi faaliyetlerden olusur.
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1.6.1. Dijital Pazarlama Metrikleri

Dijital pazarlamada alinan her karar sonucu etkiler. Bu nedenle sonucun basarili olup olmayacaginin belir-
lenmesi icin dijital 6l¢imleme yapilmalidir. Dijital 6lgimleme, dijital pazarlama faaliyetlerinin kullanicilardan
geri donuslerini gosteren bazi verilerin degerlendirilerek 6lcimlenmesidir.

Olgiimleme yapilirken dogru metrikler kullanilmalidir. Metrikler, dijital pazarlamada kullanicilarin ilk adi-
mindan son adimina kadar yasadiklari deneyimlerin dlcimlenmesini saglar. Metriklerin kullanim alanlarinin
ve birbirleri arasindaki farklarin en iyi sekilde tespiti, hedefe goére dlgiimlenecek metriklerin dogru secimi,
kampanyanin dogru yonetilmesini saglar.

Giniimizde dijital pazarlamada metrikler séyle siralanabilir:

Tiklama Basina Maliyet [CPC-Cost Per Click (Kost Por Klik)]

Dijital pazarlamanin en 6nemli metriklerinden biri olan CPC tiklama basina maliyeti ifade eder. CPC mali-

yeti hesaplamak icin asagidaki denklem kullanilabilir (Gorsel 1.44).

Maliyet = CPC (Tiklama Basina Maliyet) x Tiklama Sayisi

Gorsel 1.44: E-ticarette tiklanma oraninin 6nemi

1.000 Gosterim Basina Maliyet [CPM-Cost Per Mille (Kost Por Mil)]

Bin gosterim basina maliyet anlamini tasiyan CPM satin alinan reklamin 1.000 kere gosterilmesi karsiligin-
da 6denecek licreti ifade eder. CPM maliyeti hesaplamak igin asagidaki denklem kullanilabilir.

CPM=(Maliyet/Gosterim Sayisi)x1.000

Tiklama Orani [CTR-Conversion Through Rate (Konversin Tugruth Reit)]

Tiklama orani, bir reklami tiklayan kullanicilarin reklami gortntileyen kullanicilarin tamamina oranidir.

CTR maliyeti hesaplamak icin asagidaki denklem kullanilabilir.

Tiklama Orani=Tiklama Sayisi/Gsterim Sayisi
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izlenme Basina Maliyet [CPV-Cost Per View (Kost Per Viiw)]

izleme basina maliyet, video reklamlari igin izleme basina gecerlidir. Videolarin tamami olmasa da kullani-
cilar tarafindan 15 saniye, 30 saniye gibi belirli stirelerde izlenmeleri halinde de videolar izlenmis olarak kabul
edilebilir. Bu sireler videolarin yayinlandiklari platformlara gore degisiklik gosterir. CPV maliyeti hesaplamak
icin asagidaki denklem kullanilabilir.

CPV = Maliyet/Video Reklaminin izlenme Sayisi

Aksiyon Basina Maliyet [CPA-Cost Per Action (Kost P6r Eksin)]

Aksiyon basina maliyet, hedeflenen aksiyona gore sabit veya ylzdesel olarak licretlendirme yapilir. CPA,
pazarlamacilarin en ¢ok sevdigi metriklerden biridir. Clinkii tGcretlendirme sadece riin satisi oldugunda ger-
ceklesir. CPA modelinde calisilan reklamlar Gizerinden olusan trafik sonucunda satilan her bir tirtin i¢in ya sabit
Gcret ya da GrGndn belirli ylizdesi tizerinden yayinciya 6édeme yapilir. CPA maliyeti hesaplamak icin asagidaki
denklem kullanilabilir.

CPA = Maliyet/Aksiyon Sayisi

Form Basina Maliyet [CPL-Cost Per Lead (Kost Per Liid)]

CPL site lizerinde doldurulan her form icin gerceklesen maliyeti ifade eder. Kullanicilar yonlendirildikleri
formlari doldurdugu takdirde reklam (icreti 6denir.
Yeni kurulan internet siteleri hedefledikleri Gye form sayisini gergeklestirmek icin bu metrigi kullanabilir.
Otomotiv sektériinde kullanilan test striis formlari veya sigorta sirketlerinin bilgi almak igin kullandiklari formlar
doldurulduklari sayi Gzerinden Ucretlendirilir. CPL maliyeti hesaplamak icin asagidaki denklem kullanilabilir.

CPL = Maliyet/Toplam Doldurulan Form Sayisi

indirme Basina Maliyet [CPI-Cost Per Install (Kost Por instoul)]

Reklami yapilan uygulamanin her bir kullanici tarafindan yiklenmesiyle reklam lcretinin 6dendigi so6z-
lesme seklidir. Mobil uygulamalarin reklaminin dlgciimiinde kullanilan en temel metriklerden biridir. Kurulum
basina olusan maliyeti ifade eder. CPI maliyeti hesaplamak icin asagidaki denklem kullanilabilir.

CPI = Toplam Maliyet/Toplam indirilen Uygulama Sayisi

Doniisiim Orani [Conversion Rate (Konversin Reit)]

Siteye gelen kullanicilar tGzerinde hedeflenen basarinin yakalanip yakalanmadigini 6lgen bir orandir. Basa-
ri ylzdesi kullanicilarin siteye tiklama, siteye tiye olma, Grlin satin alma veya form doldurma gibi islemleri ger-
ceklestirme durumlarina gore belirlenebilir. Belirlenen hedefe ulasanlarin, ¢evrim ici ziyaretgilerin toplamina
oranini hesaplamak icin asagidaki denklem kullanilabilir.

Doniigiim Orani = Hedeflenen Déniisiim Sayisi/Ziyaretgi Sayisi
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Yatinim Getirisi [ROI-Return On Invesment (Ritérn On investmint)]

Gergeklestirilen yatirimin gelirlere olumlu etki ederek geri donlisimi Gzerine bir 6l¢ciimleme metrigidir.
Yatirim getirisini hesaplamak icin asagidaki denklem kullanilabilir.

ROI = (Gelir-Maliyet)/Maliyet

1.6.2. Dijital Pazarlamada Kanallar

Dijital pazarlama, geleneksel pazarlama faaliyetlerine ilave olarak dijital kanallar kullanilarak yaratalr.
Bu dijital kanallar araciligiyla hedef musteri kitlelerine ulasilir. Dijital pazarlama kapsaminda farkl hedeflere
ulasiimasina odaklanan pek ¢ok dijital pazarlama kanali bulunur. iyi bir pazarlama stratejisi olusturmada, han-
gi pazarlama kanallarinin ve hangi reklam modellerinin kullanilacagi olduk¢a dnemlidir. Ornegin yeni kurulan
bir marka ile taninmis bir markanin pazarlama stratejileri dogrultusunda sececekleri pazarlama kanallari ve
reklam modelleri birbirinden farkli olacaktir. Ayrica bu reklam modellerinin farkli metriklerle analiz edilerek
Olcllmeleri de gerekecektir. Dijital pazarlama stratejisine baslamadan dnce dijital pazarlama kanallarinin nite-
likleri arasindaki farklarin bilinmesi gerekir.

Dijital Pazarlama Kanallari: Dijital aglar araciligiyla Greticilerden tiketicilere ayni anda deger yaratma,
gelistirme ve sunma yetenegine sahip cevrim ici sistemlerine denir. Uriin ve hizmetlerin tiretimden msteri-
lere belirli bir tedarik zinciri araciligiyla dagitimini diizenleyen, oncelikli olarak internet tzerinden gevrim igci
dijital baglantilar yoluyla teslim edilmesini saglayan ara¢ ve yontemlerdir. Dijital pazarlama kanallarinin ara-
sinda en disik maliyetlerle en yiksek verimlilige ulasmayi saglayacak olanlar belirlenerek kullaniimalidir. En
¢ok kullanilan dijital pazarlama kanallari asagidaki Sema 1.8’de gosterilmektedir.

« PAZARLAMA KANALLARI

Yeniden Pazarlama ve Yeniden Hedefleme

Satis Ortakhig1 Pazarlamasi Arama Motoru Pazarlamasi
Arama Motoru Optimizasyonu Viral Pazarlama
icerik Pazarlama Fenomen Pazarlama
Cevrim ici Halkla iliskiler Sosyal Medya Pazarlamasi
E-Posta Pazarlamasi Mobil Pazarlama

Sema 1.8: Dijital pazarlama kanallari
1.16. ETKINLIK

1. Aileniz ve cevrenizdekiler tarafindan e-ticaret alisverisleri icin en ¢cok hangi pazarlama araglarinin 2
kullanimi tercih edilmektedir? (Arama motorlari, sosyal medya, mobil, e-posta, e-ticaret siteleri vs.)

2. Tercihleri etkileyen ana etkenler nelerdir? Kisisel 6zellikler e-ticaret icin kullanilan platformlarin
degismesinde nasil bir etkiye sahiptir?
3. Farkli e-ticaret platformlarinin kullanilmasinda etkili olan etmenler nelerdir?
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1.6.2.1. icerik Pazarlamasi

icerik pazarlamasi agikga tanimlanmis bir kullanici kitlesinin ilgisini cekmek, elde etmek ve sonucta satis
yapmak icin olusturulan icerigi pazarlama yaklasimidir. Pazarlama stratejisi ilgili, tutarli ve degerli icerikler
sunulmasi esasina dayanir. Uygun igerikler sayesinde kullanici (izerinde olusacak given, itibar ve otorite ile
mdusteri direnci ve satis 6niindeki engeller kolaylikla kaldirilabilir.

icerik pazarlamasi araciligiyla ulasilmak istenen hedefler asagidaki gibi siralanabilir:

* Hedef kitle ile glivene dayali bir iliski kurmak

e Musteri baghhgini ve sadik musteri potansiyelini artirmak

e Marka bilinirligini artirmak

¢ Yeni misteriler kazanmak

e Belirli bir Girlin igin ihtiyag olusturmak

e Yeni Uriin fikrini denemek

Gorsel 1.45: internet sitelerinde icerik pazarlama kullanimina iliskin érnekler

icerik pazarlamasi amaciyla kullanilan igerik reklamlari Gérsel 1.45 ve 1.46’da gorildigi gibi farkh se-
killerde kullanilarak, triin veya hizmet pazarlamasi yapilabilir.

a) E-posta kutusuna bir haber veya e-posta algisi olusturan ancak yaninda reklam ibaresi bulunan icerik
reklamlari kullanilabilir.

b) Arama motorunda “en iyiler...” sekilde yapilan listelemeler gibi igerik listesine dahil olmadigi halde lic-
ret karsiliginda o listenin bir pargasi gibi gorintilenen icerik reklamlari ile pazarlama yapilabilir.

c) Organik icerigin sonunda reklami yapilmak istenen {iriin veya hizmeti sunan internet sitesine “6nerilen
siteler” veya “Bunlar da ilgini ¢ekebilir.” seklinde yonlendirme yapilabilir.

¢) Mobil cihaz kullanicilarinin ¢evrim ici gezintileri sirasinda veya kullandiklari mobil uygulama secenekleri iceri-
sinde veya mobil uygulama indirdikleri alan iceriklerinde yapilan tanitimlar ve icerik reklamlari kullanilabilir.

Goérsel 1.46: icerik reklamlarinin farkli cihazlarda gériintiilenmesi

E-TICARET




1.6.2.2. Cevrim i¢i Halkla iliskiler ) *E

Mevcut ¢evrim igi iletisim kanallari aracihgiyla halkla iliskiler

hizmeti sunularak, isletmenin veya markanin pozitif imajina katki )
saglamak amaciyla yiritilen faaliyetlerdir. Cevrim ici sayfalara ek b\}
) 2,

o
-
.
&
‘-./;

2

olarak sosyal medya, bloglar ve internet siteleri gibi farkli kanallar-
dan muisteri kazanim, bilgi iletisimi ve basarinin kontrol edilmesi gibi
konularda halkla iliskiler calismalari yGrGtalir (Gorsel 1.47).

Gorsel 1.47: Cevrim igi destek

1.17. ETKINLIK

1. Elektronik ortamda, canli destek hizmetleri misteri memnuniyetini nasil etkiler?
2. Her an musteri hizmetlerine ulasabilmek sorunlarin ¢6zimini hizlandirmak adina nasil bir etki

olusturur?
3. Mobil cihaz kullanirken hangi alanlarda ne tiir icerik reklamlari ile karsilasilabilir? Arkadaslarinizla
paylasiniz.

1.6.3. Sinir Otesi Dijital Pazarlama

Bir ilkede yasayan kisilerin ve isletmelerin ihtiya¢ duyduklari Griin ve hizmetleri sinir 6tesi tlkelerdeki
e-ticaret sitelerinden siparis vermeleri giderek yayginlasan bir e-ticaret uygulamasidir (Gorsel 1.48). Ancak Gl-
keler arasindaki vergi, glimrik ve tiketici haklar
gibi yasal uygulama farkhhklari sinir 6tesi dijital
pazarlamanin yayginlagsmasini olumsuz etkileye-
bilmektedir.

Diinya ticaretinde yasanan degisimler, islet-
melerin ¢evrim ici kanallari kullanarak Grinlerini
yurt disi pazarlara sunmalarina neden olmakta-
dir. Bu durum, saticilara yurt disi pazarlarda var
olma avantajini saglar. Tiiketicilere ise daha genis
Grln agina ulasman imkani sunar. Ayrica tiketi-

ciler ayni veya benzer nitelikteki Grlnleri de uy-

Gorsel 1.48: Uluslararasi e-ticaret

gun fiyatlarla elde edebilmektedir.

E-ticaret platformlarinin gelismesi, cevrim ici ve mobil kullanimindaki artis, 6deme yontemleri ve nakliye
niteliklerindeki gelismeler, bilingli tiiketici sayisindaki artis gibi faktorler sinir 6tesi e-ticaretin hizla blyimesini
desteklemektedir. Sinir 6tesi e-ticaretin blylmesi tliketici taleplerinin giderek ¢esitlenmesine ve kisisellesme-
sine neden olmaktadir (Gorsel 1.49).

Sinir 6tesi ticarette dikkat edilmesi gereken hususlar asagidaki gibi siralanabilir:

e Sinir Otesi pazarlarda e-ticaret yapmaya calisan firmalar dolandiricilara karsi daha dikkatli olmahdir.

e Sinir Otesi e-ticarette tutarli ve dngorilebilir bir lojistik sistem kullaniimahdir.

e Sinir Otesi e-ticarette 6deme silirecleri bazi zorluklar icerebilir. Vergi yikleri iyi arastiriimalidir. Clinkd

ek maliyetler musterinin satin aldigl GirinG iade etmesine ve markanin zarar gormesine neden olabilir.
* Hedef pazarlarin yerel vergilendirme ve e-ticaret kanunlari detayli olarak arastirilmalidir.
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e Farkli Glkelerdeki pazarlarda Ulke kiltirleri dogru analiz edilmeli ve markanin pazarlama stratejisi hedef
Ulkenin yerel hassasiyetleri gozetilerek yapiimahdir.
* internet sitesinde yerellestirme yapilirken uzman terciimanlar ile calisiimalidir.

Gorsel 1.49: Sinirlari agan e-ticarette lojistik hizmetleri

1.6.4. Dijital Pazarlama Siteleri

Ulusal ve uluslararasi sirketler kendilerine ait internet sayfalari veya biyik e-ticaret siteleri araciligiyla
dijital pazarlama yapmaktadir. E-ticaret yapmak isteyen her isletme ya kendi sistemini sifirdan kurup e-ticaret
yapmakta ya da var olan sistemlere dahil olup bu imkanlari kullanarak e-ticaret yapmaktadir.

iki ydntem arasindaki temel fark isletmeler icin maliyetler ve imkanlardir. Bir isletmenin kendi sistemini
kurup e-ticaret yapabilmesinin dntindeki en biyik engel saglamak zorunda oldugu teknolojik altyapi maliyeti
ve teknik bilgi eksikligidir.

E-ticarete yatirim yapmak isteyen isletmeler kendi sistemlerini kurup e-ticaret yapmayi daha ¢ok tercih
etmektedir. Bunun igin belli bir altyapi yatirrm bitgesi ve teknik personele ihtiyag duyulmaktadir. Altyapi ya-
tirimi yapmak istemeyen isletmeler ise mevcut e-ticaret platformlarina belli oranlarda komisyon ya da tyelik
bedelleri 6deyerek bu hazir hizmetleri kullanmaktadir.

1.6.4.1. Sanal Pazar Yerleri

Bircok isletmenin birbirinden bagimsiz olarak bir arada bulunup Grinlerini pazarladiklari bu platformlar
sanal pazar yeri olarak adlandiriimaktadir. Binlerce saticinin milyonlarca triini sattigi bu platformlar en 6nem-
li e-ticaret platformlari olarak kabul edilmektedir. E-ticaret yapmak isteyen kisi ve isletmelerin yaptiklari satis
tutarinin belli bir oraninda komisyon ddeyerek yer aldigi bu platformlar blylik misteri ¢cekebilme imkanina
sahiptir.

E-ticaret yapmak isteyen kisilere bircok hazir imkani sunan bu platformlarin en biyik dezavantaji yiksek
komisyon ve liyelik bedeli masraflaridir. En bliylk avantajlariise isletmelere hazir sistem ve musteri sunabilme
kapasiteleridir.

1.6.4.2. E-Ticaret Sitesi

Saticilarin kendi internet siteleri lGizerinden mal ve hizmet satmalarina imkan saglayan bu is modelinde
saticl kendi sistemini kurar ve sistemin yoneticisi konumundadir. Misteri internette ya dogrudan ya da dolayl
yollardan saticinin sitesine ulasir ve aligsverisini bu sistem Uzerinden yapar.

Saticinin kendi internet sitesini kurdugu bu is modelinin en blylik avantaji yapmis oldugu satis Gizerinden
herhangi bir platforma lyelik bedeli ya da satis komisyonu 6demek zorunda olmamasidir.

E-ticaret sitesi Uzerinden satis yapabilmenin en bilylik dezavantaji ise reklam ve tutundurma galismala-
rinin maliyetleridir. Bugiin sanal pazar yerlerinin televizyon, radyo ve yogun cevrim ici reklamlar ile ulastigi
musteri kitlesine ulasabilmek siradan bir firmanin internet sitesi icin cok masrafli olabilmektedir.
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1. Asagida yer alan anahtar kelimelerle ulasilabilecek ulusal ve uluslararasi e-ticaret sitelerine ikiser
tane ornek yaziniz.

Anahtar Kelime Ulusal E-ticaret Siteleri Uluslararasi E-ticaret Siteleri
: 1 D 1 D
Tatil w2
2. ccreeeee e e eennnreaee e 2. eeeecceenrreee e e e e e e e nnneeee
N N
Yemek R
2. e e e snnneees 2. et e e e e nnneees
e —— e ———
Giyim ve Ayakkabi R o
2. e e nnneaes 2. e snnneaes
5 5 N
Otomotiv R o
2. ceeeeceeenrreeeee e e e e e eennneaes 2 ceeeeceeenrreeeeeeeeeeeennneaee
N N
Beyaz Esya e
2. eeeccccnrreeee e snnneaes 2. ceiecccrnrreee e snnneees
1 PPN 1 PPN
Elektronik R g
2. e 2. e
N N
Kozmetik ve Kisisel Bakim @ 5 5
1 PPN 1 PPN
Spor ve Outdoor R o
2. e 2. e
N N
Diger R
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2. Uygulama 1.8’de 1. maddede yer alan bilgilerden hareketle asagidaki calismalari yapiniz.

e Gruplar olusturarak belirlediginiz ulusal bir e-ticaret sitesini inceleyiniz. incelediginiz siteyi digerlerine
gore one cikaran nedenler nelerdir?

e Belirlediginiz e-ticaret sitesinin kurulusundan itibaren gosterdigi gelismeleri ve 6ne ¢ikan basari hika-
yelerini arkadaslarinizla paylasiniz.

e E-ticaret sitelerine yonelik grup incelemeleriniz sonunda e-ticarette basariya gotliren dnemli etkenleri
yaziniz.

e Avrupa pazarlarina veya uluslararasi pazarlara agilmayi basaran yerel e-ticaret sitelerini inceleyiniz.
Basari hedeflerini belirleyiniz.

e Belirlediginiz e-ticaret sitelerini sanal pazar yeri ve kendi internet sayfasini kullananlar seklinde siniflan-
diriniz. Toplamda en ¢ok hangi segenegin tercih edildigini yaziniz.
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1.6.4.3. Mobil Uygulama

Cep telefonu kullaniminin hizla artmasi, giin icerisinde cep telefonu ile gegirilen siirenin diger cihazlardan
cok daha fazla olmasi e-ticaret pazarinda mobil uygulamalarin yerini almasini kaginilmaz kilmistir.

Firma internet sitelerinden ayri bir platform olan mobil uygulamalar ¢ogu zaman internet sitesi ile paralel
iceriklere sahip olmakla birlikte bazi durumlarda internet sitelerinden ayri iceriklere sahip olabilmektedir.

Bazi uygulamalar tiketicinin cografi konum bilgisini 6nemsedigi, konuma 6zel satis teknikleri ve fiyatlari
belirledigi icin sadece mobil uygulamalar Gzerinden satisa imkan vermektedir. Uygulamaya ait bir internet
sitesi bulunsa da bu siteler satis icin degil daha ¢ok kurumsal bilgilerin yer verilmesinde kullaniimaktadir.

ARASTIRINIZ Z—

1.6.5. Arama Motoru Pazarlamasi (SEM- Search Engine Marketing) ve ADWORDS

Arama motorlariyla yapilan aramalarda en ¢ok hangi kelimelerin, hangi zaman araliklari ile kullanildigi
analiz edilerek belirlenir. Genel anlamda gesitli internet sitelerinin veya linklerin tanitilmasi ve bazi sitelerin
gorundrluklerinin artirillmasi amaclanir. Arama motoru optimizasyonu ile belirli bir internet sitesinin kullanilan
arama motorlarinda aratilmasi sonucunda, ilk sayfada veya ilk siralarda ¢ikmasi saglanir. Boylelikle musteriler
hizla istedikleri iriin ya da hizmete ulasabilmektedir. isletmeler ise hizla kendi iriinlerine veya hizmetlerine
erisilmesini gergeklestirebilir.

Arama motorlari, internet sayfalari tizerinde arama yapilan bilgilere ulasmayi saglayan bilgisayar yazilimi-
ni ifade eder. Arama yapan kisinin arastirdigi konuya iliskin bilgi ve belgeler ilgi derecelerine gére toparlanarak
erisime sunulur. Arama motorlari yayinlanmis internet sayfalari ve kullanicilar arasinda baglantiyi saglamada
aracilik eder.

Arama motoru pazarlamasi lcretli aramalarda isletme sitesinin iyi bir konumda yer almasi amaci ile ya-
pilir. Arama motoru pazarlamasi ile isletmenin marka degeri artirilmaya calisilir. Yapilan calismalarda kisa do-
nemde karhihg1 artirmaktan ziyade uzun donemde daha genis bir bakis acisiyla ¢alismalar planlanmalidir.

Bir internet sitesi arama motoru sonug sayfalarinda ne kadar yiiksekse sitenin hedef misteri kitlesi tara-
findan fark edilme ve ziyaret edilme olasilig artar. Arama motorlari milyonlarca ¢evrim ici kullanicisi tarafin-
dan dogru internet sitesinin bulunmasina yardimci olmak igin Gcretli ve Ucretsiz olarak hizmet vermektedir.
Tiklama basina 6deme listeleri, icerige dayali reklamlar ve (cretli katilimlar gibi segenekler Gcretli arama pa-
zarlamasina ornek gosterilebilir.

Arama motorlarinda kullanicilarina iki ¢esit sonug gosterilir. Birincisi organik sonuglar, ikincisi ise Gcretli
(reklam) sonuclardir. Sunulan organik sonuglar arama motoru optimizasyonu (SEO-search engine optimizati-
on) ile saglanan basaridir. Ucretli sonuglar ise arama motoru pazarlamasinin (SEM-search engine marketing)

calisma alani kapsamindadir.
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1. Gruplar olusturarak belirleyeceginiz bir iiriine yonelik anahtar kelime olusturunuz.

2. Belirlediginiz kelime ile farkli arama motorlarinda aramalar yaparak, listelenen sonug sayfasinda en
iist ve en alt siralarda gériintiilenen ilk ii¢ e-ticaret sitesinin ismini asagidaki tabloda ilgili alanlara
yaziniz.

1. Arama Motoru 2. Arama Motoru 3. Arama Motoru
Sonuglari Sonuglari Sonuglari

1. Ust Sira

2. Ust Sira

3. Ust Sira

1. Alt Sira

2. Alt Sira

3. Alt Sira

3. Uygulama 1.9°da yer alan 2. maddede yer alan bilgilerden hareketle asagidaki ¢caligmalari yapiniz.

* Yaptiginiz liste ile diger gruplar tarafindan ayni konu ile ilgili yapilan arama motoru sonuglari dogrultu-
sunda olusturulan listeleri karsilastiriniz.

e Kendi grubunuzun listesi ile diger gruplarin listesini karsilastirdiginizda isimler ve siralamalar nasil bir
degisiklik gosteriyor?

e Degisikliklerin Ust siralamalarda mi yoksa alt siralamalarda mi daha fazla oldugunu gézlemleyiniz. Sira-
lamalardaki degisikliklerin nedenlerini tartisiniz.

e Tum potansiyel masteriler ilk gérintilenen seceneklere tiklamayi neden tercih etmektedir?

* Reklam igeriginden uzak dogal olarak siralamada yer alan sitelere nasil bir ilgi vardir?

e Bir e-ticaret sitesinin Ust siralarda yer almasi ne kadar 6nemlidir? Tartisiniz.
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Arama motoru pazarlama c¢alismalari ile isletmeler var olan mevcut misterilerinin Grin veya hizmetleri-
ne karsi olan ilgilerini arttirabilir. Ayni zamanda potansiyel musterilere (sepete lriin ekleyen ancak satin alma-
yan, internet sitesini ziyaret eden kullanicilar
vb.) ulasma konusunda da basarili sonuglara
ulasilabilmektedir. Arama motoru pazarlama-
sinin dogru ylritilmesi, arama motoru opti-
mizasyon calismalarina kiyasla ¢ok daha kisa
sirede ve daha uygun maliyetlerle pazarlama
hedeflerine ulasiimasini saglayabilir (Gorsel
1.50).

Cogu arama motoru, arama sonuglari
sayfasinin belirli bir kismi reklam verenler igin
olusturan sponsorlu kisimlara ayirir. Sponsor-
lu kisimlar arama motorlari icin 6nemli bir ge-
lir kaynagidir. Sponsorlu baglantilar satin alan
pek cok internet sitesi, reklam vererek arama
motorunun siralama algoritmasini etkilemek
ve organik sonuglara ait listenin en tepesinde
yer alabilmek igin licret 6demektedir.

Gorsel 1.50: Uluslararasi piyasalara erisim

- BILGI KUTUSU

Arama motoru reklamlari, icerik arama hizmeti sunan bazi internet sitelerinde anahtar kelimeler ile
yapilan sorgulamada listelenen arama sonuglari arasinda veya (st kisminda yer alan, arama igerigi ile ilgili
olan ve lizerine tiklandigi zaman reklam veren internet sitesine yénlendirme yapan icerik reklamlaridir.

Arama motoru pazarlamasinin bir alt sinifi olan goriintuli reklamcilikta potansiyel kitlelerinin ilgisini ¢cek-
mek amaciyla gesitli gérintilli metin, resim, afis, etkilesimli veya video reklamlar kullantlir.

41110, 0vGULAMAM

i

T

1. Arama motorunda belirlediginiz bir konuda arama yapiniz. Arama sonug sayfasi ekraninda toplam kag

adet reklam bulundugunu belirtiniz.

2. Arama motorunda karsiniza gikan reklamlarin sayfanin hangi bolimlerinde (ist, alt, sol, sag) ve hangi
boyutlarda goriintllendigini inceleyiniz.

3. Arama sonug sayfasinda hangi bolimde yer alan reklamlarin daha fazla dikkat ¢cektigini inceleyiniz.

4. Farkli bilgisayarlarda ayni kelime arama motoruna girildigi takdirde karsilagilan reklam tirleri degis-
kenlik gosteriyor mu? Nedenleri ne olabilir? Tartisiniz.

5. Arama sonug sayfasinda karsiniza ¢ikan reklam iceriklerindeki Grinleri tlrlerine gore siniflandiriniz.
(Giyim, elektronik, beyaz esya, kozmetik vb.)

6. Arama sonuglari arasinda ‘ilginizi ¢ekebilir” seklinde dikkatinizi cekmeye ydnelik ifadeler yer aliyor
mu? Bu sekilde ifadelerin kullanimindaki amag nedir?
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1.6.6. Yeniden Pazarlama (Remarketing) ve
Yeniden Hedefleme (Retargeting)

Pazarlama calismalari her zaman hedef musteri kitlesine istenen satisi yaptiramayabilir. Bu nedenle is-
letmeler yaptiklari pazarlama faaliyetlerini ek pazarlama stratejileri ile desteklemek durumunda kalabilir. Ye-
niden pazarlama, internet siteleri veya mobil uygulamalar ile daha énce etkilesimde bulunan kullanicilara
tekrardan erisim saglanmasidir.

Yeniden pazarlama [remarketing (rimarketink)] veya ayni kullanicilari yeniden hedefleme [retargeting (ri-
tarketink)] seklinde tanimlanan bu yontem, bir internet sayfasini ziyaret ettikten sonra terk eden potansiyel
misterilere yeniden ulasarak markayi gz éniinde bulundurmalarini saglamaya yonelik dijital pazarlamadir.
Genis bir dijital pazarlama stratejisi icinde gli¢li bir markalasma kampanyasidir. Yeniden pazarlama ve yeni-
den hedefleme kelime karsilig olarak aslinda ayni anlami ifade eden reklam tiirlerini kapsar. iki farkli ismin
ortaya cikmasindaki temel faktor farkli arama motorlari tarafindan farkl isimler olarak adlandiriimis olmala-
rindan kaynaklanir.

Yeniden pazarlama yontemi ile reklam verilen internet sitesini daha dnce ziyaret etmis veya site ile bir
sekilde etkilesimde bulunmus ziyaretcilerin kampanyalar ile tekrar dikkatleri ¢ekilmek istenir. Bu dogrultuda
bazen satin alma islemini daha 6nce
yarida birakan veya vazgecgen kullanici-
larin satin alma islemini tamamlayacak
nitelikte yeniden pazarlama firsatlari
sunulabilir (Goérsel 1.51). Ayrica eski
ziyaretgilerin siteyi tekrar ziyaret etme-
leri, eski inceledikleri Grlinlere ait yeni
firsatlari, fiyat indirimlerini, model ve
renk cesitlerindeki degisimleri glincel-
leyerek haberdar etmek amaciyla da
yeniden pazarlama yapilabilir. Boylelik-
le daha 6nce sunulan Uriin ve hizmet
bilgisine ilgi gostermis olan daha dog-

ru bir hedef kitle tzerinde pazarlama

stratejilerine devam edilir.

Gorsel 1.51: Yeniden pazarlama ile satis tamamlama

Yeniden pazarlama stratejisi genellikle iig tiirlii gerceklestirilir.

e Doniisiim Artirma Stratejisi: Daha 6nce belli bir Griine bakan ancak satin alma islemini gergeklestir-
meyen ziyaretgiye daha dnce baktigl Grin de dahil olmak lizere benzer Urinlere iliskin reklamlarin
gosterilmesidir.

« Ozel Teklif Stratejisi: Belli bir zaman dilimine iliskin yeni teklifler sunulabilir. “2. Uriine %50 indirim”,
“3 al 2 6de” gibi firsat kampanyalari yapilabilir.

* Ek Uriin ve Hizmet Satma Stratejisi: Daha dnce satin alma yapan ziyaretcinin aldigi Giriine ek Giriin ve
hizmet firsatlari sunulabilir. Alinan bir kiyafete iliskin ayakkabi, ¢canta veya taki gibi alternatiflerin sunul-

masi 6rnek gosterilebilir (Gorsel 1.52).
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Gorsel 1.52: Farkli cihazlar kullanilarak yeniden pazarlama

V4
ARASTIRINIZ 2

1. Remarketing ifadesini kullanan arama motorlari hangileridir? Arastiriniz.
2. Retargeting kavramini kullanan arama motorlari hangileridir? Arastirma sonuglarini arkadaslarinizla

paylasiniz.

1.6.7. Sosyal Medya Pazarlamasi (SMM-Social Media Marketing)

Sosyal medya pazarlamasi; etkilesimi, is birligini ve igerik paylasimini kolaylastirmayi amaglayan ¢evrim
ici uygulamalar, platformlar ve medya kullanimini kapsar. Sosyal medya pazarlamasi pazarlama ve marka
bilinci olusturma hedeflerine ulasmak igin sosyal medya aglarinda icerik olusturmayi ve paylasmayi kapsayan
cevrim ici pazarlama yéntemine denir (Gorsel 1.53).

Sosyal medya pazarlamasi, isletme markalari ve diger muisterilerle iletisimi kolaylastirarak katilimlari tes-
vik eder. Marka baghligi ve uzun vadeli sadik musteri potansiyeli olusturma da 6nemli bir destekleyici etkendir.
Bu uygulama veya platform igeriklerinde metin, video, fotograf vs. seklinde yer alinarak ziyaretgilere tanitim
yapilir. Takipcileri bilgilendirmek, kampanya veya promosyonlardan haberdar etmek, internet sayfasinin trafi-
gini artirmak, baglanti olusturarak satis yapmak gibi amaclarla gerceklestirilir.

Gorsel 1.53: Sosyal medya pazarlamasi
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Sosyal medya pazarlamasi ile daha kisa slirede daha fazla kisiye ulasilabilir. Sosyal medya pazarlamasi ile
kullanici bilgileri iyi bir sekilde filtrelenerek daha net bir hedef kitle olusturulabilir. Ayrica isletmeler kendi say-
falarini agarak sosyal alanlarda goriinir hale gelebilir. Elektronik olarak agizdan agiza pazarlama [E-WOMM-
electronic word of mouth marketing (elektronik vorld of mauth marketink)] da bir diger sosyal pazarlama

seklidir.

Agizdan agiza pazarlama; sosyal aglarda isletmenin Griinlerini, hizmetlerini begenerek ve olumlu yorumla-
rini baskalari ile paylasacak gondlli kullanicilar tarafindan gergeklestirilir. Ayrica kullanicilar sosyal medya Uze-
rinden arastirarak, isletme veya marka hakkindaki sikdyet ve memnuniyet degerlendirmelerini de 6grenebilir.

1. Farkli sosyal medya platformlarini inceleyiniz.

2. Sosyal medya platformlarinin hangi bolimlerinde Griin reklamlarinin yer aldigini belirleyiniz.

3. Sosyal medyada gergeklesen irlin reklamlarindan irline ait gevrim igi sitesine nasil gegis yapilmaktadir?
4. Sosyal medyada gortlen Urln reklamlarina tiklanma durumunda ilgili sitelere baglanma hizi nasildir?

1.6.7.1. Fenomen Pazarlama

Sosyal medya platformlarinda genis takipgi kitlesine sahip olan ve takipgileri tarafindan diistincelerine
onem verilen kisiler tarafindan yapilan pazarlama uygulamalarina denir. Fenomen Pazarlama [influencer mar-

keting (infulensir marketink)] ile dijital ortamda etkin olan fenomenlerin pazarlama sureglerinde degerlendi-

rilmesi seklinde ortaya ¢cikmistir (Gorsel 1.54).

¥ B

)

Gorsel 1.54: Fenomen pazarlama etkenleri

Son yillarda diinyada cesitli markalar pazarlama stratejilerinde
onemli rol oynayan fenomenleri kullanmayi tercih etmektedir. Basa-
rili pazarlama sonuglarina ulasilmasi birgcok marka tarafindan bu ka-
nalin benimsenmesine neden olmustur. Ozellikle diinyaya isimlerini
duyurmak ve satislarini sinir 6tesine tasimak isteyen ve biyiik 6lcekli
pazarlamaya bitcesi olmayan markalar, pazarlamada sosyal medyaya
yonelerek, kampanyalarinda belirli fenomenleri de kullanmaktadir.

Firmalarin gonderdigi Grinleri kullanan fenomenler, Grinle ilgi-
li icerik Gretmekte ve sosyal medya kanallarindan génderi paylasimi
yapmaktadir. GlUnUmizde fenomenlerin takipgilerinin glivenlerini
kazanmalari, genellikle tavsiyelerinin dikkate alinmasi ve fikirlerine
deger verilmesi fenomen pazarlamanin kullanimini yayginlastirmak-
tadir. Takipgisi ve etkilesimi yliksek olan fenomenler bu icerik payla-
simlarindan daha yliksek cretler alir (Gorsel 1.55).
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1. Sosyal medya fenomenleri tarafindan yapilan Griin ve hizmet tanitimlarini inceleyiniz.

2. Hangi fenomen tarafindan hangi Grlin ve hizmet taniiminin yapildigini siniflandiriniz.

3. Takipgi 6zellikleri ile fenomenler tarafindan yapilan {riin ve hizmet tanitimlari arasinda bir ilgi var mi-
dir? inceleyiniz. (yas, cinsiyet, ilgi alanlari vb.)

4. Taninmis ve sevilen bir inll tarafindan tanitimi yapilan bir Grindn satislari nasil degisir?

5. Hangi markalar Grlin tanitimi i¢in bir Gnltyd kullanmayi se¢mistir ve bu segimin markaya katkilari ne-
lerdir? Unlilerin rol aldig reklam iceriklerini inceleyiniz.

6. Tanitimlarinda bir inllye yer vermeyen markalarin taninabilirlik durumlarini ve satis hacimlerini in-
celeyiniz.

7. Sosyal medya gruplariicinde yayilan her bilgi dogru mudur? Gruplarda yapilan bilgi paylasimlari 6neri
ve deneyimler diger insanlari etkiler mi? Bilgi dogrulama icin kullanilabilecek uygulamalari inceleyiniz.

8. Bir Urln hakkinda sosyal medyada yapilan olumsuz elestiri ne kadar hizli ve ne kadar ¢ok insana
ulasabilir?

1.6.7.2. Viral Pazarlama

Agizdan agiza pazarlama uygulamalari kisiler arasinda bilgi aktarimi seklinde gerceklesir. Kullanici tarafin-
dan deneyimlenen riin, hizmet bilgilerinin ve fikirlerinin ¢evrim igi Gizerinden hizla ve genis kitlelere bir viris
niteliginde yayillimina viral pazarlama denir. Virlis yayihmindan farkli olarak hedef kullanici olarak goérilen
kisilere mesaj gonderen kisinin kendi istegiyle iletilmektedir. Bir tikla gonderilen ve hizla yayilan mesaj viral
olmakta ve agizdan agiza pazarlamaya oranla yayilma orani oldukga ylksektir (Gorsel 1.56).

Viral pazarlama ve agizdan agiza pazarlama marka ve isletmeler igin olumlu veya olumsuz olabilir. Bu ne-
denle marka ve isletmeler icin bu yontem hem avantaja hem de dezavantaja donusebilir.

Gorsel 1.56: Viral pazarlama

1.6.8. E-Posta Pazarlamasi

E-posta pazarlamasi, ticari olan ve ticari olmayan mesajlarin, bir alici listesinin e-posta adreslerine sira-
siyla e-posta seklinde gonderilmesidir. Dogru kisiye dogru mesajin dogru zaman ve frekansta gonderilmesi
gerekir.

E-posta pazarlamasi asagidaki amaglarla yapilabilir:

e Uriinleri ve hizmetleri tanitmak

e Uriinler ve hizmetler hakkinda bilgi paylasmak

e Marka olusturmak
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e Mdsterileri internet sitelerine yonlendirmek

e Musterilere siparislerin durumu hakkinda bilgi vermek

e Site trafigini ve satis destegini artirmak

E-posta pazarlamasinda elektronik bdltenler
de gonderilmesi bir kullanim secenegidir. Elektronik
bultenler, genellikle kayith musterilere diizenli olarak
gonderilen HTML bigimindeki e-postalardir.

E-posta pazarlamasi yaparken e-postalar tek tek
veya toplu olarak goénderilebilir. Tek tek gébndermek
zaman alir. Toplu olarak génderimler ise e-posta su-
nucusu tarafindan spam olarak e-posta adreslerinin
tutuldugu uluslararasi kara listelere dahil edilme riski
tasir.

E-posta pazarlamasi kurulum ve dagitim maliyet-

leri agisindan uygun oldugu icin yaygin olarak kullani-

lir. istenmeyen e-postalar (spam) hakkindaki artan tii-
ketici sikayetleri nedeniyle izinli e-postalarin kullanimi
yayginlasmaktadir (Gorsel 1.57).

E-posta pazarlamasinda e-posta seklinde reklam-

Gorsel 1.57: E-posta pazarlamasi

larin iletilmesi icin icerik erisimi odakli veya teknik

olarak hizmet veren {gciincii bir kurum araci olarak kullanilabilir. igerik erisimi konusunda hizmet veren ku-
rumlar kendi blinyelerinde olusturduklari alici listelerinden verilen reklam igerigi ve hedefleri dogrultusunda
se¢im yaparak bir siniflandirma yapar. Segilen yeni grup listesine gore e-postalar gonderilir. Teknik olarak
hizmet veren kurumlar ise reklam veren sirketin musterilerine ve veri tabanlarina gore e-posta génderimi ya-
par. Mevcut misteri potansiyeli olmayan yeni kurulan bir sirket e-posta icerigi hazirlama, génderme ve icerik
erisimi konusunda hizmet veren kurumlardan destek alma ihtiyaci duyar.

Turkiye’de 2015 yilindan itibaren reklam igerikli e-posta génderilebilmesi icin gdnderim yapilacak kisiden
yasal olarak izin alinmasi sarti getirilmistir. izin alinmadan génderilen e-postalar, e-posta servisleri tarafindan
“spam” olarak rahatsiz edici mesaj niteliginde tanimlanir.

E-posta pazarlamasinda gonderilen kisiler tarafindan okunmadan silinen e-postalar verimsiz olarak kabul
gorir. Bu nedenle e-posta pazarlamasinda ilk verimlilik isareti olarak gonderilen e-postanin agilarak okunmasi
kabul edilir. Okuma sonrasi tiklama yapilmasi ikinci verimlilik gdstergesidir. Diger gosterge ise tiklama sonra-

sinda ziyaretci tarafindan erisim kurulan sayfada yer alan degerlendirme formunun tamamlanmasidir.

Va4
ARASTIRINIZ 2~

1. Kayith elektronik posta (KEP) sistemi nedir? KEP sistemi ile gonderilen e-postalarin farki nedir?
Arastirma sonuglarini arkadaslarinizla paylasiniz.
2. Ticari Elektronik ileti Sikayet Sistemi hangi durumlarda kullanilabilir? Arastiriniz.
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1.6.9. Elektronik Veri Girisi ve Glivenligi

Elektronik ticaret kullanicilari, aligsveris yaptiklari cevrim igi sitelerinde kullandiklari kisisel verilerin 6zellik-
le kredi kartlarina iliskin bilgilerin glivenliginin saglanmasini ister. Kisisel verilerin glivenilir bir sekilde korun-
masi i¢in isletmelerin e-ticaret sitelerinde giivenlik yazihmlari ve sertifikalari kullanmalari gerekir. E-ticarette
dijital imza, dijital sertifika, acik anahtar ile gizli anahtar, SSL ve SET gibi glivenlik yontemleri veri glivenliginin
saglanmasi amaciyla kullanilir. E-ticarete iliskin glivenlik 6dnlemleri Sema 1.9’da goriilmektedir.

E-TICARETTE GUVENLIK

" "
Olusabilecek teknik agiklar nedeniyle koti niyetli

Uglincu kisilerden kaynaklanan
tehditlerin engellenmesi

Yazilim ve ag yapisi kaynakl olusabilecek
risklerin engellenmesi

» T s ] - ” ]
H h || n
Virls gegcitlerinin izl Bilgilerin veri
us B¢ duvarlarinin 5 - SSL protokoliiniin SET protokoliiniin
(Virus Gateway) . tabaninda sifreli
. . (Firewall) kullaniimasi kullaniimasi
onlenmesi olarak tutulmasi
kullaniimasi

|
r T

Sayisal (Dijital)
sertifikalarin
kullanimi

Sayisal (Dijital)
imza kullanimi

Sema 1.9: E-ticarette guivenlik 6nlemleri

Elektronik ticarette birbirini gormeden dijital alisveris yapan alici ve satici taraflar birbirlerinin kimliklerin-
den emin olmak amaciyla bazi glivenlik 6nlemlerine ihtiyag duyar. Alicinin ve saticinin birbirine karsilikli gliven
duymasini saglamak icin dijital imza ve dijital sertifika kullanimi gelistirilir.

e Dijital Imza: Elektronik imza biyolojik ve sayisal imzalardan olusabilir. Gdz retinasi veya parmak izi gibi
biyolojik 6zellikler ile bilgiye erisim saglanabilecegi gibi ulasilmak istenen bilgi sayisal verilerle iliskilen-
dirilerek de erisim saglanabilir. Bilgi aktariminda bilgilerin baska kisilerin eline gegmeden veya degistiril-
meden sadece gonderilen alici tarafindan okunmasi garanti altina alinir. Dijital imzalarin olusturulmasi
ve dogrulanmasinda dijital sertifikalar kullanilir.

e Dijital Sertifika: Dijital sertifikalar giinlik hayatta kullanilan nifus clizdani, pasaport ve ehliyet gibi kim-
lik kartlarinin dijital ortamdaki karsiligidir. Bilgiye erisim saglanabilmesi icin bu dijital bilgilere ulasiimasi
gerekir. Cesitli yaziimlar aracihgiyla kimlik bilgilerine ulasilarak, girilen dijital bilgilerin dogrulugu ispat-
lanir. Bilgilerin dogrulugu kanitlandigi takdirde gerekli bilgiye erisim icin izin verilir.

Sifreleme: Kriptografi ile sifreler belirli islemlerden gecirilerek farkli sayisal veriler haline getirilir. Olustu-

rulan bu sayisal veriler tekrar okundugu takdirde gergek bilgiye ulasilir.
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BILGI KUTUSU

Kriptografi: Glivenilir bir sekilde verilerin iletimi, saklanmasi, sonrasinda okunmasi ile ilgili sifreleme ve

sifre cozme yéntemlerini gelistiren bilim dalina denir.
Sayisal Sifreleme: Aglar tizerinden iletilen bilgilerin belirli bir sifre anahtari igin igeriginin degistirilmesi ve
yalnizca ilgili karsi tarafin okuyabilecegi hdle getirilmesi islemine denir.

Elektronik Ticarette Giivenlik Protokolleri: E-ticarette 6deme araci olarak kullanilan kredi kartlarina ilis-
kin bilgilerin gizliliginin saglanmasi icin gelistirilen glivenlik protokolleridir. E-ticaret yapilirken olusabilecek
teknik aciklar kot niyetli Gglinct kisilerin bilgilere ulasmasina neden olabilir. Bu nedenle teknik agiklarin en-
gellenmesi igin temelde kullanilan iki Gnemli glivenlik protokoll vardir. Bunlar, SSL [Secure Sockets Layer (Se-
kury Sokets Leyir)] Protokoll ve SET [Secure Electronic Transaction (Sekury Elektronik Transeksin)] Protokoli
seklinde ifade edilir.

a) Givenli Giris Katmani [SSL-Secure Sockets Layer (Sekury Sokets Leyir)]: Bu glivenlik protokoliiniin
amaci ag Uzerinde sunucu ve kullanici arasindaki verilerin gizlilik ve glivenlik seviyelerini artirmaktir. SSL ile
gonderilen bilgi gonderilmeden 6nce otomatik olarak sifrelenir ve sadece dogru alici tarafindan desifre edile-
bilir. Bu nedenle internet sitesindeki bilgi paylasimlari, sunucu ile ¢evrim ici tarayicisi arasindaki iletisim agik
ve kapali anahtar teknigi ile sifrelenir.

SSL aslinda e-ticaret yapmak isteyen isletmeler icin standart bir sifreleme yontemidir. E-ticaret yapmak
icin acilan ¢evrim i¢ci magazalarin 6demeler noktasinda bankalarla galisabilmeleri igin SSL sertifikasi edinme-
leri gerekir. Bankalar SSL sertifikasi olmayanlar tarafindan cevrim ici POS kullanilmasina izin vermemektedir.

E-ticarette sifreleme yontemi olarak gizli ve acik olmak Gzere iki anahtar mevcuttur. Gizli anahtar, acik
anahtar ile sifrelenmis bilgiyi cozebilen ve sadece gdnderilen kiside bulunan bir algoritmadir. Gizli anahtar ile
sifrelenmis bilgi sadece acik anahtar ile ¢ozilebilir. Agik anahtar, herkes tarafindan gortntiilenen ve sifreleme
olusturulan anahtardir. Gizli anahtar ise desifre amacl olarak kullanilan ve sadece kullanicilari tarafindan ula-
silmasi mimkiin olan anahtardir.

Ornegin size mesaj géndermek isteyen kisiye acik anahtarinizi génderirsiniz. Size ait agik anahtari alan
karsi taraf bu agik anahtar yardimi ile
size gonderecegi mesaji sifreleyerek
size gonderir. Sifrelenmis mesaji al-
diginizda elinizde bulunan ikinci bir
anahtar olan kapali anahtar yardimi
ile gelen mesajin sifresini ¢ozerek

mesaji okuyabilirsiniz (Gorsel 1.58).

Gorsel 1.58: E-ticarette sifre kullanimi

SSL protokoliinde tiirline gore 40 bit veya 128 bit sifreleme kullanilmaktadir. Bu yogunluktaki bir sifrele-
menin ¢ozilmesi icin ileri tekniklerle cok zaman harcanmasi gerekir. SSL, internet sunucusuna tanitmak igin
dijital olarak sertifika alinmasi gerekir. SSL sertifikalari, glivenilir sertifika kuruluslari tarafindan saglanur.

Gecerli bir SSL sertifikasina sahip olan internet sitelerinin adres cubugunun sol baslangicinda “https”

ifadesi yer alir. SSL kurulumundan

. .. = https: i itesiadl. Nl RTINS
dnce ”http” protokolu ile gall§an | ps//WWW|nternetS|teS|ad|com|

cevrim ici siteleri, kurulumun ardin-
dan “https” seklinde glivenli proto-

kole gecer (Gorsel 1.59). ®|http ://www.internetsitesiadi.com

Gorsel 1.59: Glvenilir ve glivenilir olmayan baglanti adresi
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b) Elektronik islemlerde Giivenlik [SET-Secure Electronic Transaction (Sekury Elektronik Transeksin)]: SET
bankalar tarafindan Uretilen ve kart bilgilerinin elektronik alisverislerde kullanilmasi halinde dogrulugunun
kanitlanmasi icin kullanilir.

SET, kredi karti ile yapilan ¢evrim i¢ci demelerde, bilgilerin ¢cevrim ici (izerinden aktariimasinda gizlilik ve
glvenlik uyumunu saglar. SET protokoll sadece musteri (lrin siparisi veren kredi karti sahibi) ile sanal diikkan
(e-diikkan) ve kredi karti sirketi arasindaki 6deme fazini sifreler.

SET protokoli e-ticarette kullanilan kredi kartlarina ait miktar, zaman, alici veya satici gibi bilgilerin bas-
kalari tarafindan 6grenilmesini dnler. Ayrica alici, satici ve araci olan banka tarafindan yapilan islemin inkar
edilemez nitelikte olmasini saglar.

SET ve SSL Protokollerinin Farkliliklari: SET kart bilgilerinin glivenligini garanti ederken SSL kart bilgileri
icin garanti olusturmaz. SSLUde kart bilgileri magaza tarafindan gorilerek sifrelenir. Ancak SET’te kart bilgileri
magaza tarafindan goriilmez. SET te sadece banka tarafindan kart bilgileri gorilir.

3D Giivenlik Sistemi: 3D glivenlik araci e-ticaret islemleri sirasinda giivenlik saglanmaktadir. 3D glivenlik
sistemi karti veren banka tarafindan aligveris yapilan zamanda kullanilmak zere gecerliligi olan bir sifre veril-
mesi esasina dayanir. E-ticaret sitesinden istedigi irlinli secerek siparis veren misteri satin alma sayfasina kart
bilgileri girildikten sonra kartin bagli oldugu banka tarafindan misterinin mobil cihazina bir mesaj iletilir. Mis-
teri gelen mesaji sitedeki 6deme sayfasina girerek dogrulama islemini gerceklestirerek alisverisini tamamlar.

;—_@E’IOKumnpnncn‘Icoou-.coooocooouocoov.uooo

BILINCLI INTERNET KULLANIMININ ONEMI
Yilin belli aylarinda, giinlerinde veya belirli saatlerde uygulanan kampanyalar nedeniyle gevrim igi alis-
verislerde yogunluk yasanmaktadir. Siber dolandiricilar da ézellikle bu giinleri bir firsat olarak gérmekte
ve kullanicilar tuzaklarina diistirmektedir. Bazi site ve markalarda belli oranlarda indirim uygulansa da
bu kampanya dénemleri bazilari igin bir gériintii yaniltmacasindan ibaret olmaktadir. Ayrica olusturulan
indirim atmosferi ile pek ¢ok kisi ihtiyaci olmayan iiriinleri almakta, asiri ve gereksiz bir tiiketim nedeniyle
israfa neden olmaktadir.

Sanal kart, kart bilgilerinin ¢alinmasini énler ve bliyiik
maddi kayiplar yasanmasini engeller. Cevrim igi alisverisler-
de sanal kart kullanin.

Herhangi bir dolandiricilik olayi yasadiginizda bankayla
hemen irtibata gegin ve kartlarinizi kullanima kapatin.

Sahte internet adresleri- Kredi kart1 ve banka

nin gerceginden bir harf 3 e bilgileri gibi 6nemli kisisel
veya bir sayi farki ile taklit C VI Nk : - bilgilerinizi paylasmadan
edilerek olusturuldugunu B " : i T dénce internet sitesinin (url)

unutmayin. > Y dogru olup olmadigini
' ' kontrol edin.

Glivenilir bir internet 2 i ’
sitesinde iletisim, adres - \ Y 4 Yasanan indirim atmosfe-
ve telefon bilgisinin yani 1 o rinin sizi, asiri ve gereksiz
sira, kullanicilara yeterli ve L tiiketime stiriiklemesine
dogru bilgilerin sunulmasi 2 izin vermeyin.
L gerektigini unutmayin.

Tiklama dolandiriciligi “Oltalama-Phishing” saldirilarindan ‘
korunmak igin giivenilir olmayan linklere tiklamayin.

internet ve sosyal paylasim aglarinda, normalinden ¢ok
| daha dugik bir fiyatlandirma gérdigiiniizde dikkatli olun.

¢ 6 6 ¢ ¢ ¢ & ¢ & & & ¢ ¢ & & & & & & & & & & & & & © & & & ¢
¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ 0O O ¢ ¢ O O @ O O O 0o ¢

Kaynak: Aytekin G. (2019) ‘Kampanyali ¢evrim igi alisveris sanal dolandiricilik riskini ¢ogaltiyor’
@ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 00
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OLCME VE DEGERLENDIRME

Asagidaki ciimlelerin yanindaki bosluga ciimle dogru ise “D”, yanlis ise “Y” yaziniz.

. (. ) Misteriye cayma hakki taninmasi ve kolaylikla iade yapabilme imkani sunulmasi e-ticarette
musteri memnuniyetini artirmaya katki sunar.

2. (oo ) Dijital pazarlamada alinan kararlarin basarili bir sekilde uygulandigini 6lgmek igin kullanilan
verilere dijital pazarlama metrikleri denir.

3. (eeeeee ) SET musteri ile banka arasinda, SSL ise misteri ile magaza arasinda kurulan bir glivenlik proto-
koluddr.

4. (....... ) Tuketicilerin distncelerini ve sorunlarini cevrim ici araglar kullanarak isletmelere iletmelerini

saglayan pazarlama faaliyetleri dijital pazarlama kapsamindadir.
(ceeeees ) Tiirkiye’de ilk cevrim ici kurulum Bogazici Universitesi tarafindan gerceklestirilmistir.
[ ) Stoksuz satis yonteminde kargo islemi ve paketleme Urlinii satan magaza tarafindan gerceklestirilir.
....... ) E-ticarette etkili bir alisveris i¢in sunucu ve alan adi segiminin dogru yapilmasi gerekir.

(ceeeeee ) E-ticarette stoklarin glincel takibi icin stok yonetimde aylik Grin seviyeleri korunmalidir.

© © N o w

(cereeee ) Yenilikgi girisimciler icin e-ticaret kullanimi ile misterilere ulasilmasi oldukga yiiksek maliyetleri
gerektirir.

10. (....... ) Yiksek maliyetlere katlanmasi mimkin olmayan markalar Griin taniiminda sosyal medyayi
pazarlama icin kullanabilir.

E Asagidaki ciimlelerde bogs birakilan noktali yerlere, verilen ifadelerden uygun olanini yaziniz.

cevrim igi J https J http J arama motory marka yiinetily ozel J

iiriin J sanal pazar J e-posta J indirimli J mobil J yeniden J

11. Tiketici tarafindan Griintn rakiplerine gore daha iyi ayirt edilmesini saglamak amaci ile yapilan faaliyetle-
FiN tUMUNE .o denir.

12. internet sayfasinda sepete iiriin eklemis ancak satin almamis kullanicilarin tekrardan sayfaya gelmeleri ve
satin alma islemi gerceklestirmeleri icin yapilan pazarlama stratejilerine .........cccovevevvecvrecieennnn. pazarlama
denir.

13. ilk defa pazara sunulan ve benzeri olmayan bir triine uygulanan ve yiiksek karlilik saglayan fiyatlandirma
YONTEMINE .o fiyatlandirma denir.

14. Bir internet sitesinin glvenilir ve gecerli bir SSL sertifikasina sahip oldugunu ..........cccccoeeveeceennen. ifadesi ile
baslayan bir internet sitesi adresi gosterir.

15. internet sitesini kullanicilarinin sorularina anlik cevap vererek miisteri memnuniyet olusturmak igin
..................................... halkla iliskiler uygulanir.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

16. Arama motorlarinda en ¢ok hangi kelimelerin arandigini analiz ederek bazi internet sitelerinin rakiplerine
gore oncelikli gdriinmesini ..........c.ccccceceeeuvvenneneene.. pazarlamasi saglar.

17. Elektronik ortamlarda yeni agilan sitelerin siklikla, taninma amagli ve kisa siireli olarak uyguladiklari fiyat-
[aNdIrMa .....cocceeeieeeece e fiyatlandirmayi ifade eder.

18.Birgokrakipisletmeninbirbirindenbagimsizolaraksatisyaptiklarie-ticaretplatformlari........cccoeoveiviveeienienns
yeri olarak adlandirihr.

19. CRM araglarinin kullanimi ile kisisel 6zellikler dikkate alinarak potansiyel musterilere 6zel kampanyalar
olusturulmasi kisisellestirilmis bir .......cccoceveeevieiriveeenne. pazarlama seklidir.

20. Memnun ve sadik misteri sayisinin artirilmasi igin kullanilan ........ccccoveeeeeeiviiennnnns yonetimi ile dogru
musterilere ve musterilerin ihtiyaclarina ulasilabilir.

G Asagida verilen sorularin dogru cevabini isaretleyiniz.

21. Asagidakilerden hangisi liriin yonetiminin ilkelerinden birisi degildir?
A) Hedef misteri kitlesini dogru belirlemek
B) Msterilerin talep ve ihtiyaclarini dogru belirlemek
C) Teslimatta ortaya ¢ikabilecek tiim sorunlara ¢6zim tretmek
D) iadesi istenen {riinler icin tadilat secenegi sunmak
E) Satis sonrasi misterilere destek saglamak

22. Asagidakilerden hangisi e-ticarette fiyatlandirma igin dogru bir ifade degildir?
A) Uriin fiyatlari hig degistirilmeden kullanilmalidir.
B) Rakiplerin fiyatlandirmalari dikkate alinmalidir.
C) Her pazar yeri igin farkli fiyat belirlenmelidir.
D) Uriiniin pazardaki arz ve talebi incelenmelidir.
E) Maliyet bilgileri dogru analiz edilmelidir.

23. Asagidakilerden hangisi dijital pazarlamanin avantajlarindan biridir?
A) Uriinlerin kolaylikla rakipler tarafindan kopyalanmasi
B) Glinlin her saatinde alisveris yapilabilmesi
C) Kapida 6deme yaparak satin alma imkaninin olmasi
D) Teknolojik hatalara agik bir uygulama olmasi
E) internetteki gorsellere gore iriiniin satin alinmasi

24. Asagidakilerden hangisi dijital pazarlama niteliklerinden biridir?
A) Viral olma yetenegine sahiptir.
B) Tek yonli bir iletisim bulunur.
C) Musteri gorusleri goz ardi edilmektedir.
D) Pazar arastirmalari zaman almaktadir.
E) Reklam kanallari yiksek maliyetleri gerektirir.

87



OLCME VE DEGERLENDIRME

25. Asagidakilerden hangisi icerik pazarlamasi yapilarak ulasiimak istenen amaglar arasinda yer almaz?
A) Marka degerini artirabilmek
B) Yeni musteriler kazanabilmek
C) Eski musterileri devam ettirebilmek
D) Fiyat bilgisi sunabilmek
E) Misterilere ikame Uriin satabilmek

26. Ahmet ihtiya¢ duydugu kitaplari internet Gzerinden bir kirtasiyeden satin almistir. Giivenli bir sekilde ki-
taplarini alan Ahmet’in yaptigi e-ticaret tiirii asagidakilerden hangisidir?
A) B2B-isletmeden isletmeye
B) B2C-isletmeden Tiiketiciye
C) C2B-Tiiketiciden isletmeye
D) C2C-Tiiketiciden Tiketiciye
E) B2E-isletmeden Calisana

27. Ev hanimi olan Burcu Hanim tarafindan yapilan el isi ve 6rgller internet araciligiyla satisa sunulmaktadir.
Burcu Hanim tarafindan gerceklestirilen e-ticaret satislari distik miktar ve tutarlarda olup, ev ekonomisi-
ne katki saglamaktadir. Bu durum asagidaki e-ticaret tiirlerinden hangisine 6rnek gosterilebilir?

A) B2B-isletmeden isletmeye

B) B2C-isletmeden Tiiketiciye

C) B2G-isletme Kamu idaresi Arasinda
D) C2C-Tiiketiciden Tiketiciye

E) B2E-isletmeden Calisana

28. Asagidakilerden hangisi blog sayfasi kullaniminin e-ticaret girisimcilerine sundugu katkilar arasinda_yer
almaz?
A) Blogda yayinlanan makalelerle tGriinler hakkinda detayh bilgi verilebilir.
B) Kampanya ve indirimler duyurulabilir.
C) Rakip isletmelerin trlinlerine yonelik linkler ile reklam yapilabilir.
D) Sirekli glincellemeler ile alan adi katkisi sunulabilir.
E) Satis yapilan rtin kategorileri tanitilabilir.

29. Cemil Bey sahip oldugu giyim magazasini e-ticarete tasimistir. Asagidakilerden hangisi e-ticaret yapma-
nin Cemil Bey’e sundugu bir dezavantajdir?
A) GUnUn her aninda satis yapabilmek
B) Magaza sinirlari disina satis yapabilmek
C) Daha dusuk iscilik ve isletme maliyetlerine katlanmak
D) Musterilerle anhk iletisim kurabilmek
E) Glvenligin ve gizliligin saglanmasi i¢in belli bir maliyete katlanmak
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30.

31.

32.

33.

34.

OLCME VE DEGERLENDIRME

Piyasanin taninmis bir firmasi tarafindan iiriiniin rakiplerine gére daha yiiksek fiyattan satisa sunulma-
si asagidaki fiyatlandirma yontemlerinden hangisini belirtir?

A) Rekabet odakli

B) Paket

C) Marka odakl

D) Ozel

E) Dinamik

Asagidakilerden hangisi dijital pazarlama faaliyetlerinde kullanicilarla ilgili dikkate alinmasi gereken
bir nitelik degildir?

A) Kullanilan cihaz tirleri

B) Yasanilan sehir ve tlke

C) Ad ve soyad bilgileri

D) Kiltarel ozellikler

E) E-biltene kayitl olmalari

Asagidakilerden hangisi internetten satis yapmak igin cevrim ici magaza agmak isteyen bir isletmenin
oncelikli olarak yapmasi gereken bir islemdir?

A) Uriin katalogu olusturmak

B) Potansiyel miisterilere e-posta gondermek

C) icerik tanitimi icin videolar olusturmak

D) Sosyal medyalarda tanitimlara baslamak

E) SSL sertifikasi ve glivenli tahsilat gibi teknik altyapilari olusturmak

Asagidakilerden hangisi arama motoru reklamcilig ile ilgili degildir?

A) internet sitesine ydnlendirilen tiklama sayisina gére iicret 6denir.

B) Reklamlarin yogunlukla gosterim saati olarak hafta sonlari secilmelidir.

C) internet sitesine gelen kullanici sayisi reklamin basari géstergesidir.

D) Kullanicilar tarafindan gercgeklestirilen satis dontisim oranlari nemlidir.

E) En ¢ok kullanilan arama kelimeleri ile uyumlu reklam igerikleri olusturulmalidir.

Asagidakilerden hangisi yerel bir isletmenin potansiyel miisteriler kazanmak amaciyla yapabilecekleri
arasinda yer almaz?

A) isletme adres ve harita bilgilerini eksiksiz sunmak.

B) Mobil cihazlar igin telefonla arama se¢enegini kullanmak.

C) Ulke genelinde gériintiilii reklamlar vermek.

D) Yerel halkin ihtiyaglarina yonelik blog icerikleri olusturmak.

E) Magaza yakinindaki potansiyel misteriler icin kampanyalari mesaj atmak.
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2. OGRENME BIRIMI







2.1. E-IHRACAT KAVRAMI

HAZIRLIK GALISMALARI | 3

1. ithalat ve ihracat kavramlarini iilke ekonomisi agisindan karsilastiriniz.
2. ihrag edilen iiriin bedelinin yabanci para birimi olarak tahsil edilmesini, yerel para birimine etkisi acI-
sindan degerlendiriniz.

3. ihracatin artmasi milli biitceyi nasil etkiler? Aciklayiniz.

E-ihracat, uluslararasi pazarlara ¢evrim ici olarak agilmayi saglar. E-ihracat farkh tlkelerdeki misterilere
ulasmada 6nemli bir avantaj olusturur. Hedef pazarin belirlenmesi, yerel vergilendirme ve 6deme yontemleri-
ne uygun internet sitesi altyapisinin olusturulmasi gibi 6nemli adimlarin dogru atilmasi gerekir.

internet ortamindaki e-ticaret satis kanallari araciligi ile yurt disindan alinan siparislerin mikro ihracat
seklinde gergeklestirilmesine e-ihracat denir. E-ihracat diinyanin herhangi bir tilkesindeki potansiyel musteri-
lere, o llke pazarinda fiziksel bir varliga gerek duyulmadan ulasilmasina imkan tanir.

E-ihracatin sundugu avantajlar asagidaki gibi siralanabilir:

e Yurt ici satis miktarlarina ek olarak yurt disi satis olusturulmasi ile karlilhk artirilabilir.

e Uriin ve hizmet sunumlari farkli iilkelere gére diizenlenebilir.

e E-ihracat firmasinin internet sitesi farkh tlkelerin kultlrlerine uygun olarak yerellestirilebilir.

» Geleneksel ihracata gore daha az zaman, emek ve para gerektirir.

* Yerel paydaslarla is birligi yapilip farkl tilkelere acilarak, firma hedefleri buydtulebilir.

e Marka taninabilirligi ve olumlu imaj artirilabilir.

* Daha fazla devlet tesvikleri ve desteklerinden faydalanilabilir.

» KDV’siz fatura diizenlenebilir ve devletten KDV iadesi alinabilir.

 Dovizle satis yapildigi icin lkeye doviz girisi saglanabilir.

E-ihracat, Ulkeye doviz girdisini artirarak hem satici karliligi hem de milli ekonomi agisindan 6nemli bir
katki sunar. Ayrica dijital alanda gelisme saglar. Bu nedenle mikro ihracatin kolay ve ulasilabilir hale getirilmesi
onemlidir. Bu dogrultuda mikro ihracat sinirlari stirekli giincellenmektedir.

Mikro ihracat, e-ihracat islemlerinde yurt disina 300 kg ve 15.000 € limitine kadar olan satislarin Elektro-
nik Ticaret Gimrik Beyani (ETGB) diizenlenerek yurt digi adreslere dagitiminin hizli bir sekilde uygulanmasidir.
ETGB, glimrik musavirine ihtiyac duyulmadan yetkili hizl tasiyici kargo firmalari tarafindan diizenlenmekte-
dir. Mikro ihracat seklinde yurt disina yapilan satislarda KDV uygulamasi bulunmamaktadir. Uriiniin yurt icinde
uygulanan satis fiyatiile e-ihracatinin gergceklesmesi durumunda, KDV oraninin uygulanmamasi nedeniile yurt

icindeki satisa gore yurt disindaki satistan daha fazla gelir elde edilir. Béylelikle yurt disina yapilan e-ihracatta
KDV oranina bagli olarak (%18 veya %8 gibi) fazladan gelir saglanir.

BILGI KUTUSU

KDV Kanunu’na gére iiretilen mal ve hizmetler tiiketildigi yerde KDV’ye tabidir. Ihracat yapilarak baska
bir tilkeye génderilen mal veya hizmet icin KDV s6z konusu olmayacaktir. ihracat yapilan iilkede gecerli bir
KDV uygulamasi varsa, o lilkenin KDV kanununa gére (iriine KDV uygulanir.
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2012 yilindan itibaren faaliyete gecirilen mikro ihracat uygulamasindaki temel amag; kobilerin gimrik
islemlerinden dogan maliyetlerden ve prosedirlerden muaf tutularak, gerekli sartlara uygun olarak hizli ve
kolay bir sekilde ihracat yapmalarini saglamaktir. Bunun icin hizli kargo islemleri yapmalari icin bazi kargo
firmalarina yetki verilmistir. Yetkili kargo firmalari teslim aldiklari génderiler i¢in satici firmalar adina dijital
ortamda ETGB hazirlama yetkisine sahiptir. Bu beyan ile ihracat beyannamesi agmaya gerek duyulmadan
Grtinlerin daha uygun maliyetlerle yurt disina satislari gerceklestirilebilir. Mikro ihracat Sema 2.1’de goste-

rilmektedir.
.+" BIREYSEL ‘-,
N MUSTERI "
“ ,'.', N E-ticaret satis kanali lizerinden yurt disi adresli
. . . B L B } alinan siparis icin Bireysel Miisteri adina (KDV’siz)
. .. .' st . fatura diizenlenerek mikro ihracat seklinde ¢ikis
. <t R gerceklestirilir.
" E-TICARET < MikrO
iIHRACAT -
Sema 2.1: E-ihracat temsili
. BILGI KUTUSU

Tiirkiye’den e-ihracatin en ¢ok yapildigi ilk 10 iilke sirasiyla; ABD, Almanya, Suudi Arabistan, Fransa, Bir-
lesik Krallik, italya, Hollanda, Urdiin, Birlesik Arap Emirlikleri ve ispanya’dir. E-ihracati en ¢ok yapilan iiriin
kategorileri ise; giyim esyasi ve aksesuar, miicevher, ayakkabi, hali, bitkisel lriinler ve yedek parcadir.

Vs
ARASTIRINIZ g°

Tiirkiye’nin son li¢ yilda gergeklestirdigi ihracat ve ithalat rakamlarini arastirarak arkadaslarinizla so-

nuglari paylasiniz.

Mikro Ihracat Yapmak icin Gereken Evraklar: Mikro ihracatta Griiniin ve gerekli belgelerin yurt disindaki
adrese ulastirilmasindan Griiniin teslim edildigi yetkili hizl tasiyici kargo firmasi sorumludur. Uriinii teslim
alan kargo firmasinin dolayl temsil yetki belgesi ve mikro ihracat génderi bilgi formu diizenlemesi gereklidir.
Ayrica Tiirkge faturanin asli veya e-arsiv fatura, ingilizce faturanin bir 6rnegi de triinle birlikte tasiyici firma-
ya teslim edilir. Bunun disinda triiniin, AB Ulkelerine
ihra¢ edilmesi durumunda gereklilik s6z konusu ise
ATR Belgesi veya EUR.1 dolasim sertifikasi da teslim
edilmelidir. A.TR Belgesi ve EUR.1 dolasim sertifika-
st konsimento ve faturaya kase basilip imza atilarak,
firmanin bagli bulundugu ilin ticaret odasina hazirla-
tilabilir (Gorsel 2.1).

Mikro ihracatta Grindn teslim edildigi tasiyici

kargo firmasindan alinan ETGB sorgu numarasi ile
KDV iadesi alinabilir.

Gorsel 2.1: Yurt digi hizli tagimacihk
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1. Mikro ihracat ile geleneksel ihracat arasindaki temel farklar nelerdir? internet arastirmasi yaparak

inceleyiniz.
2. Turkiye’den e-ihracatin en ¢ok yapildigi Glkeler hangileridir?
3. Turkiye’den e-ihracati en ¢ok yapilan Urin kategorileri hangileridir?
4. Tirkiye’de bir Griiniin e-ihracat kapsamina girebilecegi en Gst sinir nedir? inceleyiniz.
5. Tuirkiye’de hizli kargo firmasi yetkisine sahip kargo firmalari hangileridir? inceleyiniz.
6. Turkiye’den gonderilen bir Uriine asagidaki lilkelerde uygulanan glimriik vergisi muafiyet siniri nedir?

ULKELER MUAFIYET SINIRLARI

Almanya oS rvssuesssesssesessstusssasssaseasseasstasstasesassasstaeseasseasstans

Rusya o2 ovveuesesesssessasssasssasssass s st st asesase s R R s Rsetaee
Fransa T
Kazakistan w2 ovseesssuesesesesssesssaasssaseasseasstasstasesasssas Rt asseastaes
Azerbaycan '» .......................................................................
Ukrayna R

ABD LTI coceeerecsesesssssssssessnsssasessasssasesassssasesssessasesssessasesas
Avustralya T

Korfez tilkeleri n »

(Suudi Arabistan, Katar vb.)

7. Hangi Urlin gruplarinda hangi lilkelere e-ihracat yapmak daha uygun olur? Agiklayiniz.



2.2. E-IHRACATIN KURALLARI

HAZIRLIK CALISMALARI

1. Yurt disina Uriin pazarlamak igin yapilacak tanitimlarda hangi dil segenegi kullaniimahdir?

2. Sizce ihracatta hangi ulasim araclari kargo tasimaciliginda kullanilabilir?
3. ihrag edilen driinler, Glkelerin kiiltiir ve inang degerlerine gére nasil degiskenlik gosterebilir?

E-ihracat ile uluslararasi misteri kitlesine ulagsmak i¢in saglam bir altyapi olusturulmasi gerekir. Hedefle-
nen Ulkelerde basarili olabilmek icin dikkat edilmesi gereken bazi kurallar vardir. Bu kurallari 6zenle uygulayan
girisimciler klresel pazarlarda taninarak, belli bir misteri potansiyeli olusturabilir.

* Internet Sitesinin Uluslararasi Nitelikte Olmasi: E-ihracat yapilacak sitenin ¢oklu dil altyapisina sahip
olmasi gerekir. internet sitesinin coklu para birimlerini tanimasi ve uyum gostermesi de dnemlidir. in-
ternet sitesinin hedef pazardaki kargo sirketleri ile de uyum saglamasi gerekir. Hedef pazarin kiiltirel
yapisina uygun fiyatlandirma olmali ve Grin iceriklerini otomatik olarak olusturabilen bir site kullanil-
malidir. Sosyal medya paylasim baglantili ve mobil cihazlarla uyumlu glivenli bir site altyapisi olmalidir.

e Yerel Rekabet: Hedef pazarlarda basari saglamak i¢in yerel pazarlarin iyi taninmasi gerekir. Hedef paza-
rin kalturel 6zellikleri, musteri yapisi ve beklentileri, ulusal ve uluslararasi rekabet durumu konularinda
iyi bir pazar arastirmasi yapilmalidir. Fiyatlandirma ve pazar payi belirlenirken pazar arastirmasindan
elde edilen veriler iyi degerlendirilmelidir. Bu verilere ulagsmak igin gevrim i¢i arama motorlarinin ki-
resel pazarlardaki alisveris ve harita uygulamalarindan yararlanilabilir. Rakiplerin zayif oldugu triin ve
hizmet boslugu bulunan pazarlara daha kolay girilebilir ve misteri potansiyeline hakim olunabilir. Bu
basari rakiplerin yiksek musteri potansiyeline sahip olduklari pazarlardan da pay alinmasina katki sag-
layabilir.

* Yerel Odeme Yontemleri: Potansiyel misterilerin tercih ettikleri 6deme ydntemlerinin belirlenmesi ve
buna uygun internet sitesinin olusturulmasi gerekir. Ayrica 6deme hizmeti saglayicilari tarafindan hangi
para birimlerinin kabul edildigi, hangi sartlarda ek maliyetler cikartildig1 6grenilmelidir. Odeme hizmeti
saglayicilarin ¢coklu para birimi destegi saglamalari ve internet sitesine bu sistemin entegre edilmesi de
onemlidir.

e Yerel Nakliye Secenekleri: Hedef pazarda (rlin teslimatinin sorunsuz ve hizl bir sekilde gergeklesmesi
acisindan secilecek nakliye niteligi tiiketicinin satin alma sirecinde giiclu bir etkendir. Yerel nakliye se-
cenekleri ve rekabet 6zellikleri arastiriimalidir. Disiik maliyetlerle gergeklestirilen nakliye fiyat, rekabet
acgisindan 6nemli bir avantaj olusturur.

e Arama Motoru Optimizasyonu: Arama motoru optimizasyonu 6zelliklerinin glicli olmasi ve e-ihracat
yapilan boélgenin en ¢ok aranan kelimeleri olduk¢a 6nemlidir. Sonrasinda bu kelimelerin internet say-
fasiicerigine ve e-ihracat platformlarina uyarlanmasi gerekir. Ayrica dijital reklamlar verilerek ve sosyal
medya aktif kullanilarak arama motorlarinin Ust siralarinda internet sitesinin goriintilenmesi destek-
lenmelidir.

e Misteri Hizmetleri: Mlsteri memnuniyeti ve satislari artirmak igin misterilere destek hizmeti sunumu
onemlidir. Bu nedenle internet sitesine canli destek islevselligi uygulanmalidir. Msteri hizmetlerinin
sunumunda Ulkeler arasi zaman dilimlerindeki farklliklarin bilinmesi 6nemlidir.
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E-ihracatta dikkat edilmesi gereken durumlar sunlardir:

e Kiiresel pazar yerlerine entegre bir internet sitesi kullanilarak, Griiniin hedef pazar magazalarina akti-
vasyonlari ve Urin yonetim slrecleri gerceklestirilmelidir.

e Kiresel icerik ve fenomen ile desteklenen sosyal medya kullanilarak farkli ve genis misteri kitlelerine
drin taniilmahdir.

e E-ihracatin devamliligi acisindan yerel ticaret kurallarini; vergi, gimrik islemleri, iptal ve iade gibi konu-
larla ilgili yasal detaylar iyi 6grenilmeli ve uygulanmalidir.

e Yerel misteri davranislari konusunda tecriibeli 6deme kanallari kullanilarak sahtecilik ve dolandiricilik
durumlarina karsi dikkatli olunmahdir.

e Tutarl ve 6ngorilebilir lojistik sistemler kullaniimahdir.

o Urilinii teslim alan misterin ek vergilerle karsilasmasini &nlemek igin yerel vergilendirme dikkatle ele
alinmalidir. Uriiniin misteriye fazladan édeme cikartmasi halinde (icret iadesi olacagindan isletme
markasi olumsuz etkilenebilir.

* Hedef pazarin kiiltirel yapisi, hassasiyetleri ve ulusal bayramlari dikkate alinarak kampanyalar olustu-
rulmalidir.

E-ihracatta basarili olmak icin hedef pazarla ilgili cevap aranmasi gereken sorular Sekil 2.1’de gorilmektedir.

Bu pazarda uygulanan vergi tiirleri ve miktari nedir?
Tatiller, satilan iiriinleri ve promosyonlari etkileyebilir mi?
Hedef pazarin zaman dilimi nedir?

Hangi yasal yikiimliliklerin yerine getirilmesi gerekir?
ithalat vergisi, iadeler veya garantiler igin sartlar nelerdir?
Mevsimsel ve bélgesel tatilleri hangi giindiir?

Stok ve katlanilan nakliye masraflari ne kadardir?

Tiim lirtinler bu konumda satilabilir mi?

Sekil 2.1: Hedef pazarda basarili olmak i¢in cevaplanmasi gereken sorular

e ———— k
e -

_
s

1. Turkiye’den e-ihracat yapan firmalarin internet sayfalarini ziyaret ederek inceleyiniz.

2. Bolgenizdeki e-ihracat yapan firmalari https://www.eticaret.gov.tr/sirketsorgula adresinden sorgu-
layarak, firmalarin internet sayfalarini inceleyiniz.

3. Farkli sektorlerde faaliyet gosteren belirlediginiz bes firmaya ait internet sayfalarinin iceriklerini
inceleyiniz.

4. Dis ticaret faaliyetlerinde bulunmayan firmalarin internet sayfalarinin iceriklerini inceleyiniz.

5. Bir internet sitesinin sinir 6tesi faaliyette bulunan bir firmaya ait olmasi nasil farkhlik olusturmaktadir?



2.3. E-IHRACATIN YONTEMLERI

HAZIRLIK CALISMALARI

1. Hedef misteri kitlelerine ulasabilmek igin hangi araglarla reklam yapilabilir?

2. Satin alinacak bir Grlintin taninmis bir markaya ait olmasi tiketici glivenini nasil etkiler?

E-ihracatin uygulanmasinda firmalar tarafindan Sema 2.3’te gorildigu gibi farkli yontemler kullanilabilir.
Sinir 6tesi e-ticarette isletme icin en uygun yontemin belirlenmesi gerekir. Firmalar kendi niteliklerine, pazar
ve sektor durumuna gore e-ihracat platformlarinda satis yapmayi veya kendi internet sitelerini olusturmayi
tercih edebilir. Her iki yontemin de sosyal medya kullanimi ile desteklenmesi 6nemlidir.

Bir firma Urtnlerini kendi e-ticaret sitesinden satisa sunabilir. Fakat yeni bir e-ticaret sitesi kurmak biyuk
zorluklarla karsilasiimasina neden olur. Uriinlerin depolanmasi, génderilmesi, édeme alinmasi gibi karmasik
ve zorlu bir siirecin yonetilmesi gerekir. En 6nemlisi de siteye miusteri cekilmesini saglamaktir. Kendi e-ticaret
sitesini kuramayan veya e-ticaret sitesini yonetmekte zorlanan firmalar ise sanal pazar yerlerinde magaza
acmayi tercih etmektedir. E-ihracat yontemleri Sema 2.2’de gosterilmektedir.

7
/ E-ihracatin Yontemleri

Sosyal Medya ile E-ihracat Kisisel Site Uzerinden E-ihracat Pazar Yerleri ile E-ihracat

Sema 2.2: E-ihracatin yéntemleri

2.3.1. Sosyal Medya ile E-ihracat

internet kullaniminin yayginlasmasi ile diinyanin bir ucundan diger ucuna iretici ve tiiketiciler tarafindan
Grln ticareti yapilmaktadir. Bu durum guiclii bir rekabet ortaminin olusmasina neden olmaktadir. E-ihracat
isletmelerinin de bu rekabet ortaminda daha fazla misteriye hitap etmesi gerekmektedir. E-ihracat isletme-
lerinin basarisi markalarinin taninirhginin artirmasina ve hedef kullanicilarda gliven olusturmasina baghdir.

Uluslararasi pazarlarda taninmak icin e-ihracatta sosyal medyanin kullanimi oldukca énemlidir. E-ihracat
isletmeleri satis yapacaklari sitelerin yani sira sosyal medya Uzerinde de glicli gériinmelidir. Sosyal medya
hedef kitle ile glgli baglar kurulmasinin yani sira isletme ile ilgili olumlu reklam ve dénitlerin paylasilmasina
ve hedef misteri kitlesinin isletmeye olan gliveninin artirilmasina katki saglar. Sosyal medyanin aktif olarak
kullanimi, sosyal medya kullanicilarini satis sitesine yonlendirecektir. Ancak sosyal medyanin aktif kullanimi
kadar dogru kullanimi da olduk¢a 6nemlidir. Clinku isletmeye yonelik olumsuz bir paylasim isletme imajini

zedeleyebilir.
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GUnUmuzde insanlar trin degerlendirmelerini sosyal medya kanallari ile inceler. Ayrica her yil artan sos-

yal medya kullanici sayisi e-ihracat yapmak isteyen isletmeler icin biiyiik bir firsat olusturur. isletmeler sosyal

medya kanallarini kullanarak reklam ve marka tanitimlarini yapabilir. Bu sayede isletmeler buyik misteri kit-

lelerine daha uygun maliyetlerle ulasabilir. Bunun i¢in 6ncelikle e-ihracat isletmelerinin kendilerine ait sosyal

medya hesaplarini olusturulmalari gerekir. Sonrasinda sosyal medya hesaplari stratejik pazarlama taktikleri

ile yonetilmelidir. Bu amagla sosyal medyanin yonetimine iliskin yapilabilecekler asagidaki gibi siralanabilir:

e GUnUmizde pek ¢ok sosyal medya platformu faaliyet gbstermektedir. E-ihracat icin isletmenin hangi
platformda veya platformlarda yer alacagini belirlemesi ve ilgili alanda isletme adina hesap agilmasi
atilmasi gereken ilk adimdir.

* Acilan sosyal medya sayfasinda markaya ait tim Urtnlere iliskin iceriklerin olusturulmasi gerekir.

e Sik sik paylasimlar yapilarak sirecin strekli kontrol altinda tutulmasi saglanmalidir.

* lyi bir kriz ydnetimi ve pazarlama ile olumlu déniitler artirilmalidir.

* Guvenlik dlizeyi yliksek ve gerekli bilgileri sunabilecek bir sosyal medya ortami saglanmalidir.

» Hedef musteri kitlesinden gelebilecek tim sorulara etkin bir sekilde cevap verilmesi gerekir.

e Farkli sosyal medya kanallarinda kullanilan farkli araglarin kullanimlari 6n plana gikartilmahdir.

* Glincel gelismeler takip edilmeli ve kullanilan sayfa giincellestirmeleri bu dogrultuda gerceklestirilmeli-
dir. Aninda ve hizli yapilacak degisiklikler misteri kitlesini etkileyerek rakiplerden dénce bir avantaj elde
edilmesini saglayabilir.

* Hedef pazara ait kiiltlrel 6zellikler ve inanglara yonelik detaylara dikkat edilerek sosyal medya platfor-
mu kullaniimahdir.

» Marka ve uriinle ilgili icerikler hazirlanirken gorsel iceriklerin kullanimina énem verilmelidir. Ornegin
ingilizce bilmeyen kisi, ingilizce sunulan bir sayfadaki gérsellerle iiriin hakkinda bilgi edinebilmelidir.

« Ozgiin gorsellerin hazirlanmasinda kullanilacak isik, tasarim, model, donanim gibi detaylar icin profes-
yonel yardim alinmalidir. Ayrica fotograflarin etiketlenmesi agisindan da dogru etiketler kullaniimalidir.
Cunk fotograflar da yazilar gibi marka taniiminin st siralara ¢cikartiimasina destek saglayacaktir.

* is alani ve iiriinle alakali olusturulan sosyal gruplarla etkilesimde olunmalidir.

* Takipgilerin gonderilere verdikleri cevaplar, paylasim, begeni, yorum gibi etkilesim unsurlarinin olgile-
rek hedef kitlenin hangi Grlinlere daha gok ilgi gosterdikleri belirlenebilir.

* Sosyal medya Uzerinden isletmenin kendi internet sayfasina yonlendirilen kullanicilarin iyi bir alisveris
deneyimi yasayabilmeleri icin iyi bir optimizasyon altyapisinin olusturulmasi gerekir.

Yiksek takipci sayisi bulunan uluslararasi fenomenlere tanitimlar yaptirilabilir. Takipgilerinin gliven duy-

dugu fenomenlerle yapilan tanitimlar sayesinde genis kitlelere hizlica triinli pazarlama sansi elde edilebilir.

Pek cok firma sponsorluk destegi sunduklari fenomenler sayesinde sosyal medya kullanicilarina ulasmaya

¢alismaktadir.
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Sosyal medya kullaniminin e- ihracat firmalarina saglayacagi avantajlar agagidaki gibi siralanabilir:

» Hedef musteri kitlesi belirlenebilir.

e Pazar paylari olgulebilir.

e Uriinler pazarlanabilir ve firma imaiji gelistirilebilir.

e Musterilerin gorusleri degerlendirilebilir ve sorular hizli bir sekilde cevaplandirilabilir.

* Mal ve hizmet gelistirme ve yenileme sireglerinde musterilerin fikirlerinden yararlanilabilir.
Sosyal medyanin e-ihracat firmalari icin dezavantajlari agagidaki gibi siralanabilir:

* Olumsuz deneyime sahip misteriler veya rakip isletmeler tarafindan sosyal medyada karalama kam-
panyalari yapilabilir.



e Firmalar sosyal medya araciligiyla arastirma ve gelistirme amacl fikir paylasimlari yapabilir. Ancak bu
fikirlerinin rakipler tarafindan kopyalanma veya galinma riski séz konusudur.

* Sosyal medya kullanirken 6zel bilgilerin sizmasi riski olabilir.

* Sosyal medya Uzerinden potansiyel musteriler veya sadik musteriler rakiplerin ilgisini cekebilir.

e Sahte hesaplar nedeniyle 6nemli vakit kayiplari yasanabilir.

2.3.2. Pazar Yerleri ile E-ihracat

Sanal pazar yerleri farkh blytkliklerdeki isletmelerin mal ve hizmetlerini satma imkani sunar. Tium satici-
larin Grinleri ayniinternet sitesinde pazarlanabilir. Pazar yerini kullanan tim isletmeler ayni yazilim altyapisini
ve ayni algoritmalari kullanir. Kendi e-ticaret sitesi bulunan isletmeler de Urlnlerini sanal pazar yerlerinde
satisa sunabilir. Bu isletmeler kendi internet sayfalarinda yaptiklari satislarin yani sira bu platformlardan da
satislar yaparak hem satislarini hem de karliliklarini artirabilir.

Pazar yerlerinin saticilara sundugu avantajlar asagidaki gibi siralanabilir:

 Kendi e-ticaret internet sitesi ve yazilimlarini kurmak icin yeterli bitcesi olmayan kicik magazalar pazar

yerlerinde uygun maliyetlerle bu imkana sahip olabilir.

* Pazarlama yetenegi olmayan saticilara destek verilebilir.

e Kiglik isletmeler, internet sayfasinda blyiik markalar arasinda gorilebilir.

e Saticilar musterilerle hizlica iletisime gegebilir.

e Saticilar kampanyalarini hedef pazara gore sirekli glincelleyebilir.

e Saticilar, promosyonlar uygulayarak daha fazla kullanicinin ilgisini ¢cekebilir.

* isletmeler alan adi, sunucu, SEO ve dijital reklamlar gibi islemlere normalde harcanan iicretlerden cok

daha az miktarda 6deme yapabilir.

 Pazar yerleri isletmelere uluslararasi boyutta ticari tecriibe saglar.

e Farkli pazarlarda istenilen saatte alisveris yapilabilir.

Pazar yerlerinin alicilara sundugu avantajlar asagidaki gibi siralanabilir:

e Alicilar ayni internet sitesinde farkli magazalarin Griinlerini bir arada gorebilir.

e Musteriler kendilerine sunulan Urinlerden, en uygun fiyath veya en kaliteli Griini secebilir.

* Musterilere indirim kuponu ve promosyon (riinler gibi farkl secenekler sunulabilir.

Pazar yerlerini kullanmanin dezavantajlari asagidaki gibi siralanabilir:

* Pazar yerlerinde rekabet oldukca yuksektir.

* Yiksek rekabetle savasmak icin satis indirimleri yapmak zorunda kalan saticilarin karhhklari disebilir.

* Magazalar Uyelik ve satilan Grinler icin komisyon 6demek zorundadir.

e Pazar yerleri irlin kalitesi ve teslimat sliresi konusunda saticilarin tamamini kontrol altina alamayabilir.

* Magazalar sanal pazar yerlerinin Ust siralarina ¢ikmak ve magazanin goérindrlGginid artirmak icin pazar

yerine ek reklam (cretleri 6demek durumunda kalabilir.

e Sadece sanal pazar yerlerinde olmak, marka prestijini olumsuz etkileyebilir. Tliketiciler i¢in glivenilir bir

markadan alisveris yapmak 6nemlidir.

e Bazi sanal pazar yerlerinde musteri yorumlari veya sikayetleri dogrultusunda magazalara yaptirim

uygulanabilir.

Pazar yerleri nitelikli insan giicl saglanmasi, performans iyilestirme ve operasyonel hizmetlerin gliclendi-
rilmesi gibi konularda isletmelere destek verir. Uriinlerin listelenip paketlenerek génderilmesi ve yapilan geri
bildirimlerle firmalarin hizmet kalitesini artirmasina yonelik katki saglanir. Ayrica tiiketicilerin Grlin inceleme
ve secimleri, sepete ekleme, satin alma gibi davranislari firmalara raporlanabilmektedir.
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2.3.3. isletmeye Ozel internet Sitesi Uzerinden E-ihracat

E-ihracat yapmak isteyen firmalar ¢evrim iginde bir magaza kullanmak zorundadir. Bunun igin ¢evrim igi
pazar yerlerinde bir magaza acabilir veya yeni bir internet sitesi kurabilir. isletmeye 6zel bir internet sitesini
kullanmak, tlketiciler tizerinde giivenli marka algisi olusturur. E-ihracatta herhangi bir sorunda direkt ulasila-
bilir, firmaya 6zel bir site Gnemli bir imaj olusturur. Bu nedenle firmanin kendi sitesini uygun altyapi ve uyumlu
algoritma ile tasarim yapmalari dnemli olup Sema 2.3’te gosterilmektedir.

Coklu dil altyapisi

Cok uluslu yonetim
Coklu para birimi
ile 6deme

Ulkelere uygun
fiyat gosterimi

IP bazli lokasyon tespiti -

Ulke bazli kampanyalar

olusturmak

Uluslararasi vergilendir-

menin yansitilmasi
Coklu dilde SEO

Ulkelere gore
iriin gosterimi

Alsveris sepeti

Sosyal medya butonlari "+

icerik yénetimi paneli

Uriin yonetimi paneli

Kargo entegrasyonlari

Mobil uyumluluk

SSL sertifikasi
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Hedef lilkelere gore misterilerin anlayabilecegi
nitelikte bir dille icerik sunulmalidir.

E-ihracat sitesi, bircok tilkeden farkli yoneticiler tarafindan
kendi dillerinde yonetilebilmelidir.

Musteri, Glkesinde kullandigi para birimi ile aligveris yapabilmelidir.
Lokasyona gore fiyat tanimlama altyapisi olusturulmahdir.

Sitenin yazihmi trin fiyatlarini farkh tGlkelerin
para birimlerine uygun sekilde gosterilmedir.

Musteri, bulundugu tlkenin IP adresine gore taninmalidir.
Lokasyona gore dil, para vb. bilgiler uyumlu olmalidir.

Kampanyalar farkli Glkeler baz alinarak olusturulabilmelidir.

Farkli Glkelerde e-ihracat yapilabilmesi icin farkli KDV ve glimrik
Ucretlerinin sepete eklenmesine uygun yazilim saglanmahdir.

Arama motorlari, farkli Glkelerden ziyaretci alabilmeye
uygun ozelliklere sahip olmalidir.

Bazi Urlnler bir kisim tlkede gorilebilirken bir kisim
llkede goriinmeyecek nitelikte sunulabilmelidir.

E-ihracat sitesinin alisveris sepeti, musteriyi Griind almaya, 6deme
yapmaya yonlendirecek nitelikte sade ve kolay kullanimi olmalidir.

Uriinlerin sosyal medya platformlarinda anlik paylasimi saglanabilmelidir.

Uriin bilgileri, agiklama sayfalari, blog makaleleri, iptal ve iade durumlari gibi
icerik bilgilerinin sunumu ve glincellemeleri saglanmalidir.

Kategorilere uygun iiriin ekleme yapilabilmelidir. Uriinlerin farkl
ozelliklerine gore filtrelenmesi veya karsilastirmasi yapilabilmelidir.

Hedef pazardaki kargo sirketleri ile entegrasyon saglanmalidir.

E-ihracat sitesinin mobil cihazlarla uyumlulugu saglanmalidir.

Odeme yéntemlerinin giivenliginin saglanmasi icin SSL sertifasi &nemlidir.

Sema 2.3: E-ihracat icin kurulacak internet sitesinde olmasi gereken temel 6zellikler

Kullanicilar agisindan kullanimi kolay bir internet sitesi olusturulmasi oldukga 6nemlidir. Bir e-ihracat
internet sitesinin, tiim sayfalarinda ayni tasarim ve tema kullanimi énemlidir. Benzer Urlnler veya en ¢ok
satilanlar gibi yonlendirme boélimleri olmalidir. Menilerde satilan biitlin Griin kategorilerine ulasim saglan-
malidir. Kullanicilarin her bir sayfadan diger Griin sayfalarina veya Urln kategorilerine ulasmasina imkan veren
uygun linklere erisim saglanabilmelidir. Tasarimda g6zl rahatsiz etmeyen renkler kullaniimalidir.
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2.1. ETKINLIK

Asagida verilen kavramlar ile bu kavramlara ait érnekleri, 6rneklerin sonundaki noktali alanlara &
uygun olan harfleri 6rnekteki gibi yazarak eslestiriniz.

KAVRAMLAR
a  Coklu dil altyapisi e Pazaryerleri ile e-ihracat
b  Ulke bazli kampanyalar olusturmak f  Ulkelere uygun fiyat gdsterimi
¢ Coklu para birimi ile 6deme g Cokuluslu yonetim
¢ Kargo entegrasyonlari g  Urtn ydnetim paneli
d Sosyal medya ile e-ihracat h icerik ydnetim paneli
ORNEKLER
1 Rusya pazarina e-ihracat yapan firmanin internet sayfasinin Rusga gériintiilenmesi a

Katar’a e-ihracat yapmaya baslayan e-ticaret firmasi, bu llkeye olan satislarin artmasi izerine bolge-
nin siparislerini yonetmesi ve kontrol etmesi igin Katar uyruklu bir yénetici ile calismaya baslamasi

3 ABD’ye satis yapan e-ticaret isletmesinin internet sayfasinda triin fiyatlarinin dolar ile gosterilmesi

4 Avrupa Ulkelerine yapilan satis bedellerinin avro alarak tahsil edilmesi

Turkiye'de “efsane, stiper” gibi adlarla tanitilan indirim glinlerinin ABD veya Avrupa Ulkelerinde ya-

2 yinlanan site sayfalarinda “Black Friday” olarak gortinttilenmesi

6 Azerbaycan’a e-ihracat yapan firmanin yerel kargo firmalarindan birisi ile anlasarak trtiniin kargo
siirecinin internet sayfasindan takip edilmesinin saglamasi

5 Almanya’ya e-ihracat yapan bir giyim firmasinin daha fazla musteriye ulagsabilmek igin Almanya’da
yuksek takipgi sayisi bulun bir fenomene sponsor olarak kendi firmasinin trtnlerini kullandirmasi

3 Yeterli bltcgesi ve pazarlama yetenegi olmayan kiiglik capli bir firmanin farkh pazar yerlerinde maga-

zalar agarak bliylik markalar arasinda kendi isminin goriinttilenmesini saglama gabasi
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2.2. ETKINLIK

Asagida verilen e-ihracatta basarili olan bir girisimci ile ilgili 6rnek metni okuyunuz.

E-IHRACATTA BASARI HIKAYESi -1

Bir e-ihracat firmasi olarak diinyanin bircok (ilkesine e-ihracatini yapmayi basaran marka
2014 yilinda hobi olarak kurulan bir tasarim atélyesi ile ise baslamistir. Kurulus yillarinda yasanan
sikintilar nedeniyle firma rotasini e-ihracata ¢evirmistir. Metal tasarim alaninda 6zgiin (iriinlerin
e-ihracatini gerceklestiren marka pazarda metal dekoratif tasarimlari ile alaninda éncii olmayi ba-
sarmistir.

Firmanin e-ihracat seriiveni, yurt disi merkezli bir¢cok alternatif e-ticaret platformlarinda ve
kendi internet sitelerinde yurt disina agilarak basladi. Kullandigi 6deme yénteminin Tiirkiye’den ce-
kilmesi nedeniyle e-ihracat yolculuguna yurt disinda agtiklari bir firmayla devam edildi. Giiniimiiz-
de marka Kuzey Amerika, Avrupa, iskandinavya, Orta Dogu ve Asya iilkelerinin bircoguna internet
tizerinden yerel hizmetler sunmaktadir.

E-ihracat, firma markasinin tiim diinyaya tanitilmasi adina 6nemli bir arag¢ olarak gériilmek-
tedir. Firma, tasarimlarini ne kadar ¢ok insana ulastirabilirse marka tanitiminin da o kadar arta-
cadgina inanmaktadir. Bdylelikle marka taninirligi satislarini ve kérhliklarini da artiracaktir. Ayrica
farkli kiilttirlere ulasilarak ve onlardan alinan déniitler Ar-Ge siirecinde dederlendirilerek yeni tasa-
rimlara isik tutacaktr.

Hedef iilke belirlerken giivenilir, medeni ve evrensel yasalara uyumlu, prestijli bélgelere
odaklaniimistir. Ozellikle tasarimlara yénelen hedef miisteri kitlelerinin yogun yasadigi bélgeler he-
def alinmustir. Belirli bir satis tecriibesinin sonunda da elde edilen veriler kullanilarak, hedef miisteri
bélgeleri ve hedeflenen lilkeler daha belirgin héle getirilmistir.

Alicilarin karsilastigi sorunlar aliciya sunulan iade/dedisim seceneklerine gére ¢6ziimlenmek-
tedir. lade siireci, génderinin alici imkénlarina gére dedil firmanin anlasmal oldugu kargo sirketle-
rinin ¢éziimleri dogrultusunda gergeklestirilmektedir.

Diinyaya agilan firma plastik ambalaj kullanmayarak bir sosyal sorumluluk projesi gercek-
lestirmektedir. Bu proje kapsaminda (riin ambalajlari kedi ve kuslar icin yuvaya déndistiiriilebilecek
sekilde tasarlanmaktadir. Béylelikle 50x70 cm tasarimlanan kutular kuslara yuva, 70x100 cm sek-
linde tasarlanan kutular ise sokak kedilerine ev olacak sekilde olusturulmaktadir. Miisteriler satin
aldiklari iriinlerin kutularini ¢épe atmak yerine lizerinde isaretli yerlerden keserek ve pargalarini
birlestirerek sokakta yasayan hayvanlar igin yuvaya déniistiirebilir. Béylelikle firma ¢cevre dostu bir
geri dénlisiimle sokakta yasayan canlar icin de yuva saglanmasina aracilik etmektedir.

Hedef pazar stratejileri, markanin ve (riinlerin iyi analiz edilmesi, e-ihracatta basarili olmak
icin 6nemlidir. Marka diline ve konsepte 6nem vermek, orijinal ve farkl fikirlerle pazarda éne ¢ik-
mak pazar basarisi igin gerekli 6gelerdir. Markanin gelecek hedefi Tiirkiye merkezli bir diinya mar-
kasi olabilmektir. (Kaynak: https://www.eticaret.gov.tr/cevrimiciegitim/8-basari-hikdyeleri-93 ve https://www.denizligazetesi.

com/)

Yukarnida okudugunuz metinden yola ¢ikarak siz de ilgilendiginiz alanda bir firmaniz oldugunu dii-
slinlinliz. Bu firmanizin iiriin ambalajlarinda nelere déniisebilen malzemeler kullanacaginizi belirleyip
arkadaslariniza bir poster veya afis seklinde sunum yapiniz.
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2.4. E-IHRACATTA ANA PAZARLAR

HAZIRLIK CALISMALARI

1. Turkiye’den Avrupa Ulkelerine Griln ihracati yapmak icin hangi ulasim yollari kullanilabilir?

2. ABD’ye iriin ihracati yapmak icin hangi ulasim yollari tercih edilebilir?
3. Mesafesi uzak Ulkelere {rlin ihracat yapilirken trlinlerin dayanikhhlk 6zellikleri sreci nasil etkiler?

Kiresel anlamda bir pazarlama gelistirmek icin farkli bolgeler icin farkh profiller olusturulmalidir. E-ih-
racat ile diinyanin herhangi bir yerindeki misterilere rahatlikla erisim saglanabilir. Onemli olan hedef pazari
ve muisterileri iyi analiz etmektir. Analiz bilgileri ile musteriler Griiniin satin alinmaya deger olduguna ikna
edilebilir.

Hedeflenen pazara iliskin lojistik hizmetler, Griin teslimatinin ve iadelerin nasil yapilacagi, vergi ve diger
yasal uygulamalarin nasil oldugu, bolgedeki tiiketici 6zellikleri ve gelir seviyeleri en iyi sekilde degerlendiril-
melidir.

E-ihracat kapsaminda uluslararasi pazarlar genel olarak cografi konumlarina gére sekillenmektedir. Turki-
ye'de e-ihracat yapmayi diisiinen bir isletme icin genel olarak hedef alinabilecek ana pazarlar ve 6zellikleri alt
basliklarda tanitilacaktir.

2.4.1. ABD Bolgesi

Amerika kitasinda yer alan pazarlar Kuzey Amerika, Orta Amerika ve GUney Amerika bolgesi olmak Uzere

Uge ayrilir. Bolgelere gore pazar olusumuna dahil olan tlkeler Sema 2.4’te gosterilmektedir.

/]
(‘E-Ticaret Agisindan Amerika Kitasinda Yer Alan Pazarlar

r r

| |
. ORTA AMERIKA PAZARI GA';’.';':t‘i’nAg’r': '.‘I' ';ABZ‘I‘.ZAE'
KUZEY AMERIKA PAZARI Belize, El Salvador, Guatemala, Ekv’a ror. Gu a:;"l('olon;‘g .
Amerika ve Kanada Honduras, Kosta Rika, Meksika, » auyana, ya,

Paraguay, Peru, Surinam, Sili,

Ll DRl Uruguay, Venezuela

Sema 2.4: Amerika kitasi pazarlarinda yer alan tlkeler

Asya Pasifik bolgesinin ardindan Kuzey Amerika bolgesi diinya e-ticaret hacminde ilk siralarda yer alir.
Ulke bazinda degerlendirildiginde toplam e-ticaret hacminde ilk siralar Cin ve ABD arasinda paylasilmaktadir.

ABD diinya e-ticaret pazarinin dnemli oyuncularinin basinda gelir.
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BILGI KUTUSU

2015 yilindan itibaren Cin Halk Cumhuriyeti e-ticaret hacminde AB ve ABD’yi geride birakarak diinya
liderligine ytikselmistir. Cin’in toplam ithalat ve ihracat hacminin 6nemli bir kismini sinir étesi e-ticaret is-
lemleri olusturmaktadir. Mobil e-ticaret de gittikge yayginlasmaktadir. Cin e-ticaret pazarinda; kitap, giyim
esyasl, dekorasyon, otomotiv, bilgisayar ve iletisim araglari en ¢ok tercih edilen (iriinlerdir.

ABD’de 15 yas ustl nifusun orani oldukga yiksektir. Bu yas araligindakilerin internet kullaniminin %88
gibi ylUksek bir oranda olmasi ve e-ticaret alisverisini siklikla tercih etmeleri ABD’de e-ticaret hacminin artma-
sinda 6nemli bir etkendir. ABD’de e-ticaret tiiketicileri cogunlukla 6demelerde kredi karti kullanmayi tercih
etmektedir.

ABD’nin e-ticaret pazarinda en biyik paya sahip firmasi Amazon’dur. ABD’nin kalan e-ticaret satislari-
nin 6nemli bir kismi ise kiiglik firmalar tarafindan gergeklestiriimektedir. ABD’de biyik platformlar magaza
kullanmadan hizli teslimat ile satis yapmaya odaklanmaktadir. Buna karsin magazasi olan bazi firmalar ise
e-ticarette satis yaptiklari Griinleri magazadan teslim etme yontemini kullanarak bir avantaj saglamaya calis-
maktadir. Boylelikle tlketiciler internetten sectikleri Girlini, magazada dolasmadan, istedikleri zaman teslim
alma sansina sahiptir. ABD’de 6zellikle kiiglik firmalarin sosyal medyada agtiklari magazalardan e-ticaret yap-
malari yaygindir.

Bazi firmalar “brick and mortar” (brik and mordir) olarak adlandirilan geleneksel anlamda fiziki magazala-
ra sahip olmadan e-ticaret yapmay! tercih eder. Magaza kullanimi yerine “bulk warehouse” (boulk worhouss)”
olarak adlandirilan toptan depolama merkezleri genis alanlara yayilmaktadir. Bu nedenle ABD’de e-ticaret
hizmetleri kapsaminda depolama yapan Ugciincii taraflar oldukca dnemlidir. Ozellikle biyiik platformlar bu
yontemle depo yiklerini Gglinci kisilerle paylasmaktadir. Boylelikle internet lizerinden yapilan Uriin satigsinin
depolanmasi, paketlenmesi, geri alinmasi, teslim edilmesi gibi hizmet faaliyetleri baska firmalar tarafindan
yuritilmektedir.

ABD’de Uriin glivenligi ve denetimi sistemleri federal ve eyalet seviyelerinde diizenlenen kurallarin biiti-
nlnl olusturur. ABD’de e-ticarette eyaletler arasi tasima maliyetleri cok farklilik gostermez. E-ticaret merkez-
leri acisindan paketlenen Uriinlerin ebatlari ve sekilleri 5nemlidir. Gereklilik halinde artan ihtiya¢ dogrultusun-
da depo sayilari artirilarak farkli bolgeler merkezi konuma donistirilebilir.

2.4.2. AB Bolgesi

AB Bolgesi; Almanya, Andorra, Arnavutluk, Avusturya, Belcika, Beyaz Rusya, Bosna Hersek, Bulgaristan,
Cekya, Danimarka, Estonya, Finlandiya, Fransa, Hirvatistan, Hollanda, ingiltere, irlanda, ispanya, isveg, isvicre,
italya, izlanda, Karadag, Kosova, Kuzey Makedonya, Letonya, Lihtenstayn, Litvanya, Lilksemburg, Macaristan,
Malta, Moldova, Monako, Norveg, Polonya, Portekiz, Romanya, Rusya, Sirbistan, Slovakya, Slovenya, Ukrayna
ve Yunanistan’i kapsar.

Cin ve ABD’nin ardindan AB bélgesinden ingiltere diinya e-ticaret hacminin genellikle {iclincii sirasinda
yer alir. AB bolgesinden e-ticaret alaninda ilk siralarda yer alan diger Avrupa Ulkeleri; Fransa, Almanya, Rusya,
ispanya, italya, Hollanda seklinde siralanabilir.

AB icinde Ulkelerin farkli yasal islemleri ve vergi sistemleri e-ticaret alaninda bazi engeller olusturabilmek-
tedir. Bu nedenle Ulkelere iliskin yasal ayrintilara dikkat edilmelidir.
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E-ticarette banka transferleri, e-clizdan, kredi karti, kapida nakit 6deme gibi 6deme segeneklerinin kulla-
nimi yaygindir.

AB boélgesi icinde Almanya e-ticaret alaninda deneyimli bir tlkedir. Deneyimli olan Alman tiketiciler tesli-
mat ve 6deme seceneklerinde, teslimat hizi ve Ucretsiz iadeler konusunda yiksek beklentilere sahiptir. E-tica-
ret pazarinda bu yiksek beklentiyi karsilayan glicll bir rekabet ortami bulunur. Almanya gibi tliketicilerin satin
alma gclerinin ylksek oldugu Ulkelerde tiketiciler Griinin fiyatindan ¢ok kalitesine 6nem verir. Bu acidan
Almanya pazarlarina girecek e-ihracat firmalarinin kurumsal bir marka olmalari, pazarda tutunabilmeleri icin
onemlidir. Ayrica marka taninabilirligi ve “kaliteli Grin” algisinin olusturulmasi agisindan reklam calismalarina
onemli bir biitgce ayirmalari gerekir.

Almanya e-ticaret pazari gittikce biiylimektedir. Ozellikle giyim, elektronik ve mobilya iriinleri e-ticaretin
tercih edildigi tiriin gruplaridir. ingiltere’de ise moda, spor malzemeleri, seyahat ve ev esyalari éne gikan {riin
gruplaridir.

Fransa’da oOzellikle 25-34 yas aras tiketiciler e-ticarete yonelmektedir. Geng Fransiz tiiketiciler 6zellikle
turizm ve seyahat kategorisini kullanmaktadir. Fransa’da medya ve tiiketici elektronigi, moda, seyahat ve tu-
rizm, kilttrel Grinler, glizellik ve saghk Griinleri 6ne ¢ikan kategorilerdir.

Rus tiketiciler e-ticaret islemlerine genellikle gliven duymamaktadir. Bu nedenle de yurt ici e-ticaret is-
lemlerinin %93 gibi ylksek bir orani kapida nakit 6deme seklinde gerceklesmektedir. Tuketicilerin ¢cok az bir
kismi banka kartlari ile 6deme yapmayi tercih etmektedir. Diger 6deme yontemleri pek tercih edilmemektedir.
E-ticaret islemlerinde en ¢ok ragbet goren Urlinler sirasiyla; giyim, glizellik ve saglik Grlinleri, elektronik cihaz-
lar seklinde siralanabilir.

Turk firmalari igin cografi konum nedeniyle de olusan avantaj AB boélgesi ile gergeklestirilen e-ihracat
oranlarini artirmaktadir. Mikro ihracat kapsaminda Avrupa’ya fatura tutari 22 € asilmamak sartiyla KDV ve
glmrik vergisi 6demesi gerekmeden e-ihracat yapilabilir. Ayrica vergi 6denmesi halinde dusik vergi oranla-
rindan yararlanmak icin A.TR sertifikasi kullanilabilir.

ARASTIRINIZ &

AB’ye yapilacak e-ihracat konusunda hizl teslimat ve kaliteli Griin konusunda tiketici hassasiyetlerine
dnem verilmelidir. Aksi takdirde siparis iadeleri artacagindan, ekstra maliyetler olusacaktir. iade edilecek tirii-
ndn tekrar Tirkiye'ye donmesi yerine hedef (ilkede depolama hizmeti sunan firmalarla ¢alisma secilebilir. Bu
araci firmalarla yapilan anlagsmaya gore Urinlerin tamami veya bir kismi hizmeti sunan depolara gdnderilir.

Siparisler alindik¢a bu depolardan paketlenerek aliciya ulastirilmasi saglanir.

2.4.3. CIS Bolgesi

CIS [Commonwealth of Independent (Kaminwalf of Indipendit)] ifadesi Bagimsiz Devletler Toplulugu ola-
rak ifade edilir. Eski Sovyetler Birligi yonetimi altindaki tlkelerin tarihi ve kiltirel baglarini korumak amaciyla
kurulmus bir birliktir. Birlik 6zellikle yakit ve enerji konularinda stratejik ortaklik saglamaya c¢alismistir. Za-
manla topluluk Gyelerinden kopmalar yasanmis olsa da CIS bdlge pazari; Azerbaycan, Belarus, Ermenistan,
Kazakistan, Kirgizistan, Moldova, Ozbekistan, Tacikistan ve Tirkmenistan seklinde siralanan ilkeleri kapsa-
maktadir. Rusya, Glircistan ve Ukrayna gibi bazi llkelerin sonradan Gyelikten ¢ikmalari nedeniyle Gye sayisi
degisiklik gdstermektedir.
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Turkiye ile cografi ulasim rahathgi ve 6zellikle ortak kiiltir ve dostluk baglari olan tlke pazarlarinda giicli
bir yer edinme firsat yakalanabilir. Karsilikli is birligi anlasmalari ile ortak hareket edilen bir birliktelik kurmak
her iki tilke icin de avantajlar olusturabilir. Ozellikle kardes iilke Azerbaycan’in gelisen e-ticaret pazari Tiirk e-ti-
caret firmalarina genis firsatlar sunmaktadir. iki tilke arasinda "Tiirkiye Cumhuriyeti Hiikkiimeti ile Azerbaycan
Cumhuriyeti Hikliimeti Arasinda Tercihli Ticaret Anlasmasi" imzalanmasi 6nemli bir gelismedir. Bu anlasma
ile her iki Glke arasinda 15 Urln grubuna kota ve gimrik vergisi uygulamasinin sifirlanmasi kararlastirilmistir.

Azerbaycanh tiiketiciler igin fiyat ve kalite en 6nemli satin alma 6lgltl olarak goriilmektedir. Kayit disilik,
lojistik altyapi yetersizligi, vergi diizenlemeleri, tiiketicilerin korunmasi konularinda yasal bosluklar e-ticaretin
onlindeki engellerdir. Azerbaycan’da satis sonrasi hizmet uygulamalarinda Tirk firmalarinin basarili hizmetle-
ri tiketicilerin, Turk mallarina yonelmelerini saglamaktadir. Ayrica Azerbaycan'in Turk dili kullanan Ulke olmasi
ve vize uygulamamasi Tirk firmalari icin bir avantajdir.

Diinya ticaretindeki degismelerden Giircistan pazari da etkilenmektedir. Gircistan’da tiketicilerin tercih-
leri alisveris merkezi ve e-ticarete, kurye araciliglyla satis yapan firmalara dogru yon degistirmektedir. E-ticaret
ve kurye hizmetleri yayginlasmaktadir. Ulkede mobil ve internet bankaciligini kapsayan gelismis banka hizmeti
bulunmaktadir. Glrcistan’da ihaleler tamamen c¢evrim ici olarak yapilmaktadir. Turk vatandaslari tilkeye pasa-
port ile girislerde 1 yil, kimlik ile girislerde ise 90 glin slireyle Gircistan’da kalma hakkina sahiptir.

Ozbekistan’da tiiketici tercihlerinde Tiirk mali algisi oldukga yiiksektir. Ancak fiyat faktori, finans ve ban-
kacilik sisteminin cok derin olmamasi, lojistik avantajlari gibi nedenler tiiketicileri Cin mallarina yonlendirmek-
tedir. Yapilan ticaret anlagmalari ve demiryolu kullaniminin yayginlasmasi Turk Grilnlerinin rekabetgiligini ve
tercih edilebilirligini ylkseltebilecektir.

Kazakistan’da tuketicilerin artan kisi basi gelirleri ile (irlin satin almalarinda kalite ve sunulan ek hizmet-
lere ragbet artmaktadir. Marka bilincinin hizla gelismesi ile Rus markalarinin etkisi de azalmaktadir. Tike-
ticiler yeniliklere acik olmasina karsin kullandiklari markalari sadece daha kaliteli Grin kullanmak amaciyla
terk etmektedir. Kazakistan pazarinin reklam duyarhligi yiiksektir. Tanitimda en etkin aracglar sosyal medya ve
televizyondur.

2.4.4. Korfez Bolgesi

Ortadogu ve Korfez Bolgesi e-ticaret pazarinin ve internet kullaniminin hizla arttigl bir bolgedir. Bolge
kapsaminda e-ihracat yapilabilecek iilkeler; Bahreyn, Birlesik Arap Emirlikleri, Filistin, Irak, israil, Katar, Kuveyt,
KKTC, Liibnan, Suudi Arabistan, Suriye, Umman, Urdiin ve Yemen olarak siralanabilir.

Sunulan hizli ve ucuz internet altyapisi ile Birlesik Arap Emirlikleri (BAE), korfez bolgesinde teknolojik
anlamda 6ne ¢ikmaktadir. Nifus olarak boélgenin 10. sirasinda yer alan BAE, e-ticaret kullaniminda 6zelikle
B2C satislarinda bélgenin ilk sirasinda yer alir. BAE’nin resmi dili Arapcanin yani sira ingilizce kullanimi da
tercih edilmektedir. BAE'de yerel e-ticaret sitelerinde segme imkani kisith oldugu icin yurt disindan alisveris
yapilmasi da siklikla tercih edilir. Kapida 6demenin yaygin kullanimi yiiksek oranda iadelere neden olmaktadir.
Sahtecilik ve bilgi hirsizligl, agik adres sistemi olmadigindan dagitimda yasanan sikintilar gibi sorunlar e-ticare-
tin gelisimini olumsuz etkilemektedir.

Resmi dili Arapga olan Suudi Arabistan, aile baglarinin gii¢lii ve islami degerlerin hakim oldugu bir kiiltirel
yapliya sahiptir. Gliniimuzde kredi ve banka kartlarinin kullanimi yayginlasmaktadir.

Katar’da KDV uygulamasi bulunmadigi icin yapilacak e-ihracatta KDV 6deme maliyeti olmayacaktir. Ya-
pilacak Grln ihracatlarinda Grlin Gizerinde mutlaka Glke isminin mensei olarak bulunmasi zorunludur. “Made
in EU” gibi genel ifadeler icermemesi, mutlaka Ulke isminin belirtilmesi gerekir. Katar’daki yerel tiiketicilerde
marka algisi yiiksek oldugundan markal Griinlere yonelim fazladir. Samimiyete 6nem veren Katar halki i¢in
e-posta, telefon ve uzaktan iletisim ile mal satisi yapmak oldukga zordur.

106



Irak, Turkiye’'nin ihracat gercgeklestirdigi en 6nemli Glkelerden biridir. Irak’la sinir komsusu olmak cografi
ulasimda ve nakliye maliyetlerinde dnemli bir avantaj saglar. Ayrica Irak pazarinda Turk malinin olumlu imaji
ile rakip tlkelerin mallarinin 6niine gegilebilir.

Urdiin’tin en fazla ithalat yaptigi tlkeler arasinda Tiirkiye ilk siralarda yer almaktadir. Urdiin’e en fazla
ihrag ettigimiz Grinler; mlcevherci esyasi, hibrit otomobiller, mensucat, makine pargalari, halilar ve ahsap
Grunler seklinde siralanabilir.

2.4.5. Latin Amerika Bolgesi

Latin Amerika bolgesi genel olarak Orta ve Gliney Amerika Ulkeleri veya ABD’nin glineyindeki tim ulkeler
olarak ifade edilmektedir. Arjantin, Brezilya, Kolombiya, Paraguay, Peru, Sili, Venezuela, Meksika, Panama, El
Salvador, Kosta Rika gibi pek ¢ok tlke Latin Amerika bolgesi kapsamindadir.

Latin Amerika Ulkeleri 6zellikle niifus oranlarinin kalabalik olmasi nedeniyle yiiksek ithalatlar gerceklestir-
mektedir. Bu nedenle de boélge son donemde diinyanin yikselen pazar ekonomileri arasinda yer almaktadir.
Bu bolge, Turkiye’nin ihracat gesitliliginin artmasi igcin dnemli firsatlar barindirmaktadir.

Uluslararasi pazarlarda ihracat yapmak heyecan vericidir. Ancak farkl kdltirlere iliskin ciddi bir hazirhk
yapiimalidir. Latin Amerika bolgesinde tlkeler Turk kiltirine gore oldukca farklihk gostermektedir.

Hedef (lke icin tuketici 6zellikleri, yasal diizenlemeler ve rekabet ortami ciddi anlamda incelenmelidir.
Ulasim maliyetleri planlama yapilirken mutlaka dikkate alinmalidir.

Bolgenin en yogun niifus oranina sahip tlkelerinden biri Brezilya’dir. Brezilyal tliketiciler diinya ortalama-
sinin Gizerinde yaklasik %94 gibi yiiksek bir oranda e-ticaret alisverisi yapmayi tercih etmektedirler. Brezilyali
tuketiciler alisverislerinde kisiye 6zel, hizli ve tutarli bir hizmet almayi isterler. Tiiketiciler kendini 6zel hisset-
meyi severler. Tuketicilerin biylk ¢cogunlugu hediye, indirim ve lcretsiz numuneler gibi avantajlara ragbet
gostermektedir. Ayrica misteri hizmetleri tarafindan hizli yanit almak ve satis sonrasi hizmetler de 6nemlidir.

Bolgenin bir diger dnemli tlkesi Kolombiya halkinin alim gicii tiiketim tercihlerini etkiler. Genellikle temel
ihtiyaclar, ulasim ve egitim odakh tiketimler yapilmaktadir. Ucuz Girlinler her zaman daha ¢ok ragbet gérmek-
tedir. Ancak tiiketicilerde marka ve saglikh Griin ilgisi de vardir. Tiiketiciler geri déniisiime 6nem verir. Ulkede
Uretim dislk oldugu icin ithalat oranlari yiksektir.

Perulu tiiketiciler satis sonrasi hizmetlere dnem verir. Uriiniin giivenilir bir dagitici tarafindan alicinin ihti-
yac duydugu kalitede ve servis destegi sunularak satilmasi énemlidir. Perulu tiketiciler cevrim ici teknolojileri
yogun kullanir. Tlketiciler ¢ogunlukla Grinl satin almadan 6nce, marka ve Uriin bilgilerine iliskin videolar
izlemektedir. Diger kullanicilarin deneyim paylasimlari da takip edilen bir diger konudur.

Meksika’da galisan kadin nifusunun artmasi Ozellikle kentlerde paketlenmis, dondurulmus gidalarin,
uzun 6murli gidalarin, islenmis gida Grlinlerinin tiiketimini artirmaktadir. Artan aile butgeleri ile dayanikli ev
esyalari, teknolojik Grlnler, kozmetik, kisisel bakim Grlinleri, hazir giyim, saghk, egitim ve tatil paketleri gibi
kalemlerin tiiketimi de artmaktadir. 15 yas ve Ustl nlfusta obezite gorilmesinin artmasi ile seker, yag ve kalori
degeri yliksek olan hazir gidalarin tiiketimi oldukga yUksektir. Yiksek gelir grubu ve (st yas gruplarinda saglkl
yasam kaygilarinin artmasi sonucunda beyaz et, az yagli ve az kalorili gida gibi Grlinlerin tiiketim tercihleri de
ylkselmektedir.

2.3. ETKINLIK

1. E-ihracat ana pazar bolgeleri hangileridir? P
2. Her bir pazar bolgesi icin (¢ tane e-ihracat yapilabilecek sehir belirleyiniz. Belirlediginiz sehirlere
hangi trlnleri satabilirsiniz?

3. Uriin secimi yapilirken hedef pazarla ilgili hangi ézellikler dikkate alinmalidir?
4. Turkiye’den ihracat yapmak amaciyla belirlediginiz bir tlkeyi ihracat acisindan inceleyerek, dikka-
tinizi ceken 6zelliklerini agiklayiniz.
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2.5. E-IHRACATTA UYGUN ALTYAPI OLUSTURULMASI

HAZIRLIK CALISMALARI

1. E-ihracat yapmak amaciyla tasarimi yapilan bir internet sitesinde hangi konularda altyapi olusturmaldir?

2. Ulusal ve uluslararasi olcekte e-ticaret yapan iki farkl siteyi benzer ve farkli yonleri acisindan kar-
silastiriniz.

3. ihracat yapan e-ticaret firmalarinin devlet tarafindan desteklenmelerini iilke ekonomisi agisindan
tartisiniz.

E-ihracat yapacak bir isletmenin baska satis platformlarinda yer almanin disinda kendi internet sitesinin
de olmasi gerekmektedir. isletmeye ait bu internet sitesi siirekli giincel olmali, degisik dillerde hizmet vermeli,
farkli 6deme yontemlerini sunabilmeli, Griin stoklarinin glincelligini slirekli korumalidir. Ayrica degisen arama
motoru algoritmalarini yakindan takip ederek internet sitesi ile uyumlu hale getirilmeli ve dijital reklamlar ile
tutundurma faaliyetleri stirdtrilmelidir.

2.5.1. E-ihracat Sitesi Kurma Asamalari

E-ihracat yapmak isteyen isletmeler igin internet sitesinin sahip olmasi gereken giincellik, farkli yabanci
dil secenegi, 6deme yontemleri, arama motoru optimizasyonu pazarda rekabet icin 6ne ¢ikmayi kolaylastira-
cak unsurlardir. Ozellikle internet sitelerinin farkli dil seceneklerini ve farkli 5deme yéntemlerini misterilerine
sunmalari e-ticaret ile e-ihracata uygun internet sitelerini birbirinden temel olarak ayirdigi séylenebilir. E-ihra-
cat sitelerinde bulunmasi gereken o6zellikler Sekil 2.2’de gosterilmektedir.

INTERNET SITESi
Yabanci dillerde internet sitesi

ODEME
Yabanci kredi karti

Yabanci dilde arama motoru optimizas- . . .
Uluslararasi 6deme islemleri

SEO
yonu (SEO) Yabanci tlkelerdeki vergiler
Musteri deneyimlerinin paylasimi
Kisisel veri ve kurumsal bilgiler ile ilgili

yabanci tlkelerdeki mevzuat

LOJISTIK SATIS SONRASI
Cok uluslu kargo Yabanci dilde musteri hizmetleri
Ulke ici kargo Yurt disi iade islemleri

Gumrik islemleri

Sekil 2.2: E-ihracat sitesinin ozellikleri
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2.5.1.1. Alan Adi Se¢imi

Firmalarin gercek hayatta bir posta adresi oldugu gibi internet lzerinde de yerlerinin belli olmasini sag-
layan adresleri bulunmaktadir. Alan adi olarak da adlandirilan bu adresler ¢cogu zaman firmalarin markalari
olarak kullanilmaktadir. Alan adinin seciminde dikkat edilmesi gereken bazi hususlar bulunmaktadir.

Bu hususlar sunlardir:

* Faaliyet gosteren sektor ile baglantili olmalidir.

* Kisa ve akilda kalici olmahdir.

e Markalagsmaya uygun olmalidir.

* Telaffuzunda Tirkge karakterlere yer verilmemelidir.

e Alan adi uzantisi ticaret siteleri icin belirlenmis olan “.com” olmalidir.

Alan adi saglama konusunda yerli ve yabanci bir¢ok isim tescil firmasi hizmet vermektedir. E-ticaret yap-
mak isteyen isletmeler hem “.com” alan adini hem de “.com.tr” uzantili alan adlarini alip kullanabilir. Boyle-
likle rakiplerinin alan adinin alternatif uzantilarini kendi adlarini almalarini 6nleyerek ortaya c¢ikacak haksiz
rekabeti de 6nlemis olur.

Alan adinin Ulkelere 6zgi “tr” gibi uzantisi bu adlarin yerel isim tescil firmalarindan alinmasini zorunlu
hale getirmektedir. Tiirkiye’de “tr” uzantili alan adlarini Orta Dogu Teknik Universitesi biinyesinde faaliyet
gosteren “nic.tr” tarafindan yonetilmekte ve “.tr” uzantili alan adi satisi yapacak firmalar buradan yetki ve izin
alarak satis yapmaktadir.

2.5.1.2. Sunucu Sec¢imi

Sunucu internet ortaminda internet sitesine ait yazilim, bilgi, gérsellerin saklandigi ortamlardir. Ayni anda
cok fazla kullaniciya hizli hizmet verebilmesi i¢in sunucularin hizli, glvenilir olmasi ¢cok 6nemlidir. Tarkiye’de
ve diinya genelinde ¢ok fazla sunucu hizmeti
veren firma bulunmaktadir. E-ihracat yapa-
cak firmalar icin sunucu seciminde 6ncelikle
sunucunun cografi konumu o6nemlidir. He-
def pazar olarak secilmis bir Gilkede bulunan
sunucuya mdsterilerin ulasmasi daha hizli
olacagi icin dogru sunucu yeri secilmis olu-
nacaktir. Ornegin hedef pazar olarak Ame-
rika pazarini secen bir isletmenin sunucu
seciminde Amerika’da bulunan sunuculari
se¢mesi internet sitesinin hizinin yiksek

olmasini saglayacaktir. Bu sayede internet

sitesi arama sonugclarinda Ust siralarda yer
alacaktr (Gbrsel 2.2). Gorsel 2.2: Barindirma firmalarinin fiziki yapilar

Sunucu segiminde bir diger 6nemli konu ise performansi ylksek bilgisayarlarin secilmesidir. Ayni anda kag
kisiye hizmet verecegi bir sunucunun seciminde 6nemli bir degerdir. Ayni saniye icerisinde cevap verebilecegi
musteri talebinden cok fazlasi ile karsilasan firmanin internet sitesi asiri talebi karsilayamayacaktir. Kapasite-
sinin Ustlindeki talebi olan sunucu musterileri sira ile internet sitesine almaya galisacaktir. Bu durumda sirada
bekleyen misteriler ise beklemek yerine rakip firmalarin internet sitelerinde alisverise devam edebilirler. Bu
nedenle secilecek sunucunun cografi konumu kadar performansinin da iyi olmasi gerekir.
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2.5.2.3. Giivenlik

Guvenlik, elektronik ticaretin en 6nemli konularindan biridir. Musteriler alisveris yaptiklari sitelerin gi-
venli olduklarina inanmak ister. Aldiklari Griinlerin bedelini 6demek icin kullanacaklari kredi karti bilgilerinin
Gglnci kisiler tarafindan 6grenilmesi istenilmez. Hem kredi karti bilgilerinin hem de kisisel bilgilerin giiven-
li sekilde saklanmasi isletme sahiplerinin ve sunucu hizmeti veren firmalarin 6ncelikli konulari arasinda yer
almaktadir. Glivenligin saglanabilmesi icin hem sunucunun hem de internet sitesinin glivenliginin ayri ayri
yontemler ile saglanmasi cok 6nemlidir.

Musterinin bilgisayari ile sunucu arasindaki iletisim esnasinda araya girecek olan kotu niyetli yazilimlar
glivenlik agig1 ortaya cikarmaktadir. Bu bilgi transferi konusunda glivenligi saglamak icin gelistirilmis olan gu-
venlik (SSL) sertifikalarini kullanan firmanin internet siteleri giivenlik konusunda misterilerinin ihtiyaclarini
karsilamaktadir. Glvenlik sertifikalari bilginin transferi sirasinda araya giren kot niyetli kisi ve yazimlarin
bilgiye erisimine izin vermemektedir.

2.5.1.4. E-ihracat icin Sistem Segimi

Piyasada yer alan birgok Ucretli ve lcretsiz yazihm, e-ihracat yapmak isteyen isletmelerin ihtiyaglarini
giderecek 6zelliktedir. Bu yazilimlarin her birinin farkh 6zellikleri ve kullanim seviyeleri bulunmaktadir. Yerel
bir e-ticaret deneyimi icin daha basit bir yazilim tercih edilebilecegi gibi farkli 6zellikleri, farkli dillerde destegi
olan, farkli 6deme yontemlerini igerisinde barindiracak Ucretli ve Ucretsiz yazilimlar da mevcuttur.

isletmelerin yazilimlardan bekledikleri dzellikler ve kriterler degistikce kullanilabilecek yazilm alterna-
tifleri de o o6l¢lide degismektedir. Piyasada hazir bulunan Ucretli ve Ucretsiz yazilimlar ile istedigi kriterleri
karsilamayan isletmeler ise e-ihracat yaziimlarini kendilerine 6zel yaptirarak ihtiyaclarini giderme yolunu se-
cebilmektedir.

Ucretli E-Ihracat Sistemleri: Ucretli e-ihracat yazilimlari gelistirici yazilimlarinin firmalari tarafindan iireti-
len, yazilim gelistirme siireclerinde test edilen, talebe gore sekillenen lisansa bagl olarak kiralanan ya da satin
alinan yazilimlardir. Bu yazilimlar firmaya 6zel tasarimlar icermekte olup ihtiyaclara bagli olarak gelistirilebilen
esnek bir e-ihracat deneyimi de sunmaktadir.

Ucretli yazilimlarin en biyiik dezavantajlari maliyetleridir. E-ihracat yazilimlarin firmaya 6zgii 6zellestiril-
mesi, isteklerin yerine getirilmesi, piyasada var olan trendlerin (egilim, yonelim) yazilima yansitilmasi, piyasa-
da rekabette 6ne gecmeyi saglayacak degisik taleplerin karsilanmasi icin belli bir zamana ve maliyete ihtiyac
duyulmaktadir.

Ucretli yazilimlarin avantajlan sunlardir:

e Batilndyle isletmeye 6zel tasarlanmis yapilari ile pazarda meydana gelecek degisik taleplere aninda ce-
vap verebilecek diizeydedir. Bu sayede piyasada rakiplerinden énde olmayi saglamak agisindan avantaj
saglayabilir.

* Altyapi ya da ara ylizde herhangi bir kisitlamaya tabi olmadan istenen degisiklikler yapilabilir.

* Musteri ve diger tim 6zel bilgilerin glivenligi daha Ust bir seviyede korunabilir.

* Yazilim istenen kapsamda sonlandirildiktan sonra gelistiriciye ilave bir Gicret 6denmesi gerekli degildir.

Ucretsiz E-lhracat Sistemleri: Yazihm diinyasinda kullanilan birgok ticretli yazilimin alternatifi olarak tic-
retsiz gelistirilen yazilimlar da bulunmaktadir. Ucretsiz olarak sunulan e-ihracat yazilimlarini kullanmak isteyen
isletmeler yazilimlarin firmaya 6zel hale getirilmesi ya da bu uluslararasi yazilimlarda tlkeye 6zgi 6zelliklerin
kullanilabilmesi icin bazi durumlarda disaridan destek almak zorunda kalabilir. Disaridan alinacak bu destekler
genel olarak kullanilacak bu Ucretsiz yazihmlarin tizerinde yapilacak ¢ok kiictk degisiklikler olacagi icin bu ya-
zilimlar yine de Ucretsiz olarak adlandirilmaktadir.
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Ucretsiz yazilimlar ile e-ihracat yapmak isteyen isletmeler barindirma (sunucu) hizmetini aldiklari firma
ile gbriistip Ucretsiz e-ihracat sistemlerinin barindirma hesabinin kurulmasini isteyebilir. Ucretsiz e-ihracat
yazihmi secilmeden once 6zellikleri, yabaci dil destekleri, 6deme sistemi destekleri gibi konular incelendikten
sonra tercih yapilmasi gerekir.

Ucretsiz e-ihracat sistemleri tireticileri tarafindan licretsiz olarak sunulsa da zamanla e-ihracatin bazi ge-
reksinim duyulan Ozellikleri olan eklentilerin lcretli olarak Uglinci kisilerden satin alinmasi gerekmektedir.
Destek alinmasi gereken alanlarin neler oldugu ve bu desteklerin kimlerden nasil alinacagi konusuna karar
vermek icin isletme blinyesinde e-ihracat siirecinin teknik tarafini ylritecek bir personel istihdam edilmesi
gerekmektedir. Ucretsiz e-ihracat sistemlerini kullanmak ilave bilgi sahibi olmayi gerektirir. Clinkii cok fazla
eklentinin sisteme dahil edilmesine karar vermek, eklentileri yapmak, acik kaynak kodlara miidahalede bu-
lunmak teknik bilgi gerektiren islerdir. Bu isler Ucretli sistemlerde ise hizmet alinan firma tarafindan saglan-
maktadir.

2.5.2. Kurulacak internet Sitesinin Ozellikleri

E-ihracat yapacak bir isletmenin sahip olmasi gereken internet sitesi icin temel olarak bir alan adina, ba-
rindirma hizmetine ve giivenlik hizmetine ihtiyac duyulmaktadir (Gorsel 2.3).

Sitelerin sahip olmasi gereken ozellikleri su sekilde siralamak miimkiindiir:

* internet sitesi tasariminda mdsterilerin zihninde kalici, rakip firmalarin misterilerinin ilgisini cekecek
tasarim ve renkler kullanilmahdir.

* internet sitesi hedef kitleye isletmeyi en iyi bicimde anlatabilecek kapasitede ve uygunlukta olmalidir.

* internet sitesinde iletisim bilgileri yer almali, miimkiinse eger misterilerin firma ile canli destek alabi-
lecegi sistemler kullaniimahdir.

¢ Sitede isletmenin kurumsal yapisi hakkinda bilgilere yer verilmelidir. Yonetim, organizasyon semasi,
Uretim kapasitesi, is stiregleri, kalite kontrol sistemi, finansal yapi, musteri iliskileri gibi bilgiler glincel
olmaldir.

» Satilan mal veya hizmetin tam liste halinde gorselleri ve teknik bilgilerine yer verilmeli ayrica Griinlerin
sevkiyat zamanlari, garanti durumlari, teknik destek, paketleme, fiyat, 6deme sartlari gibi bilgiler yer
almalidir.

INTPP-NPT

Gorsel 2.3: E-ihracat sitesi
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* internet sitesi ¢ok dilli olmali, Tiirkgenin yaninda hedef pazara uygun dil secenekleri ile desteklenmelidir.

* internet sitesi kolay anlasilabilir, kullanici dostu bir ara yiize sahip olmalidir.

* internet sitesi altyapisi iletisimde kesintilere sebep olmayacak teknik 6zellikleri ve giivenlik sartlarini
saglayacak sekilde hazirlanmahdir.

e Musteri memnuniyeti konusuna ¢ok 6nem verilmeli, misteri ile iletisimde olunan her siireg kayit altina
alinmahdir.

e Sitenin internette kolay bulunabilmesi icin gerekli arama motoru optimizasyonu ve diger ¢alismalar
yapilmalidir.

* internet sitesi hem masaiistii bilgisayarlarda hem de tablet ve cep telefonlarinda kullanilabilecek 6zel-
likte ve esneklikte tasarlanmalidir.

e Satis sonrasi hizmetler hakkinda bilgiler sitede yer almalidir.

* Msteriler tarafindan yapilan dilek, sikayet, tesekkiir gibi her tiirli geri bildirim 6zenle degerlendirilmelidir.

isletmenin internet sitesini ziyaret eden miisteriler sayfalarda gezinmeye basladiginda nereye gitmek is-

tedigini kendisi yonetebilmelidir. Ayni sekilde bulundugu sayfadan baska sayfalara rahatlikla gecis yapabilme-

lidir. Sitelerin bu 6zelligine site ici dolasim (Navigasyon) denir. Genellikle mendiler ile desteklenen bu sistem,

sitenin Ust boélimlerinde (header) ve alt (footer) kisimlarinda ya da sol ve sagda yer alan alanlarda site igine

baglantilar (linkler) yardimi ile ydnetilmektedir. lyi tasarlanmis bir internet sitesinde miisteri icin her zaman

kolay ulasilabilir bir yerde menii bulunmasi ve site ici dolasimin kolay olmasi gerekir. internet sitesinin iyi bir
sekilde tasarlanmasinda dikkat edilmesi gerekenler Sema 2.5'te gosterilmektedir.

ANA SAYFA

* En yeni, en ¢ok ilgi goren bilgi 6ne ¢ikarilmal
* Dikkat cekici gorseller kullaniimali
* ilgi cekici metinler yazilmali

ICERIK

* Dikkat ¢ekici basliklar kullaniimah

* Musterinin ihtiyaglari, Grlin ve hizmetlerden saglanan faydalara baglanmal

* Eyleme ¢agrilar acik ve 6ne cikacak sekilde yapilmal (Satin almak igin tiklayiniz gibi)
* Acik ve net metinler yazilmali

* Yazim ve dilbilgisi yoniinden kontrol edilmeli

e Paragraflar kisa ve anlasilir olmali

* Okunmasi kolay fontlar secilmeli

o icerik goz ile hizla taranabilir sekilde olmali

* inandirici gérseller kullaniimali

¢ Yabanci dil secenekleri eklenmeli

GIRIS SAYFASI

* Logo bulunmali

* Dikkat cekici buyuklikte bir baslik yazilmall

e Ziyaretgiler, tekliflere cevap vermeye davet edilmeli

* ilgili gorsellere yer verilmeli

* Talepleri yakalamak igin kisa formlar kullanilmah

» “Tesekkir Ederiz” diyen ve ilgili bir teklife yonlendiren formlar bulunmali

URUN SAYFASI

 Her Urlin sayfasi glicli eyleme ¢agri yapmali (Fiyat teklifi istenmesine uygun olmali)
* iletisim bilgisi acik olmali

 Eger uygunsa fiyat bilgisi verilmeli

» Agiklamalarda musterilerin sikint1 yasadigi noktalara deginilmeli
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2.4. ETKINLIK )

Asagidaki alana kendi planladiginiz bir e-ihracat sitesinin ana sayfasinin tasarimini yapiniz.
e E-ihracat sitesinin ana sayfasinda bulunabilecek alanlar asagida listelenmistir. Tasariminizda bu

alanlari veya kendi olusturacaginiz daha farkh alanlari kullanabilirsiniz.

Logo J Ana Meni Baslik Alani (Header) J

Manset gorseli | Sol Menii J Alt alan (Footer) J
Bilgilendirme Sayfalari . .. ' e R, . '
(Hakklrgnlzda, Kargo gde iptal) Sag Menii Ornek Uriin Gorselleri
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2.5.3. Uriin Gonderim Yollari

E-ihracat yapacak isletmelerin Grlnlerin yurt disi gonderim maliyetlerini misterilerine sunmalari ge-
rekmektedir. Gonderilecek Grliniini miktari, agirligi, hacmi gibi fiziksel 6zelliklere bagl olarak kargo bedelinin
birim miktari belirlenmektedir. Belirlenen bu birim miktari varis Glkesinin yakin ya da uzak olmasina gore
farkh kargo bedellerinin ortaya ¢ikmasina neden olmaktadir. Ayrica kargo bedelinin belirlenmesinde bir diger
konu da kargonun hangi ulasim yolu ile ulastirilacagidir. Hava yolu, tren yolu, deniz yolu, kara yolu gibi farkli
ulasim secenekleriile ulastirilmasi mimkin olan kargo bedeli, ulasim ne kadar hizli olursa maliyeti de o kadar

artmaktadir.

2.5.4. Uriinlerin Siniflandiriimasi (HS CODE, GTIP)

ihracat yapacak isletmelerin sattiklari iiriinlerin diinya ticaret listesinde yer alan kodunu bilmeleri gerek-
mektedir. Bu kodlar Diinya Giimriik Orgiitii tarafindan belirlenip standart hale getirilmis, 12 haneli bir koddur.
Bu kodun ilk 6 hanesi armonize sistem tarafindan belirlenir ve tlkeler tarafindan herhangi bir degisiklik yapil-
masina izin verilmez. Resmi adi Armonize Mal Tanimi ve Kodlama Sistemi [HS CODE-The Harmonized Commo-
dity Description and Coding Systems (D1 Harmonize Komoniti Diskripsin end Kodink Sistems)] olan Armonize
Sistem, uluslararasi ticarete konu olan tiim mallar i¢in kullanilan uluslararasi bir ticari siniflandirma sistemidir.

Tirkiye’de de GTIP (Glimriik Tarife istatistik Pozisyonu) olarak adlandirilan bu kodun kullanilmasinin
amaglari sunlardir:

e GUmrik vergilerinin tespiti

e Uluslararasi ticaret istatistiklerinin tutulmasi

* Mense kurallarinin saptanmasi

¢ Yerel vergilerin tespit edilip toplanmasi

* Ticaret miizakereleri (Diinya Ticaret Orgiitii toplantilarinda)

* Nakliye vergilerinin tespiti

e Dis ticareti kontrollere bagh triinlerin izlenmesi (atiklar, ozon tabakasina zarar veren kimyasallar vb.)

L BILGI KUTUSU
Ornek: 08.08.10.80.00.13 GTIP nolu “Golden Cinsi ElIma” tarife cetveli yapisi

080810 80 00 13
AS Nom. Kodu CN Kodu Milli Alt Agilim Kodu istatistik Kodu

* [lk 4 rakam esyanin pozisyon numarasini,

e [k 6 rakam Diinya Giimriik Orgiitii'ne iiye tiim iilkelerce kullanilan Armonize Sistem Nomanklatiir kodunu,
e 7-8’inci rakamlar Avrupa Birligi ilkeleri tarafindan kullanilan Kombine Nomanklatiir kodunu,

e 9-10’uncu rakamlar farkli vergi uygulamalari nedeniyle agilan pozisyonlari gésteren kodlari,

e 11-12’nci rakamlar ise Giimriik Tarife Istatistik (GTIP) kodlarini géstermektedir.

7
ARASTIRINIZ g°

1. https://uygulama.gtb.gov.tr/Tara adresinin ve tarife arama motorunun nasil kullanildigini
arastiriniz.
2. Farkh iiriin segenekleri igin olusturulan GTiP kodlarini arastiriniz. Arastirma sonucunda edindigi-

niz bilgileri sinifta arkadaslarinizla paylasiniz.
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2.5.5. Kiiresel Odeme Yontemleri

E-ihracat sitelerinde yapilan satis sonucunda alici satis bedelini internet lizerinden 6demektedir. Bunun
icin e-ihracat sitesinin 6deme sistemi altyapisini kullanan alici cogu zaman satis bedelini kendi para birimi ile
odemekte, satici da satis bedelini kendi para birimi ile almaktadir. Her iki tlkenin para birimlerinin karsilikh
takasi kullanilan 6deme sistemi altyapisi tarafindan saglanmaktadir.

E-ihracat sitelerinde 6deme sistemi altyapisi kullanabilmek i¢in cogunlukla yerel bankalar tarafindan sag-
lanan teknolojik imkanlar kullanilmaktadir. Yerel bankalardan saglanan bu hizmetlerin ¢ogu bazi ilkelerden
tahsilatlarla kisith kalmasi nedeniyle saticilar deme sistemi altyapisinda uluslararasi 6deme sistemlerini de
tercih edebilmektedir.

Yerel bankacilik sistemlerinin alternatifi olarak kiiresel 6lgcekte hizmet veren bu 6deme sistemlerinin ter-
cih edilmelerinin temel iki nedeni bulunmaktadir. Birincisi ddeme sistemlerinin diinya genelinde birgok tilkede
faaliyet gostermesi ve o (lke parasi ile alisverise imkan saglamasidir. Bir diger tercih edilme sebebi ise e-ihra-
cat sitelerine kolayca entegre edilebilmeleridir.

E-ihracat sistemlerinde gesitli yontemler ile 6deme kabul edilebilmektedir. Glinlimiizde en ¢ok kullanilan
yontem kredi karti ile 6deme yontemi olmakla birlikte bircok farkli 6deme araci bulunmaktadir. Bunlar:

Kredi Karti: Nakit gereksinimini ortadan kaldirarak Griin alisverisini mimkin kilan kredi kartlari e-ihraca-
tin en popiiler 6deme aracidir. Kredi kartlari, kullanicilarina sagladig taksitlendirme, bonus, sigorta ve gliven-
lik benzeri olanaklar sayesinde internet alisverislerinde daha ok tercih edilen 6deme aracidir.

Sanal Kartlar: Gergek kredi kartina bagli olarak kullaniimaktadir. Sanal kartlarin limiti 6zellikle her alisve-
ris icin belirli siire ve miktarda ayarlanabilmekte, alisveris sonunda kartin limitleri sifirlanmaktadir.

Elektronik Para: Elektronik ortam araciligiyla para akisi ve aktarimini mimkiin hale getiren 6deme usulle-
rinin genel adidir. Elektronik paranin nakit bir karsiliginin olmasi ve bunun bir banka tarafindan garanti edilmis
olmasi gerekmektedir.

Elektronik Cek: Geleneksel kagit ¢eklerin elektronik ortam Uzerindeki karsiligi olarak tanimlanabilir ve
glvenli, hizh, islemleri basitlestiren bir 6deme aracidir. Elektronik ¢eki kullanabilmek igin bankada ¢ek igin
kullanilacak kadar nakit ya da kredi limitinin bulunmasi gerekmektedir.

Odeme Sistemleri: internet {izerinden alisveris ile ilgili giivenlik kaygisi duyan kisilerin sorunlarini orta-
dan kaldirmak i¢in gelistirilmis sistem-
lerdir. Bu sistemler sayesinde kisiler
kredi karti ya da banka bilgilerini bu
sistemlere tanitmakta, internet alis-
verislerinde bu sistemler kullanilarak
Gglncd kisilerin banka bilgilerine ulas-
malari engellenmis olmaktadir. Diinya
genelinde oldukga yaygin olan bu sis-
temler sayesinde tek bir merkezden
bltlin alisveris islemlerinin 6deme
gonderme ve alma islemleri gercek-
lestirilebilmektedir (Gorsel 2.4).

Gorsel 2.4: E-ihracat sitesi
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2.5.6. E-ihracatta Devlet Destekleri

ihracat sayesinde iilkede iiretilen mal ve hizmetler yurt disina satilmakta bu sayede iilkeye déviz girisi ger-
ceklesmektedir. Bir tlkeye doviz girmesi lilkenin zenginlesmesi ve refah seviyesinin artmasina katki saglamak-
tadir. Devletler yurt disina mal satan firmalara bu nedenle destek olmakta, bircok konuda ihracatgi firmalara

tesvikler vermektedir. Devlet tesvikleri Sema 2.6’da gosterilmektedir.
MARKA TESCiL

KORU MA
ARASTIRMASI
SEYAHAT

BN RAPOR
(Mali ve Hukuki)

DEVLET TESVIKI.ERI /

SIRKET
‘ SATIN ALMA

Sema 2.6: E-ihracatta devlet destekleri

Turkiye’de de devletimiz e-ihracat yaparak Ulkesine doviz girisi saglamak isteyen firmalara cesitli des-
tekler vermektedir. E-ihracat yapacak firmalarin ilk yatinm maliyetlerinden, yurt disina sirket kurmaya kadar

cesitli kademelerde ve tutarlarda yapilan desteklerin sartlarini saglayan her firma yararlanabilmektedir.

E-ihracat firmalarina yapilan devlet destekleri su alanlarla ilgilidir:

e E-ihracat girisimleri icin marka tescili ve pazara giris seyahat masraflari

« ihracatcilar tarafindan desteklenen yurt ici ve yurt disi fuarlara katihm giderleri

e Bazi Ulkelerdeki taniim/pazarlama faaliyetleri

e E-ihracat icin yurt disinda birim agma destekleri (acilis ofisi, magaza, depo ya da showroom gibi)

* Yurt disinda e-ihracat igin tasarlanan yerellestirilmis internet sitelerinin dijital reklam maliyetleri

* Gazete, dergi, televizyon, billboard ve radyo gibi geleneksel medya mecralarinda yayinlanacak yerel
dildeki ilanlar

e Tanitim amaciyla yurt disina gonderilen gesitli promosyon malzemeleri

E-IHRACAT
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1. Sinif mevcudunuza uygun olarak gruplar olusturunuz.

2. E-ihracat yapmak isteyen kisilere devlet tarafindan sunulan destekleri gruplar arasinda adil bir sekilde
paylasiniz.

3. Gruplar sectikleri devlet destegine iliskin detaylari inceleyecektir.

4. Secilen devlet desteginden faydalanmak icin gereken sireci grup arkadaslarinizla dykilestirerek, sinif
arkadaslariniza canlandiriniz.

5. Canlandirmalarinizi planlarken kolaydestek.gov.tr adresi tizerindeki animasyonlardan yararlanabilirsiniz.

6. Canlandirmaya tiim grup lyelerinizin aktif bir sekilde katilmasini saglayiniz.

2.5.7. Yurt Disinda Sirket Kurulumu

Yurt disina mal satmak isteyen isletmeler bazi durumlarda hedef pazarlarda sirketleserek operasyonlarini
kendileri yonetmek ister. Boyle durumlarda ihracat yapan firmalar sinir 6tesinde sirket kurarak yerel kanunlari
daha iyi takip etmek, ticari faaliyetleri daha kolay sekilde ylritmek istemektedir.

isletmeler tirettikleri Griinlerin yabanci pazarlarda da basarili olabilmesi icin rakipleri ile ayni sartlara sa-
hip olmak ister. Bunun igin de ¢cogu zaman rakip yabanci pazarlarda sirket kurma ihtiyaci hissetmektedir. Yurt
disinda sirket kurulumu igin ilgili Glkenin kanunlarini iyi bilmek gerekmektedir. Yurt disinda sirket kurulumu
Ulkeden Ulkeye farkhlik gostermekle birlikte genel olarak Sekil 2.3’te belirtilen asamalardan olusur.

Evrak siireglerinin yonetilmesi

Marka bagvurusunun yapilmasi

Kayith adresin belirlenmesi

Odeme yontemi segimi

Telefon numarasi alinmasi

E-ihracat icin internet sitesi kurulumu
internet sitesi lokalizasyon calismalari
Dijital pazarlama ve reklam ¢alismalari
Lojistik calismalari

Gumrik islemlerinin planlanmasi

Sekil 2.3: Yurt diginda sirket kurma asamalari
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Yurt disinda sirket kurulumunda dikkat edilmesi gereken bir diger konu yerellesmedir. Yurt disinda kuru-
lan sirketin musterilerine ulasan bitin yazili ve gorsel bilgiler hedef pazar kitlesine uygun olmalidir. Sirketin
profili, Griin tanimlamalari, gérsel ve metin icerikleri yerel pazarda kabul gérmelidir. Kiltirel duyarhlik goz
ontinde bulundurulmahdir.

Yurt disina agilan isletmelerin faaliyetlerini yerellestirmede dikkat etmesi gerekenler sunlardir:

* Hedef lilke pazarinin musteri davranislari, yerel dil, kiiltlir ve pazar alani incelenmelidir.

* internet sitesi hedef kitleye uygun olarak tasarlanmalidir.

« Uriin bashg, aciklamalari ve tanitimlari yerel dilde ve miisterilere uygun hazirlanmalidir.

* internet sitesi yerellestirilmeli, yerel dilde icerikler olusturulmali ve kiiltiirel hassasiyetlere dikkat edil-

melidir.

* internet sitesinde yerel para birimine uygun bir édeme sistemi sunulmalidir.

» Sitede uluslararasi ve yerel glivenlik sertifikalarina yer verilmelidir.

e GUmrik belgeleri ve fatura gibi musterilere gonderilen belgeler yerel dilde hazirlanmalidir.

2.5.8. E-ihracatta Lojistik

Lojistik, genel olarak dogru misteriye, dogru zamanda dogru urlnln teslimini icermektedir. Basarili bir
e-ihracat icin rekabetgi bir fiyat ve etkin bir lojistik hizmet sunulmasi gerekir. Lojistik; mlsteri memnuniyeti,
stratejik fiyatlandirma ve isletmeye nakit akisinin belirlenmesinde kilit rol oynar. Tiketici davranislari, altyapi
ve lojistik maliyetler gibi cesitli etkenler lojistik kurulumunu zorlastirmaktadir.

E-ihracatta Girtin génderimlerinin biyulk bir kismi kargo firmalari araciligi ile gergeklestirilmektedir. Stok,
depolama, sevk ve idare sistemleri kargo ile gonderimlerde 6nem arz eder. E-ihracat araciligi ile milyonlarca
Grlnln uluslararasi musterilere ulastiriimasi s6z konusu oldugundan lojistik olduk¢a 6nemlidir.

Lojistik firmalari, e-ihracat firmalarini misteri nezdinde temsil etmektedir. Bu nedenle anlik stoklarla cali-
san e-ticaret sektori ile entegre bir sekilde ¢alisan lojistik firmalari Gnemli bir sorumluluk tasimaktadir. Lojistik
ve e-ihracatin entegrasyonu, iki sektérde de maliyet kontroll yapiimasini saglamaktadir.

E-ihracat lojistik siireglerinde dikkat edilmesi gereken bazi hususlar sunlardir:

e E-ihracat sirketleri, hedef pazarda rekabet etme noktasinda lojistik egilimleri yakindan takip etmelidir.

» Dijital 6deme yontemlerini destekleyen lojistik silirecler, e-ihracat sireclerini optimize edecek sekilde

olusturulmahdir.

» Hedef pazardaki musterilerin teslimat tercihleri dikkate alinarak lojistik stiregler kurgulanmalidir.

e Mugsterilerin tercihleri ile uyumlu lojistik yazilimlar kullaniimalidir.

e Teslimat slirecinin her asamasinda otomasyon saglanmalidir.

e Alaninda uzman kisilerle, lojistik ekipleri olusturulmalidir.

2.5.9. iade ve iptal Siiregleri

E-ihracat siirecinde Grilinlerin satis ve lojistigi kadar iade ve iptal stireglerinin yonetimi de 6nem tasimak-
tadir. Satin aldigi GriinG iptal etmek isteyen ya da kendisine teslim edilmis bir Griint iade etmek isteyen mis-
terinin istegini yerine getirmek muisteri memnuniyeti icin son derece 6nemli bir konudur.

Uriin satin almak isteyen bir miisteri alacagi tiriiniinii kosulsuz iade ve iptal siireci hakkinda bilgi sahibi
olmak ister. Misteri stire¢ hakkinda bilgi sahibi olduktan sonra Griini satin almaya karar vermek isteyecektir.
Belirsiz iade ve iptal slirecleri sunan isletmelerden musteriler alisveris yapmak istemez.
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Musteri Grinl once gormek, incelemek ister ve daha sonra satin almak ister. E-ihracat slrecinde ise bu
durum so6z konusu degildir. Misteri Grlini 6nce satin alir daha sonra Uriin kendisine teslim edildikten sonra
inceleme firsati bulur. Yaptigl inceleme sonucunda satin aldigi Griin yerine baska bir Grlinlin kendisine teslim
edilmesi ya da Urinin kusurlu olmasi durumunda Uriint iade etmek ister.

E-ihracatta temel iade nedenleri sunlardir:

* Uriiniin gorselden ve aciklamadan farkli olmasi

e Hasarli Girlin teslimat

e Farkl Grlin teslimat

e Eksik Griin teslimat

* Geg teslimat

E-ihracat firmalari musterilerine iade ve iptal siireclerini kolaylikla uygulayabilecekleri sekilde sunmalidir.
Urlinii iade etmek isteyen bir miisteri Griini kolay bir sekilde iade edebilmeli, satis tutarini sorunsuz bir sek-
lide geri alabilmelidir.

Musteri icin kolay iade ve iptal sistemleri uygulayan isletmeler musterilerinin memnuniyetini saglamak
konusunda basarili olarak kabul edilmektedir. Msteriler tGriinlerini iade etmelerine ragmen yasamis olduklari
kolay iade ve iptal stiregleri sonucunda muisteri memnuniyeti sayesinde ayni isletmeden lriin almaya devam
edebilmektedir.

2.5. ETKINLIK

Asagida verilen e-ihracatta uluslararasi alanda basari yakalayan bir girisimci ile ilgili 6rnek met-
ni okuyunuz.

E-iIHRACATTA BASARI HIKAYESI -2

Firma, 2008 yilinda erkek giyim perakende magazasi olarak ticarete baslamakta, 2009 yilinda top-
tan satisa gegmektedir. Bir giyim magazasi olarak insanlarin denemeden (iriin alma ihtimallerinin di-
stik olmasi nedeniyle baslangicta e-ticarete sicak bakilmamaktadir. Ancak ¢evrim ici ortamlarin gelis-
mesi ile firma e-ticarete baslamakta ve gliniimiizde ézellikle e-ihracata odaklanmaktadir.

Miisterilerle siirekli iletisim kurularak lilkelere gére beden farkliliklarina iliskin sorunlar giderilmek-
tedir. Ayrica satis sonrasi memnuniyeti 6lcmek icin de miisterilerle baglantiya gegilmektedir.

E-ihracatta dil bilmek ve yazmak olduk¢a 6nemlidir. Rus¢a, Arapga ve ingilizce bilen satis uzmanlari
ve icerik lireten ¢alisanlar markanin yurt disinda basarisina katki saglamaktadir.

E-ihracatta en 6nemli maliyetlerden olan reklam giderleri icin devlet tarafindan %60 oraninda bir
destek verilmektedir. Devlet tarafindan verilen bu destek, bu alanda yurt disi ile ¢alisan firmalara 6nem-
li bir katki saglamaktadir. Ayrica KDV muafiyetinden yararlanmak igin de hedef pazarin KDV konusunda-
ki yasal mevzuati hakkinda mutlaka bilgi sahibi olunmalidir.

Yurt disinda bliyiik satislar yapabilmek igin mutlaka karsi tarafa giiven vermek gerekir. E-ihracatta
en 6nemli unsur olan bu giivenin olusmasi icin zamana ihtiyag¢ vardir. Bunun yaninda e-ihracatta basa-
rili olabilmek adina pes etmeden, sabirla zorluklara karsi durabilmek gerekir.

E-ihracatta giiven saglayabilmek igin firma hem Tiirkiye’de hem de yurt disinda iyi bir sekilde tani-
tilmalidir. E-ihracat yapan firmalar ayni zamanda Tiirkiye’nin gii¢lii ekonomisi ve modern yapisini yurt
disina tanitmaktadir. Yurt disina ihracat yapan tiim firmalarin birbirine destek vererek e-ihracatta ba-
sarili olmalari ayni zamanda Tiirkiye’nin imajina olumlu katki saglamaktadir. Geng niifusu ile gligli Tiir-

kiye’nin iyi bir e-ihracat gelecegi kurulmalidir. (Kaynak: https.//www.eticaret.gov.tr/cevrimiciegitim/8-basari-hikdyeleri-93)

Yukarida okudugunuz metinden yola gikarak siz de ilgilendiginiz alanda bir firmaniz oldugunu diisii-
niiniiz. Bu firmanizi e-ihracatta basariya ulastirmak icin nasil bir yol izleyeceginize dair bir poster veya
sunum hazirlayip arkadaslarinizla paylasiniz.
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2.6. E-IHRACATTA MARKA TESCILi

' HAZIRLIK CALISMALARI

1. Bir isletmenin, Gnli bir markanin Grindnd taklit etmesini etik agidan yorumlayiniz.

2. Cevrenizdeki is yeri tabelalarinda kullanilan isimlerde, dikkatinizi ceken 6zellikler nelerdir?
3. is yeri tabelalarinda yabanci isimlerin kullanimi hakkinda ne diisiiniiyorsunuz?

Marka; bir isletmenin mal veya hizmetlerini bir baska isletmenin mal veya hizmetlerinden ayirt etmeyi
saglamasi kosuluyla kisi adlari dahil, 6zellikle kelimeler, sekiller, harfler, sayilar, mallarin bigimi veya ambalaj-
lari gibi cizimle goriintilenebilen veya benzer bicimde ifade edilebilen, baski yoluyla yayinlanabilen ve ¢ogal-
tilabilen her tlrli isaretleri icerir.

Firmalarin mal ve hizmetlerini uluslararasi alanda pazarlama ihtiyaci artmaktadir. Kiiresellesmenin her
alanda hissedildigi diinyada, fikri ve sinai haklarin da uluslararasi alanda taninmasi ve korunmasi gerekmek-
tedir.

2.6.1. E-ihracatta Marka Tescilinin Onemi

Uluslararasi pazarda yer alabilmek i¢cin marka tescili yaptirmak oldukca 6nemlidir. Markasini yurt disinda
da korumak isteyen firmalarin, bu markalarini ayrica ilgili Gilkelerde de tescil ettirmeleri gerekmektedir. Marka
tescilinden dogan haklar, yalnizca tescilin yapildigi tlke icin koruma saglar. Yurt disinda da markanin korunma-
siisteniyorsa, koruma istenen tlkelerde de markanin tescil ettirilmesi gerekir. Tescil talep edilen tlkenin tescil
ofislerine tek tek basvuru yapilabilecegi gibi, belirli tescil sistemlerinin kullanilmasi sureti ile tek bir basvuru
yapilarak birden ¢ok lilkede koruma elde edilebilir.

isletme marka tescili yaptirmak zorunda degildir. Ancak marka tescili yaptirmamak isletmenin faaliyetle-

rini olumsuz etkileyebilir. Bu risklerden bazilari sunlardir:

* Markasli baskasi tarafindan tescil ettirilerek markayi kullanmasi engellenebilir.

e Pazarda kendi markasini kullanan taklit Grinler ortaya ¢ikabilir.

e Marka piyasada taninir duruma geldiginde markanin baskasina ait oldugu ortaya ¢ikarsa marka isminin
degistirilmesi ya da marka tesciline sahip olana 6deme yapilmasi gerekebilir.

| E
,.;7«":7_,_.—:..»'.

1. Kullandig1 markanin baskasi tarafindan tescil edildigini 6grenmesi ile marka degisikligine giden islet-
me Orneklerini inceleyiniz.

2. Marka haklariniihlal ettigi icin tazminat 6demek zorunda kalan isletmeleri inceleyiniz.

3. Patent anlagsmazlig1 nedeniyle yargiya tasinan markalara ait ilginizi en cok ¢ceken olay hangisidir? Neden?

4. Patenti alinan bir Urlinin baskalari tarafindan kopyalanarak Uretilmesini dogruluk acisindan de-
gerlendiriniz.
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Marka kullaniminda markaya 6zgii logo tasarimi da 6nemlidir (Gorsel 2.5).

Gorsel 2.5: Marka tasarimi

2.6.2. Marka ismini Se¢erken Dikkat Edilmesi Gerekenler

isim secerken; ticari unvan, alan adi ve marka segimine dikkat edilmelidir. Bu ¢ isim ayni olmak zorunda

degildir.

Ticaret unvani belirlerken dikkat edilmesi gereken hususlar:

» Secilecek ticaret unvani, Tirkiye’'nin herhangi bir sicil midurligiine daha 6nce tescil edilmis bulunan
diger ticaret unvanlarindan farkli olmalidir. Bunun i¢in Ticaret Sicil Gazetesi’nden sorgulama yapilabilir.

* isletme konusu ile sirket tiiriinii gdsteren ibarelerin Tiirkge olmasi kaydiyla ticaret unvani serbestce
(yabanci dilde) belirlenebilir.

e Secilecek ticaret unvaninda yer alacak ibareler, kimlik, isletmenin genisligi, 6nemi ve finansal durumu
hakkinda Gglinci kisilerde yanlis bir gortsiin olusmasina sebep olacak nitelikte ve gercege aykiri ola-
maz.

e Secilecek ticaret unvaninda yer alan ibareler kamu diizenine, ulusal ¢ikarlara ve ahlaka aykiri olamaz,
kilturel ve tarihi degerleri zedeleyecek sekilde belirlenemez.

e “Turk”, “Tlrkiye”, “Cumhuriyet” ve “Milli” kelimeleri markada veya ticaret unvaninda kullanilamaz. Bu
kelimeler ancak Bakanlar Kurulu karari ile kullanilabilir.

e Secilecek ticaret unvaninda resmi olarak tanimlanmis yer adlari kullanilabilir ama tlke adlarinin kullani-
labilmesi icin o Glkenin yetkili makamlarindan izin alinmasi gerekir.

* Sahis sirketlerinde sahsin ad ve soyadinin ticaret unvaninda bulunmasi gerekir. Bununla birlikte is kolu-
nu gosteren ek de unvanda kullanilabilir.

¢ Limitet ve anonim sirketler, faaliyet konularini ticaret unvanlarinda belirtmek zorundadir. Secilecek ti-
caret unvaninda sirket tirind belirten, “Limitet Sirket” veya “Anonim Sirket” ibarelerinin ve isletme
konularindan en az birinin kesinlikle bulunmasi gerekir.
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Marka adini belirlerken dikkat edilmesi gereken hususlar:

e Tlrkiye Patent Enstitlisi nezdinde daha 6nce faaliyet gosteren is kolunda tescil edilen diger markalar-
dan farkli olarak ve ayirt edici bir unsur icerecek nitelikte marka segimi gergeklestirilmelidir. Bunun igin
Ticaret Sicil Gazetesi’'nden sorgulama yapilabilir.

* Secilecek marka, faaliyet gosterilen is kolunda tanimlayici bir anlam igeriyorsa tescil edilmesi olduk-
ca zordur. Ornegin; bilgisayar sektériinde “Computer” (kompitir) markasinin veya mobilya sektdriinde
“Furniture” (furnicir) markalarinin tescil edilmesi zordur.

* Daha 6nceden piyasada farkli firmalar tarafindan kullanilmayan ve mevcut bir markaya benzer olmaya-
cak nitelikte marka segimi yapilmalidir.

e Yasakli kelimeleri icermeyecek sekilde marka secimi yapilmali, hatta yabanci llkelerde kullanilan bir
marka olup olmadigi da arastirilmalidir.

e Tlrkce olmayan bir kelimenin marka olarak kullanilmasi ve tescil ettirilmesi mimkuinddr.

2.6.3. Uluslararasi Marka Tescili

Uluslararasi marka tescili yapilabilecek tescil sistemlerinden en ¢ok tercih edilenler sunlardir:

* Benelliks Marka Tescil Sistemi

* Afrika Sinai Miilkiyet Orgiitii Sistemi

e Avrupa Toplulugu Markasi (CTM) Sistemi

* Madrid Sistemi

Beneliiks Marka Tescil Sistemi

Benellks Marka Tescil Sistemi 1971 yilinda ¢ Avrupa tlkesinin (Belgika, Hollanda ve Liiksemburg) olus-
turdugu bolgesel bir marka koruma sistemidir. Benellks Marka Tescil Sistemi ile Ug¢ Glkeye ait ortak bir marka
kanunu olusturulmustur. Boylelikle tiim islemlerin tek ofis tarafindan yapilmasi saglanmistir.

Beneliiks Marka Kanunu Avrupa’nin en kapsamli ve en modern marka kanunlarindan biri olarak kabul
edilir. Topluluk Marka Direktifi’nin olusturulmasinda 6nemli bir katki sunmustur. Beneliiks Marka Ofisi tarafin-
dan yapilan basvurular tescil edilirse, s6z konusu (g tlkede ayri ayri marka korumasina hak kazanilmaktadir.

Afrika Sinaf Miilkiyet Orgiitii (OAPI)

OAPI, Orta ve Bat1 Afrika (lkelerinden Benin, Burkina-Faso, Cad, Gabon, Gine, Gine-Bissau, Fildisi Sahil-
leri, Kamerun, Kongo, Mali, Moritanya, Nijerya, Orta Afrika Cumhuriyeti, Senegal, Togo’nun Uyesi oldugu bir
sinai miilkiyet drgittdir. Orgitiin resmi dilleri ingilizce ve Fransizcadir. Bu drgiit marka tescil islemleri ile ilgili
faaliyetlerde bulunmaktadir.

Avrupa Toplulugu Markasi (CTM) Sistemi Kapsaminda Marka Tescili

Avrupa Topluluk Marka Tescil Sistemi [CTM-Community Trade Mark (Kominity Tireyd Mark)] ile alinan
marka tescili isletmenin markasini Avrupa Birligi bélgesinde korumaktadir. Avrupa Toplulugu’na tye Ulkelerde
tek bir basvuru ile koruma saglayan sistem olan Topluluk Marka Sistemi’nde tescil islemleri, ispanya’nin Ali-
cante sehrindeki Avrupa Birligi Fikri Haklar Ofisi [EUIPO- European Union Intellectual Property Office (Yurupiin
Yiinyin intellektiiel Properti Ofis)]’nde yiriitilmektedir.

Madrid Sistemi

Turkiye’nin 1 Ocak 1999 tarihinde taraf oldugu Madrid Protokoli’ne taraf devletler, bitiin olarak “Akit
Taraflar” olarak kabul edilmektedir. Madrid Sistemi, kurulus, yerlesiklik veya tabiiyet a¢isindan protokol liyele-
riyle gerekli baglantiya sahip olmayan gergek veya tiizel kisiler tarafindan kullanilamamaktadir. Ayrica, Madrid
Protokoli’ne taraf olmayan bir tlkede bu sistem araciligiyla marka korumasi saglanmasi mimkin degildir.
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Madrid Protokoll kapsaminda Tiirk vatandaslari, Turkiye’de ikamet edenler veya Tiirkiye'de ticari veya
sinai bir faaliyette bulunanlar, Tiirk Patent ve Marka Kurumu (TURKPATENT) aracihigiyla Madrid Protokolii'ne
taraf olan llkelerde uluslararasi marka basvurusu yapabilmektedir.

Basvuru sahipleri tarafindan tek bir form diizenlenerek Madrid Protokoli’'ne taraf llkelerden istedigini
secebilmekte ve markanin segilen Ulkelerde uluslararasi tescili yapilabilmektedir. Béylelikle ayri ayri basvuru
yapilmasina gerek kalmadan secilen lilkelerde marka tescili gerceklestirilebilir. Ayrica markanin tescili sonra-
sinda marka ile ilgili yapilacak her tirli degisiklik (nev’i, adres, unvan, sahip degisikligi, vekil atama/azletme
gibi islemler vb.) de tek bir islem yapilarak uluslararasi sicile kaydedilebilir.

Madrid Sistemi’nin Amaglari:

e Markalarin tek bir basvuru yapilarak ve tek bir dil kullanilarak birden fazla llkede uluslararasi tescilini

saglamaktr.

» Marka tescil edildikten sonra yapilacak olan (unvan veya adres degisikligi, devir, mal ve hizmet listelerin-
deki sinirlamalar gibi) degisikliklerin tek ve basit bir islem araciligiyla uluslararasi sicile kaydedilmesini
saglamaktr.

Uluslararasi marka tescili yapilabilmesi icin dncelikle ilgili mengse ofiste, tescilli bir marka veya bir mar-
ka basvurusu bulunmalidir. Uluslararasi marka basvurusu, s6z konusu tescilli markaya ya da marka basvu-
rusuna gére mense ofis araciligiyla isvigre’nin Cenova kentinde kurulmus olan Diinya Fikri Miilkiyet Orgiitii
[WIPO-World Intellectual Property Organization (World intellektiiel Properti Organizeysin)]’ne yapilmaktadir.
Mengse ofislere yapilan uluslararasi marka tescil basvurusu, Madrid Protokolii’ne taraf olan bir tlkede gercek
ve etkin sinai veya ticari bir kurulusu olan veya o llkede yerlesik olan veya o llkenin tabiiyetinde olan bir ger-
cek veya tiizel kisi tarafindan yapilabilir.

Madrid Protokolli izerinden yapilan uluslararasi marka basvurularinin mense ofis araciligiyla WIPQO’ya
bildirilmesi zorunludur. Madrid Protokolii uyarinca TURKPATENT araciligiyla yapilacak uluslararasi basvurular
cevrim ici evrak sistemi araciligiyla gerceklestirilebilmektedir.

Mense ofis tarafindan sekil acisindan uygun bulunan basvuru imzalanarak en gec 2 (iki) ay icerisinde
WIPQ’ya gonderilir. Mense ofisi tarafindan basvurunun alindigi tarih uluslararasi basvuru tarihi olarak kabul
edilir. WIPO tarafindan basvurunun mal ve hizmetlerinin agik sekilde belirtilmesi, siniflandirmanin dogru ve
uygun olarak yapilmasi, Ucretlerin dogru 6denmis olmasi gibi konularda Madrid Protokoli gerekliliklerine
uyulup uyulmadigi bir kez daha kontrol edilir. Herhangi bir uygunsuzluk olmadiginin belirlenmesi durumunda
basvuru uluslararasi sicile kaydedilir ve WIPO Gazetesi’nde yayinlar. Daha sonra WIPO, marka korumasinin
talep edildigi akit taraflara bildirimde bulunur. Bu sekilde uluslararasi olarak tescil edilmis bir marka tescili 10
(on) yil sare ile korunmaktadir. Talep Gzerine ve yenileme Ucretinin 6denmesi kosulu ile 10 (on) yillik slreler
dahilinde yenileme islemi tekrarlanabilir.

ARASTIRINIZ g7
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1. Madrid Protokoli’ne lye Ulkeleri elektronik ortamda inceleyiniz.
2. Turkiye’nin uluslararasi markalarini 6ne gikartan 6zellikler nelerdir? Arkadaslarinizla paylasiniz.
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2.7. BOLGE BAZLI PAZAR YERLERINDE SATIS

* HAZIRLIK CALISMALARI

1. Yurt disi merkezli bir e-ticaret sitesinden alisveris yapan bir tiiketici hangi olumsuzluklar ile karsilasa-
bilir?

2. Yurt disi merkezli bir e-ticaret sitesinden alisveris yapilmasi durumunda trinin musteriye ulastiriima

suresi konusundaki diisiincelerinizi paylasiniz.

E-ihracat yapacak isletmeler icin en iyi ¢c6zim kendi internet platformunu olusturmaktir. Ancak Griinleri
satmak i¢in pazarda alicilarin glivenini kazanmis ve pazar hakimiyeti olan internet siteleri de kullanilabilir. Bu
durumda isletmeler icin lg¢ secenek s6z konusudur.

e Pazara Hakim Olan Platformlarin Biinyesinde Satis Yapmak: Kar marji dislik olan bir secenektir. Clin-
ki musteriler ile isletme arasinda bir araci olacaktir. Ayrica isletmenin basarisi, dahil oldugu markanin
basarisina bagli olacaktr.

e Kendi Bagimsiz Internet Sitesini Agarak, Satis Yapmak: Tim kontroliin isletmede oldugu bir secenektir.
Ancak markanin pazardaki taninabilirliginin saglanmasi ve satislarin istenen seviyeye gelmesi zaman
alacaktir. Ayrica uzman bir ekip ihtiyaci ve biylik bir yatirrm maliyeti olusacaktir.

e Kendi internet Sitesiyle Pazara Hakim Platformlarda Satis Yapmak: isletmelerin en fazla tercih ettikleri
secenektir. E-ihracatta basarili olmak icin tek secenege bagl kalmadan, birden fazla alternatifin kullani-
mi 6nemli bir avantaj olusturacaktr.

isletmenin, e-ihracat yapmayi planladigi bélgede bir pazar yeri lizerinden satis yapmaya baslamadan énce
o pazar yerinin kurallarini ve dinamiklerini ¢ok iyi bir sekilde arastirmasi gerekir. Uriinlerin fiyatlari belirlenir-
ken e-ihracat pazar yerlerindeki benzer trinlerin fiyatlarinin yani sira pazar yerinin isletmeye olan maliyeti ve
stok giderleri gibi 6nemli ayrintilara da dikkat edilmelidir.

E-ihracati dislintlen Griinlerin secilen bolge ve pazar yerlerine uygunluguna dikkat edilmelidir. Farkli pa-
zarlarda yiiksek talep géren riin baska pazarlarda diisiik talep gérebilir. Uriinlerin yiiksek talep gérme ihtima-
li olan pazarlara sunulmasi e-ihracatta basari getirecektir.

2.7.1. Amazon

Amazon, 5 Temmuz 1994’te Bellevue, Washington’da Jeff Bezos tarafindan kuruldu. Sirket ilk olarak
kitaplarin satildig bir cevrim ici pazar yeri olarak ortaya ¢cikmistir. Ancak zamanla elektronik araclar, video
oyunlari, giyim, mobilya, yiyecek, oyuncak ve miicevher gibi pek ¢ok Uriinle pazardaki payini genisletmistir.
Amazon’un, 2017’de Whole Foods Market’i satin almasi fiziksel bir perakendeci olarak sektordeki biyukli-
glnl onemli 6lctde etkilemektedir.

Japonya, Cin, Meksika, Hindistan, Kuzey Amerika, Brezilya, Tiirkiye, Kanada, Fransa, Japonya, italya,
Avustralya, Hollanda, Birlesik Krallik, Birlesik Arap Emirlikleri, Singapur, ispanya, ABD ve Almanya olmak
Uzere farkli tlkelerde faaliyet gbsteren uluslararasi bir platformdur. Amazon, Amerika Birlesik Devletleri’n-
deki e-ticaret pazar hacminin neredeyse yarisina sahiptir.

Amazon satici sozlesmeleri ile uygulanacak tcret tarifeleri yayinlanmaktadir. Amazon’da satis yapabilmek
icin ilk adim bir satici hesabinin agilmasidir. Kredi karti, telefon numarasi, banka hesap bilgileri, isletme irtibat
bilgileri ve sirket adina Amazon’daki satis sorumlusu olacak kisi bilgilerinin hesap agmak icin girilmesi gerekir.
Hesap acildiktan sonra Urlnlerin siteye ylklemesi yapilir. Satis yapilan Grlinler misterilere génderildikten
sonra Amazon tarafindan siparisin 6demesi saticiya aktarilir.
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Odeme, Amazon gerekli iicret kesintilerini yaparak 14 giinliik periyotlar halinde saticinin banka hesabina ak-
tarilir. Amazon’da 20’den fazla kategoride istenilen miktarda Griin listelenerek satis yapilabilir.

Amazon platformunda satis yapabilmek icin uygulanan Ucretler iki kissmdan olusur. Aylik Gyelik bedeli ve
satis yapilan her Urin icin kategoriye gore degisen oranlarda satis hizmet bedeli 6denmesi gerekir. Amazon
Turkiye’de ve Amazon Avrupa’da satis yapmak icin farkli Gicret uygulanmaktadir.
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1. Amazon Tirkiye Uriin kategorilerini ve internet sayfasini inceleyiniz.
2. Amazon Avrupa Urin kategorilerini ve internet sayfasini inceleyiniz.
3. Amazon lojistik hizmet sunumunun faydalarini inceleyiniz.

2.7.2. Etsy

Etsy (Etsi) antika, essiz el yapimi ve el sanatlari Griinlerin cevrim ici satisini gerceklestiren ABD merkezli bir
pazar yeridir. Bu kiiresel pazar yeri yaratici, kisisel, benzersiz ve sira disi esyalara yer vermektedir. Saticilarin
hayal glicii ve yaraticiliklarinin basarili islere dénustlrilmesi saglanmaktadir. Saticilar genellikle bireysel ve
butik saticilardan olusmaktadir.

Etsy’de satis yapabilmek icin 6ncelikle Gye olmak gerekir. Etsy’de hesap olusturulduktan sonra satici ma-
gazasini agabilir. Agilacak magaza icin ¢oklu dil ve para segceneklerinin olusturulmasi hedef pazarda daha fazla
miusteri potansiyeline ulasiimasina imkan tanir. Magaza icin isim belirlerken akilda kalici ve satisi planlanan
dranleri niteleyen benzersiz bir isim secilmelidir. Benzersiz ve dogru secilen isim potansiyel misterilerin dogru
bir sekilde magazaya yonelmelerine katki saglayacaktir. Etsy tarafindan segilen magaza isminin onaylanmasi
gerekir. Magaza isminin onaylanmasinin ardindan Griin fotograflari ve detayli irlin igerikleri olusturulmaldir.
Fotograf kalitesi ve boyutlari misterinin ilgisini cekecek ve magazaya hizlica baglanmasini saglayacak sekilde
dogru planlanmalidir. Clinkl estetik degeri yiksek tasarimlarin kullanilmasi ve magaza icin dogru anahtar ke-
limelerin segilmesi misteri sayisini artiracaktir.

Etsy’de Urlnlerin listelenmesi, satisi ve 6deme islemleri icin ayri ayri (¢ tir komisyon Ucreti alinir. Bu
nedenle saticilar Urin fiyatlarini belirlerken, komisyon Ucretlerini de dikkate almalidir. Etsy listeleme Ucreti
4 aylik bir sire boyunca Urinin pazar yerinde gorintilenmesi icin Urin basina alinan bir Ucrettir. Etsy islem
Ucretleri Grdnlerin satisi halinde Griin fiyatindan belli bir yizde alinmasi seklinde uygulanmaktadir. Etsy 6de-
me islem Ucretleri misterilerin belli 6deme sistemlerini kullanmalari veya kullanmadan direkt Etsy tGzerinden
ddeme yapilmasi durumlarina gére belirlenir. Odeme islem Uicreti belirlenirken, triin fiyati (izerinden belli bir
ylzde oranina ilave olarak standart bir tutar eklenmektedir. Etsy e-ihracatta triinlin mensei ve varis noktasina
gore hizl tasimacilik kargo ticreti almaktadir. isteyen magazalar Etsy reklam iicreti 6deyerek iriinlerinin site

disi alanlarda da 6n plana ¢ikmasini destekleyebilir.

/|

_
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1. Etsy internet sitesini ve Griin cesitlerini inceleyiniz.
2. Magazaya eklenecek irin fotograflarinin isik, renk, boyut 6zellikleri nasil olmalidir?
3. Bir videonun veya resmin ylklenmesinin uzun slirmesi potansiyel musteriler Gzerinde nasil bir etki

olusturur?
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2.7.3. Asos

2010 yilinda 20 saticiyla hizmet vermeye baslayan pazar yeri 50’den fazla lilkeye satis yapmaktadir. Asos
800'den fazla bagimsiz markanin yani sira klasik butiklerle hizmet vermektedir. ASOS Marketplace (Asos Mar-
ketpleys) olarak vintage trlin butikleri ve bagimsiz markalar ile farkli bir tGrtin yelpazesi sunmaktadir. Vintage
90’h yillara ait spor kiyafetleri, uluslararasi butikleri, zanaatkar el yapimi micevherleri ile genis bir Grln ce-
sitliligi olusturulmaktadir. Ozellikle yeni trendlere ¢abuk uyum saglayabilen kiiciik markalarla calisiimaktadir.
Boylelikle yenilikleri cabuk benimseyen misterilerin ¢ekilmesi icin 6zglin tasarimlari yakalamak hedeflenmek-
tedir. Platform Gzerinden yapilan satislardan belli oranda komisyon Gcreti alinmaktadir.

Uriinlerin Asos Marketplace’te listelenmesi icin asagidaki adimlarin gerceklestirilmesi gerekir. Bu adimlar:

* ilk olarak ¢oklu para birimi uyumlu bir ticari PayPal hesabi olusturulmalidir.

« ikinci asamada butik olmak igin basvuru yapilmalidir. ASOS Marketplace'te butik olmak icin isletmenin
kendi tasarimlarini veya gercek bir vintage koleksiyonunu satmalari gereklidir. Basvuru yapilan butigin
kriterlere uygun olup olmadigi incelenir. Basvurusu onaylanmayanlara yapmalari gereken diizeltmeler
konusunda satici destek ekibi tarafindan tavsiyeler verilir.

e Basvurusu kabul edilenlerin butik vitrinlerini olusturmasi gerekir. Pazar yeri blinyesinde acilan butik icin
Ozellestirilebilir alanlar, marka biyografisi, vitrin resmi, logo ve Urin dizeni gorsellestirmesi yapilir. Mar-
ka biyografisi arama motorlarindan butige trafik aktariimasina katki saglayacaktir. Bu nedenle anahtar
kelimelerin Urlnleri ve markayl dogru temsil etmesi gerekir. Ayrica sosyal medya kanallari ile baglant
saglanarak butik trafigi artirilabilir.

« Uriin listeleme asamasina en az bes égenin listelenmesi ile baslanabilir. Uriin listeleme basina fotograf-
¢ilik kurallarina uygun olan bes adet resme izin verilir.

* Musterileri bilgilendirici bir bashk ve agiklamanin eklenmesi, dogru anahtar kelimelerin olusturulmasi
yarar saglar.

e Site Uzerindeki benzer Urlnlerin fiyatlari incelenerek, misterilere sunulacak dogru fiyatlandirmanin
yapilmasi gerekir.

e Kiresel platformda butikler tarafindan uluslararasi nakliye niteliginin saglanmasi gerekir.

2.7.4. Allegro

Polonyali tiketicilere hizmet veren platform ¢cogunlugunu Polonyali kiiciik ve orta oOlgekli isletmelerin
olusturdugu 117 binden fazla girisimci ile faaliyet gostermektedir. Platform otomotiv, moda, ev ve bahge,
elektronik, kitaplar ve koleksiyonlar, cocuk, saglk ve gizellik gibi tim kategorilerde (irtinlere yer vermektedir.
Platform Lehge ve ingilizce olmak Uizere iki dilde sunulmaktadir.

Alici ve saticilar arasindaki islemleri kolaylastiran Allegro, saticilardan komisyon ve diger (cretler almak-
tadir. Markalara sunulan reklam firsatlari ile platform ayrica gelir elde etmektedir.

Platform Allegro Gadane adli kendine ait bir sosyal internet sitesi kurmustur. Bu sosyal platform alici ve
saticilarin fikir alisverisi yapabilmelerine ve sorunlarin ¢éziimlenmesine yoneliktir.

Allegro’da satici olmak igin bir hesap olusturulmasi gerekir. Gerekli banka hesabi ayrintilari ve belgeler
platforma iletilerek hesabin etkinlestirilmesi saglanir. Ardindan Urlinler listelenebilir ve trin satisina baslani-
labilir. Allegro Akademisi ile Allegro’da alisveris ve satis yapma konusunda alici ve saticilara destek verilmek-
tedir.
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2.7.5. Zalando

2008 yilinda Berlin’de kurulan Zalando SE Avrupa’nin 6nde gelen gevrim i¢i moda platformudur. Zalando
kiyafet ve ayakkabi sektoriinde faaliyet gostermektedir. 17 Avrupa pazarinda 35 milyondan fazla aktif tiketi-
ciye satis yapilmaktadir. 450’den fazla marka ve perakendeci ile ¢alisiilmaktadir. Markalar ve perakendeciler,
rinlerini ve stoklarini direkt olarak Zalando Moda Magazasi’'na entegre etmektedir. Uriin cesitleri, fiyat ve
markanin temsil edilmesinde markalar tam kontrole sahiptir. Zalando’da musteriler birden fazla markaya ve
Urln cesitliligine tek bir noktadan ulasmaktadir.

Zalando Yerine Getirme Cozlimleri ve Zalando Pazarlama Hizmetleri ile Zalando is ortaklarina teknolojik,
lojistik ve pazarlama konusunda destek hizmeti sunmaktadir.

2.7.6. La Redoute

Fransiz moda liderinin moda, ev dekorasyon ve mobilya driinleri ile faaliyet gosterdigi platformdur. 1837
yilinda bir iplik fabrikasi olarak baslayan marka, 1928’de cikarttigi katalogu ile bir moda tarihini baslatt. La
Redoute (La Rediiv) giinimizde bir moda ve yasam tarzi olarak uluslararasi platformu ile Fransiz modasini
diinyaya sunmaktadir.

La Redoute kendi internet sitesi ile diinya capinda Ucretsiz teslimat hizmeti sunmaktadir. Siparis teslimat-
lariicin kullanilan secenekler ve iade secenekleri hakkinda bilgilendirmeler internet sayfasinda sunulmaktadir.
Ayrica glivenli 6deme yontemleri, gerekli vergilerin 6denecegi internet sitesinde belirtilmektedir. Misteriler
acisindan ek Ucretlerin olusmayacagi garanti edilmektedir.

2.7.7. Joom

Letonya’da kayith olan Joom (Juum)’'un Moskova’da bir gelistirme birosu bulunmaktadir. Misterilerin
markalara ulasmasi icin sosyal medya ve mobil uygulamalarla destek verilmektedir.

Giyim, saglik ve glizellik, otomotiv, ev Uirtnleri, elektronik, evcil hayvan Urlinleri, insaat gibi pek cok kate-
goride hizmet verilmektedir. Kisiye 6zel indirimler ve teklifler sunulmaktadir. Kaliteli ve glivenilir lojistik destek
saglanmaktadir.

Joom’a liye olmak icin komisyon alinmaktadir. Herhangi bir giris veya abonelik Ucreti uygulamasi yoktur.
Kredi kart, banka karti veya PayPal 6deme yontemleri kullaniimaktadir. Telefonla veya teslimatta nakit 6deme
seceneklerinin kullanimi yoktur.

Joom teslimati lcretsizdir. Ancak Grtiniin hedef (ilkede KDV’ye tabi olmasi veya glimriik ve vergi Ucretleri-
nin ortaya ¢ikmasi durumunda tiim ek 6demelerin misteri tarafindan karsilanmasi gerekir.

2.7.8. Yandex.Market

Rusya’nin en buytk ticaret platformlarindan biri olan Yandex.Market (Yandeks Market) ile musteriler di-
rekt Grln satin alabilir veya Grliniin kendi internet sitesine yonlendirme yapilabilir.

Hizli siparis yontemi ile misteriler dogrudan Yandex.Market (izerinden siparis vermektedir. Bu yontemde
satis islemi basina maliyet ortaya cikar. Yandex.Market Gizerinden alinan Uriin siparisi onaylanip sevk edildik-
ten sonra Urinin fiyatinin belli bir ylizdesi oraninda saticilar komisyon licreti 6der. Kullanicilar Yandex.Market
lizerinden Urinln sitesine yonlendirildiginde ise tiklama basina lic-
ret ddenir.

Yandex.Market’e kaydolmak igin 6ncelikle Yandex.Market’e gi-
ris yapiimasi gerekir. Kayit yapilirken hangi lilkeden mal teslim edi-
leceginin belirlenmesi gerekir. Rusya, Beyaz Rusya veya Kazakistan

\
disinda bir Glkeden mal teslim edilecekse yabanci depo listesinden '\
teslimat yerinin secilmesi gerekir. Temel kayit islemleri tamamlan-
diktan sonra fiyat listesini indirmek igin kullanilabilecek baglantinin \f
belirtilmesi gerekir (Gorsel 2.6). Gorsel 2.6: Rusya e-ticaret
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2.7.9. Wildberries

Rusya merkezli Wildberries (Vildberiis) 60 binden fazla marka ile glinlik 940 binin Gstiinde siparis almak-
tadir. Moda, ayakkabi ve aksesuar magazasi olarak elektronik, bebek, ev urinleri, yiyecek ve kitap aligverisi
yapma imkanlari da sunmaktadir.

Wildberries internet magazasi ile kendi kurye hizmetini kullanarak Rusya’nin herhangi bir noktasina Uc-
retsiz teslimat gerceklestirmektedir. Alicilar isterlerse siparis teslim noktalarindan trinl kendileri teslim al-
may! tercih edebilir.

Miisterilere banka karti, havale, elektronik ve nakit 6deme segenekleri sunulmaktadir. Uriinler icin iade
durumu s6z konusu oldugunda 7.000 adet siparis teslim noktalarindan birine iade edilmesi de mimkinddr.
internetten alisveris yapabilmek icin alicilarin éncelikle siteye kayit olmalari gerekir. Sadik misteriler igin ki-
sisel indirimler uygulanmaktadir.

2.7.10. Lamoda

Lamoda (Lamorda) internet magazasinda giyim, ayakkabi, parflim ve spor Urinlerini sunmaktadir. Bircok
Uretici ile dogrudan is birligi saglayarak farkl fiyatlarla Grinleri misterilerle bulusturmaktadir.

Moskova ve Moskova Bolgesi, St.Petersburg, Nizhny Novgorod, Novosibirsk, Yekaterinburg, Samara, Tol-
yatti, Tyumen, Chelyabinsk ve Rusya’nin diger 66 bliyik sehrinde faaliyet gosteren teslimat noktalari mevcut-
tur. Lamoda Express adi altindaki bu servis noktalari iade durumlarinda da kullaniimaktadir. Uriinler 1-2 giin
icinde Rusya’nin her yerine Ucretsiz gonderilmektedir.

Lamoda internet magazasi musterilere kuryeye 6deme yapmadan 6nce kiyafetleri, ayakkabilari ve diger
Urdnleri deneme sansi sunar. Banka karti veya nakit olarak 6deme yapmak mimkiindir. Lamoda artik farkh
markalarin yani sira diger satis sirketlerinin de Urinlerini sunmaya baglamistir.

Uriin satisi yapabilmek icin basvuru formu araciligiyla isletme hakkinda gerekli bilgiler Lamoda’ya iletilir.

Yapilan degerlendirme sonunda anlasma imzalanarak trlnler sisteme yiklenir.

2.7.11. Rozetka

100 milyon kullaniciya binlerce basarili satici ile hizmet sunan Rozetka Marketplace, ayda 500 binden
fazla Uriin satisi gerceklestirmektedir. Ukrayna merkezli satis platformu hizmetleri karsiliginda aylik abonelik
Ucreti ve basarili siparisler icin komisyon Ucreti almaktadir.

Rozetka’da satis yapabilmek icin dncelikle basvuru formu doldurularak isletme hakkinda bilgi verilmesi
gerekir. Sonrasinda Urinlere iliskin bir fiyat listesi hazirlanmahdir. Gerekli tim belgeler gonderildikten ve an-
lasma imzalandiktan sonra satis yapilabilir. isletmenin kullanacagi logonun ve marka isminin ingilizce olmasi
gerekir.

2.7.12. Ebay

Ebay bir Amerikan agik artirma usuli alisveris sitesidir. Ebay, 1995’te girisimci Pierre Omidyar tarafindan

San José, Kaliforniya’da kuruldu. Bugiin ise pek cok tlkede faaliyet gerceklestirmektedir. Bu Ulkeler; Kanada,
Polonya, Avusturya, italya, Almanya, ingiltere, ispanya, Hollanda, isvigre, irlanda, Belgika, Fransa, Cin, Hong
Kong, Avustralya, Japonya, Filipinler, Endonezya, Singapur, Tayland, Tayvan ve Vietnam’dir.

Ebay istirak ortaklari aracihgiyla kiiresel ¢capta oldukc¢a genis bir kitleye hitap eder. Turkiye, Meksika, Da-
nimarka, Glney Afrika, Arjantin, Kolombiya gibi (ilkelerde Ebay markasi istirak ortakliklari ile faaliyet goster-
mektedir.
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Ebay, milyonlarca kullanicinin oldugu ve milyarlarca Grinin listelendigi bir pazar yeridir. Listeleme, acik
artirma ve {riin satisi ydntemlerini esas alinir. Ebay’de (riin listelendigi zaman ekleme {icreti 6denir. Uriiniin
satilmasi halinde ise nihai deger Ucreti ddenir. Her ay “sifir ekleme Uicret listesi” kapsaminda pek cok katego-
ride herhangi bir ekleme lcreti 6demeden Uriln listelenebilir. Sifir ekleme Gcret 6denegi kullanildiktan sonra
ekleme yapmak icin Gcret 6denmesi gerekir. Ayrica listeleme sirasinda kalin baslik ya da altyazi gibi 6zel ve
ekstra gortinirliuk saglayan kisisel hizmetler icin ayri tGcret alinir. Uluslararasi nakliye veya alicilarin sectigi 6zel
gonderim hizmetleri icin de nihai deger licreti 6denmesi gerekebilir.

R """"",",;-'-W’",

1. Ebay satis sitesini ve Urin kategorilerini inceleyiniz.
2. Ebay satis Ucretlerini ve sifir ekleme Ucreti listelerini inceleyiniz.

2.7.13. Walmart

Walmart (Valmart), Arkansas Rogers’ta kiiclk bir indirim perakendecisi olarak baslayarak ABD’de binlerce
magaza acan firma uluslararasi alanda genislemistir. Mobil cihaz uygulamalari ile musterilere her zaman ve
her yerde internetten alisveris yapma imkani sunulmaktadir.

Walmart, 26 tlkede 55 marka altinda yaklasik 11.400 magaza ve e-ticaret internet sitesi isletmektedir. Bu
kapsamda diinya capinda 2,2 milyondan fazla calisana istihdam olusturulmaktadir. Musterilere internetten
alinan Grilnler icin marketten teslim alma, ertesi giin nakliye gibi firsatlar sunulmaktadir. Ayrica kiigik isletme
sahiplerine toplu olarak satin aldiklari mallardan tasarruf etme imkani saglanir.

Walmart tedarikgileri ile {ilke capindaki magazalarinda stok tiriinlerini misterilere sunar. Uriin tedarikgile-
ri blyik sirketler olabilecegi gibi sadece birkag calisana sahip yerel isletmeler de olabilir. E-ticaret tedarikgileri
GrlinG Walmart depolarina birakabilir. Ayrica tedarikgiler dogrudan triini misteriye gondermeyi veya stoksuz
satis tedarikgisi olmayi da secebilir.

Walmart’ta satici olmak igin basvuru onaylandiktan sonra pazar yeri satici hesabi olusturulmasi amaciyla
Walmart tarafindan bir davet gdonderilir. Ardindan bir Walmart temsilcisi ile perakendeci s6zlesmesi imzalanir.
Satic profili tamamlanarak, 6deme hesabi baglantisi gerceklestirilir. Uriinlerin eklenecegi uygun entegrasyon
yontemi test edilir. Walmart tarafindan son incelemeler yapildiktan sonra {irlin satisina baslanabilir.

_
s

i

1. Walmart site icerigini ve kategorilerini inceleyiniz.
2. Yardim menii secenegi ile hangi konularda bilgilendirme yapilmaktadir? inceleyiniz.
3. Walmart tarafindan magazadan teslim alma imkani sunulmasinin alici ve saticilara sundugu katkilar

nelerdir?

2.7.14. Aliexpress

Alibaba Group Jack Ma tarafindan kurulmus, Cin’in ¢cevrim ici piyasalarindan biridir. Alibaba.com Uzerin-
den 200 Ulkeyi askin 3.5 milyon sirket faaliyet gostermektedir. Alibaba.com'un ihracatgilarin baska tlkelerdeki
alicilariyla iletisime gecebilmeleri icin gereken énemli bilgileri yonetebilmelerini saglayan birgok sanal Griin
kullaniimaktadir. Aliexpress Alibaba Group biinyesinde bulunan son kullanicilara yonelik ¢evrim igi alisveris
platformudur.
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2010 yilinda kurulan Aliexpress 220 farkli tlke ve bolgede faaliyet gostermektedir. 51 Ulkenin yerel para
birimi ile 6deme yapilmasina imkan vermektedir. 150 milyondan fazla aktif alisveris yapan misteri sayisi i¢in
platform 38 farkli 6deme kanali ile desteklenmektedir. Rusca, Portekizce, ispanyolca, Fransizca, Almanca, ital-
yanca, Hollandaca, Tiirkge, Japonca, Korece, Tayca, Vietnamca, Arapga, ibranice, Lehce gibi 18 farkli dil sece-
negi ile platform musteriler icin yerellestirilmistir.

Aliexpress Turkiye’de satis yapmak icin 6ncelikle hesap olusturulmalidir. Ardindan isletme ile ilgili vergi
kimlik numarasi, sirket bilgileri kullanilarak bir basvuru yapilir. Basvuru degerlendirmesinin olumlu sonuclan-
masi halinde herhangi bir licret 6demeden magaza agmak mimkiindr.

Aliexpress tarafindan gergeklesen magaza islemlerinden {riin ve kategoriye gére komisyon alinmaktadir.
Alici tarafindan Griin teslim alinmasi ile siparis 6demeleri saticiya aktarilir.

T

1. Aliexpress sitesinin Grln kategorilerini inceleyiniz.
2. Aliexpress’e katihm secenegini ve Uyelik s6zlesme bilgilerini inceleyiniz.
3. Aliexpress’te satilan Uriin kategorilerine gére 6denecek komisyon oranlarini inceleyiniz.

2.6. ETKINLIK

Amazon, "Dash Replenishment (Desh Replenismint)” hizmeti ile baglantili olarak tasarlanan ¢a- ¢
masir makinesi, yazici gibi araglari Amazon’un dijital ticaret ekosistemine ddahil olabilmektedir. Bu

araglarin yardimi ile camasir makinesi deterjani ya da yazici kartusu bitmesine yakin zamanda otoma-
tik olarak siparis verilmektedir. Ayrica magazalarda kasa olmadan otomatik olarak hangi miisterinin
ne aldigini takip ederek 6deme alinabilmesine imkén taniyan uygulamalar da kullaniimaktadir.
Alibaba’'nin bazi magazalarinda gérsel yiiz tanima ile birtakim teknolojilerin kullanilarak magaza-
da alisveris yapan tiiketiciler ve raflar tizerindeki tiriinlerin durumunun anlik olarak analizi yapilabilir.
Metinde verilen nesnelerin ticareti gibi dijital gerceklik kavramlari nasil bir e-ticaret gelecegine
isaret etmektedir? Tartisiniz.

2.7.15. Google

Google tarafindan e-ticaret isletmeleri icin yararli pek ¢ok ara¢ sunulmaktadir. Sektor ve bolge arastirmasi
icin haber akislarindan analiz raporlarina kadar ¢ok genis bir cercevede bu araglardan yararlanilabilir.
Google tarafindan e-ticaret kullaniminda yararlanilabilecek uygulamalar belli konularda isletmelere katki
saglayabilmektedir. Bunlar:
e Kullanicilar i¢in hangi sayfalarin daha verimli oldugu, misterilerin hangi konulara daha ¢ok ilgi gosterdi-
gi, siteye ne kadar trafik ¢ekildigi gibi konularda analizler yapilabilir.
« Uriin stoklari ydnetilebilir ve Google aramalarinda iiriinler daha fazla goriiniir hale getirilebilir.
e E-ticaret sitelerinin nasil iyilestirilebilecegi konusunda destek sunulabilir.
e Sektorel karsilastirmalar yapilabilir.
e Yurt disi bolgesel pazar yeri raporlariile hangi bolgelere yogunlasmanin uygun olacagi konusunda hedef
pazar verilerine ulasilabilir.
* Sosyal medya pazarlamasi icin faydal olabilecek bir sosyal ag sitesi kullanilabilir.
* Google Ucretsiz blog sitesi ile isletmelerin blog olusumuna destek verilebilir.
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* Google takvim uygulamasi ile kolaylikla programlama yapilabilir.

* Google e-posta uygulamasi kullanimi ile is hayatinda kolaylik saglanabilir.

» Google alisveris ve akilli alisveris secenekleri ile satislarin artirilmasina destek verilebilir.

* Anahtar kelime planlayicisi ile arama motoru optimizasyonu igin katki saglanabilir.

* isletmeler icretli reklamlari kullanarak organik siralamanin iistiinde veya yaninda goriinebilir.

* Google aramalarinda e-ticaret sitesinin performansi ve pazarlama faaliyetlerinin sonuglari élgilebilir.
» Fiyatlar, Grin gesitleri, stok miktarlari gibi Griin bilgilerinin direkt internet sitesinden ylklenmesi saglanabilir.
« Uriin bazinda sats takibi yapilarak, yeniden pazarlama imkanlari degerlendirilebilir.

* Yerel 6deme sistemlerine uyum saglanmasina destek verilebilir.

e Blylik bazi platformlara ve sosyal medya satis sistemlerine uyumluluk saglanabilir.

» Avrupa’da kredi karti veya PayPal kullanmayi tercih etmeyen kullanici kitlelerine ulasilabilir.

* Sosyal medya aglarindaki ziyaretcilerin satin alma davranislari 6l¢imlenebilir.

* Yerel gazete ve internet siteleri ile istenen bilgilere kolaylikla erisilebilir.

s . 'f’_,,.nf

1. Google uygulamalarini ve hangi uygulamanin hangi durumlarda yararh olabilecegini inceleyiniz.
2. Google uygulamalari arasindan sizce en ¢ok hangi uygulamanin kullanimi e-ihracat yapan kisiye katki
saglar? Nedenini agiklayiniz.

2.7. ETKINLIK

Asagida verilen e-ihracatta uluslararasi alanda basari yakalayan bir girisimci ile ilgili 5rnek met- 2.
ni okuyunuz.

E-iHRACATTA BASARI HIKAYESI -3

2013 yilinda kurulan e-ihracat isletmesi bugiin El Salvador’dan Brunei’ye, Amerika’dan Ingiltere’ye
Tiirk lezzetlerini ihrag eden bir noktaya gelmeyi basarmistir. internet sitesi ile lokum, pismaniye, zeytin-
yagi, meyve kurusu ve Tiirk kahvesi gibi lezzetler diinyaya pazarlanmaktadir.

Dogru imaj ve dogru ambalajin 6nemine inanarak kiiresel ¢apta sevilecek bir marka olusturmak
hedefi ile yola ¢ikilmistr.

Her lilkenin giimriik kurallarinin, tiiketim aliskanlklarinin ve beklentilerinin farkli olmasi siirekli bil-
gi, dikkat ve takip etmeyi gerektirmektedir. Oncelikle ana pazarlar olarak ABD ve ingiltere belirlenmis-
tir. Ciinkii bu pazarlar dilinin ingilizce olmasi nedeniyle en kolay 6grenilebilecek pazarlar olarak kabul
edilmistir. Ogrenilen deneyimle tiim diinyaya iiriin satisi yapilmaktadir.

Hedef pazarlara hem pazar yerleri hem de kendi e-ticaret sitesi araciligiyla ulasiimaktadir. Yurt
disinda depo kullaniminin yani sira ugakla diinyanin her yerine servis imkdni sunulmaktadir. Uzak me-
safelere 2-3 is glinii, Avrupa’ya ertesi giin icinde (riin servisi gerceklestirilebilmektedir.

Miisteri memnuniyetsizlikleri durumunda gida (iriinlerini iade almak yerine licret iadesi yapilarak
iriin musteride birakilmaktadir.

E-ihracat yapmak icin ingilizce bilinmeli ve internet teknolojileri kullanarak yenilikleri 6§renmeye
gayret gosterilmelidir. Yeterli istekle tiim zincirler kirilabilir. Siirekli arastirma ve 6grenme odakli olarak
calisma ile basariya ulasilabilir.

Teknoloji ile desteklenen girisimcilik ruhu ile Tiirkiye’ye 6zgii lezzet zenginlikleri tiim diinya ile pay-
lasilarak, lilke ekonomisi igin de olumlu katki saglanmistir. (Kaynak: https.//www.eticaret.gov.tr/cevrimiciegitim/8-ba-
sari-hikayeleri-93)

Yukarida okudugunuz metinden yola ¢ikarak siz de Tiirk lezzetleri ihracati yapan bir firmaniz oldu-
gunu diisiiniiniiz. Bu firmanizin e-ihracatta basarili olmasi igin tercih edeceginiz Tiirk lezzetleriyle ilgili
poster veya sunum hazirlayip arkadaslarinizla paylasiniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

Asagidaki ciimlelerin yanindaki bosluga ciimle dogru ise “D”, yanhs ise “Y” yaziniz.

1. (e ) isletme markasi olusturulurken yasakli kelimelere yer verilmemesi gerekir.

[ ) Mikro ihracat uygulamasinda, Elektronik Ticaret ve Gimrik Beyannamesi satici tarafindan di-

zenlenerek kargo firmasina teslim edilir.

3. (eeeee ) Yabanci kelimelerle marka tescili yaptirilabilir.

4. (....... ) Tirk Patent ve Marka Kurumu araciligiyla Paris Protokolli kapsaminda marka basvurusu
yapilabilir.

5. (... ) Korfez bolgesinde e-ticaret kullanicilari internetten aldiklari Griinlerin fiziki magazalardan ve
elden teslim edilmesini tercih etmektedir.

6. (.ccco.. ) E-ihracatta kullanimi kolay bir site i¢i dolasimin diizenlenmesi olduk¢a 6nemlidir.

7. (....... ) Londra merkezli Zalando gencglere moda ve kozmetik Girlin saglayan bir pazar yeridir.

8. (... ) Giimriik Tarife istatistik Pozisyonu olarak kullanilan kodlar 12 haneden olusup, ilk 6 hanesi tilke-
lere ait bilgilere gore diizenlenmektedir.

9. (eeeeee ) Musterilerin satis sonrasi karsilasabilecekleri durumlara iliskin internet sitelerinde bilgilendir-
meler yapiimalidir.

10. (....... ) Cevrim igi olarak acgik artirma yonteminin kullanimina imkan taniyan alisveris sitesi Ebay farkh
Ulkelerde yerel sitelerle isbirlikleri olusturmaktadir.

E Asagidaki ciimlelerde bogs birakilan noktali yerlere, verilen ifadelerden uygun olanini yaziniz.

anahtar

miisteri
hizmetleri

el sanati

kelimeler

kullanici

geri bildirim

yasalari

pazar yerleri

¢oklu dil

sosyal medya

miisteriler

reklamlar

¢oklu para

11. E-ihracat firmalari, internet sitelerinin yani sira sanal

artirabilir.

12. E-ihracatta ...ccoeceveeveeece e
lerle ulasilmasi mimkinddr.

13.Yurtdisindakimusteriye Grtinulastiginda ek masraflarinolusmamasiicinhedef tilkenin

dikkatlice incelenmelidir.

14. Kargo teslimatlarinda yasanan gecikmeler ve sonradan ortaya ¢ikan ek 6demeler dogrultusunda e-ihra-
catta, memnun olmayan

15. E-ihracatta arama motoru optimizasyonu icin hedef bolgelerde en sik kullanilan

tespit edilerek icerikte kullaniimalidir.

134

nedeniyle kayiplar yasanabilir.

ile de satis hacimlerini

kullanilarak daha genis bir musteri kitlesine hizla ve disiik maliyet-




16.

17.
18.

19.

20.

OLCME VE DEGERLENDIRME

Aktif sosyal medya kullanimi ve ... ile internet sayfasinin arama motorlarinda Ust
siralarda gorintilenmesi saglanabilir.

Kurulacak e-ihracat sitelerinin TUrkgenin yani Sira .......cceeeeeeeeeeeneeeceneeennns secenekleri ile uyumu saglanmalidir.
Tuketicilerden gelen her tarli dilek, tesekkir, sikayet konulari degerlendirilerek .........cooeveeveeeveececcverierenee.
ile tiketicilere mutlaka dénisler yapiimalidir.

Ozel tasarim bir irlin arayan bir e-ticaret misterisi Etsy platformunu kullanarak benzeri olmayan antika
VE ottt e e olan urinlere ulasabilir.

Walmart online perakendecilik magazasinin sundugu milyonlarca Griin, aylik olarak ¢ok yiksek sayidaki
............................................. tarafindan ziyaret edilmektedir.

G Asagida verilen sorularin dogru cevabini isaretleyiniz.

21.

22.

23.

24,

Bir firmanin internet sitesinin Avrupa iilkelerinde ingilizce olarak goriintiilenmesi asagidakiifadelerden
hangisi ile belirtilir ?

A) Coklu para birimi altyapisi

B) Coklu dil entegrasyonu

C) Dil ve kaltir uyumu

D) Uriin karsilastirmasi

E) Uriin ynetimi

Asagidakilerden hangisi mikro ihracat kapsaminda yer alan iiriin 6zelliklerinden degildir?
A) 200 kg miktar

B) 300 kg miktar

C) 10.000 € bedel

D) 20.000 € bedel

E) Hizli kargo ile nakil

Asagidakilerden hangisi e-ihracatta uyulmasi gereken kurallardan biri degildir?
A) Msterilere canli destek sunmak

B) Stok ve nakliye maliyetlerini arastirmak

C) Odemeleri Tiirk Lirasi ile gerceklestirmek

D) inanc 6zeliklerine gére kampanya hazirlamak

E) Yasal yiktmlilak detaylarini incelemek

Asagidakilerden hangisi marka iceriginde yer alabilecek bir nitelik degildir?
A) Ambalaj ozelligi

B) Kelimeler

C) Rakamlar

D) Rakip logosu

E) Uriin sekilleri
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25. Asagidakilerden hangisi bir ticaret unvani olusturulurken dikkat edilmesi gereken hususlardan degildir?
A) Tirkiye Cumhuriyeti kelimelerinin kullaniimasi
B) Sermaye sirketlerinde sirket tliriintin yazilmasi
C) Sahis sirketlerinde sirket sahibinin isminin yer almasi
D) Kamu dlzenine uygun ifadelerin olmasi
E) Tirk kiltdrine uyumlu kelimelerin segilmesi

26. Asagidakilerden hangisi uluslararasi marka tescili yaptirilabilecek bir sistemdir?
A) Asya Miilkiyet Orgiitii
B) Beneliiks Marka Tescil Sistemi
C) Afrika Zirai Uriin Toplulugu
D) Avrupa Birligi Patent Enstitlisu
E) Milano Sistemi

27. Buenos Aires’e iiriin ihracati asagidaki pazar bolgelerinin hangisi kapsaminda yer alir?
A) Avrupa
B) CIS ve orta Asya
C) Orta Dogu ve Korfez
D) Kuzey Amerika
E) Latin Amerika

28. Asagidakilerden hangisi licretsiz yazilimlara ait bir 6zelliktir?
A) Tiketicilerin bilgilerinin glivenligi daha iyi saglanir.
B) Firmalarin durumlarina gore 6zellestirmeler yapilir.
C) Acik kaynak kodlarini kontrol etmek icin teknik eleman calistirilmalidir.
D) Pazardaki glincel durumlara hizla adaptasyon saglanir.
E) Rekabette 6ne gikartacak farkli istekler talep edilebilir.

29. Asagidakilerden hangisi Rusya genelinde faaliyet gosteren bir pazar yeri sirketi degildir?
A) Aliexpress B) Amazon C) Etsi D) Lamoda E) Wildberries

30. Yurt disina yapilacak seyahatlere iliskin ulasim ve konaklama maliyetlerin karsilanmasina imkan sagla-
yan devlet desteginin amaci asagidakilerden hangisi ile ifade edilemez?
A) Yurt disina gidip misteri bulmak
B) Yurt disinda trin reklami yapmak
C) Hedef pazari 6grenmek
D) Vergisiz ham madde almak
E) Dlinya markasi olabilmek
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31. Asagidakilerden hangisi tinlii bir Fransiz moda devine ait uluslararasi platformdur?

32.

A) Allegro

B) Asos

C) Joom

D) La Redoute
E) Walmart

Asagidakilerden hangisi yurt disi bolgesel pazarlarda satis yapmak igin kullanilabilecek yerellestirme
niteligine uygun bir 6rnektir?

A) Otomatik dil tercimesi yapabilen bir yazilimla ¢calismak

B) icerik dzelliklerini ingilizce diline uygun hazirlamak

C) Uriin fiyat bilgilerini ulusal para birimi ile géstermek

D) Kullanilacak metinleri parc¢a parca terciime etmek

E) internet sitesinin hedef pazara uygun dil siirimiin{ sunmak

33. Asagidakilerden hangisi uluslararasi pazarlarda satis yapmak isteyen bir isletmenin satislarinin artma-

34.

35.

sini saglayacak bir etken degildir?

A) Sosyal medyada yerel dile uygun reklamlar vermek

B) Arama motorlarinda ulusal reklamlar yayinlamak

C) Yerel dile uygun videolarla taniim yapmak

D) Hedef pazarin yaygin kullanilan sitelerinde reklam vermek
E) Potansiyel musterileri belirlemek ve e-posta gondermek

Asagidakilerden hangisi bolgesel pazarlarda satis yapabilmek icin arastirilmasi gereken yasal ve mali
yiikiimliliiklerden degildir?

A) Hedef pazarda satilacak Urine ait yasal vergi uygulamalari

B) Hedef pazar ile ulusal pazar arasinda yapilan glimriik anlagmalari

C) Hedef pazara iliskin Katma Deger Vergisi uygulamalari

D) Ulusal pazarda trtine iliskin Katma Deger Vergisi uygulamalari

E) Satis yapilacak bolgelere uluslararasi tasima ve sigortalama sirecleri

Asagidakilerden hangisi e-ihracat yapan bir isletme tarafindan kullanilabilecek devlet destekleri ve
tesvikleri kapsaminda yer almaz?

A) Kuresel firmalarla calisma

B) Yurt disindan sirket satin alma

C) Ulusal trin reklami yapma

D) Musterilere uygun kredi saglama

E) Hedef pazari ve misterileri tanima
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1. OGRENME BIRIMi

CEVAP ANAHTARI

A) (1.D 6.Y
2.D 7.D
3.Y 8.Y
4.D 9.Y
5.Y 10.D
B) | 11. marka yo6netimi 16. arama motoru
12. yeniden 17. indirimli
13. 6zel 18. sanal pazar
14. https 19. e-posta
15. cevrim ici 20. Urin
C)21.D 25.E 29.E 33.B
22. A 26.B 30.C 34.C
23.B 27.D 31.C
24. A 28.C 32.E
2. OGRENME BIRIMi
A) (1.D 6.D
2.Y 7.Y
3.D 8.Y
4.Y 9.D
5.Y 10.D
B) | 11. pazar yerleri 16. reklamlar
12. sosyal medya 17. coklu dil
13. yasalari 18. geri bildirim
14. misteriler 19. el sanatlari
15. anahtar kelimeler 20. kullanici
C) 21.B 25. A 29.C 33.B
22.D 26.B 30.D 34.D
23.C 27.E 31.D 35.C
24.D 28.C 32.E
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algoritma

analiz

arayiiz

armonize

barkod
blokaj

biitce

ciro

demo
devasa
dijital

elektronik imza

ekosistem

elektronik
entegrasyon
entegre

envanter

elektronik posta

fenomen
fuar
havale
istatistik
indeks
interaktif

kategori
kombine
komisyon

kripto

SOZLUK

-A-
iyi tanimlanmusg kurallarin ve islemlerin adim adim uygulanmasiyla bir sorunun giderilmesi veya
sonuca en hizli bigimde ulasilmasi islemi.
Coziimleme.
Bilgisayar yazilimlarinin kullanici tarafindan ¢alistiriimasini saglayan, cesitli resimlerin, grafikle-
rin, yazilarin yer aldig1 6n sayfa.
Tamamlayici sesler eklenmis.

-B-
Cizgi, im.
Bankacilikta bir varhgin yetkili otoritelerin izni olmadan sahibi tarafindan kullanilamamasi du-
rumu.
Devletin, bir kurulusun, bir aile veya bir kimsenin gelecekteki belirli bir siire icin tasarladigi gelir

ve giderlerinin tum.

-C-
is hacmi.

-D-
Tanitim gosterisi.
Cok buyik.
Sayisal.

-E-

Sadece imza sahibinin tasarrufunda bulunan, 6zel bir aragla olusturulan, nitelikli elektronik ser-
tifikaya dayanarak imza sahibinin kimliginin tespitini ve imzalanmis elektronik veride sonradan

herhangi bir degisiklik yapilip yapilmadiginin tespitini saglayan imza.
Belirli bir alanda bulunan canlilar ile bunlari saran gevrenin karsilikli iligkileri ile meydana gelen
ve slireklilik gosteren ekolojik sistem.

Serbest elektronlarin etkisiyle olusan olaylari inceleyen bilim dali.
Bitlinlesme, uyum.
Butlinlesmis.
Bir ticaret kurulusunun para, mal ve diger varliklariyla genel olarak borglu ve alacaklh durumlari-
ni, nicelikleri ve degerleriyle ayrintili olarak gésterme.
Bilgisayarlar veya bir ag icindeki belli gonderim merkezleri arasinda elektronik bilgi iletisimi, el-
mek, e-posta.

-F-H-i-
Olay, gorung.
Belli zamanlarda, belli yerlerde ticari mal sergilemek amaciyla acilan bilyuk sergi.
Banka, postane vb. araciligiyla génderilen para.
Bir sonug ¢ikarmak igin verileri ydntemli bir bicimde toplayip sayi olarak belirtme isi, sayimlama.
Dizin.
Etkilesimli.

-K-L-

Aralarinda herhangi bir bakimdan ilgi veya benzerlik bulunan seylerin tamami, grup, ulam.
Toplu.
Bir iste aracilik yapan kimseye birakilan ylizde, simsariye.

Sakli yazi.

139



kiiresel

lojistik

menge
mobil
nihai

nomanklatiir

organik
organizasyon
ortak

orgiit

patent

pazarlama

platform
potansiyel
promosyon
prosediir

reel sektor

reklam

sanal
senkronizasyon
sertifika

sOzlesme

stok
strateji

siibvansiyon

tarife

tedarik zinciri

veri tabani

yazilm
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Diinya 6lglstinde genis bir bakis agisiyla benimsenen, global.

Kisilerin ihtiyaglarini karsilamak Gzere her tirlG Grlintin, hizmetin ve bilgi akisinin ¢ikis noktasin-

dan varis noktasina kadar tasinmasinin etkili ve verimli bir bicimde planlanmasi ve uygulanmasi.
-M-N-

Baslangig, bir seyin ¢ciktigi yer, kdken, kaynak, sebep.

Hareketli, tasinabilir.

isi sona erdiren, isi kesen, son, sonuncu.

Adlar dizgesi.
-0-0-

Dogal yolla yapilan.

Dizenleme, diizenli bir grubun Gyelerinin tamami.

Birlikte is yapan, ortaklasa yararlarla birbirlerine bagli kimselerden her biri, serik, hissedar, partner.

Ortak bir amaci veya isi gerceklestirmek icin bir araya gelmis kurumlarin veya kisilerin olustur-
dugu birlik, tesekkiil, teskilat.
-P-R-
Bulus belgesi.
Bir Girintin, bir malin, bir hizmetin satisini gelistirmek amaciyla tanitmayi, paketlemeyi, satis
elemanlarinin yetismesini, piyasa gereksinimlerini belirlemeyi ve karsilamayi iceren etkinliklerin
butind.
Yuksekce yer.
Gelecekte olusmasi, gelismesi mimkin olan.
Ozendirme.
islem, Yénetim.
Mal ve hizmetlerin, ham madde, ara mali ve lretim faktorleri kullanilarak Gretildigi, faktor ve
mal piyasalarindan olusan kesim, reel kesim.
Bir seyi halka tanitmak, begendirmek ve boylelikle stirimini saglamak icin denenen her tirli yol.
-S-
Gergekte yeri olmayip zihinde tasarlanan, mevhum, farazi, tahmini.
Eslesme.
Ogrenim belgesi.

Hukuki sonug dogurmak amaciyla iki veya daha ¢ok kisinin, kurulusun karsilikli ve birbirine uy-
gun irade beyanlariyla gerceklesen islem, bagit, akit, mukavele, kontrat.

Yigihim.
izlem.
Destekleme.
-T-
Fiyat gosteren cizelge.
Arastirip bulma, saglama, elde etme.
-V-Y-

Bilgisayar kullaniminda ¢6ziime erismek igin islenebilir duruma getirilmis bilgi ortami.

Bir bilgisayarda donanima hayat veren ve bilgi islemde kullanilan programlar, yordamlar, prog-
ramlama dilleri ve belgelemelerin tima.
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