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Altyapınızı 
Nasıl Tercih Edersiniz?
E-ticaret altyapısını, internet 
mağazasının omurgası olarak 
nitelendirmek sanıyorum çok 
da yanlış olmayacaktır. Bir 
düşünün, e-ticaret sitelerinde 
ürünlerin sergilenmesini, satış 
işlemlerinin gerçekleştirilmesi-
ni, müşterilerin ihtiyaçlarına 
yönelik hizmetler sunulmasını 
sağlayan tüm ögeler altyapının 
içeriğini oluşturduğuna göre 
e-ticaret altyapılarının da bir 
omurga işlevi gördüğü rahat-
lıkla savunulabilir. 

E-ticarete giriş yapmak isteyen-
ler ve büyüme sürecinde olan 
e-ticaret işletmeleri için oldukça 
önemli bir öneme sahip olan 
altyapı seçimi, hiç şüphesiz 
ki üzerinde özenle durulması 
gereken konuların başında ge-
liyor. Biz de E-ticaret Çağı’nın 
eylül sayısında işletmelerin bu 
kritik kararı verirken değerlen-
direbilecekleri bir yol haritası 
çıkardık. Ülkemizin önde gelen 
e-ticaret altyapı sağlayıcıların-
dan aldığımız görüşlerle zen-
ginleştirdiğimiz eylül ayı dosya 
konumuzu ilerleyen sayfalarda 
bulabilirsiniz. 

Türkiye’de e-ticaret alışverişleri 
içinde online bilet satışlarının 
payı her geçen gün artıyor. 
Bu konu odağındaki gelişme-

leri okuyucularımızla paylaşan 
Turna.com CEO’su Kadir Kır-
mızı ile seyahat alışkanlıkları 
ve online uçak bilet satışlarını 
değerlendirdiğimiz röportajın 
detayları da 31. sayımızda!

Eylül sayımızda bulabileceği-
niz bir diğer keyifli sohbeti 
ise B2CDirect Kurucu Ortağı 
Yusuf İbili ile gerçekleştirdik. 
Sınır ötesi online ticaret ve lo-
jistik operasyonları gibi kritik 
noktalar üzerinde durduğumuz 
röportaj çalışmasında özellikle 
KOBİ’ler için faydalı olacağını 
düşündüğüm pek çok ipucu da 
yer alıyor. 

Son yıllarda Türkiye’nin en 
önemli gündem konularından 
biri olan e-ihracat konusunda 
KOBİ’lerimizi yönlendirmek ve 
fırsat barındıran pazarlar hak-
kında bilgilendirmek, elbette 
sektörün sesi olma amacı ta-
şıyan E-ticaret Çağı’nın görev 
kalemlerinden. Bu anlamda, 
PayU Türkiye’nin katkılarıyla 
hazırladığımız ve Türk e-tica-
ret firmaları için potansiyel 
taşıyan pazarları irdelediğimiz 
makalemizin oldukça yararlı 
bir kaynak olacağını umuyo-
rum.

Keyifli okumalar...



4 ı  www.eticaretcagi.com

içindekiler

Eylül’18

6
22

18

30

4232

12

6 Haberler

8 Dünyadan

22 Kapak Konusu
E-ticaret altyapısı

41 Köşe Yazısı
Ş. Gürhan Saatçioğlu

40 Rakamlarla E-ticaret

30 Köşe Yazısı
Murat Erdör

50 E-ticaret Sözlüğü

32 Röportaj
B2CDirect

12 Köşe Yazısı
Seyhun Özkara

18 Röportaj
Turna.com

16 Köşe Yazısı
Şebnem Ahi

KATKILARIYLA

42 Köşe Yazısı
Hakan Orhun

38 Köşe Yazısı
Gökhan Aydoğan

14 Fintech
Türk e-ticaret firmaları için 
potansiyeli yüksek yeni 
pazarlar

37 E-ticaret Çözüm Ortakları

47 Etkinlik Rehberi

44 Analiz
E-ticaretin sosyal medya raporu

48 Soru-Cevap



www.eticaretcagi.com ı 5 

C

M

Y

CM

MY

CY

CMY

K

BTHABER_280x400_baskı.pdf   1   24/03/2017   15:05

VERi MERKEZi
RADORE

İSTANBUL’UN
MERKEZİNDEKİ

Radore, internet servis sağlayıcıların 
tamamına rahatlıkla erişebildiği 

metro hattının üstündeki benzersiz 
konumuyla “doğal” operatör 

bağımsız veri merkezidir.

BT profesyonelleri günün her 
anında zaman kaybı yaşamadan 

Radore’ye kolayca ulaşabilir. 

Tier III standartlarındaki  
tam yedekli altyapısı ile %99,99 
uptime oranı sunabilen Radore, 

“yerel” veri merkezidir.  
İş dünyasının kalbinde,  

İstanbul’un merkezindedir.AKLINDAKI 
SORULARIVE

Rİ
 M

ERKEZİ İLE İLG
İLİ
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haberler

Dünyanın ev hizmetleri ka-
tegorisinde ilk Facebook 
chatbot’unu geliştiren Armut, 
ikinci chatbot uygulaması-
nı Turkcell BİP platformun-
da kullanıcıların beğenisi-
ne sunuyor. Armut Kurucu 
Ortağı Erol Değim ise 
geleceğin teknolojilerine 
yatırım yapmaya devam 
edeceklerinin ve inovatif 
teknolojiler alanında sek-
törde lider olduklarının 
altını çiziyor.

Cepte POS uygulaması ile dikkat çeken Ödeal, 2018 yılı ilk yarı 
sonuçlarına göre 81 ilde 69’dan fazla sektörde hizmet vererek 
25 binin üzerinde üye iş yerine ulaşıyor. Üye iş yeri sayısını 
yüzde 37 ve işlem adedini yüzde 100 artıran Ödeal’ın cirosunu 
da yüzde 67 oranında artırması büyüme yolculuğunu sürdürdü-
ğüne işaret ediyor. Ödeal Kurucu Ortağı Fevzi Güngör, bu ba-
şarının 2014 yılında sundukları Ödeal Cepte POS cihazından 
sonra Profilo iş birliği ile 
Ödeal POS adlı çözümleri 
ve bu yıl piyasaya sunduk-
ları Ödeal Yazarkasa POS 
ürünü ile pekiştiğini ifade 
ederken Ödeal’ın alışveriş 
ekosistemini iyi okuduğuna 
inandığını belirtiyor.

Hepsiburada’nın alışveriş verilerine göre toplam e-ticaret hacminde bir önceki bayram dönemine kıyasla yüzde 126 
oranında bir artış yaşandı. Geçen yılın bayram verileri ile karşılaştırıldığında bu yıl derin dondurucu ve soğutuculara 
olan ilginin yüzde 72 arttığı bilgisi de Hepsiburada’nın incelemesinden ortaya 
çıkan detaylardan. Ayrıca temizlik ve bahçe ürünleri satışlarının da 3 katına 
çıkması dikkat çeken bir diğer ayrıntı olarak karşımıza çıkıyor. 

Ek olarak, paylaşılan verilere bakıldığında bu yılki bayram döneminde kozmetik 
ürünlerine olan eğilimin de bir önceki yıla oranla yüzde 125 arttığı görülüyor. 
Çoğunlukla 26-35 yaş grubundaki tüketicilerin alışveriş yaptığı kozmetik kategori-
sinde İstanbul, Ankara, İzmir, Bursa, Kocaeli ve Antalya’nın en çok ilgi gösteren 
iller olduğu gözlemleniyor.

Yemeksepeti’nin kurye paylaşım modelli uygulaması Vale, paket servisi olmayan 
işletmelerin siparişlerini müşterilerine iletmelerine olanak sağlıyor. Dünyadaki ilk 
restoranlar arası kurye paylaşım modelini kullanan Yemeksepeti Vale sayesinde 
sisteme dahil olan restoranlar Yemeksepeti restoranlarının kuryelerinden yarar-
lanabiliyorlar. 100 restoran ile İstanbul, Ankara ve İzmir’de hizmet veren Vale 
ile restoranların cirolarını ortalama yüzde 30’a kadar artırmaları da mümkün 
olabiliyor. 

Yemeksepeti İş Geliştirme Direktörü Mert Baki, 2. yılını geride bırakan Yemeksepeti Vale’nin kapsamının genişletilmesi 
ve daha fazla restoranın bu ekosisteme dahil edilmesi için çalışmalarını sürdürdüklerini ifade ediyor. Halihazırda res-
toran ağını genişletmeye devam eden Yemeksepeti’nde Vale sayesinde Uzak Doğu mutfağından ev yemeğine, deniz 
ürünlerinden Hint mutfağına, dondurmadan kahveye kadar çok sayıda lezzet, müşterilerin istedikleri konuma teslim 
edilebiliyor.

Armut.com’dan 
bir chatbot uygulaması daha!

Ödeal, 
büyümesini sürdürüyor

Kurban Bayramı’nda e-ticaret hacmi ikiye katlandı

Yemeksepeti Vale, kapsamını genişletiyor
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BKM Express’in “Para İste” özelliği ile artık kullanıcılar cep 
telefonları üzerinden yakınlarından para talep edebiliyorlar. 
Özellikle bayram dönemlerinde gündeme gelen harçlık iste-
me geleneğine yeni bir boyut kazandırmasıyla dikkati çeken 
“Para İste” özelliği, dijital yoldan harçlık talep edebilmeye 
imkan sağlıyor. BKM Express kullanıcılarının yoğun ilgi gös-
terdiği “Harçlık Avı” adlı kampanya da gençlere yaratıcı ve 
yenilikçi bir şekilde harçlık isteme-
nin mümkün olabileceğini gösteri-
yor. 15 Ağustos - 2 Eylül tarihleri 
arasında geçerli olan kampanyada 
BKM Express’e yeni üye olan kulla-
nıcılar arasından para isteyen her 
10. kişiye BKM Express’le yapa-
cakları ilk alışverişte 50 TL indirim 
sunuldu.

2018 yılı şubat ayında kurulan ve aylık kutu abo-
nelik modeline sahip Havhav.com.tr, köpek dost-
larının evcil hayvanlarının mutluluğu için gereken 
birçok ihtiyacı tek bir pakette sunuyor. Umut İlhan, 
Ömür Hızlı ve Caner Bayraktar tarafından kuru-
lan girişim, köpek bakımı için gereken ürünlerden 
oyuncaklara, ödül mamasından dergiye kadar kö-
pek sahiplerinin ihtiyaç duyabileceği ürünlerin her 
ay kendilerine teslim edilmesini sağlıyor. 

Yıllık ortalama büyüme oranı yüzde 32 olan GittiGidiyor, 2018’in ilk yarısını bir önceki 
yılın aynı dönemine kıyasla yüzde 42 büyüyerek kapattı. Yılın ilk 6 ayında alışveriş sıklığı 
2017’ye göre en çok artan şehir ise Adana oldu. GittiGidiyor Genel Müdürü ve TOBB 
E-ticaret Meclisi Başkanı Öget Kantarcı da bu başarı ile ilgili olarak “Ülkemizde yeni 
nesil ticareti yaygınlaştırmak ve sektörü geliştirmek için çalışmaya devam edeceğiz.” dedi. 

GittiGidiyor’un hedefleri arasında Türkiye e-ticaretini geliştirmenin de bulunduğunu belirten 
Kantarcı, buna yönelik çalışmalar ile ilgili önemli bilgiler de paylaştı. Buna göre, “Gelece-
ğim E-ticaret” gibi GittiGidiyor tarafından hayata geçirilen proje ve iş birlikleri ile sektörü 
güçlendirmeyi sürdüreceklerini ifade eden GittiGidiyor Genel Müdürü, 2017 yılı sonunda 
584 olan e-ticaretle buluşturulan KOBİ sayısını 2018 yılı haziran ayı itibarıyla 1690’a 
ulaştırdıklarını ortaya koydu. 

2012 yılında kurulduktan bir süre sonra Runet ve Endeavor Catalyst Fund’ın da bu-
lunduğu yatırım firmalarından 2 turda toplam 12 milyon dolar yatırım alan e-ticaret 
sitesi Lidyana.com, geçtiğimiz ağustos ayında 3,5 milyon dolarlık üçüncü yatırım 
turunu tamamladı. Bu turda Nevzat Aydın ve Sina Afra gibi mevcut ortaklar da yeni 
yatırımları ile yer alırken milli futbolcu Semih Kaya, Vakko ortaklarından Rıfat Elhadef, 
Riot Games Ülke Müdürü Bora Koçyiğit, Gram Games’in kurucu ortaklarından Kaan 
Karamancı ve teknoloji yatırımları ile öne çıkan kurumlardan Bahçeşehir Üniversitesi 
de yatırım turuna katılanlardan oldu. 

Bu önemli yatırım ile ilgili olarak düşüncelerini aktaran Lidyana.com CEO’su Cihan Seyithanoğlu, “Aldığımız bu yatırımla 
hem verimlilik adına geliştirmeler yapacağız hem de ürün gamımızı güçlendireceğiz. Özellikle yerli tasarımcılarımızla 
beraber oluşturduğumuz ekosistem genişlemeye devam ederken, yeni dönemde kendi kurduğumuz markalarımızı da bu 
yelpazede çeşitlendirerek müşterilerimize sunduğumuz yenilik ve ilham çıtasını yükseltiyor olacağız.” diyerek gelecek 
planları ile ilgili ipuçları verdi.

Armut.com’dan 
bir chatbot uygulaması daha!

BKM Express, harçlık 
istemeye yeni bir boyut kazandırıyor

Köpek ebeveynlerine 
yönelik e-ticaret girişimi: Havhav

                      , yüzde 42 büyüme kaydetti

Lidyana.com’a 3,5 milyon dolarlık yatırım!

haberler
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dünyadan

Microsoft’un artırılmış gerçeklik 
gözlüğü ücretsiz denenebiliyor
Gündemin en önemli teknolojik gelişmelerinden biri olan 
artırılmış gerçeklik, artık herkes tarafından deneyimlenebi-
liyor. Artırılmış gerçeklik teknolojisini daha büyük kitlelerce 
ulaşılabilir kılmak isteyen Microsoft, bu doğrultuda piyasa-
ya sürdüğü artırılmış gerçeklik gözlüğü HoloLens’in alışve-
riş merkezlerinde ücretsiz olarak deneyimlenmesini sağlıyor. 
Microsoft mağazalarına gelen ziyaretçilerin ücret ödemeden 
deneyebildiği 5 bin dolar değerindeki HoloLens’in aynı za-
manda kiralama seçeneği de mevcut.

Visa’dan fintech 
girişimine stratejik yatırım
Japonya merkezli fintech girişimi Paidy, düzenlediği C 
serisi yatırım turunu Visa’dan aldığı 55 milyon dolar 
miktarında dev bir yatırım ile tamamladığını duyurdu. 
Kullanıcıların online ödeme işlemlerini üyelik hesabı oluş-
turmadan gerçekleştirmelerini mümkün kılan Paidy, Visa 
ile girdiği bu stratejik iş birliği sonucunda Japon kullanı-
cılara online alışverişlerinde yenilikçi ve pratik dijital öde-
me hizmetleri sunmayı planladığını dile getirdi. Visa ve 
Paidy tarafından yapılan açıklamalar, iki firmanın olduk-
ça hızlı büyüyen Japon e-ticaret pazarını canlandırmaya 
yönelik ortak bir vizyon paylaştıklarına işaret ediyor.

Perakende devi Walmart’ın Hindistan ayağı 
Walmart India, B2B e-ticaret platformu Best-
price.in üzerinden alışveriş yapan kullanıcılara 
UPI (birleşik ödeme arayüzü) kolaylığı sunuyor. 
Banka hesabı bilgilerini paylaşmadan kolay ve 
güvenli bir şekilde ödeme yapma olanağı tanı-
yan UPI sistemi, özellikle kredi kartı veya banka 
kartı olmayan satıcılara büyük avantaj sağlıyor. 
Walmart India tarafından yapılan açıklamada, 
bu yeni uygulama ile küçük işletmelerin ban-
kaya giderek vakit kaybetmeden müşterileriyle 
ilgilenebilmelerinin hedeflendiği ifade ediliyor. 

, 500 milyon dolar değerinde yatırım aldı
2015 yılında geliştirilen ikinci el eşya alım satım mobil uygulaması letgo, Güney Afrika merkezli multimedya devi 
Naspers’tan 500 milyon dolar değerinde bir yatırım aldı. letgo’nun önemli ölçüde büyümesini sağlayacağı öngörülen 
bu yatırım turuna Accel, Insight Venture Partners, New Enterprise Associates, 14W, Eight Roads Ventures, Mangrove 
Capital Partners ve FJ Labs da destek sağladı. 

letgo kurucularından Alec Oxenford, aldıkları yatırımdan oldukça memnun olduklarını dile getirdi. Buna ek olarak 
Oxenford, uygulama sayesinde ikinci el ekonomisini büyük oranda canlandırmayı başardıklarını da ifade etti. Uygu-
lama mağazalarında kullanıma sunulduğu andan itibaren 100 milyondan fazla indirildiği açıklanan letgo üzerinden 
400 milyondan fazla ilan listeleme gerçekleştirildiği biliniyor. 

Toyota’dan Uber’e dev yatırım
Dünyanın en büyük otomotiv şirketlerinden sayılan Japonya 
merkezli Toyota, araç çağırma hizmeti sunan mobil uygu-
lama Uber’e 500 milyon dolar miktarında bir yatırımda 
bulundu. Bu büyük yatırım sonucunda değeri 72 milyar 
dolar’a ulaşan Uber, sürücüsüz araç geliştirme hedefiyle 
Toyota ile güçlerini birleştirmeyi planlıyor. 

Anlaşma ile birlikte Toyota otomobillerinin, Uber’in otonom 
sürüş teknolojisiyle buluşturulması hedefleniyor. Toyota Araş-
tırma Enstitüsü CEO’su Dr. Gill Pratt, yaptığı açıklamada 
Uber’in otonom sürüş sistemi ve Toyota’nın güvenlik sistemi 
birleştirildiğinde hem sürücü hem de araç için oldukça 
güvenli ve konforlu bir seyahat deneyimi elde edilebilece-
ğini vurguladı. Böylelikle sürücüsüz araçlara dair güvenlik 
konusunda duyulan endişeleri ortadan kaldırması öngörülen 
otomobillerin, akabinde Uber’in otomobil ağında yerini ala-
rak hizmete sunulması planlanıyor.

online ödeme kolaylığı
‘tan
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dünyadan

Kısa kısa...

İngiliz perakende 
firması Marks & 
Spencer’ın online 

mağazasından alışveriş ya-
pan kullanıcılar, siparişlerini 
artık Simply Food mağazaları 
aracılığıyla iade edebilecekler. 

Marks & Spencer’dan 
alternatif iade seçeneği

eBay ve noon, Orta Doğu’yu 
uluslararası e-ticaret pazarıyla buluşturuyor
ABD merkezli e-ticaret devi eBay, Orta Do-
ğu’nun önde gelen pazar yerlerinden noon ile 
önemli bir ortaklığa imza attı. Birleşik Arap 
Emirlikleri ve Suudi Arabistan ile uluslararası 
pazarlar arasında köprü kurması beklenen 
iş birliği, Orta Doğu kullanıcıları için büyük 
bir avantaj anlamına geliyor. Buna göre böl-
gedeki kullanıcılar, ABD başta olmak üzere 
dünyanın her yerinde en çok satılan ürünleri 
kolaylıkla satın alma fırsatına sahip olacak. 

Orta Doğu e-ticaretinin büyümesine büyük 
oranda katkıda bulunması hedeflenen ortak-
lıkığı noon’un kurucusu Mohamed Alabbar 

ise “noon olarak eBay’le gerçekleştirdiğimiz 
ortaklık sayesinde bölgemizi global e-ticaret 
pazarıyla buluşturuyoruz. eBay’le işbirliğimiz, 
alışveriş deneyiminde yepyeni bir dünyanın 
kapısını açıyor.” şeklinde yorumladı. “noon 
powered by eBay” adı altında hizmete sunu-
lan platformun, 2018 yılının ikinci yarısından 
itibaren mobil uygulama ve masaüstünde kul-
lanıma açılması bekleniyor.

“Merch by Amazon” artık Avrupa’da
Amazon’un tasarımcıların yarattıkları tasa-
rımları ürüne dönüştüren hizmeti Merch by 
Amazon, Avrupa’da kullanıma sunuldu. Şu 
an için İngiltere ve Almanya’da mevcut olan 
platform aracılığıyla tasarımlar tişört gibi gi-
yim ürünlerinin üzerine basılarak tüketiciler 
ile buluşuyor. Baskı ve teslimat da dahil ol-
mak üzere tüm operasyonel süreçleri üstlenen 
Amazon, satışı gerçekleştirilen her ürün için 
tasarımcılara komisyon veriyor. 

Tasarımcıların geniş kitlelere ulaşarak kazanç 

sağlamasına zemin hazırlayan Amazon’un 
yeni hizmetinden halihazırda sadece daveti-
ye aracılığıyla yararlanılabiliyor. Çeşitli uygu-
lamalarıyla e-ticaret sektörünü canlandırmayı 
hedefleyen Amazon’un hisse değeri ise kısa 
zaman önce kendi rekorunu kırdı. Hisse değeri 
1 trilyon dolara 
ulaşan Amazon, 
dünyada 1 tril-
yon dolar bara-
jını açan ikinci 
şirket oldu.

2017 yılında değerinin 
14,5 milyar euro’ya yük-
seldiği İsveç e-ticaretinin 
2018 yılı içerisinde ise 
15,4 oranında büyümesi 
bekleniyor.

İsveç 
e-ticareti gelişiyor

Netflix ödeme 
seçeneklerini kısıtlıyor mu?

Online içerik izleme plat-
formu Netflix, belirli ül-
kelerde yeni üyeler için 
Apple’ın uygulama mağa-
zası App Store üzerinden 
ödeme yapma seçeneğini 
durdurdu.

ABD merkezli kahve dükkanı zinciri Star-
bucks, Çinli e-ticaret devi Alibaba ile iş bir-
liği gerçekleştirdiğini duyurdu. Starbucks’ın 
CEO’su Kevin Johnson, yaptığı açıklamada 
Alibaba Group’un alt şirketlerine sanal Star-
bucks mağazaları yerleştirmeyi planladıkları-
nı belirtti. Buna ek olarak Johnson, böylece 
örneğin Alipay, Taobao, Tmall veya Hema 
uygulamalarını kullanan 500 milyondan 
fazla kullanıcının Starbucks’ın sanal mağa-
zalarına ulaşmasını hedeflediklerini aktardı. 
Bu kritik iş birliği, Starbucks’ın Çin’deki di-
jital hizmetlerini büyütme yönünde stratejik 
bir hamle olarak değerlendiriliyor. 

GreyOrange, 
ABD’ye açılıyor
Depolama merkezlerini ro-
botik bir otomasyonla op-
timize eden Singapurlu gi-
rişim GreyOrange, ABD’ye 
açılarak e-ticaret sektörün-
den isimlerle çalışmaya 
başlayacağını duyurdu.

Alibaba ve Stabucks’tan 
kritik iş birliği

Arizona’da online 
yiyecek siparişlerini 
robot araçlar teslim ediyor
ABD merkezli dev süpermarket zinciri Kroger, 
otonom araç girişimi Nuro’nun robot araçları 
aracılığıyla Arizona eyaletinde yiyecek tesli-
matı gerçekleştirmeye başladı. Mobil uygula-
ma ve web sitesi üzerinden online alışveriş 
yapan kullanıcılara siparişleri aynı gün veya 
ertesi gün içerisinde sürücüsüz araçlar tarafın-
dan teslim ediliyor. Kullanıcıların siparişlerini 
belirli noktalardan 
teslim alabildikleri 
yenilikçi uygulama, 
teknoloji günde-
minde önemli bir 
gelişme olarak yo-
rumlanıyor.
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Sektörünüze ve markanızın kimliğine uygun hazırlanan doğru içerik
stratejileriyle sosyal medyanın dinamik gücü her zaman arkanızda. 
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Eylül ayı ve hatta ekim ayının başlangıcı, 
okulların açılmaya başladığı dönem ol-
duğu için e-ticaret firmalarının satışlarını 
artırabilecekleri en önemli sezonlardan 
biri. Okul ihtiyaçlarının yanı sıra giyim, 
elektronik, mobilya gibi diğer katego-
rilerde de satışların ağırlık kazandığı 
eylül-ekim aylarında e-ticaret firmalarının 
fırsatları değerlendirebilmesi için elbette 
tüm hazırlıklarını tamamlamış, olabile-
cek tüm senaryoları değerlendirmiş ve 
önlemlerini almış olmaları gerekiyor. O 
halde gelin, birlikte e-ticaretçilerin bu 
ay dikkatlerini yoğunlaştırmaları gereken 
kontrol listesine bir göz atalım...

Stoklarınızı kontrol edin

Yoğun bir alışveriş dönemine girileceği 
için tüketicilerin ihtiyaçlarına karşılık ve-
rebilecek ürün stokuna sahip olunup olun-
madığı mutlaka kontrol edilmeli. Tüm ürün 
gruplarının yeterli adetlerde olduğundan 

emin olunmalı. Buna ek olarak, en çok 
sipariş verilen ürünlerin stokları detaylı 
bir şekilde incelenmeli ve müşterilerin son 
anda sipariş verebilecekleri de hesaba 
katılmalı. 

Stokları tükenen ürünler belirlendikten son-
ra ise stokları olabilecek en kısa süre-
de güncellemek gerekiyor. Çünkü online 
kullanıcılar, ürünleri için fazla beklemeyi 
tercih etmiyorlar ve dolayısıyla satın alma-
yı istedikleri ürünlerin stoğa girmesi için 
ayıracak çok fazla zamanları da olmuyor. 
Stokları zamanında güncellemek bu an-
lamda hem ürün siparişi verecek müşte-
rileri mağdur etmemeyi hem de firmanın 
imajını güçlendirmeyi mümkün kılıyor.

Lojistik süreçlerini iyileştirin

Stokların yeterli duruma gelmesi kadar 
ürünlerin sahiplerine en kısa zamanda 
ulaştırılabilmesi de kritik bir önem taşıyor. 

‘‘Alışverişlerin yoğunlaştığı eylül-ekim aylarında fırsatların değerlendirilebilmesi için tüm 
hazırlıkların tamamlanmış olması gerekiyor’’

Okula Dönüş Sezonuna Hazır Mısınız?

Online kullanı-
cılar, ürünlerine 
kavuşmak için 
fazla beklemeyi 
tercih etmiyorlar

IdeaSoft, Genel Müdür
    @seyhunozkara

Seyhun Özkara
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Ürün teslimatla-
rının planlanan 
zamanda gerçek-
leşmesi, müşte-
rilerin sadaka-
tini kazanmada 
büyük bir rol 
oynuyor

Bu doğrultuda, okula dönüş sezonunda 
sipariş gönderimlerinin sıklaşabileceği ola-
sılığını göz önünde bulundurarak lojistik 
çözümlerini iyileştirmek en mantıklı adım 
olacaktır. Bunun için lojistik süreçlerini yü-
rüten kargo firması gibi iş ortakları ile 
iletişime geçilebilir, ek çözümler üretmek 
için ortak paydada buluşulabilir. 

Ürün teslimatlarının planlanan zamanda 
gerçekleşmesi, müşterilerin sadakatini ka-
zanmada büyük bir rol oynadığından do-
layı bu noktaya önem vermekte yarar var. 
Böylece online mağazanızdan ilk defa 
alışveriş yapan müşterilerin bile daha son-
raki ihtiyaçları için yeniden markanızı ter-
cih etmeleri adına ilk ve en önemli adım 
atılmış olacaktır. 

Pazarlamaya ağırlık verin

Okul sezonu yaklaşırken tüketicileri mar-
kanız, online mağazanız üzerinden satı-
lan ürünler ve okula dönüş sezonuna özel 
kampanyalarla ilgili bilgilendirmek için 
online/offline pazarlama çalışmalarına 
yoğunlaşmak, satışları artırmanıza önayak 
olacaktır. Bu sayede daha geniş kitlelere 
ulaşabilir ve hatta sepet ortalamasının art-
masına dahi katkıda bulunabilirsiniz.

Ancak tabii ki öncelikle pazarlama çalış-
maları için ne kadarlık bir bütçe ayıraca-
ğınızı belirlemenizde fayda var. Bu bütçe 
de hangi iletişim kanallarının kullanılacağı, 
hangi reklam formatlarına ağırlık verilece-
ği, gösterim sıklığının nasıl olacağı gibi 
faktörler değerlendirerek hazırlanabilir.

Müşteri desteğine önem verin

Satış öncesi, sırası ve sonrasında müşte-
rilerle iletişim kurmak, zihinlerindeki soru 
işaretlerine yanıtlar bulmak, sorunlarını 
çözmek için destek altyapısı sunmak; müş-
teri memnuniyeti açısından oldukça önem-
li. Özellikle okula dönüş sezonunda her 
müşterinin karşısında bir muhatap bulabi-
leceğine inanmasını sağlamak hem e-tica-
ret satışlarını hem de marka imajını uzun 
vadeli bir şekilde korumayı büyük ölçüde 
etkiliyor. 

Bu anlamda müşterilerin alışveriş öncesin-
den sonrasına kadar kaliteli bir hizmet 
alabilmesi için yoğun dönem sona ere-
ne kadar müşteri destek departmanına ek 
bütçe ayırmak da iyi bir çözüm olabilir. 
Gerekiyorsa müşteri destek ekibine sezon 
yoğunlaşmadan konuyla ilgili olarak eği-
timler dahi verilebilir. 
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İnternetin yaygınlaşmasıyla birlikte 
coğrafi sınırların ortadan kalktığı gü-
nümüzde artık pek çok ülke vatan-
daşı, ihtiyaçlarını farklı ülkelerde bu-
lunan e-ticaret işletmeleri aracılığıyla 
karşılamayı tercih ediyor. Sınır ötesi 
online ticaretin her geçen gün daha 
fazla hacme ulaştığı bu ortamda, e-ih-
racat Türkiye’deki işletmeler için de 
önemli bir fırsat olarak değerlendi-
riliyor. 

Ancak elbette e-ihracatta uzun vadeli 
bir başarı yakalayabilmek için ürün/
hizmet satışı yapılması hedeflenen ül-
kelerin pazar özelliklerinin bilincinde 
olmak kritik bir önem taşıyor. İşte T.C. 
Ekonomi Bakanlığı tarafından kamuo-
yu ile paylaşılan 2018-2020 E-ihra-
cat Stratejisi ve Eylem Planı’na göre 

Türk e-ticaret firmaları için en uygun 
yabancı pazarlar ve bu pazarların 
belirgin özellikleri...

Çin

Çin, e-ticaret ve mobil ticaret açı-
sından taşıdığı büyük potansiyel ile 
Türkiye’deki işletmeler için oldukça 
verimli bir pazar olarak karşımıza 
çıkıyor. Üstelik 2020 yılına gelindi-
ğinde sınır ötesi e-ticaret işlemlerinin 
ülkenin toplam uluslararası ticaretin-
deki payını yüzde 37’ye çıkarması 
bekleniyor. Bu da yabancı yatırımcılar 
için Çin’in dikkate değer bir pazar 
olduğuna işaret ediyor. Yaklaşık 1,5 
milyar nüfuslu Çin, özellikle tekstil ve 
deri ürünleri kategorisinde Türkiye’de-
ki işletmecilerin rekabette avantaj ya-

ratabileceği bir pazar oluşturuyor. 

Öte yandan Çin’e satış yapmak iste-
yen işletmelerin pazarlama çalışmala-
rına ağırlık vermesinde büyük fayda 
var. Özellikle sosyal medyanın Çin 
e-ticaretinde önemli bir yere sahip ol-
duğu göz önünde bulundurulduğunda 
Türk işletmecilerin sosyal medya pa-
zarlamasına yoğunlaşmaları gerektiği 
ortaya çıkıyor.

ABD ve Kanada

Amerika Birleşik Devletleri’nde 15 yaş 
üzerindeki nüfusun yüzde 67’si online 
alışveriş alışkanlığı edinmiş durumda. 
Aynı şekilde Kanada’da da e-ticarete 
katılım oranı oldukça yüksek. Fakat 
coğrafi şartlardan ötürü iade ve ürün 

‘‘E-ihracat Türkiye’deki işletmeler için de önemli bir fırsat olarak değerlendiriliyor’’

Türk E-ticaret Firmaları İçin 
Potansiyeli Yüksek Yeni Pazarlar

KATKILARIYLA
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değişimlerinin maliyetli olması, dağıtım sü-
recinin uzaması gibi nedenlerden dolayı bu 
bölgelerde sınır ötesi ticaretin e-ticaret kadar 
ilerlemediği görülüyor. Buna karşın, küresel 
ölçekte hizmet sunan iş ortaklıkları kurmak, 
pazarda yaygın olarak kullanılan kredi kart-
ları ile ödeme almak, müşteri memnuniyetine 
önem vermek, bu anlamda Türk işletmeleri 
birkaç adım öne taşıyabilir.

Avrupa

Avrupa ülkeleri e-ticaret hacimlerine göre sı-
ralandığında İngiltere’nin başı çektiği, Fran-
sa’nın ikinci sırada olduğu ve daha sonra 
ise Almanya’nın yer aldığı gözlemleniyor. Bu 
da söz konusu ülkelerde e-ticaretin peraken-
de sektörünün itici gücü konumunda olduğu-
na işaret ediyor. 

İngiltere’de akıllı telefon kullanım oranının 
yüksek olması, bu pazarı özellikle mobil tica-
ret açısından öncelikli hale getiriyor. Buna ek 
olarak Fransa’da e-ihracat anlamında moda 
ve teknoloji ürünlerine rağbet edildiği görü-
lüyor. Sınır ötesi ticaret fikrine son derece 
açık olan Almanya’yı ise satın alım gücü 
bakımından Avrupa’nın en yüksek e-ihracat 
potansiyeli taşıyan ülkesi olarak tanımlamak 
mümkün.

Birleşik Arap Emirlikleri

Son dönemlerde e-ticaretin en hızlı büyüme 
kaydettiği bölgelerden olan Orta Doğu’da, 
özellikle B2C e-ticaret anlamında en yük-
sek potansiyeli taşıyan pazarın Birleşik Arap 
Emirlikleri olduğu sonucuna ulaşılıyor. Buna 
benzer biçimde yurt dışından alışverişin de 
dikkate değer biçimde yaygınlaşmaya başla-
dığı biliniyor. Bölgedeki yüksek gelir düzeyi, 
ucuz internet altyapısı ve gelişmiş lojistik sis-
temi, Birleşik Arap Emirlikleri’ni Türkiye’deki 
işletmeler için değerlendirilebilecek bir pazar 
haline getiriyor.

Azerbaycan

Azerbaycan’da e-ticaretin geliştirilmesine yö-
nelik devlet destekli çalışmaların sürdürülmesi-
ne karşın tüketicilerdeki güven kaygısı, lojistik 
altyapı yetersizliği gibi nedenlerden dolayı 
sektör, gelişmiş ülkelerin gerisinde kalmıştır. 
Bu koşullar, Azerbaycan pazarına yatırım 
yapmayı planlayan Türk e-ticaret firmaları-
nın rekabette kalıcı bir konum elde edebilme 
olasılıklarını son derece güçlendiriyor. Dola-
yısıyla kalite ve fiyat faktörlerine önem veren 
Türk işletmelerinin Azerbaycan’da öncü bir 
güç haline gelebileceklerini savunmak yanlış 
olmayacaktır.

Yaklaşık 1,5 mil-
yar nüfuslu Çin, 
özellikle tekstil 
ve deri ürünleri 
kategorisinde 
önemli bir pazar 
oluşturuyor
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Aracı hizmet sağlayıcılar, 6563 sayılı 
Elektronik Ticaretin Düzenlenmesi Hak-
kında Kanun’da tanımlanmıştır. Bu kişiler, 
başkalarına ait iktisadi ve ticari faaliyetle-
rin yapılmasına elektronik ticaret ortamını 
sağlayan gerçek ya da tüzel kişiyi ifa-
de eder. Pazar yeri iş modelini gerçek-
leştirenler bunlara örnektir. Aracı hizmet 
sağlayıcının sitesi üzerinden hizmet veren 
veya ürün satanlar ise bu 
grupla karıştırılmamalıdır; 
onlar hizmet sağlayıcıdır. İki 
grubun da yasalarla belirle-
nen yükümlülükleri birbirin-
den farklıdır. Yani e-ticaret 
siteniz üzerinde siz değil, 
başka kişi ve kurumlar ken-
di ürün veya hizmetlerinin 
ilanlarını yayımlıyor, mağa-
zalarını açıyor, araç ilan-
larını veriyor, alım/satım/
kiralama/dağıtım yapıyorsa; 
bu durumda siz aracı hiz-

met sağlayıcı, onlar da hizmet sağlayıcı 
kapsamına giriyor.

Turizm sektöründe de turu, seyahati, ote-
li, aracı, uçağı, otobüsü veya paket turu 
düzenleyen ve bir başkasına ait sitede 
satanlar hizmet sağlayıcı, bunu doğrudan 
düzenlemeyen ancak hizmet sağlayıcının 
ürün veya hizmetini elektronik ortamda 

satmasına aracılık edenler, 
aracı hizmet sağlayıcı grubu-
na girer. Kısaca aracı hizmet 
sağlayıcı; site üzerindeki hiz-
meti veren, ürünü satan, ilanı 
yayımlayanın doğrudan kendisi 
değildir. Dipnot olarak hatırla-
talım, ilgili kanun ve yönetme-
likle aracı hizmet sağlayıcılar, 
hizmet sağlayıcıların sağladığı 
içeriği, ürünü, hizmeti hukuka 
aykırı mı diye kontrol etmekle 
yükümlü kılınmamıştır. Ancak 
yasalarda belirtilen şekillerde 

‘‘Pazar yeri iş modelini gerçekleştirenler aracı hizmet sağlayıcı, aracı hizmet sağlayıcının 
sitesi üzerinden hizmet veren veya ürün satanlar ise hizmet sağlayıcıdır’’

Bilişim Avukatı 
    sebnem@hukukcu.com

Av. Şebnem Ahi

Kullanıcılarına 
ait kişisel verileri 
toplamaya başla-
dığı anda e-ti-
caret sitesi, veri 
sorumlusu olarak 
değerlendirilir

Aracı Hizmet Sağlayıcılar Ve Kişisel Veriler
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bilgilendirme, sistemi güncel tutma, kayıt 
tutma, kişisel verilerin güvenliğini sağlama 
yükümlülükleri sabittir.

Aracı hizmet sağlayıcılar da aynı hizmet 
sağlayıcılar gibi yaptığı işlem ve sunduğu 
hizmetler gereği elde ettiği kişisel verilerin 
güvenle muhafazasını sağlamak ve hukuka 
aykırı olarak bunlara erişilmesini ve işlen-
mesini önleme amacıyla gerekli tedbirleri 
almak zorundadır. Kişisel verileri ilgili ki-
şinin açık rızasını içeren onayı olmadıkça 
bu verileri üçüncü kişilerle paylaşamaz, iş-
leyemez ve başka amaçlarla kullanamaz. 
Ancak elbette yönetmelik gereği e-ticaret 
işlemlerine dair elektronik kayıtları işlem 
tarihinden itibaren 3 yıl süre ile saklamak 
ve talep halinde bu kayıtları Ticaret Ba-
kanlığı’na sunmak zorundadır. 

Bu noktada aracı hizmet sağlayıcının 
KVKK gereği veri sorumlusu mu, veri işle-
yen mi olduğunun tespiti önem taşır. Kul-
lanıcılarına ait kişisel verileri toplamaya 
başladığı anda e-ticaret sitesi, veri sorum-
lusu olarak değerlendirilir. Aracı hizmet 
sağlayıcı, veri sorumlusu olduğu durumda, 

verilerin elde edilmesi, işlenmesi, korunma-
sı, saklanması ve imhasına dair yürürlükte-
ki mevzuata ve sitede yayımladığı hukuki 
taahhütlere uymakla yükümlüdür.

Veri sorumlusu ve veri işleyen sıfatı, veri 
işleme faaliyetinin niteliğine göre ilgili 
tarafı tanımlar. Dolayısıyla herhangi bir 
gerçek veya tüzel kişi yürüttüğü farklı faa-
liyetleri nedeniyle aynı zamanda hem veri 
sorumlusu hem de veri işleyen olabilir. Ör-
neğin, pazar yeri modelindeki bir siteye 
üye olunurken sağlanan bilgiler bakımın-
dan pazar yeri veri sorumlusu iken üye 
olunmadan doğrudan satıcıya bilgi sağ-
layarak alışverişin yapıldığı bir durumda 
veri sorumlusu artık o sitede satış yapan 
gerçek veya tüzel kişidir.

Yine de veri sorumlusu olan platformlar, 
gizlilik politikalarını oluşturup işledikleri ki-
şisel verilere dair aydınlatma yükümlülüğü-
nü yerine getiriyor olmalıdır. Sonuç olarak 
bu konuda özellikle KVKK kapsamındaki 
yükümlülükler iyice incelenmeli ve sistem 
bu yükümlülüklere uyacak şekilde kurul-
malıdır.

Veri sorumlusu olan 
platformlar, gizlilik 
politikalarını oluştu-
rup işledikleri kişisel 
verilere dair aydınlat-
ma yükümlülüğünü 
yerine getiriyor 
olmalıdır
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“Türkiye İnternet Alışveriş Alışkanlıkları
Açısından Dünyada Sayılı Ülkelerden Birisi”

Turna.com CEO’su Kadir Kırmızı ile seyahat 
alışkanlıkları ve online uçak bileti alışverişi üzerine konuştuk.
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Turna.com’un hikayesini 
bizimle paylaşabilir misiniz?

Turna.com, Türkiye’nin en çok be-
ğenilen online uçak bileti sitesi ve 
uygulaması. Hem web üzerinden 
hem de iOS ve Android uygulama-
larımız aracılığıyla tüm havayollarını 
karşılaştırarak en ucuz uçak biletini 
bulup satın alabileceğiniz hizmeti 
sunuyoruz. Turna.com’un en önemli 
özelliği kolay kullanılabilir olması. 
Tasarımı ve kullanıcı deneyimini çok 
önemsiyoruz ve bu konuya çok fazla 
zaman ayırıyoruz. Bu sayede Türki-
ye’nin en prestijli ödüllerinden Altın 
Örümcek’te “En İyi Seyahat Sitesi” 
ödülünü aldık. 

Klasik uçak bileti platformlarından 
bizi ayrıştıran çok yenilikçi özellik-
lerimiz var. Bunların başında, müş-
terilerimizin her uçuşlarından puan 
kazanabildikleri ve kazandıkları pu-
anlarla bedava uçabildikleri sadakat 
programımız bulunuyor. Turna Puan-
lar sayesinde 5-6 uçuştan biri be-
davaya gelebiliyor. Bunun yanında, 
tüm uçuşlar için önümüzdeki bir yılın 
fiyat grafiklerini sunuyoruz. Uçuş-fi-
yat grafiğini sunabilmek için kendi 
geliştirdiğimiz algoritmamızı kullanı-
yoruz ve doğru sonuçları verebilmek 
için her gün 2 milyondan fazla uçuş 
verisi işliyoruz. 

Ek bir özellik olarak Türkiye’de ilk 
defa bizim geliştirdiğimiz ve baş-
ka bir örneği bulunmayan kredi 
kartı puanları ile uçak bileti satın 

alabilme imkanı sunuyoruz. Müşte-
rilerimiz kartlarında biriken (World, 
Bonus, Axess, Maximum, Cardfinans, 
Paraf vb.) puanları Turna’ya aktarıp 
uçuşlarında bu puanlardan yararla-
nabiliyorlar. Elit üyelik seviyesindeki 
müşterilerimiz arkadaşlarını davet 
ettiklerinde ömür boyu arkadaşının 
satın aldığı tüm biletlerden yüzde 
10 oranında puan kazanabiliyorlar. 

Yine Türkiye’de ilk kez bizim sun-
duğumuz “Koşulsuz Bilet İptali” hiz-
metinden bahsetmek gerekiyor. Bu 
hizmetten yararlanmayı seçen müş-
terilerimiz biletlerini uçuşa 2 saat 
kalana kadar gerekçe belirtmeye 
gerek kalmadan, özgürce iptal edip 
bilet tutarının yüzde 90’ını iade ala-
biliyorlar. Çok fazla satış yaptığımız 
için havayolları ile özel anlaşmalar 
yapıp çok uygun fiyatlarla müşterile-
rimize sık sık kampanyalar sunabi-
liyoruz. Bu kampanyalarda herhan-
gi bir yerde bulunamayacak kadar 
uygun fiyatlarla müşterilerimizin se-
yahat etmesini özendirmeye gayret 
ediyoruz. 

Önemli bir konudan 
daha bahsetmekte 
yarar var. Müşterile-
rimize 7/24 destek 
veren yetenekli bir 
çağrı merkezimiz var. 
Bunun ötesinde, sek-
törde yalnızca Turna.
com’da olan ve satış 
sonrasında müşterileri-
mizi rahat ettiren bir 

özelliğimiz daha var. Müşterilerimiz 
iptal ve değişiklik işlemlerini online 
olarak yapabiliyor. Bunun için tele-
fonla bizi aramasına gerek kalmıyor. 
Bu sayede yalnızca satış sürecinde 
değil, satış sonrasında da destek ih-
tiyacına en kolay çözümleri üretmek 
istiyoruz. En avantajlı fiyatları sun-
mak yetmez, aynı zamanda ihtiyaç 
duyduğunda müşterinizin yanında 
olmanız gerekiyor. 

Tüm bu özellikler aslında müşterisini 
anlamak için çok çaba harcayan ve 
onun ihtiyaçlarına dönük bir yakla-
şımın ürünü. Uygun fiyatın yanında 
sunduğumuz ek özellikler kulaktan 
kulağa duyulmamızı sağlıyor ve müş-
teri sayımızın katlanarak artmasına 
neden oluyor. Bu durum bizi büyük 
bir reklam masrafından da kurtar-
dığı için kazancımızı müşterilerimiz-
le paylaşma yoluna gidebiliyor ve 
daha uygun fiyatlar sunabiliyoruz.

Türkiye’de tüketicilerin online 
bilet satışına bakış açıları na-
sıl?

Türkiye sınırlarının dışında da 
faaliyet göstermeyi planladı-
ğımız için dünyadaki bütün 
ülkeleri kapsayan bazı araştır-
malarımız oldu. Bu araştırma-
lardan da gördük ki Türkiye 
kredi kartı penetrasyonu, cep 
telefonu sahipliği, internet alış-
veriş alışkanlıkları açısından 
dünyada sayılı ülkelerden bi-
risi. 

Uçuş-fiyat grafiği-
ni sunabilmek için 
kendi geliştirdiği-
miz algoritmamızı 
kullanıyoruz

röportaj
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Şu anda tüketicilerin önem-
li bir bölümü zaten bilet 
satın alma işlemlerini web 
ya da mobil uygulamalar 
üzerinden gerçekleştiriyor. 
Son dönemde online seya-
hat acentelerine doğru bir 
pazar kayması yaşanıyor. 
Tüketici online bilet satın 
almanın kolaylığına alışmış 
durumda. Biz Turna.com 
olarak kullanıcı deneyimini 
mükemmelleştirmeye odaklanıyoruz. 

Online kanallar üzerinden uçak 
bileti satın alan bir tüketicinin 
satın alma kararını etkileyen 
öncelikli kriterler neler?

Online bilet satın almada en belir-
leyici faktör güven. Tüketici güven-
mediği sitede daha ucuz bilet bul-
duğunda bile satın alma yapmaktan 
genellikle uzak duruyor. Bildiği ve 
güvenilir markalara yöneliyor. Sürek-
li bilet satın alması için yaşadığı 
deneyimi de önemsiyor. Bu nedenle 
kullanıcıya sağlanan kolaylıklar çok 
önemli. Satın alma sırasında ve son-
rasında sunulan hizmetler müşterinin 
kalıcı olmasını belirliyor. 

Peki Türkiye’de tüketicilerin 
seyahat alışkanlıklarını nasıl 

değerlendiriyorsunuz? 

Türkiye’deki tüketicileri 
hava yolu seyahati açısın-
dan birkaç segmente ayırı-
yoruz. İş insanları, yurt içi 
tatilciler, yurt dışı tatilciler 
ve genç kaşifler. Özellik-
le genç kaşifler ilginç bir 
grup. Bu grup nereye ucuz 
uçak bileti varsa oraya 
seyahat edebiliyor. 

Biz de onlar için bazı özel ürünler 
geliştiriyoruz. Örneğin, Turna.com/
ucak-bileti/avrupa sayfasına girdiğin-
de önümüzdeki 3 ayda gidebileceği 
en ucuz destinasyonları fiyatları ile 
birlikte görebiliyor. Buradaki fiyatla-
ra göre hangi şehri gezeceğine ka-
rar veriyor. 

E-ticaret firmaları için 
müşteri sadakati ka-
zanabilmek kritik bir 
öneme sahip. Siz bu an-
lamda nasıl bir yol izli-
yorsunuz?

Bizim oldukça anlaşılır bir 
sadakat programımız var. 
Bu sadakat programı üye-
lere satın aldıkça puan 
kazandırıp puanları da bir 

sonraki uçuşta hemen indirim olarak 
kullanılabilir hale getiriyor. Bunun 
yanında kişiselleştirilmiş teklifler su-
nuyoruz. 

Müşterimizi anlayıp, bir sonraki 
destinasyonunu yapay zeka algorit-
maları ile tahmin ettiğimiz bilimsel 
çalışmalarımız var. Bu sayede müşte-
rilerimize özel fırsatlar ve özel indi-
rimler sunabiliyoruz. Ayrıca bilet sa-
tın alındıktan sonraki hizmetlerimizle 
fark yaratıyoruz. Online bilet iptal 
ve değişikliği gibi hizmetlerimizle 
zaman kazandırıyoruz. 

Turna.com’un aktif bir blog’u 
olduğunu biliyoruz. Peki blog 
çalışmaları, satışları ne yönde 
etkiliyor?

Turna.com Blog, içerikle-
riyle çok önemli bir ihti-
yaca cevap veriyor. Bazı 
konularda Türkçe kaliteli 
içerik çok az. Biz tren-
di de dikkate alarak içe-
riklerimizi oluşturuyoruz. 
İçerikleri konusunda uz-
man blogger ve yazarlar 
oluşturuyor. Yazıların ve 
yazarların kalitesi, okun-
mayı ve paylaşmayı etki-
leyen faktörlerin başında 

Tüketici güven-
mediği sitede 
daha ucuz bilet 
bulduğunda bile 
satın alma yap-
maktan genellikle 
uzak duruyor

Müşterimizi an-
layıp, bir sonraki 
destinasyonunu 
tahmin ettiğimiz 
bilimsel çalışma-
larımız var
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geliyor. Bizim buradaki ilk amacımız marka bilinirliğini 
artırmak ve akılda kalmak. Turna Blog’un satışlara çok 
büyük bir katkısı yok. Blog çok uzun soluklu, zaman ve 
emek isteyen bir iş. Ziyaretçilere katma değerli içerik 
sunduğunuzda, bunun geri dönüşü çok uzun zaman alır. 
Biz bunun farkındayız ve katma değerli içerik sunmaya 
devam edeceğiz. 

Dünyada ve Türkiye’de online bilet satışının gele-
ceği hakkında neler öngörüyorsunuz?

Dünyadaki ve özellikle batı dünyasındaki trendler, Türkiye 
için de bazı ipuçları veriyor. Bilet pazarının büyük bir 
kısmı online yapılmaya başlandı ve giderek online payı 
artıyor. Aynı zamanda, online havayolu sitelerinden de 
karşılaştırma sitelerine önemli bir kayma var. 

Geçtiğimiz yıla göre, Türkiye pazarında havayolu marka 
aramalarının oranı azalırken online hizmet sunan karşı-
laştırma sitelerinin marka arama payında ciddi bir artış 
var. Böyle devam ederse, online uçak bileti karşılaştırma 
hizmeti sunan OTA’ların payı zaman içinde de daha da 
artacağa benziyor. 

Bunun yanında, müşterilerin markalara yöneldiğini görüyo-
ruz. Güven gittikçe artan bir önem kazanıyor. Bu durumda 
pazarın konsolide olmasını sağlıyor. Önümüzdeki dönem-
de birkaç marka piyasanın önemli bir bölümünü domine 
etmeye başlayacak. Bunu şimdiden görmeye başladık bile. 

Son olarak, Turna.com’un 2018’in kalan kısmı ve 
2019’a dair plan ve hedeflerinden bahsedebilir 
misiniz?

Stratejilerimizden biri öncelikle mobil. Bundan sonra mo-

bilin daha da önem kazanacağını düşünüyoruz. Önemli 
yeniliklerimizi öncelikle mobilden sunacağız. Yakın dö-
nemde kart saklama, havayolu sadakat programlarının 
entegrasyonu, fiyat alarmı gibi bazı kolaylaştırıcı özellik-
leri sunmaya başlayacağız. Bunun yanında üzerinde ça-
lıştığımız, Türkiye pazarında ilk olacak bazı yeniliklerimiz 
olacak. 2019’da yurt dışına çıkma planımız var. Özellikle 
Almanya ve Suudi Arabistan bizim için çekici görünüyor.

BÜYÜTEÇ

Günlük satış adeti: 1500
Sepet başına ortalama ürün adeti: 1,5 bilet
Sepet ortalaması: 400 TL
Aylık e-ticaret ziyaretçi sayısı: 600.000
Kayıtlı kullanıcı sayısı: 230.000
Sitede yer alan farklı havayolu firması sayısı: 1300 
En çok ilgi gören bilet kategorisi: İzmir – İstanbul uçak bileti
En hızlı büyüyen kategori (son 1 yıl): Yurt dışı (Belgrad, Kiev)
Haftanın en çok online işlem yapılan günü: Pazartesi
Günün en çok online işlem yapılan saati: 15:00 – 16:00
Yılın e-ticarette en aktif dönemi: Temmuz - Ağustos
En verimli online reklam kanalı: Google Ads, Instagram
Kadın - erkek tüketici oranı: % 43 Kadın - % 57 Erkek
Yaş gruplarına göre en aktif tüketici grupları: 25-44 yaş
En çok alışveriş yapan 3 il: İstanbul, Ankara, İzmir
Satın almanın en çok arttığı 3 il (son 1 yıl): Gaziantep, Kayseri, Konya
Online satışların yıldan yıla artış oranı: % 44
Online trafiğin yıldan yıla artış oranı: % 20
E-ticaret alanında çalışan sayısı: 27
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Bengü Sarıca Dinçer
E-ticaret Çağı, Editör
bengu.dincer@eticaretcagi.com

Özel Altyapı

VS
Hazır Altyapı

E-ticaretçinin Kritik Seçimi:E-ticaretçinin Kritik Seçimi:E-ticaretçinin Kritik Seçimi:E-ticaretçinin Kritik Seçimi:
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e-ticaret altyapısı

İşletmelere fiziksel bir mağaza sa-
hibi olmaya dahi gerek duyma-
dan 7 gün 24 saat ürün/hizmet 
satışı yapma imkanı sunan ve tü-
keticilerin de ev/ofis konforunda, 
birkaç tuş hareketiyle pratik bir 
şekilde alışveriş ihtiyaçlarını gider-
melerini mümkün kılan elektronik 
ticaret, ticari süreçleri tüm dünya-
da dönüştürmeyi sürdürüyor. Üs-
telik hem müşterilere hem de fir-
malara sayısız avantaj sağlayan 
e-ticaret, her geçen saniye sektöre 
katılım sağlayan farklı 
girişimlerle büyümeye 
devam ediyor. 

E-ticaret ekosisteminin 
hızlı bir ivmeyle büyü-
mesinde hiç şüphesiz 
ki tüketicilerin gösterdiği 
yoğun ilginin rolü büyük. 
Hatta Statista’nın paylaş-
tığı araştırma verileri, 
e-ticaret alışverişi yapan 
tüketici sayısına paralel 

olarak harcamaların da arttığına 
işaret ediyor. Buna göre 2017 
yılında 2,3 trilyon ABD dolarına 
ulaşan e-ticaret satışlarının 2021 
yılına gelindiğinde 4,5 trilyon do-
lara yükselmesi bekleniyor. 

Rakamlar doğrultusunda, fiziksel 
mağazası olan firmalar için de 
daha geniş kitlelere ulaşmak an-
lamına gelen e-ticaretin ticaret ha-
yatına sıfırdan başlayacak olan-
lar için de oldukça cazip olduğu 

rahatlıkla söylenebilir. 
Ayrıca işe giriş süreç-
lerinin diğer birçok iş 
koluna kıyasla daha 
pratik olması da e-tica-
retin cezbeden tarafla-
rından. Çünkü e-ticare-
te başlamak için temel 
olarak aktif bir şirkete 
ve satış yapmayı müm-
kün kılacak bir e-tica-
ret altyapısına sahip 
olmak yeterli. Fakat el-

bette rekabetin tırmandığı e-ticaret 
sektöründe müşteri ihtiyaçlarına 
en doğru yanıtı verebilmek için en 
doğru e-ticaret altyapısını seçmiş 
olmak gerekiyor. 

Neden bir e-ticaret 
altyapısına ihtiyaç duyulur?

Geleneksel ticarette ürünleri ya 
da hizmetleri müşterilerin beğe-
nisine sunabilmek için öncelikle 
fiziksel bir mağaza sahibi olmak 
gerektiği herkesin malumu. Bu ma-
ğazayı ürünlerle donatmak, ma-
ğaza vitrinini ilgi çekici biçimde 
düzenlemek, müşterileri ürünlerle 
ilgili bilgilendirecek satış danış-
manları istihdam etmek, ürünlere 
kolay erişmeyi mümkün kılacak 
bir mağaza içi düzenlemeye sa-
hip olmak, ürünleri depolayacak 
bir alan yaratmak ve satışı so-
nuçlandırmak için ödeme almayı 
sağlayacak teçhizatların olması 
da ticaret altyapısının sac ayak-

Online mağazanın 
altyapısını oluşturan 
her şeyi içeren 
yazılımlar sayesinde 
internet üzerinden 
satış yapmak müm-
kün hale geliyor
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larından. 

E-ticaret altyapısını aynı şekilde 
ele almak mümkün. Dolayısıyla 
ancak online mağazanın altyapı-
sını oluşturan her şeyi içeren ya-
zılımlar sayesinde internet üzerin-
den satış yapmanın söz konusu 
olduğu söylenebilir. E-ticaret işi 
yapmaya zemin hazırlayan alt-
yapılar, işletmelerin ihtiyaçlarına 
özel çözümler üretebildiği gibi 
temel donanımlara sahip hazır 
paketler halinde de kullanıma 
sunulabiliyor. Bu yazılımlara pro-
fesyonel olarak e-ticaret yazılı-
mı geliştiren altyapı sağlayıcıları 
üzerinden ulaşılabilir veya bir 
web geliştiricisinden destek alı-
narak da sahip olunabilir. 

Bu noktada, işletmenin e-ticaret 
sektöründe ileri noktalara ulaş-
masında ya da rekabette arka 
plana düşmesinde etkili olan alt-
yapı seçeneğine karar verirken 
barındırdığı özelliklere büyük 
önem verilmesi gerektiği ortaya 
çıkıyor. Buna ek olarak, genel 
hatları itibarıyla işe başlangıç 
süreçleri oldukça pratik olan e-ti-
carette altyapı seçerken tüketici 
eğilimlerinin, teknolojinin ve sek-

törün geleceğinin de hesaba ka-
tılarak hareket edilmesi gerektiği 
asla unutulmamalı. 

Sizin için en 
doğru altyapı hangisi?

Her e-ticaret işletmecisinin farklı 
ihtiyaçları olabileceği için han-
gi e-ticaret altyapı seçeneğinin 
en doğru karar olacağına da 

yine işletmeler karar vermeli. Bu 
nedenle işletmecilerin hedefleri, 
pazarın mevcut durumu, rekabet 
koşulları, ürün/hizmet kategorisi 
gibi değişkenler doğrultusunda 
kendileri için en doğru altyapıya 
karar vermek üzere özenli bir 
değerlendirme süreci yürütmele-
rinde büyük yarar var. 

Ayrıca sektörde başarı yakala-

PlatinMarket 
Genel Müdür

Fatih Balkan

Ülkemizde e-ticaret pazarı 2000 yılına kadar ne-
redeyse yok denecek kadar azdı. Pazar, birkaç 
firmanın tekelindeydi. O dönemler SaaS modeli 
olmadığı için e-ticaret işletmesinin maliyetleri çok 
yüksekti. 2000 yılından sonra PlatinMarket gibi 
e-ticaret servis sağlayıcıların hizmetlerine başlama-
sı ile e-ticaret yapacaklar için işletme maliyetleri 
büyük oranda düşürüldü.

Hazır e-ticaret altyapıları, sunucu ve yönetim ma-
liyetlerini düşürür. E-ticaret sitenizin normal şartlar-
da sunucu ve yönetim maliyetleri yüksektir. Sunucu 
yönetiminin profesyonel kişiler tarafından yapılma-
sı gereklidir. E-ticaret paketi kullanmanın önemli 
avantajlarından biri, bu maliyetleri servis sağlayı-
cınızın üstlenmesidir. Sizin işinize odaklanmanızı 
ve teknik konular ile para ve zaman harcamanızı 
engeller.

Hazır paket kullandığınızda, servis sağlayıcı şir-
ket tarafından yazılımlarınız güncellenir. Yenilikler 
ve gereksinimler en hızlı şekilde sisteme eklenir. 
Yazılımcı istihdamı sağlamanıza gerek kalmaz. 
Sunucu yönetimi ve kodlama, profesyonel eller 
tarafından yapıldığı için sistemde oluşabilecek 
açıklar anında kapatılır. Zorunlu olarak çıkan gü-
venlik güncellemeleri dünya ile aynı anda sitenize 
uygulanır.

E-ticaret servis sağlayıcıları günümüzde sade-
ce e-ticaret altyapısı değil; e-ticaret için banka 
oran anlaşmaları, kargo gönderim anlaşmaları, 
tedarikçiler ile olan anlaşmalar gibi birçok alan-
da müşterisine kolaylık sağlayacak faydaları da 
içermektedir. PlatinMarket topluluğunun gücünü 
müşterilerimize fayda sağlaması için kullanıyoruz. 
Kullanmaya devam edeceğiz.

@fatih__balkan
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yan diğer e-ticaret işletmecileri-
nin altyapı tercihlerinin yanında 
altyapı sağlayıcılarının müşteri 
değerlendirmeleri de bu anlam-
da yol gösterici olabilir. Son 
olarak, hiç şüphesiz ki işletme 
büyüklüğü ve altyapı için ayrılan 
bütçenin de değerlendirilmeye 
alınması gerekiyor. 

Sonuç olarak, hazır ve proje-
ye özel altyapıların farklılaşan 
özelliklerinin işletme hedefleri ve 
planlarına uygunluğunun göze-
tilmesi ve ancak bundan sonra 
kritik kararın nihayete erdirilmesi 
gerektiği savunulabilir. Peki e-ti-
caret altyapı seçiminde hazır 
yazılımlar ile özel yazılımlar 
arasında ne gibi farklılıklar bu-
lunuyor?

İlk maliyetler

Maliyetler, altyapı tercihinde 
önemli oranda belirleyici oluyor. 

Çünkü hazır yazılım ile özel ya-
zılım maliyetleri kıyaslandığında 
ortaya çoğu zaman farklı rakam-
lar çıkıyor. Bir SaaS (hizmet ola-
rak yazılım) firmasından hazır 
e-ticaret altyapısı kiralandığında 
abonelik süresini kapsayan tek 
seferlik bir ücret ödenmesi söz 
konusu oluyor. Bu ücrete seçile-
cek e-ticaret paketinin içerdiği 
tüm özelliklerle birlikte altyapı 
sağlayıcısının hizmet politikaları-
na da bağlı olarak müşteri des-
teği, eğitim/seminer gibi önemli 
kalemler de dahil olabiliyor. 

Diğer yandan özelleştirilmiş hiz-
metler içeren bir yazılım için 
standart bir ücret tarifesinden 
söz etmek genellikle mümkün 
olmuyor. Çünkü bu tür altyapı-
lar, proje bazlı hazırlandığı için 
e-ticaret işletmecisinin talep et-
tiği özellikler odağında sıfırdan 
geliştiriliyor. Bu da elbette her 
bir özellik için ayrı bir ücret 

ödeneceği anlamına geliyor. Ay-
rıca yazılımı geliştirecek ekibin 
niteliği de bu anlamda kritik bir 
önem taşıyor. Doğal olarak ekibi 
oluşturan yazılımcıların yeterlili-
ğine göre yazılımın maliyeti de 
değişkenlik gösterebiliyor. 

Buradan yola çıkıldığında hazır 
altyapılar, özellikle yeni e-ticaret 
girişimleri için işe giriş maliyetle-
ri bakımından oldukça ekonomik 
bir seçenek olarak karşımıza çı-
kıyor. Buna karşın büyüme aşa-
masındaki veya hizmet alanını 
genişletmiş büyük işletmelerin 
daha özel ihtiyaçları olabileceği 
göz önünde bulundurulduğunda 
özel yazılımların daha tercih 
edilebilir olacağı sonucuna ula-
şılabilir. 

İşe başlangıç süresi

Hazır altyapı seçeneğinde, genel  
hatlarıyla bir e-ticaret işletmesi-

Hazır yazılım 
ile özel yazılım 
maliyetleri kıyas-
landığında büyük 
farklılıklar ortaya 
çıkıyor

IdeaSoft
İş Ortaklıkları Yöneticisi

Eray Cemal Şentürk

E-ticaret yapan işletmelerin temelde 2 farklı alt-
yapı tercih edebilme şansları var. Bunlardan biri 
özel yazılım üretmek veya ürettirmek, diğer bir 
tercih ise IdeaSoft gibi e–ticaret altyapı sağlayı-
cılarından hazır e-ticaret paketleri alarak hızlı-
ca işe koyulmak. Bu anlamda, işletmeler neden 
hazır e-ticaret yazılımı kullanmalı sorusunu bazı 
ana başlıklarda incelesek daha açıklayıcı ve an-
laşılır olacağını düşünüyorum.

Maliyet: Öncelikle hazır e-ticaret yazılımları ol-
mayan bir dünyada işletme öncelikle sunucu, 
netscaler gibi donanım maliyetlerine girişmek zo-
runda. Bu donanımları satın almak ciddi kaynak 
gerektiriyor, daha önemlisi kurgulanmak istenen 
sisteme uygun donanımlar seçmek gerekiyor. 

Hazır e-ticaret yazılımlarında ise az önce saydı-
ğımız donanım ve uzmanlık maliyetleri binlerce 
firmaya bölündüğünden dolayı normalde sadece 
altyapı için ödeyeceğiniz ücretlerin 1/10’u ka-
dar ücretlere uçtan uca bir çözüm satın almış 
olursunuz. 

Esneklik: E-ticaret yazılımları sanal POS’lar, 
mobil cüzdanlar, pazar yerleri, arama motor-
ları gibi 3. parti sistemlerle entegre çalışmak 
zorundadır. Bu entegrasyonlar sürekli değişir ve 
güncellenir. Mevcut olan yapının sürekli değiş-

mesi ve güncellenmesi dışında bir de sektörde 
yeni ortaya çıkan aktör veya trendlere uymak 
için sürekli geliştirme ihtiyacı duyulacaktır. Hazır 
e-ticaret yazılımlarında bu tarz güncellemeler çok 
önceden plana alınır ve geliştirmeler siz farkın-
da dahi olmadan ve müşterileriniz etkilenmeden 
genelde ücretsiz bir şekilde sağlanır.

Güvenlik ve yasal düzenlemeler: Günü-
müzde e-ticaret ile ilgili hem Türkiye’de hem 
de yurt dışında sürekli yeni kanunlar ve yasal 
düzenlemeler ortaya çıkıyor ve altyapınızın hızlı 
bir şekilde buna uygun hale getirilmesi gere-
kiyor. Hazır e-ticaret yazılımlarında, buradaki 
sorumluluk altyapı sağlayıcıya ait olduğu için 
yasal düzenlemelerin tümü ücretsiz bir şekilde 
altyapı sağlayıcısı tarafından yapılır ve yasal 
düzenlemelerden kaynaklanan cezai durumlarla 
karşılaşmazsınız.

Bilgi, deneyim ve destek: Hazır e-ticaret ya-
zılımları üreten firmalar çok fazla sektöre ve 
çok fazla firmaya hizmet verdikleri için gerek 
sektörün gideceği yön gerekse sizin yapmanız 
gerekenlerle ilgili ileri derecede bilgi sahibidir. 
Ve bu bilgi birikimini altyapı sunduğu firmalarla 
gerek teknik destek gerekse eğitimler aracılığı 
ile paylaşarak onların daha başarılı bir e-ticaret 
firmasına dönüşümlerinde önemli rol oynarlar. 
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Projesoft
Proje Yöneticisi/Bilgisayar 
Mühendisi

yuksel@projesoft.com

Yüksel Eminoğlu

Ekonomideki gelişmeler, her geçen gün e-ticareti 
daha da zorunlu kılmaktadır. Bunun en önemli 
sebebi ise firmaların daha düşük kar marjları 
ile de hayatta kalmayı ve en önemlisi para 
kazanmayı öğrenmeleri gerekliliğidir. E-ticarete 
girecek firmaların ellerinde birçok altyapı türü 
için seçenek vardır. Bunlar; bedava altyapıları 
alıp geliştirmek, kendi ihtiyacına göre altyapı 
için bir ekip oluşturup yazılım geliştirmek ve 
içinde hem tecrübe hem de daha önce binler-
ce müşteri tarafından test edilmiş bir altyapıyı 
tercih edip işin uzmanından destek almak. 

Son seçeneği seçen firmaların en büyük avan-
tajı, öğrenme eğrilerinin çok ama çok kısa 
olmasıdır ve çalıştıkları firmanın tecrübesi ile 
iş hızla hayata geçeceği için masraflarının da 
çok az olması yüzünden de hızla para ka-
zanmaya başlamalarıdır. Daha güzel tarafı ise 
çözüm ortağı olarak seçtikleri firmanın yıllar 
içinde geliştirdiği tüm iş zekası algoritmalarına 
test edilmiş ve hataları temizlenmiş biçimde 
sahip olacaklardır. Bu da firmaları rakiplerinin 

önüne geçirecektir. 

Projesoft olarak 15 yılı aşkın bir süredir fir-
malara e-ticaret altyapıları sağlamaktayız. Gel-
diğimiz konum itibarıyla müşterilerimize paket 
yazılım satan firma konumundan çoktan uzak-
laştık ve artık çözüm ortağından öte onların 
e-ticaret dünyasında bir departmanıymış gibi 
hizmet vermeyi kendimize düstur edindik. Tüm 
Projesoft ekibinin işe bu şekilde yaklaşması 
sayesinde artık e-ticaret müşterilerimiz bizden 
sadece know-how öğrenmiyor, aynı zamanda 
iş yapış şekillerini köklü olarak değiştirdiğimiz 
için rakiplerine göre hem ciro hem karlılık ko-
nusunda önde olma fırsatı elde ediyor. 

E-ticaret altyapısı sağlayan bir teknoloji firması 
olarak firmalara zaman kazandırıyor ve ak-
tardığımız bilgi birikimimiz ile öncelikli olarak 
iş zekası çözümleri sunuyoruz. Bu da müşte-
rilerimize daha az çalışan ile daha verimli, 
yönetilebilir, raporlanabilir ve en önemlisi de 
ölçeklendirilebilir bir çözüm sunuyor. 

nin ticarete başlayabilmesi için 
gerekli olan özellikler halihazır-
da bulunduğu için altyapıyı tes-
lim aldıktan kısa bir süre sonra 
işe başlamak mümkün. Uzun ya-
zılım geliştirme sürecini bekle-
mek zorunda kalmak istemeyen 
e-ticaret girişimcileri için zaman 
avantajı sağlayan hazır altyapı-
lar ile standart temalardan biri 
seçilerek ilerlenebiliyor. Özel alt-
yapılarda ise işletmenin kendine 
özel bir yazılım geliştirileceği 

için işe başlangıç süresi de ya-
zılımın tamamlanma zamanına 
göre değişkenlik gösterecektir. 
Çoğu zaman aylar gerektiren bu 
sürecin uzaması ya da kısalma-
sı, e-ticaret işletmesinin ihtiyaç 
duyduğu özelliklerin türüne ve 
elbette yazılımı hazırlayan ekibe 
bağlıdır. 

İşe başlamak için gereken sü-
renin görece uzun olmasından 
dolayı hazır bir e-ticaret altya-

pısı ile başlangıç yapmak ve 
zamanla işin büyümesi ile farklı 
ihtiyaçların da ortaya çıkması 
sonucu özel altyapıya geçmek, 
en çok rastlanılan durumlardan 
biri olarak gösterilebilir.

Ölçeklenebilirlik

E-ticaret işletmesine özel olarak 
hazırlanan altyapılar, işletmenin 
büyüme sürecinde ihtiyaç duy-
duğu yeni çözümlerle sınırsız 
bir şekilde geliştirilebilir. Buna 
göre, e-ticaret altyapısında bu-
lunan tüm fonksiyonlar yeniden 
kurgulanabileceği gibi işletmenin 
talebine göre ek fonksiyonlar 
da getirilebilir. Benzer biçimde, 
büyüyen bir işletmenin genişle-
yen müşteri kitlesinin beklentileri 
doğrultusunda farklı entegrasyon-
larla altyapıyı zenginleştirmek 
de söz konusu olabilir. 

E-ticaret altyapı sağlayıcılarının 
sunduğu paketlerin özellikleri-
ne göre değişmekle birlikte ha-
zır e-ticaret altyapılarında da 
ölçeklenebilirlikten bahsetmek 
mümkün. Örneğin, işletmenin 

e-ticaret altyapısı
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Ticimax 
Kurucu

Cenk Çiğdemli

Hazır e-ticaret altyapıları sayesinde firmalar 
sadece kendi işine odaklanma fırsatı elde 
ediyor; yazılımcılarla, data center ile ya da 
yazılım şirketleriyle uğraşmıyor. Bugün bir 
yazılımcı çalıştırsanız aylık ortalama 7-8 bin 
lira maaş vermeniz gerekir. Hazır altyapıyı 
ise bu paranın yarısını yılda sadece bir kez 
ödeyerek elde edebiliyorsunuz. Üstelik ya-
zılımcıya en fazla kendi aklınıza gelenleri 
yazdırabilirsiniz. Biz ise Ticimax olarak 7 
binden fazla firmaya e-ticaret altyapı hizme-
ti sağladığımız için yazılımları ve modülleri 
geliştirirken bu binlerce şirketin ihtiyaçlarına 
göre hareket ediyoruz. 

Hazır altyapı kullanan şirket, dolayısıyla bu 
binlerce kişiden edinilen know-how’dan da 
faydalanmış oluyor. Bizim tek işimiz e-tica-
ret yazılımı geliştirmek olduğu için sektör-
de nelere ihtiyaç var, neler güncellenmeli 
hepsini çok önceden tespit etmiş oluyoruz. 
Hazır e-ticaret altyapıları, özetle maliyet ve 
hız avantajından dolayı e-ticaret ekosiste-
minin hızla büyümesini sağlıyor diyebiliriz. 
Üstelik biz sadece bir yazılım şirketi de 
değiliz, şirketlere dijital dönüşüm için her 
türlü desteği sağlıyoruz. Mesela Ticimax 
Akademi bünyesinde ücretsiz e-ticaret eği-
timleri veriyoruz. 

T-Soft
CEO

Ömer Arıkan

E-ticaret altyapılarını helikopter, uçak, tır, 
kamyon, otomobil, motosiklet, bisiklet gibi 
araçlara benzetebiliriz. Bunların hepsi ula-
şım aracı olmasına rağmen birini diğerinin 
yerine koyamazsınız; koysanız da verim ala-
mazsınız. 

Doğru seçim için ihtiyaçlar çok iyi analiz 
edilmeli, bilgi sahibi olan uzmanlardan des-
tek alınmalıdır. E-ticaret yazılımı bir zincirin 
önemli bir halkasıdır; önemli olsun/olmasın 
eksik bir halka, sistemi çalışmaz hale getirir. 
Kesinlikle önemsiz görülmemeli, fazla düşün-
meden “Bir şey seçip başlayayım” denme-
melidir. 

E-ticaret altyapısı seçerken ana hatları ile; 
e-ihracat yetenekleri, native mobil uygulama 
imkanı, yerli ve yabancı pazar yerleri ile tam 
entegrasyon kabiliyeti, raporlama ve analiz 
araçları, API’lar ve 3. parti yazılımlar ile 

birlikte çalışabilme yetisi, arayüz tasarım es-
nekliği, kampanya seçeneklerinin zenginliği, 
yazılıma müdahale edebilme fırsatı, respon-
sive arayüz veya mobil site imkanı, AMP-
PWA teknolojileri uyumluluğu dikkat edilmesi 
gereken başlıklardan öncelikleri diyebilirim. 

Hizmet alınan firma mevcut yeterliliği ile bir-
likte bir yükseliş trendinde mi, yoksa dur-
gunluk döneminde veya zayıflama sürecinde 
mi mutlaka araştırılmalıdır. E-ticaret yazılımı 
alındığında hizmet tamamlanmaz, tam aksi-
ne yeni başlar. Teknolojik gelişmelere kar-
şı yetersiz kalan bir altyapı, yok olmaya 
mahkumdur ve ne yazık ki hizmet verdiği 
müşterilerini de yok etmek için tek başına 
yeterlidir. Bilgisiz olmak 1 dakikada karar 
vermeyi gerektirmez; yıllar boyunca kullana-
rak, üzerinden gelir elde edilecek bir sistem, 
en az bir ay boyunca araştırma yapmayı 
hak etmelidir.

halihazırda kullanmakta olduğu 
e-ticaret paketi, daha gelişmiş 
özelliklere sahip üst paketlerle 
güncellenebilir. Ayrıca kimi alt-
yapı sağlayıcısı, işletmelere ha-
zır yazılımlarını ek modüllerle 
veya entegrasyonlarla donatabil-
me fırsatı sunuyor. Bu da ihti-
yaç duyulan özelliklerin var olan 
yazılıma eklenmesi ile mümkün 
oluyor. 

Tüm bunlara ek olarak, bazı e-ti-

caret altyapı sağlayıcıları işlet-
melerin ihtiyaçlarına göre özel-
leştirilmiş altyapı geliştirebiliyor. 
Yani bir e-ticaret işletmesi artan 
gereksinimleri doğrultusunda di-
lerse özel bir altyapıya da geçiş 
sağlayabiliyor. 

Veri Barındırma

Hazır e-ticaret yazılımları kira-
landığı için online mağazaya 
ait tüm veriler hizmet sağlayı-

cısının sunucularında barınıyor. 
Özel altyapılarda ise müşterile-
rin verileri de dahil olmak üze-
re bütün veriler yalnızca e-tica-
ret işletmecisinin erişimine açık 
oluyor. Bu, her ne kadar hazır 
altyapı kullananlar için dezavan-
tajlı bir durum yaratıyor olsa da 
aynı zamanda işletmelerin sunu-
cularda yer kiralamak zorunda 
olmadığı anlamına da geliyor. 
Böylece maliyetlerin artması da 
söz konusu olmuyor.

e-ticaret altyapısı
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e-ticaret altyapısıartırılmış gerçeklike-ticaret altyapısı

Hazır Altyapı

Uygun maliyetlere e-ticarete başlamak mümkün.

Altyapı kiralandıktan hemen sonra 
e-ticaret faaliyetlerine başlanabilir.

Online mağazanın güvenliği ve 
bakımı için teknik desteğe ihtiyaç 
duyulmaz.

Olası teknik sorunlara altyapı 
sağlayıcı tarafından destek sağlanır.

Hazır e-ticaret tasarımları kullanılarak müşteri 
memnuniyeti için gerekli diğer hizmetlere 
daha fazla zaman ayrılabilir.

E-ticaret paketini önceden görmek mümkün 
olacağından kötü sürprizlerle karşılaşılmaz.

Gelişen teknoloji ve değişen ihtiyaçlara göre 
altyapı otomatik olarak güncellenir. 

Bir e-ticaret sitesi için gereken pek çok 
entegrasyona ve modüle uygun fiyatlarla 
sahip olunabilir.

Çok sayıda online kullanıcı tarafından test 
edildiği için hata payı düşüktür.

Kodlama bilmeye ya da yazılımcı aramaya 
ihtiyaç duyulmaz.

Hosting hizmetleri için ayrıca ücret ödemeye 
gerek kalmaz.

VS



www.eticaretcagi.com ı 29 

e-ticaret altyapısıe-ticaret altyapısı

Özel Altyapı

E-ticaret işletmecisine özel tasarım ve 
yazılım ile rakiplerden farklılaşılabilir.Herhangi bir sınırlama olmaksızın online 

mağazada her türlü özelleştirme yapıla-
bilir, yeni özellikler eklenebilir.

Yazılım kalitesini ve ekibi işletmeci 
kendisi seçebilir.

Altyapı geliştirme sürecinin her 
aşamasında değişiklik yapılabilir.

E-ticaret sitesine ait tüm kodlar sadece 
işletmenin erişimine açık olur.

Özel yazılım geliştirildikten sonra 
farklı özellikler gerekmedikçe ek ücret 
ödenmez.

Online mağaza hizmete açıldıktan sonra 
dahi yazılımda geliştirmeler yapılabilir.

Yılbaşı, Black Friday, Sevgililer Günü gibi 
özel günlerde olabilecek yoğunluklar için 
önceden hazırlık yapılabilir.

B2B altyapı sorunları yaşanmaz.

E-ticaret altyapısına tamamen 
sahip olunur.

SEO çalışmalarına ağırlık 
vererek arama motorlarında ön 
plana çıkmak daha kolaydır.VS
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köşe yazısı

Bu yazıyı yazdığım dönemde bir anda dö-
viz kurlarının akıl sınırlarını zorlayan artışı 
sonrası herkeste “neler oluyor, yoksa biz-
leri büyük bir kriz mi bekliyor?” korkusu 
başladı. Dışa bağımlı bir ülke olduğumuz-
dan dolayı bazı sektörlerde işler geçici 
de olsa durdu, çünkü her gün artan döviz 
kurlarından dolayı “hangi ürünün fiyatı ne 
olacak?” karmaşası yaşandı. 

Bu artışlar sonrası doğal olarak çoğu iş 
planlarında ve stratejilerde değişiklikler ya-
şanırken maalesef bunu fırsat bilen bazı fir-
maların da işten çıkartmalara başladıklarını 
duymaya başladık. ABD menşeili teknolojik 
ürünlere boykotun başladığı bu günlerde 
bu gidişat geçici mi olur, yoksa gittikçe 
büyüyen bir şey mi olur zaman gösterecek 
ama bir hafta içinde yaşanan bu döviz 
krizi sonrasında üzerinde düşünülmesi ve 
konuşulması gereken şeyler çıktı. Bu ayki 
yazımda kısaca bunlardan bahsetmek ve 
biraz beyin jimnastiği yapmak istiyorum.

Krizin başlamasıyla beraber her kesimden 

insanın doğal olarak farklı yorumları olsa 
da herkes ülkemizin üretim konusunda 
daha aktif, daha girişken olması konusun-
da birleşti. Piyasa değeri 1 trilyon dolar 
olan Apple örnek gösterilerek kurtuluşun 
teknoloji satmak olduğu da sıkça vurgulan-
dı. İnşaat sektörüne yatırım yapmak yerine 
ülkemize inşaattan belki de 30 kat daha 
fazla kazanımlar getirecek bilgi teknolojile-
rine önem verileceğinin işaretlerini almak 
çok sevindirici oldu. 

Özellikle de teknolojiyle alakalı girişimleri 
olan kişilere hem maddi hem manevi deste-
ğin artması ve onlara yönelik eğitim prog-
ramlarının başlaması da bence çok şaşırtı-
cı olmayacaktır. Konuşulan diğer bir konu 
da sadece üretimin yetmeyeceği, üretilen 
hizmet ve ürünlerin de ihraç edilmesi ge-
rektiğiydi. Ülkemizde zaten son senelerde 
gündemde olan e-ihracat konusu var; bir-
çok şirket artık ürünlerini online olarak yurt 
dışına satmaya başladı. Dövizin bu denli 
artması sonrasında teknoloji ile ilgili şeyle-
rin ihraç edilmesi de gündem konularından 

Dövizin bu 
denli artması 
sonrasında 
teknoloji 
ürünlerinin 
ihraç edilmesi 
de gündem 
konularından 
birisi olacaktır

Me Consultancy, 
Kurucu
    @muraterdor

Murat Erdör

‘‘Krizin başlamasıyla beraber herkes ülkemizin üretim konusunda daha aktif, daha girişken 
olması konusunda birleşti’’

Yeni Dönemde Bizleri Neler Bekliyor?
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birisi olacaktır. Şu anda bununla alakalı eği-
tim programlarının başladığına ve danışman-
lık hizmetlerinin arttığına da bizzat şahitlik 
ediyorum. Ülkemize yatırım yapan Alibaba ve 
Amazon sonrası burada hareketliliğin artması 
da çok yakındır. 

Kriz ne kadar sürecek, döviz fiyatlarındaki 
artış devam edecek mi bilmiyoruz ama yüksel-
diği gibi düşmeyeceği de bilinen bir gerçek. 
Belki şimdiki gibi manasız yüksek değerlerde 
olmayacak ama eskisine göre yine daha yük-
sek bir rakamda olacak. Bu tip zamanlarda 
maalesef işten çıkarmalar başlayacağı gibi 
krizin sıklıkla gündemde olmasından dolayı 
insanlar çok bunalacaklar. İşte bu anlamda 
eğitim ve networking etkinliklerinin fazlasıyla 
talep göreceğini düşünüyorum. 

İnsanlar mevcut işlerini kaybetmemek veya 
yeni iş bulmak için farklı eğitimler almaya 
başlayacak, kariyerlerine pozitif etki sağla-
mak için iş dünyası ile alakalı etkinliklere ka-
tılıp yeni insanlarla tanışmaya çalışacaklar. Bu 
arada büyük kurumsal firmalar, Facebook ve 
Google gibi mecralarda reklam vermeyi kes-
meye başladılar ve onların yerine hangi firma-
lar gelecek sorusu da gündeme gelmiş oldu. 
Mesela Google yerine belki Yandex’te reklam 
verilecek, bilmiyorum ama gelinen nokta yine 
aynı; yani yine yurt dışına döviz gidecek. 

Kısacası bu tip önemli platformlarda yerli 

bir markan yoksa değişen çok bir şey ol-
mayacak. iPhone cep telefonu kullanmayalım 
argümanları da dile getirildi, hatta iPhone’u 
kıran kişiler bu videoları YouTube’a koyup 
yaymaya başladı. Trajikomik değil mi? Aca-
ba bunu yapanlar YouTube’un da bir ABD 
markası olduğunu bilmiyorlar mı? Cep telefo-
nu konusunda biraz daha şanslıyız, en azın-
dan Vestel gibi yerli bir markamız var ama 
bu markanın yüzde kaçı Türkiye’de üretilen 
malzemelerden yapılıyor bunu da sormamız 
lazım. 

Ne kadar sıkılsak da üzülsek de hayat bir 
şekilde devam ediyor; eskiden 5 çalışıyorsak 
şimdi 15 çalışacağız ve bir şeylere yeni-
den belki de en baştan başlayacağız. Ba-
zen krizler, tahribatlar yaratır ama öğretici 
de olabilir. Mesela 2000’li yılların başında 
yaşanan büyük kriz sonrası bankacılık siste-
mi yeniden tasarlandı ve temelleri çok daha 
sağlam bir zemine oturtuldu. 

Belki bu dönem sonrası da üretim ayağımız 
kuvvetlenecek, uluslararası teknolojik mar-
kalarımız olacak, yerli malına olan güven 
artacak ve kullanım artacak. Bunların olma-
ması için bir engel yok, hele de devlet buna 
fazlasıyla destek verirken. Yapmamız gere-
ken tek şey eksik olduğumuz alanları bilip 
kabullenmek, okumaya ve araştırmaya önem 
vermek, eğitimler almak ve çözüm yolları 
için gerekeni sabırla yapmak olacaktır.

İnsanlar 
kariyerlerine 
pozitif etki 
sağlamak için iş 
dünyası ile alakalı 
etkinliklere katılıp 
yeni insanlarla 
tanışmaya 
çalışacaklar
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B2CDirect Kurucu Ortağı Yusuf İbili ile Türkiye’de 
e-ihracatın durumunu ve geleceğini değerlendirdik.

“Gelişmiş Ülkelerde E-ihracatın Toplam İhracattaki 
Payı Türkiye’ye Göre 100 Kata Kadar Daha Fazladır”
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Öncelikle bize biraz kendinizden 
bahsedebilir misiniz?

B2CDirect’in kurucu ortağı ve aynı za-
manda genel müdürüyüm. 2014 yılında 
Rusya’nın en büyük lojistik şirketlerin-
den biri olan SPRS Express şirketinde 
uluslararası departmanda satış direktörü 
olarak çalışmaya başladım. Burada çalı-
şırken yıllık 4 milyondan fazla yurt dışı 
e-ticaret paketinin operasyonlarını yönet-
tim ve AliExpress, Asos, Next, JD.com 
gibi şirketlerin uluslararası lojistik projele-
rinde yer aldım. Yine o yıllar içerisinde 
Türkiye’de bir dizi lojistik projeleri ger-
çekleştirdik. Bu projeler sayesinde Türki-
ye’de çok büyük bir e-ihracat potansiyeli 
olduğunu gördük ve şirketimizin kuruluş 
sürecini başlattık.

B2CDirect, firmalara ve bireysel 
müşterilere ne gibi çözümler sunu-
yor?

B2CDirect olarak e-ihracat, e-ticaret ve 
yurt dışı kargo ve lojistik hizmetleri ko-
nusunda tam özellikli, akıllı, uçtan uca 
tasarlanmış paket çözümler sunuyoruz. 
Yurt dışı kargo ve lojistik yönetim plat-
formumuz olan GOB2C ile tamamen 
bulut tabanlı, kolay kullanımlı ekranları 
olan, adres doğrulama özelliği, akıl-
lı GTİP arama ekranı, gümrük vergisi 
hesaplaması ve kullandıkça öde yapısı 
gibi özellikleriyle işletmeler için yurt dışı 
kargo gönderim ihtiyaçlarına yönelik çö-
zümlerimiz mevcut. 

Aslında tam bu noktada e-ihracatı kısaca 
tanımlamakta da fayda olacaktır. E-ihra-
catı, online satış sayfanıza (e-ticaret site-
niz, Instagram, Facebook sayfanız gibi) 
ulaşıp sipariş veren yurt dışındaki birey-
sel müşteriniz adına resmi ve KDV’siz sa-
tış faturası düzenleyip bu siparişin mikro 
ihracat (paket) yoluyla çıkışını sağlama-
nız olarak tanımlayabiliriz. E-ihracat, mal 
bedeli 7.500 euro ve ağırlığı 150 kg’yi 
aşmayan gönderilerin hava taşımacılığı 
ile gümrük müşavirliği hizmetine gerek 
kalmadan Elektronik Ticaret Gümrük 
Beyannamesi (ETGB) ile gönderilmesini 
sağlamaktadır. 

E-ihracat ile gümrük müşavirliği (beyan-
name) ve ardiye ücreti ödemenize gerek 
kalmaz, ayrıca e-ihracat vekaletname 
gerektirmez ve evrak işleriyle uğraşma-
yıp zamandan tasarruf etmenizi sağlar. 
E-ihracat klasik ihracatın sağladığı tüm 
avantajları desteklemektedir. E-ihracat ya-
parken bireysel müşteriniz adına KDV’siz 
fatura kesebilir ve ihracatta sağlanan 
KDV iadesinden faydalanabilirsiniz. Aynı 
zamanda gerek özel bankalar gerekse 
de devlet tarafından sunulan özel ihra-
catçı kredileri, ihracatçı teşviklerinden de 
faydalanabilirsiniz.

B2CDirect olarak e-ihracat yapmak is-
teyen şirketler için ücretsiz rehberlik ve 
danışmanlık hizmetlerimiz bulunmaktadır. 
Türkiye’deki en avantajları fiyatları en 
iyi hizmetle sunuyoruz. E-ihracatın tüm 
aşamalarında ihtiyaçlarınıza göre baştan 

sona çözümler üretiyoruz. GoCheckout 
çözümümüz sayesinde tüm dünyada ge-
çerli ödeme yöntemlerini kullanabiliyor-
sunuz. GoMarketplace ile ürünlerinizi 
dünyanın önde gelen pazar yerlerinde 
gösterme imkanı buluyorsunuz. GoLogis-
tics ile yurt dışı gönderi, gümrük vergisi 
ve harç maliyetlerini net bir şekilde gö-
rebilir, müşterilerinizin adreslerini doğru-
lamak gibi birçok özelliğe ulaşabilirsiniz.

230’dan fazla ülkede kapıya teslimat ya-
pabilmek için dünya çapında iş birlikleri 
oluşturduk ve çok geniş bir lojistik ağını 
ülkemiz firmalarının kullanımına sunduk. 
Bu kadar yüksek hacimli bir operasyon 
bize aynı zamanda avantajlı fiyatlarla 
hizmet sunma imkanı da vermektedir. Bu-
güne dek Türkiye’den gönderilen 310 
binden fazla paketi, 78 farklı ülkeden 
260 bin farklı alıcıya başarıyla teslim et-
tik. Yıl sonuna dek bu rakamın 500 bin 
paket seviyesini geçmesini hedefliyoruz. 

2018’in ilk yarısında B2CDirect 
aracılığıyla gerçekleşen e-ihracat 
hacmi ve yıllık büyüme oranları 
hakkında bilgi alabilir miyiz?

KOBİ’ler B2CDirect aracılığıyla 2018’in 
ilk 5 ayında 15 milyon EUR hacminde 
e-ihracat gerçekleştirmiştir. 5 ay içindeki 
verilere bakıldığında hacmin gelişmesinin 
hızlı olduğu ve her geçen ay artan bir 
ivme ile büyüdüğünü görmekteyiz. 2018 
yılının ilk 5 ayında GOB2C platformu 
aracılığıyla e-ihracat yapan KOBİ sayısı 
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2020 yılına 
kadar sınır 
ötesi e-ticaretin 
dünya genelinde 
900 milyar 
dolara ulaşacağı 
öngörülmekte

2017 yılına oranla yüzde 207 oranın-
da artarak 110’ü geçmiştir. Hedefimiz 
GOB2C platformu ile binlerce KOBİ ve 
bireysel müşteriye ulaşmak ve bu rakamı 
yıl sonuna kadar 300’e taşımaktır. 

Türkiye’den yabancı pazarlara tes-
limat süreçlerini nasıl yönetiyorsu-
nuz?

Tüm yabancı pazarların özelliklerini, 
gümrük gereksinimlerini, teslimat süreç 
detaylarını ve gerekli diğer bilgileri top-
luyor, değerlendiriyor ve analiz ediyoruz. 
Bu doğrultuda önemli bir birikim ve tec-
rübe sahibiyiz. Kargo gönderilerinde ful-
fillment, kapıda ödeme, garantili gümrük, 
KDV iadesine yardımcı olmak gibi birçok 
katma değerli hizmetlerimiz de mevcut. 

Bunun yanı sıra oluşturduğumuz küresel 
ticaret platformu TurkishB2C ile Türk te-
darikçiler için dünya pazarında alternatif 
satış kanalı oluşturuyoruz. Diğer bir plat-
formumuz olan ASEbutik ise Azerbaycan 
pazarında Türk tedarikçilerin ve firma-
ların müşteri kitlesinin artışında önemli 
katkı sağlamaktadır. Öte yandan yurt dı-
şında şu an Rusya ve Hollanda’da kendi 
şirketlerimiz de bulunmaktadır. 

E-ihracat, son yıllarda tüm dünya 
ile birlikte Türkiye’de de en önemli 
gündem konularından biri olarak 
karşımıza çıkıyor. Peki sizce geliş-
miş ülkelerle kıyaslandığında Tür-
kiye’de e-ihracat farkındalığı han-

gi seviyede?

Türkiye, 55 milyonluk internet kullanıcı 
kitlesi ve yüzde 67 internet penetrasyo-
nuna sahip. 2016 yılındaki e-ticaret pa-
zar büyüklüğü 17,5 milyar TL ve 2017 
yılında ise 23 milyar TL değerindedir. 
2018 yıl sonu hedefi olarak bu hacmin 
50 milyar TL’ye ulaşması beklenmektedir. 
Kazanmış olduğu ivmeye rağmen toplam 
perakendeden almış olduğu pay 2018 
yılı itibarıyla yüzde 4,1 seviyesindedir. 

Dünya ortalamasını göz 
önüne alırsak yüzde 10 
olan oranı yakalamak için 
kat edilmesi gereken uzun 
bir yol vardır. İnternet ve 
sosyal medya kullanımında 
dünyada ilk 10’larda yer 
alırken e-ticaret kullanım 
oranı yüzde 43’le 29. sı-
rada yer almaktayız. 2016 
yılında yüzde 65 seviyeleri-
ne ulaşan akıllı telefon pe-
netrasyonunda dünya orta-
lamasının üzerindedir. Fakat 
mobilin e-ticaret içerisindeki payı henüz 
yüzde 19 seviyesindedir. 

Her gün milyonlarca satın alma işlemi 
çevrimiçi hale getiriliyor. DHL’in raporuna 
göre, her yedinci çevrimiçi satın alma 
işlemi zaten bir sınır ötesi işlem olarak 
gerçekleştiriliyor. Sınır ötesi satın alımla-
rın yüzde 20’si 200 doların üzerinde. 
Bu rakam domestik e-ticaret pazarların-

dan daha yüksektir. 2020 yılına kadar 
sınır ötesi e-ticaretin dünya genelinde 
900 milyar dolara ulaşacağı öngörül-
mektedir.

Türkiye’nin 2017 ihracat rakamları 2016 
yılına göre yüzde 10 civarında artarak 
142,5 milyar dolardan 157,9 milyar do-
lara çıkmıştır. Türkiye’nin toplam ihracatı 
içinde e-ihracatın sahip olduğu oran yüz-
de 0,3 seviyesindedir. Gelişmiş ülkelerde 
e-ihracatın ihracat içerisindeki payı yüz-

de 10’a kadar çıkmaktadır 
ve bu oran Türkiye’ye göre 
100 kat daha fazladır. Tica-
reti kolaylaştırma ve e-ihra-
catta bilinçlendirme çalışma-
larıyla e-ihracat hacminin şu 
andaki yüzde 0,3 rakamın-
dan 2023’te yüzde 5’lere 
kadar ulaşması olasıdır.

E-ihracatın toplam ihracat 
içerisindeki oranının düşük 
olmasının en önemli neden-
lerinden biri gerçek anlamda 
e-ihracatın nasıl yapılması 

gerektiğinin bilinmemesi. Özellikle yurt 
dışındaki müşteri devamlılığını sağlamak 
için atılması gereken adımların başta 
KOBİ’ler olmak üzere henüz Türkiye’deki 
şirketler tarafından da yeterince anlaşıla-
madığını düşünmekteyiz. 

Dünyadaki toplam e-ihracat 3 trilyon 
ABD Doları’nın üzerinde ama Türkiye’nin 
bundan aldığı pay çok düşük seviyede. 
Dikkate alınması gereken bir diğer önem-
li husus da şudur ki ihracat ve ithalat 
arasındaki dengesizliğin oluşturduğu cari 
açığın kapanması için e-ihracatta geliş-
me sağlanması büyük önem taşımakta-
dır. B2CDirect verdiği hizmetlerle ihracat 
ile ithalat arasındaki açığın kapatılması 
konusunda ülkemize katkı sağlamaktadır.

KOBİ’lerin ve tüketicilerin sınır 
ötesi online ticaret yönelimlerinin 
artmasında hiç şüphesiz ki güven 
unsuru kilit rol oynuyor. Siz bu an-
lamda soru işaretlerinin giderilme-
si için ne gibi adımlar atıyorsunuz?

Her alanda olduğu gibi e-ihracat konu-
sunda da eğitim şart. Ülkemiz için e-ih-



www.eticaretcagi.com ı 35 

röportaj

Bugün Türkiye 
en çok e-ihracatı 
ABD, Almanya, 
İngiltere ve Rusya 
gibi ülkelere 
yapıyor

racat konusunda deneyimli ve uzman 
bireyler yetişmesi e-ihracat konusundaki 
en önemli ihtiyaçlardan biri. B2CDirect 
olarak Türkiye’de e-ihracatın gelişmesi 
için e-ihracat ile ilgili bilgi sahibi olmak 
isteyen tüm firmalar ve bireyler için üc-
retsiz eğitimler ve danışmanlık hizmetleri 
sağlamaktayız. Bu eğitimler sayesinde 
firmalar ve bireyler, hem yurt dışına kar-
go gönderilerini GOB2C platformu sa-
yesinde kolayca göndermekte hem de 
e-ihracat konusunda uzman seviyesinde 
bilgiye sahip olmaktadırlar. 

Bilinç ve eğitim seviyesi yükseldikçe, gü-
ven unsurunun da arttığını görüyoruz. 
Çünkü ihracat konu olduğunda, ne ya-
pılması ve nasıl yapılması gerektiğini bil-
diğiniz zaman, yanınızda güveneceğiniz 
iş ortaklarınız da varsa başarıya ulaşma 
şansınızı çoğaltıyorsunuz. Ayrıca tabii ki 
temel işimizin bir parçası olarak bizimle 
çalışmak isteyen her firmaya e-ihracat 
konusunda bilgi birikimlerimizi aktarıyor 
ve onların bu süreçte sorunsuz bir şekil-
de ticaret yapmaları için elimizden gele-
ni yapıyoruz.

Deneyimleriniz ve bilgi birikiminiz 
doğrultusunda Türkiye’deki KO-
Bİ’ler için hangi pazarların e-ihra-
cat açısından fırsatlar barındırdığı-
nı düşünüyorsunuz?

Bugün Türkiye en çok 
e-ihracatı ABD, Alman-
ya, İngiltere ve Rusya 
gibi ülkelere yapıyor. 
İnternet kullanımının 
hızla yükseldiği Orta 
Doğu ve Asya ülkeleri 
ile Türki Cumhuriyet-
ler e-ihracat özelinde 
önemli fırsatlar barın-
dırıyor. 

Online alışverişlerde en çok giyim ve 
ayakkabı, aksesuar, elektronik eşyalar, 
dijital eğlence araçları ve eğitim setleri, 
oyuncak, hobi ve seyahat tercih edilen 
kategoriler olmaktadır. Kullanıcıların in-
ternetten alışveriş yapmalarının altında 
yatan nedenler; kendi dillerinde hizmet 
alabilmeleri, ücretsiz kargo olanaklarının 
sağlanması, güvenli ödeme yöntemleri, 

kendi ülkelerinde bulamadıkları ürün çe-
şitliliğine ulaşabilmeleri ve ödeme yapar-
ken kendi para birimini kullanabilmesidir. 

Yüksek e-ihracat potansiyeline sahip KO-
Bİ’lerimizin önemli bir kısmı e-ihracatın 
nasıl yapılması gerektiğini gerçek an-
lamda bilmedikleri için hem pazar, hem 
zaman, hem de müşteri kaybediyorlar. 
E-ihracat yalnızca bir ürün kargolama 
süreci değil. Bunun çok daha ötesi… 
Öte yandan Türkiye’deki şirketlerin yurt 
dışındaki farklı ülkelerdeki fırsatları da 
yakalaması gerekir. 

Forrester’ın E-ticarete Hazır Olma 
Global Raporu’nda pazarın hazır 
olmasına göre büyük fırsatlar su-
nan beş ülke ABD, Çin, Japonya, 
Güney Kore ve İngiltere olarak 
sıralanıyor. Ama biz Türkiye ola-
rak bunlara mutlaka Kuzey Afri-
ka ve Orta Doğu ülkelerinin yanı 
sıra Rusya ve Türki Cumhuriyetleri 
de eklemeliyiz. KOBİ’lerimizin bu 
ülkelerle uzun yıllara dayanan pa-
zar tecrübesi mutlaka e-ihracata 
da yansıyacaktır.

E-ihracata girmeyi planlayan KO-
Bİ’lerin başarılı olabilmesi için neler 
önerirsiniz?

E-ihracatın gelişmesi için KOBİ’ler büyük 
önem taşımaktadır. Çünkü KOBİ’ler esnek, 
hızlı, yenilikçi ve kaliteli ürünleriyle dün-
yanın dört bir yanındaki pazarlarda pay 

sahibi olmak istiyorlar. E-ihracat yapmak 
isteyen her şirket bunu yapabilir ancak 
şirketlerin e-ihracatı bilen, küresel kuralla-
ra hakim, her bir ülkenin kendi kanunla-
rını yakından tanıyan, kargo maliyetlerini 
en makul seviyeye taşıyabilen ve baştan 
sona tasarlanmış çözümler sunan tecrübe-
li firmalarla birlikte hareket etmeleri ge-
rekmektedir. Çünkü hızlı teslimat, müşteri 
memnuniyeti ve gereken durumlarda ürün 
iadesinin sorunsuz bir şekilde gerçekleşti-
rilmesi en az gümrük süreçlerinin sorunsuz 
idare edilmesi kadar önem taşımaktadır.

E-ihracata başlamadan önce firmalarını 
buna yönelik hazırlamalıdırlar. Firmanın 
hedefleri belirlenmeli, hizmet ve ürünle-
re karar verilmelidir. E-ihracat yapmayı 
düşündükleri ülke pazarını bilmeleri ge-
rekmektedir. Ayrıca hedef müşteriye ulaş-
mak için dil seçenekleri barındıran, öde-
me kolaylığı sağlayan iyi bir web sitesi 
hazırlanmalıdır. Web siteleri hedef kitle 
için kolay kullanılabilir, tüm ihtiyaçlarını 
karşılar nitelikte olmalıdır. Gönderiler için 
teslimat sözlerini olumsuz etkilemeyecek 
lojistik çözümler sağlamaları gerekir. Satış 
sonrasında da hem sorunsuz iade hem 
de müşteri hizmetleri memnuniyet açısın-
dan önemlidir.

Pek çok girişimci ticaret hayatına baş-
larken, yatırımlarının karşılığını alıp ala-
mayacağı endişesini yaşamaktadır. Onli-
ne ticaret kapısı ise yeni girişimciler ve 
KOBİ’ler için cazip fırsatlar sunmaktadır. 
Şirketi kurulumundan üretim, mağaza gibi 
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röportaj

Satış yapacağınız 
her ülkenin 
pazarını iyi 
tanıyın, böylece 
kalıcı olun

E-ihracat 
girişimlerinde 
maliyetler 
yerini fırsatlara 
bırakıyor

birçok şey için harcanan ma-
liyetler, markalarını tanıtma, 
pazarlama ve güven sağla-
ma aşamalarında imkanları-
nın kısıtlanmasına sebebiyet 
vermektedir. 

E-ihracat girişimlerinde bu 
maliyetler yerini fırsatlara 
bırakıyor. İyi tasarlanmış bir 
web sitesiyle, markalar, ürün 
ve hizmetler dijital ortamda çok daha faz-
la müşteriye ulaşmaktadır. Burada fiyatlar-
dan, ürün ve verdiğiniz hizmetlerden öde-
me seçeneklerine kadar birçok konuda 
detaylı anlatım sağlayabilirsiniz. E-ihracat 
siteniz yurt dışındaki kullanıcılar için hem 
güven arz edici hem de geniş kapsamlı 
içeriğiyle markanızı temsil edecektir.

E-ihracatta farklı ülkelerden çeşitli para bi-
rimleriyle satış yapılacağından değerlerde 
oluşan değişimler karşısında artış sağla-
yan para birimleri, satışlarınızda meyda-
na gelen açığı kapatabilir. Kazancınızı 
sabit tutabileceğiniz gibi üstüne bir de 
artırabilirsiniz. Markanızın perspektifinin 
genişlemesi daha çok tüketiciye ulaşma 
ve daha çok kazanç elde etme şansı 
demektir. Üstelik devlet destekleri ve teş-
viklerden yararlanma imkanları da var-
dır. Strateji ve eylem planında, teşvik ve 
özendirme çalışmaları bilhassa KOBİ’ler 
üzerine olacaktır.

Biz KOBİ’lere ve diğer tüm şirketlere e-ih-
racatta başarılı olmaları için 7 altın kura-
la uymalarını öneriyoruz. Bunlar kısaca şu 
şekilde sıralanıyor:

1. E-ihracata verimli başlamak için de-
taylı fizibilite şart. Kendinizi, firmanızı, 
ekibinizi ve ürünlerini yeniden keşfetmeli, 
eksikleri tamamlayarak hazırlanmalı ve 
e-ihracat hazır hale gelmelisiniz.

2. İç pazardaki başarıya göre hareket 
edin, dışarıda yönünüzü doğru tespit 
edin. İç pazardaki başarınız ile dış pa-
zarlara uygun hizmet ve ürünlere karar 
verilmelidir. Kısa ve uzun vadede hedefler 
saptanmalı, rekabet gücü ve büyüme po-
tansiyeli değerlendirilmelidir.

3. Satış yapacağınız her ülkenin pazarı-

nı iyi tanıyın, böylece kalıcı 
olun. Bu aşamada amacınız 
farklı ülkelerdeki piyasaların 
potansiyelini, büyüklüğünü 
belirlemek, değerlendirmeler 
yapmak, karşılaştırmalarda 
bulunmak ve ihracatını ya-
pacağınız ürünün en çok 
hangi pazarda arzu edildi-
ğini, yabancı piyasalarda 
ihtiyaç olup olmadığını be-

lirlemek olacaktır.

4. Teslimat sürelerinde gerçekçi olun ki, 
müşteri kaybetmeyin. Ürünlerinizin gerek 
hedef noktanıza, gerekse tüketicinize ula-
şacağı süreleri iyi tespit edin ve yanıltıcı 
bilgiler vermekten kaçının.

5. Müşterinizle aynı dili konuşun, daha 
çok müşteri kazanın. Sitenizin sayfala-
rı, arayüzleri ve menüleri kullanıcı için 
kolaylık sağlayacak şekilde tasarlanma-
lıdır. Günümüzde İngilizce 
uluslararası bir dil olarak 
kabul görse de net ola-
rak belirtmek gerekir ki 
her coğrafyada bu durum 
geçerli değil ve siz hazır-
lığınızı mutlaka doğru yap-
malısınız.

6. Fiyat deyip geçmeyin; 
ayrıntılı düşünerek ve ye-
relleşerek başarıya koşun. 
İnsanlara fiyatlarınızı kendi ülkelerinin 
para biriminde gösterebilirseniz onların 
hayatını kolaylaştırır, sitenizi benimseme-
lerini kolaylaştırırsınız.

7. Lojistik her şeydir. Bunu aklınızdan 
hiç çıkarmayın. Mutlaka deneyimli bir 
lojistik iş ortağınız olmalı. Ürünleriniz ne 
kadar kaliteli, siteniz ne kadar iyi ve 
fiyatlarınız ne kadar uygun olursa ol-
sun, eğer lojistik süreçleriniz müşterinizi 
tatmin etmiyorsa ne satış yapabilirsiniz, 
ne de müşterilerinizin yeniden alışveriş 
yapmasını sağlayabilirsiniz. Gönderiler 
için gümrük işlemlerinin hızlı ve masraf-
sız sonuçlanması, teslimat için verdiğiniz 
iş günü sayısına yönelik güvenceyi zede-
lememelidir.

Türkiye’de e-ihracatın 2018 yılı ve 

geleceği hakkında neler öngörü-
yorsunuz?

Ülkemizin toplam ihracatında yüzde 
0,3’lük payı olan e-ihracatın 2023 yılın-
da yüzde 5 seviyesine çıkabileceğini dü-
şünüyoruz. E-ihracatın gelişmesi için KO-
Bİ’ler büyük önem taşımaktadır. KOBİ’ler 
pek çok alanda büyük firmalara göre 
daha iyi performans ortaya koymaktadır. 
Karlılık, verimlilik, katma değer artışı, 
kaliteli üretim olsun bu gibi konularda 
daha iyi durumdadırlar. Çoğu KOBİ’leri-
miz e-ihracatın nasıl yapılması gerektiğini 
bilmiyor. Bu sebeple hem pazar, hem za-
man, hem de müşteri kaybetmektedirler. 
Bu nedenle sağlıklı bir şekilde e-ihracata 
yönlendirildikleri takdirde büyüme hede-
findeki köprü olacakları yadsınamaz.

B2CDirect’in gelecek dönem hedef-
lerinden bahsedebilir misiniz? Yeni 
e-ihracat hizmetler anlamında ha-

zırlıklarınız var mı?

Bugüne dek Türkiye’den gön-
derilen 310.000’den faz-
la paketi, 78 farklı ülkeden 
260.000 farklı alıcıya başa-
rıyla teslim ettik. Yıl sonuna 
dek bu rakamın 500.000 
paket seviyesini geçmesini 
hedefliyoruz. Hizmet anla-
mında baktığımızda ise, yurt 
dışındaki e-ticaret firmalarının 

ve pazar yerlerinin Türkiye’den e-ticaret 
yapmalarını, yani Türkiye’den mal satın 
almalarını kolaylaştırarak ülkemiz eko-
nomisine ve Türkiye’deki şirketlere katkı 
yapmayı amaçlıyoruz. 

Bu doğrultuda önümüzdeki dönemde 
duyuracağımız önemli iş birliklerimiz ve 
çözümlerimiz olacak. Bununla birlikte 
giderek artan oranda Türkiye’deki dev 
perakende ve e-ticaret firmalarının yurt 
dışı lojistik süreçlerine yönelik çözümler 
sunuyor ve geliştiriyoruz. Amacımız Tür-
kiye’de isteyen tüm şirketlerin ve kişilerin 
kolayca e-ihracat yapabileceği bir ortam 
oluşturmak. Bunun için bugüne dek pek 
çok çözüm geliştirdik ve geliştirmeye de-
vam ediyoruz. İlerleyen dönemde yenilik-
çi çözümlerimizi de kullanıma sunmaya 
hazırlanıyoruz.
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e-ticaret çözüm ortakları

Firmanızın E-ticaret Çözüm Ortakları bölümünde yer almasını istiyorsanız, bilgi almak için 
reklam@eticaretcagi.com adresine e-posta gönderebilirsiniz. 

E-ticaret Çözüm Ortakları

Webtures olarak dijital pazarlama stratejilerimize gü-
veniyoruz. Çünkü çok fazla düşünüyor ve hedef kitle 
için nokta atışı stratejiler geliştiriyoruz. Webtures’ı di-
jitalde kaç defa gördüğünüzü tahmin edebilir misiniz? 
Sizin markanız için yapacağımız dijital pazarlama 
stratejilerinin sonucunu gelin tahmin edelim!

Stratejik Dijital Pazarlama

: İstanbul
: www.webtures.com.tr

Şehir	
Web sitesi
Telefon         : 444 4 915

: İstanbul
: www.netpoint.com.tr

Şehir	
Web sitesi
Telefon         : 0216 651 22 30

Markalara dijital mecralarda dijital pazarlama, SEO, 
sosyal medya ve içerik pazarlama hizmetleri sunan 
Netpoint çalıştığı firmalara 18 yıllık tecrübesiyle sek-
tör ve hedef kitle ayrımı olmadan kullanıcı deneyimi 
odaklı, sonuca yönelik çözümler sunuyor. Netpoint’in 
müşterileri arasında, e-ticaret alanında faaliyet göste-
ren bir çok kurumsal şirket bulunuyor.

Dijital Pazarlama

Dijitaladam e-ticaret girişimlerine ihtiyaçları doğrultu-
sunda butik yazılımlar sunarak, hazır paket e-ticaret 
yazılımları ile projelerine çözüm bulamayan girişimle-
re özel e-ticaret yazılım çözümleri ile destek olmak-
tadır. Geliştirdiği çözümler ile e-ticaret sitelerinin tüm 
dijital mecralarda en sağlıklı şekilde yer almasını 
sağlayarak dijital iletişimlerini doğru ve verimli bir 
şekilde sürdürmelerini sağlar.

Web Hizmetleri

: Balıkesir
: www.dijitaladam.com

İlçe	
Web sitesi
Telefon         : 0276 254 44 49

: İstanbul
: www.vitringez.com

Şehir	
Web sitesi
Telefon         : 0212 325 09 64

Alışveriş ve Moda Arama Motoru
Kullanıcıları aradıkları ürünlere en pratik şekilde ulaştıran 
VitrinGez.com, markalar ve e-ticaret firmaları ile yaptığı 
verimli işbirlikleriyle sektörün büyümesine katkıda bulun-
muştur. Kadın, erkek, çocuk, bebek giyim, ayakkabı, 
aksesuar, çanta ve kozmetik kategorilerinin yanı sıra ev 
dekorasyon, teknoloji, beyaz eşya ve mobilya kategori-
lerinde de hizmet vermektedir.
Sitenize kaliteli trafik sağlamakta, hedef kitlenizle buluş-
turarak, satışlarınızı artırır.

Frizbit, kullanıcılarınız sitenizde değilken bile onları tekrar-
dan sitenize getirebilmenize yarayan anlık web bildirimleri 
(web push notification) kanalını tüm özellikleriyle sağlayan 
bir pazarlama otomasyonu aracıdır. Frizbit sayesinde, müş-
terilerinize kullanıcı davranışına göre otomatik tetiklenen 
ve kişiselleştirilebilir bildirimler gönderebilir, ekstra zaman 
harcamadan düzenli olarak trafik ve cironuzu artırabilirsi-
niz. Frizbit.com üzerinden ücretsiz hesap açarak 15 dakika 
içerisinde bildirimleri denemeye başlayabilirsiniz.

Web Push Bildirimi Aracı

: İstanbul
: www.frizbit.com

İlçe	
Web sitesi
Telefon         : 0850 430 01 40

: İstanbul - Antalya
: www.mobiroller.com

Şehir	
Web sitesi
Telefon         : 0850 303 49 09

Mobil Uygulama
MobiRoller, mobil uygulamanızı kodlama bilmeden ve 
teknik bir kişiye ihtiyaç duymadan kendi kendinize yap-
manızı sağlar. Kullanımı oldukça kolaydır ve düşük ma-
liyetlerle aklınızdaki fikri hızlıca hayata geçirebilmenize 
yardımcı olur. Mobil uygulama dünyasına giriş yapmak 
için ücretsiz paketimize kayıt yaptırarak MobiRoller‘ı 
kullanmaya hemen başlayabilirsiniz. Memnun kalırsanız 
istediğiniz zaman üst paketlere geçebilir ve mobil uygu-
lama deneyimini bir üst seviyeye taşıyabilirsiniz.
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köşe yazısı

Daha önceki yazılarımızda vergiye uyum-
lu mükellef olma şartları ile vergi afları-
nın kapsamını ayrı ayrı detaylandırmaya 
çalışmıştık. Bu yazımızda vergiye uyumlu 
mükelleflerin penceresinden her ikisini de-
ğerlendirmeye çalışacağız.

Ülkemizde belirli aralıklarla vergi afları 
çıkarılmakla birlikte vergisini düzenli öde-
yenlere ilk denilebilecek türde bir düzenle-
me 8 Mart 2017 tarihinde getirilmişti. Dü-
zenlemeden hatırlayacağınız gibi 1 Ocak 
2018 tarihinden itibaren verilecek olan 
yıllık gelir ve kurumlar vergisi beyanname-
leri üzerinden faydalanılmaya başlandı. 
Bu durum genel itibarıyla sevindirici olsa 
da şartların detaylı ve çok ağır olması ne-
deni ile mükafattan çok sonuçları itibarıyla 

ceza gibi sonuçlar ortaya çıktı. 

Böyle bir hak kullanımının tabii ki şartları 
olmalı, ancak çok basit denilebilecek bir 
beyanname ödenmesinin kapanmış olsa 
dahi atlanmış olması, iki yıl kadar geç-
mişte bir beyannamenin kanuni süresinden 
sonra yine mükellefin rızası ile pişmanlıkla 
verilmiş olması gibi mükellefin iyi niyeti 
olsa dahi işlemler faydalanmayı bozmak-
tadır. Bunların yanında iki yıldan daha az 
geçmişi olan yeni kuruluş diyebileceğimiz 
şirketler ise daha baştan düzenlemenin 
dışına itilmişlerdir. 

Yani burada dikkat çekmeye çalıştığımız 
nokta; iyi niyetle görevlerini yerine getir-
meye çalışan mükellefler, belli faydalar-

‘‘Vergisini düzenli ödeyenler için ilk denilebilecek türde vergi affı düzenlemesi 8 Mart 2017 
tarihinde getirilmişti’’

Normal şart-
larda afların 
çok daha ağır 
şartlarda olması 
ve mükelleflerin 
uyumlu olmaya 
zorlandıkları 
düzenlemelerin 
getirilmesi esas 
olmalıdır

Deriner & Partners, Yönetici Ortak
     g.aydogan@derinerpartners.com

Gökhan Aydoğan

Vergiye Uyumlu Mükellef Olmak Ve Aflar
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köşe yazısı

Kanun koyucu-
dan beklentimiz; 
adil vergi düzeni, 
sıkı kontrol ve 
uyum şartlarına 
iyi niyet işaretle-
rinin de konması

dan yararlanmak için öyle zor şartları 
yerine getirmeliler ki sıfır hata ile başarı-
ya ulaşsınlar. Sistemin sıfır hataya getir-
miş olduğu açık noktalar ise beyan tarihi 
itibarıyla vadesi geçmiş borcun 1.000 
TL’den az olması ve kanuni süresinde ve-
rilmiş olan beyanlara verilecek pişmanlık 
beyanlarıdır.

Ancak vergi afları yukarıda bahsetmiş ol-
duğumuz gibi çok zorlu şartlara sahip 
olarak çıkmamakta. Hatta vergisini za-
manında ödemeyen, beyanını zamanında 
vermeyen mükelleflere vergiye uyumlu mü-
kelleflerden daha fazla şans tanınmakta-
dır diyebiliriz. Vergisini düzenli ödeyen 
uyumlu mükellefler, zamanında ödeme ile 
alternatif karlardan yararlanamazken öde-
meyenler şirketlerinden vergisiz para çeke-
bilmekte; faturasız mal alımı, faturasız mal 
satışı, demirbaş alımı yapabilmektedirler. 

Bunların sonucunda da çok cüzi tutarlarda 
rakamlar ödeyerek hem paralarını ceple-
rinde tutmakta hem de geçmişe dönük 
olarak tüm inceleme risklerinden de kurtul-

maktadırlar. Bunun sonucu ise net olarak 
vergiye uyumlu mükelleflerin zenginlikleri-
nin aflar aracılığıyla transfer etkisi yaşa-
masıdır ve esas vergi adaletine uymayan 
durum budur. 

Normal şartlarda afların çok daha ağır 
şartlarda olması ve mükelleflerin uyum-
lu olmaya zorlandıkları düzenlemelerin 
getirilmesi esas olmalıdır. Ülkemizde bu 
durum artık çok kötüye kullanılmakta ve 
her aftan sonra vergiler af dosyasını boz-
mayacak kadar ödenmekte ve bir dahaki 
affa kadar biriktirilmektedir. 

Vergisini düzenli ödeyenlerin de bu ker-
vana katılmaması ve kamu vicdanının 
rahatlatılması için kanun koyucudan bek-
lentimiz; adil vergi düzeni, sıkı kontrol 
ve uyum şartlarına iyi niyet işaretlerinin 
de konmasıdır. İyi niyet tüm borcun faizi 
ile kapatılması, pişmanlıkla kendiliğinden 
verilen beyan gibi işlemlerle kendisini gös-
terebilen ölçülebilir bir tanım altına oturtul-
duğu takdirde olay daha kolay ve tercih 
edilir hale gelecektir diye düşünmekteyiz. 
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rakamlarla e-ticaret

E-ticaret Ekosistemine 
Dair Güncel Bilgiler 

E-ticaret, Amerika Birleşik Devletleri’nde her yıl 

ortalama yüzde 23 oranında büyüyor.

Toplam perakende satışları içinde e-ticaret 
payının en yüksek olduğu ülke yüzde 18 ile İngiltere.

2018 yılı sonunda toplam 1,80 milyar insanın 

online alışveriş gerçekleştirmiş olması bekleniyor.

Küresel B2B e-ticaret satışları 2017 yılında 7.7 trilyon dolara ulaştı.

2020 yılına kadar 200 milyondan fazla Çin-
linin sınır ötesi online alışveriş gerçekleştireceği 
öngörülüyor.
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köşe yazısı

Bir önceki yazımızda spor endüstrisine ve 
bunun ekonomik ve popülarite olarak en 
büyük bölümünü oluşturan futbol branşına, 
yeni yönetim metotları ile özellikle de e-tica-
ret şirketlerinin kullandığı metrikler üzerinden 
bakmayı düşünmüştük.

Bu bakış açısı ile bir futbol kulübünün başa-
rılı olabilmesi için sportif başarının yanı sıra 
aşağıdaki konuları da mutlaka doğru şekilde 
yönetmesinin gerekliliğinden bahsetmiştik:

•	 Finans yönetimi
•	 Marka yönetimi
•	 Birçok konuda veri bazlı analizler
•	 Sosyal medya kullanımı ve medya iliş-

kileri yönetimi
•	 Maç günü dışındaki gelirleri artırmak 

amacıyla iş geliştirme faaliyetleri
•	 Taraftar ilişki yönetimi 

Bu analizleri ve yorumları yaparken yakın-
dan tanıdığımız için kendimize örnek olarak 
Fenerbahçe kulübünü alacağımızı, ancak bu 
bakış açısının tüm futbol kulüpleri için geçer-
li olduğunu belirtmiştik.

İsterseniz konu başlıkları ile birlikte detayla-
ra girmeye çalışalım...

1. Finans Yönetimi

Önce Fenerbahçe ile ilgili bazı rakamlara 
bakalım:
•	 Yıllık ciro 1 milyar TL civarıdır. Bu gelir 

aşağıdaki ana kalemlerden oluşmakta-
dır:

	 - Kombine ve bilet satışı
	 - TV yayın gelirleri

	 - Fenerium gelirleri
	 - Futbolcu satışları
	 - Reklam ve sponsorluklar
•	 Çalışan sayısı 1.791 (452 kişi sporcu, 

geriye kalan 11.339 kişi personel)
•	 Futbol A.Ş.’nin yaklaşık yüzde 33’ü 

halka açık 

Bu rakamların dışında iştirakleri ve tesisle-
ri de düşündüğümüzde takımın büyük bir 
şirket ayarında olduğu görülmektedir. Bunu 
daha iyi anlamak için ISO 500 listesine 
baktığımızda Fenerbahçe’nin bu gelir sevi-
yesi ile ilk 150’ye girebildiğini görüyoruz.

Konuya bu metriklerden baktığımızda ülke-
mizdeki büyük bir futbol kulübünün finansal 
büyüklük ve kompleksite açısından büyük 
şirketlerden hiç de aşağıda olmayan bir 
finans yönetimine sahip olmasının gerekliliği 
kendiliğinden ortaya çıkıyor.

UEFA’nın FFP (Financial Fair Play) kapsa-
mında konuya gösterdiği hassasiyet ve bu 
bağlamda uyguladığı kuralları da düşün-
düğümüzde finans yönetiminin bir futbol 
kulübü için ne kadar hayati öneme sahip 
olduğu daha rahat anlaşılacaktır. Ancak ne 
yazık ki Fenerbahçe başta olmak üzere bir-
kaç istisna dışında Türkiye’deki hiçbir büyük 
futbol kulübü bugüne kadar bu bakış açısı 
ile yönetilmedi. Bu konuda yeterli ve yetkin 
kadroları görevlendirmediler.

Uluslararası normlara (IFRS) göre bir finans 
yönetimi süreci ve sonrasında yine bu norm-
lara uygun bir şekilde konsolide raporlama 
ve denetleme yapmadılar. Bunun sonucunda 
da bugün bütün büyük kulüplerimiz ne ya-
zık ki büyük borçlarla boğuşmak zorunda 
kalıyorlar.

Peki problem sadece finans yönetiminde 
mi? Finans yönetimi çok bariz ve ölçülebilen 
bir alan olduğu için genelde ilk akla gelen 
konu oluyor, ama yazının başında belirtti-
ğimiz diğer konu başlıklarında da büyük 
problemler var. İsterseniz onları da gelecek 
yazılarımızda inceleyelim…

‘‘Ülkemizdeki büyük bir futbol kulübünün finansal büyüklük ve kompleksite açısından büyük 
şirketlerden hiç de aşağıda olmadığı görülüyor’’

Ş. Gürhan Saatçioğlu
Metro Cash & Carry Türkiye, 
Tedarik Zinciri Direktörü
     @sgurhans

Tam Zamanı Şimdi

Futbol branşına 
e-ticaret şirket-
lerinin kullandığı 
metrikler üzerin-
den bakılabilir
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köşe yazısı

E-ticarette halihazırda yer alan ya da yer 
almak isteyen herkes için altyapı konusu 
birçok soru işareti ile kafalardadır. Bu ay 
“Altyapı nasıl seçilir?”, “Ne zaman değiş-
tirilir?” konularını irdeleyeceğim.

Öncelikle dünya devlerinde hala on bin-
lerce IT çalışanının bulunduğunu unutma-
yın. Herkes sitesini sürekli geliştirmektedir; 
e-ticaretin olmazsa olmazı sürekli gelişim-
dir. Sitenizin altyapısını güncellediğinizde 
ya da yeni bir site açtığınızda elinizin 
altında bulunan yazılım sizin 
son yazılımınız olmayacaktır. 
Bu nedenle yazılım konusunda-
ki planlamalarınızı yaparken 
ne çok uzun ne de çok kısa 
vadeli planlama yapınız.

İyi bir IT planlaması yapmak 
için iyi bir iş planı gereklidir. 
Bu iş planında kaç ürün sergi-
leyeceğiniz, kaç ürün satacağı-
nız, kaç ürün sevk edeceğiniz, 
iş akışlarınız, varsa mağaza 

entegrasyonlarınız, pazarlama çalışmala-
rınız vb. tüm hedefleriniz yer almalıdır. 
Sonrasında, tüm alt konular bazında ih-
tiyaçlarınızı belirlemelisiniz. İhtiyaçlarınız 
en az 3 senelik iş hedeflerinizi ve iş 
akışlarınızı içermelidir.

IT giderleriniz yüzde 10’dan büyükse çok 
yüksek (yüzde 50’den fazla) brüt kar 
marjlarıyla çalışıyor olmalısınız. IT gideri 
sizin işinizin sürdürülebilirliğini engelleme-
melidir. Bu nedenle gereğinden büyük alt-

yapılar kurarak işinizi tehlikeye 
atmayın. 

Yeni bir e-ticaret işi kuruyorsa-
nız, günlük hedeflerinizi dahi 
belirleyemiyorsanız, öncelikle 
pazar yerlerini kullanarak işi-
nize hedef verebilecek bilgi 
birikimine sahip olmalısınız. 
Halihazırda en azından 6 ay 
e-ticaret dünyasında yer almış-
sanız artık iyi bir planlama ya-
pabilmelisiniz. İş planınız, ilgili 

‘‘İhtiyacınız, en iyi ve en pahalı çözüm olmak zorunda değildir’’

İyi bir IT plan-
laması yapmak 
için iyi bir iş 
planı gereklidir

E-dönüşüm Danışmanı
     hakan@eticaretevi.com           
     @dhorhun

Hakan Orhun

E-ticaret Altyapısı Nasıl Seçilir?
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tüm konulardaki mevcut ve 3 sene sonraki 
hedefinizi içermelidir. 

Bu bilgi birikiminin ardından de-
taylı bir iş planı yapınız. İş planı-
nızda hangi pazarlama araçlarını 
kullanacağınızdan ürünleri hangi 
lojistik şirketi ile göndereceğinize, 
günde kaç tekil kullanıcının siteni-
zi ziyaret edeceğinden kaç ürün 
iade alacağınıza kadar her şey 
bulunmalıdır. Sonrasında iş akış-
larını çiziniz. Hangi iş nasıl ya-
pılacak, kim onaylayacak, kimin 
nasıl bir rapora ihtiyacı olacak 
gibi detayları mutlaka belirleyin. 

Akabinde elinizde ne kadar ciro 
yapacağınızı, ne kadar brüt kar 
elde edeceğinizi hedeflediğiniz 
bir kar-zarar tablosu olacak. Bu 
aşamada size hangi tür giysinin uyacağını 
çok daha net belirleyebilirsiniz. Üzerinizdeki 
cekete bir tadilat mı, yoksa yeni bir ceket 
mi? Yeni bir ceketse haute couture mü yoksa 
ucuzluktan alınmış sezon sonrası bir ceket 
mi? Bunların global doğrusu veya yanlışı 
yoktur. Her firma için bu konular kendi için-
de değerlendirilmesi gereken konulardır. Re-
feranslar önemlidir ama siz kendi işinizi en 
iyi bilensiniz. Bu nedenle pahalı bir ceket 
alıp pantolona paranız kalmadığında evden 

dışarı çıkamama durumunu hiç aklınızdan 
çıkarmayın. İhtiyacınız, en iyi ve en pahalı 
çözüm olmak zorunda değildir. 

Ancak tabii ki ceketiniz üzeri-
nize olmadığından giyemiyor-
sanız yanlış bir seçim yapmış-
sınız demektir. Bunun için de 
ihtiyaçlarınızı olmazsa olmaz, 
gerekli, olsa iyi olur ve çok 
da lazım değil aslında olarak 
sınıflandırınız.

Şimdi artık çözümleri araştır-
ma zamanı. Çözüm, size tasa-
rım dahil tüm altyapıyı sunan 
bir çözüm mü olmalı ya da ta-
sarımı bir ajansın yaptığı dev 
bir altyapıyı bir IT şirketinin 
entegre ettiği bir çözüm mü 
olmalı sorusunun yanıtını artık 

siz rahatlıkla verebilirsiniz. Yanıtınız ne olur-
sa olsun, en az 10 farklı çözümü irdeleyin, 
çok kişiyle görüşün, çok kişiye sorun ama 
kararı siz verin. 

Çözümünüz ne olursa olsun, sözleşmeniz 
mutlaka çok net ve çok detaylı olmalıdır. Mo-
toru olmayan 300,000 USD’lik bir spor ara-
ba ile yürüyenler bile daha konforlu, daha 
hızlı olacaktır. Ama optimize bir çözüm sizi 
hayallerinize ulaştıracaktır.

E-ticaretin 
olmazsa olmazı 
sürekli gelişim-
dir

IT gideri sizin 
işinizin sürdü-
rülebilirliğini 
engellememelidir, 
gereğinden büyük 
altyapılar kurarak 
işinizi tehlikeye 
atmayın

köşe yazısı
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Takipçi Sayısı İleti Sayısı Toplam Etkileşim Ortalama etkileşim
- sahibinden.com 1.618.040 10 72.599 7.259
- Zen Pırlanta 1.057.894 65 460.568 7.085
▲ Yemeksepeti.com 731.629 85 160.543 1.888
▲ Hepsiburada 2.944.643 35 43.722 1.249
▲ LC Waikiki 5.757.486 16 17.165 1.072
▲ Fenerium 333.472 43 29.655 689
▼ ebebek 1.394.074 113 74.402 658
▼ Penti 950.993 81 52.839 652
▼ Deichmann 7.419.406 31 17.770 573
▲ Civilim.Com 1.883.871 49 25.904 528
▼ TEKZEN 381.832 23 9.489 412
▲ Modanisa 3.112.967 13 3.820 293
▲ Evidea 1.086.024 37 10.792 291
▲ Emsan 786.288 29 7.062 243
▼ FLO 2.867.024 52 10.550 202
▼ GittiGidiyor 2.851.074 20 3.936 196
▲ Decathlon Türkiye 420.220 12 2.297 191
▲ Sefamerve 5.228.464 442 78.297 177
▲ DeFacto 3.503.811 53 8.682 163
▲ Teknosa 2.604.452 17 2.667 156
▼ IKEA 26.990.195 18 2.746 152
▼ Trendyol 2.232.175 19 2.585 136
▼ MediaMarkt Türkiye 2.155.657 58 7.693 132
▲ Tchibo Türkiye 527.522 35 4.347 124
▲ Mavi 1.590.905 44 5.313 120

Sosyal medya platformları, e-ticaret 
sektöründe yer alan şirketlerin pa-
zarlama, tanıtım ve tutundurma ça-
lışmalarında önemli bir rol oynuyor. 
Elde edilen son derece ilgi çekici ve 
güncel verilerle de aylara göre karşı-
laştırma yapmak ve sektörü değerlen-
dirmek mümkün olabiliyor.

16 Temmuz - 16 Ağustos 2018 tarih-
leri arasında Facebook’ta çalışmaları-
nı yoğunlaştıran markalara bakıldığın-
da sahibinden.com’un son aylardaki 
sıralamalarda olduğu gibi yine birinci 

sırayı aldığı, aynı biçimde Zen Pırlan-
ta’nın ikinciliği sürdürdüğü gözlemle-
niyor. Üçüncü sırada ise bir önceki 
ayın verilerine göre bir sıra yükselen 
Yemeksepeti.com dikkati çekiyor.

Twitter’daki ortalama etkileşimlere 
odaklanıldığında ise Fenerium’un ye-
niden yükselişe geçerek liderlik kol-
tuğuna yerleştiği görülüyor. Ayrıca 
sıralamada ikinci sırada olan Sanal-
market.com.tr’nin bu ay önemli ölçü-
de yükseldiği sonucuna da ulaşmak 
mümkün. Onları üçüncü sırada ise 

Mavi takip ediyor.

Bu ay Instagram verileri de Fener- 
ium’un liderliğine işaret ediyor. Ek 
olarak, sahibinden.com’un ikinciliğe 
yükseldiği ve Trendyol’un da bir sıra 
gerileyerek üçüncü sıraya düştüğü 
gözlemleniyor.

Siz de e-ticaret markalarının sosyal 
medya platformlarındaki etkinliklerini 
takip edebilir, ön plana çıkan detay-
ları sosyal medya hesaplarımız üze-
rinden bizimle paylaşabilirsiniz.

E-ticaretin Sosyal 
Medya Raporu

Somera’nın E-ticaret Çağı için e-ticaret sektörüne yönelik derlediği aylık veriler...

analiz
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Takipçi sayısı İleti sayısı Toplam etkileşim Ortalama etkileşim
▲ fenerium 422.997 41 542.794 13.238
▲ sahibindencom 85.731 4 51.316 12.829
▼ trendyolcom 941.979 90 1.093.890 12.154
▼ lcwaikiki 1.578.912 29 332.959 11.481
▲ mavi 588.122 61 293.719 4.815
▼ zenpirlanta 516.096 63 301.570 4.786
▲ yemeksepeticom 89.304 86 398.976 4.639
▲ modanisa 1.188.864 116 473.816 4.084
▼ ikeaturkiye 1.018.278 17 58.602 3.447
▲ floayakkabi 905.494 33 111.065 3.365
▼ sefamerve 2.273.290 388 1.117.827 2.880
▲ ipekyoltr 716.594 64 164.729 2.573
▼ penti 672.783 76 191.377 2.518
▲ farukgulluoglu 42.539 31 71.175 2.295
▲ deichmann_tr 396.102 31 67.462 2.176
▼ ebebek 636.094 109 211.925 1.944
▲ beymen 662.056 155 260.878 1.683
▲ emsan 513.050 28 43.414 1.550
▲ decathlonturkey 146.496 10 11.857 1.185
▲ boyner 546.041 68 76.810 1.129
▼ mediamarkt_tr 144.785 13 13.320 1.024
▼ incideri 383.951 34 34.788 1.023
▼ koctas 418.640 30 27.783 926
▲ biletix 131.177 18 16.337 907
▲ evideacom 319.219 48 42.990 895

Takipçi sayısı İleti sayısı Toplam etkileşim Ortalama etkileşim
▲ Fenerium.com.tr 295.525 143 156.752 1.096
▲ Sanalmarket.com.tr 5.572 29 6.832 235
▲ Mavi 173.592 51 4.322 84
▼ Teknosa.com 577.662 17 1.050 61
▲ Zenpirlanta.com 102.686 64 2.958 46
▼ Flo.com.tr 13.122 54 2.300 42
▼ Istanbulbilisim.com.tr 5.197 5 142 28
▲ Dr.com.tr 68.138 69 1.831 26
▲ Kitapyurdu.com 173.785 217 5.332 24
▲ Yemeksepeti.com 82.686 245 4.609 18
▲ Defacto.com.tr 194.375 52 712 13
▼ Babil.com 47.891 73 819 11
▲ Koctas.com.tr 26.674 34 368 10
▼ Mediamarkt.com 529.907 38 388 10
▲ Ofix.com 13.343 20 183 9
▲ Kigili.com 10.792 16 158 9
▲ Lcwaikiki.com 119.026 11 92 8
▲ Biletix.com 212.934 95 736 7
▼ Bonvagon.com 2.812 44 301 6
▲ N11.com 296.699 6 37 6
▲ Gittigidiyor.com 276.411 179 1.063 5
▼ Lidyana.com 29.663 11 56 5
▼ Mudo.com.tr 23.491 99 458 4
- Idefix.com 100.515 167 789 4
▲ Vatanbilgisayar.com 153.063 87 422 4

analiz
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Tarih aralığı: 16 Temmuz - 16 Ağustos 2018  Veriler:

En çok paylaşım yapan 3 marka Sefamerve, Tozlu.com, Kitapyurdu.com

İleti paylaşımının en yüksek olduğu saatler 08:00

Ortalama etkileşimin en yüksek olduğu saatler 15:00

Ortalama etkileşimin en yüksek olduğu günler Salı

En çok paylaşım yapan 3 marka Trendyol, Tozlu.com, Boyner

İleti paylaşımının en yüksek olduğu saatler 08:00

Ortalama etkileşimin en yüksek olduğu saatler 15:00

Ortalama etkileşimin en yüksek olduğu günler Cuma

En çok paylaşım yapan 3 marka Tozlu.com, Sefamerve.com, Kitapyurdu.com

İleti paylaşımının en yüksek olduğu saatler 11:00

Ortalama etkileşimin en yüksek olduğu saatler 02:00

Ortalama etkileşimin en yüksek olduğu günler Cumartesi
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etkinlik rehberi

Elektronik ticaretin teknoloji ve toplum eğilimlerinde 
yaşanan değişimlerin ışığında yerinde saymayan, 
sürekli kendini geliştiren bir yapıya sahip olması, 
firmaların ve bu alanda uzman olan kişilerin de ye-
niliklere açık olmasını zorunlu hale getiriyor. 

E-ticaret Çağı dergisi olarak biz de dünyanın he-

men her noktasında e-ticareti ilgilendiren etkinlikler-
le ilgili olarak okurlarımızı bilgilendirmek, haberdar 
etmek için bu sayımızda bir Etkinlik Rehberi hazır-
ladık. 2018 yılının gelecek aylarında Türkiye’de, 
Avrupa’da ve hatta ABD’de gerçekleştirilecek organi-
zasyonları incelemek için derlediğimiz bilgilere göz 
atabilirsiniz.

Sektörel Etkinlikler

Disrupt SF 2018	 5-7 Eylül 2018	 San Francisco, ABD	 Teknoloji	 http://ntz.in/etkinlik88

Dmexco 2018	 12-13 Eylül 2018	 Köln, Almanya	 Dijital Pazarlama	 http://ntz.in/etkinlik92

Savant eCommerce	 18-19 Eylül 2018	 Stockholm, İsveç	 E-ticaret	 http://ntz.in/etkinlik89

#DMWF Expo Europe	 19-20 Eylül 2018	 Amsterdam, Hollanda	 Dijital Pazarlama	 http://ntz.in/etkinlik85

eCommerce Expo 2018	 26-27 Eylül 2018	 Londra, İngiltere	 E-ticaret	 http://ntz.in/etkinlik86

Webrazzi Summit 2018	 17 Ekim 2018	 İstanbul	 Teknoloji	 http://ntz.in/etkinlik90

Retail 4.0	 18-19 Ekim 2018	 Berlin, Almanya	 E-ticaret	 http://ntz.in/etkinlik93

Startup İstanbul	 19-22 Ekim 2018	 İstanbul	 Girişimcilik	 http://ntz.in/etkinlik94

nopCommerce Days	 8-9 Kasım 2018	 Las Vegas, ABD	 E-ticaret	 http://ntz.in/etkinlik91

Blockchain Venture Summit	 21 Kasım 2018	 Londra, İngiltere	 Girişimcilik	 http://ntz.in/etkinlik95

Webrazzi Fintech 2018	 12 Aralık 2018	 İstanbul	 Fintech	 http://ntz.in/etkinlik96

Tarih	   Şehir		   Konusu	    BilgiEtkinlik
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E-ticaret Çağı’nın öncelikli hedeflerinden biri de Türkiye’de e-ticaret sektörünün sağlıklı 
bir şekilde gelişmesi ve büyümesine katkı sağlayabilmek. Bu anlamda Soru - Cevap 
bölümümüzde e-ticaret ile ilgili merak ettiğiniz soruları sektördeki önemli isimlere yönelti-
yor ve yanıtlarını sizlerle paylaşmaya devam ediyoruz. 

E-ticaret Soruları ve Uzman Yanıtları

Bu sayımızda da B2B e-ticarette hedef kitleye ulaşma 
yolları, online satın alma kararları ve içerik pazarlaması 
hakkında merak ettiğiniz soruları konuların uzmanlarına 
yönelttik. 

Sizden gelen soruları da KahvePartnerin Kurucusu Ahmet 
Yücel, Cimri.com CEO’su Serkan Koç ve Wordapp.com 

CEO’su Cem Arel yanıtladılar. Sektöre ışık tutulması açı-
sından çok önemli olan bilgi paylaşımı konusunda bizi 
kırmayan bu değerli isimlere çok teşekkür ediyoruz.

Siz de e-ticaretle ilgili sorularınızı bize E-ticaret Çağı’nın 
sosyal medya hesapları üzerinden veya soru@eticaretcagi.
com adresine e-posta ile iletebilirsiniz…

Cimri.com

CEO

Serkan Koç

Tüketicileri online veya offline olarak 
ayırt etmenin doğru olmadığını dü-
şünüyorum. Tüketici alışveriş yapar-
ken 8 temel konuyu değerlendiriyor.

Fiyat avantajı: Tartışmasız en 
önemli sebep fiyat avantajıdır. Tü-
keticiler online’da cimri.com gibi 
sitelerle kolayca fiyat karşılaştırması 
yapabilmektedir. 

Ödeme şekli ve vadesi: Ödeme-
nin kredi kartı ile güvenle yapılıyor 
olması önemli. Özellikle de taksit 
seçenekleri bugünlerde daha da 
önemini artırıyor.

Kalite ve ihtiyaca uygun olan 
ürün: Aynı veya benzer ürünler ço-
ğalmaya başladıkça tüketici kendi 
ihtiyacına en uygun ürünü seçmek-

te zorlanıyor. Bu sebeple online’da 
ürünlerin özellik karşılaştırması 
önemli görülüyor.

Ulaşım süresi: Ürüne ihtiyacın 
acilliğine göre hızlı ve aynı zaman-
da söz verilen gün ve saatte ulaştı-
rılması önem arz ediyor.

Müşteri hizmetinde hissedilen-
ler: Ürünle ilgili bir sorun yaşadıkla-
rında karşılarında hızla çözüm üre-
ten ve memnuniyeti ilk sıraya alan 
bir muhatabın olması çok değerli 
görülüyor.

Mağaza alışveriş deneyimi 
sonrası yapılan yorumlar: Bu 
yorumların değeri gün geçtikçe artı-
yor. İnsanlar satıcının güvenilir oldu-
ğunu bilmek istiyor.

Ücretsiz teslimat: Her ne kadar 
mağazaya gitmek bile bir maliyet 
olsa da insanlar yine de ücretsiz 
teslimatı tercih ediyorlar.

Tek mağazada her şeyi bula-
bilmek: Tüketiciler mağaza mağa-
za gezmek istemiyor. Tek şifre ve 
tek işlemle tüm ihtiyaçlarını satın 
almak istiyorlar. 

Sabit maliyetlerin yüksekliği sebebiy-
le offline mağazacılık giderek online 
karşısında fiyat avantajını yitiriyor. 
Bu sebeple online ağırlığını gün 
geçtikçe artıracaktır. Giderek artan 
hizmet kalitesi ve ulaştırma sürele-
rinin kısalması da online alışveriş 
lehine gelişmektedir. İleride daha 
fazla tüketicinin online alışverişe yö-
neleceğini düşünüyoruz.

“İnsanlar satıcının güvenilir olduğunu bilmek istiyor”

Online kullanıcıların satın alma 
kararında etkili olan faktörler nelerdir?



www.eticaretcagi.com ı 49 

soru-cevap

KahvePartnerin
Kurucu
E-posta: ahmet@kahvepartnerin.com

Ahmet Yücel

İçerik pazarlaması yapmak 
e-ticaret firmalarına nasıl fayda sağlar?

“Tüketicilerin yüzde 70’i ilgilendikleri bir 
ürünün veya markanın içeriklerini okuyor” Wordapp.com

CEO

Cem Arel

Sürekli gelişen ve değişen dijital or-
tama adapte olabilmek, ürünleri doğ-
ru bir şekilde pazarlayabilmek artık 
içerikle çok daha etkili olmaya baş-
ladı. Birçok kullanıcı e-ticaretin uzak-
tan alışveriş yapabilme avantajından 
faydalanıyor. Bununla birlikte yapılan 
araştırmalara göre, kullanıcılar ala-
cakları ürünün açıklamalarına olduk-
ça önem veriyor. Bu noktada içerik, 
gerek ürünün spesifik özellikleri ge-
rekse de güvenilirlik algısı açısından 
oldukça fark yaratan bir etken haline 
geliyor. 

Yapılan araştırmalara göre tüketicile-
rin %70’ten fazlası bir ürünü satın 
almadan önce hem sosyal medyadan 

hem de diğer mecralardan araştırma 
yapıyor. Bu noktada, hedef kitleye yö-
nelik içerikler de büyük önem taşıyor. 
Araştırmalara göre tüketicilerin %70’i 
ilgilendikleri bir ürünün veya marka-
nın içeriklerini okuyor. %90’ı ise öz-
gün içerikleri faydalı buluyor. 

Bu nedenle e-ticarette herhangi bir 
ürünü veya ürün grubunu anlatabil-
mek için en iyi yöntem, doğru içeriği 
doğru bir şekilde sunmak diyebiliriz. 
Bu yalnızca ürün açıklaması olarak 
değil, blog yazısı veya detaylı in-
celeme içeriği şeklinde de olabiliyor. 
Satılan bir ürünün resmi ne kadar 
önemliyse özellikleri, kullanım alanları 
ve diğer bilgileri de o kadar önem 

arz ediyor. Dolayısıyla içerik, e-tica-
rette satın alma oranlarını da doğru-
dan etkiliyor.

Wordapp.com olarak sistemimize ka-
yıtlı freelance yazarlarımızla birlikte 
e-ticaret platformlarına özgün içe-
rik üretiyoruz. 25 farklı dilde içerik 
üretimi yapabilirken aynı zamanda 
Türkiye’de ve dünya çapında birçok 
e-ticaret sitesine hizmet veriyoruz. Bu-
nunla birlikte Türk e-ticaret sitelerini 
yurt dışına da satış yaparak e-ihracat 
yapabilen bir konuma getirme anla-
mında çalışmalarımız da bulunuyor. 
Geçtiğimiz yıl 1 milyon avro tuta-
rında, yaklaşık 28 milyon kelimelik 
içerik üretimi sağladık.

Şu an e-ticaret, son tüketiciyi doyur-
muş durumda. İndirimler, aynı gün 
teslimat hizmetleri ve memnuniyet sü-
reçleri... Türkiye özelinde e-ticaretin 
son tüketici pazarı ne kadar büyük-
se, B2B e-commerce o kadar düşük. 
Hizmet verenlere, KOBİ’lere ulaşmak 
için evet, doğru bir pazarlama iz-
lemeliyiz ancak onların sorunlarına 
yönelik çözüm üreten hizmetler ol-
madığı sürece bir manası olmuyor. 
Türkiye’de de bu sayı gerçekten az. 

B2B kitlesine, özellikle Türkiye’de, 
çok hassas olmalısınız. Kullandığımız 

kanallar ilk başta doğru gözükse 
de işletme sahiplerine ulaşmak hala 
offline pazarlama gerektirebiliyor. 
“Google veya YouTube’a reklam gir-
dik, kitlemizi seçtik, tamamdır!” en 
yanlış örneklerden. Örneğin, işin ka-
tegorisi neyse, o sektörün dinamik-
lerinin yürüdüğü alanda göstermeli 
kendini start-up. 

Kahve örneğini verelim; ona özel 
açılmış, yüksek reyting alan forum-
lar, Ho-Re-Ca grubuna ait yerlere 
bir tanıtım kargo paketi göndermek 
belki, baz alınan sektörün kitlesinin 

izlediklerinin içinde en uygun şekil-
de görülmek... Artık konvansiyonel 
reklamın pek anlamı yok. Hangi iş 
olursa olsun. B2B kitlesinin çoğu şu 
an internetin yararlarını kenara ko-
yarak offline ticaret yürütüyor. Öyle 
bir anda gözükmeli ki iş; hedef kitle 
sürekli sorun yaşıyorsa, sizin işinizi 
çözüm görmeli. Kendinizi gösterdi-
ğiniz araçları da tartar B2B kitle-
si. Kısacası eğer B2B alanında bir 
şeyler satmak isterseniz, pazarlama 
toplantılarınızı 2 kez tekrarlamanızı 
öneririm. 

“İşletme sahiplerine ulaşmak hala 
offline pazarlama çalışmaları gerektirebiliyor”

B2B e-ticarette hedef kitleye en etkili 
yoldan hangi kanallar aracılığıyla ulaşılabilir?
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e-ticaret sözlüğü

AMP
Hızlandırılmış mobil sayfalar olarak 
tanımlanan AMP (Accelerated Mo- 
bile Pages), mobil sayfaların hızlı bir 
şekilde açılmasına olanak sağlayan 
kodlama yöntemidir. Açık kaynak ola-
rak sunulan bu yöntemle geliştirilen 
sayfalar, Google tarafından önbel-
lekte tutulur ve kullanıcılar tarafından 
mobil sitelerin daha hızlı bir şekilde 
yüklenmesine olanak verir.

API
Uygulama programlama arayüzü 
olarak adlandırılan API (Application 
Programming Interface), bir yazılıma 
ait özelliklerin başka bir yazılımda 
da kullanılabilmesi adına hazırlanan 
arayüz servisidir. Web sitelerinde üye-
lik oluşturma işlemi için sıkça görülen 
“sosyal medya hesaplarıyla bağlan” 
eklentileri, sosyal medya kuruluşları 
tarafından üretilen API’lar ile sağlanır.

Marka Tescil
Bir firmanın mal ve hizmetlerinin ta-
nımlanması ve tanıtılması için oluş-
turulan marka, sınai bir hak olarak 
tehlikelerden marka tescil ile korunur. 
Marka tescil; marka haklarına karşı 

yapılma ihtimali olan ihlallerin önlen-
mesi, durdurulması ve zararların gi-
derilmesi gibi koruyucu amaçlar taşır.

OTA
Çevrimiçi seyahat acentesi olarak 
bilinen OTA (Online Travel Agency), 
günümüzde geleneksel acentelerden 
farklı olarak güçlü dijital altyapı ya-
tırımları ve az sayıda fiziksel acente-
leriyle seyahat hizmeti almak isteyen 
tüketicilerin internet üzerinden 7/24 
ulaşabildiği bir hizmet sunar.

Performans Pazarlama
Bir pazarlama uygulaması olan per-
formans pazarlamada firmaların he-
deflerine ulaşması için gereken bütçe, 
performans verileriyle oluşturulur. Ma-
liyet/fayda yöntemi ile doğru mec-
ralardan doğru müşterilere ulaşılarak 
bu çalışmanın firmaya satış olarak 
dönmesi amaçlanır.

Sanallaştırma
Bilgisayar gibi bilgi işlem ortamları 
için gerekli olan programların internet 
üzerinden erişilerek kurulum gerektir-
meden kullanılması, sanallaştırma ola-
rak tanımlanır. Sanallaştırma; bakım, 

esneklik, maliyet ve yönetim gibi ko-
nularda fiziksel bilgi işlem ortamından 
daha avantajlı olması nedeniyle sık-
lıkla tercih edilen altyapı sistemlerin-
dendir. 

Sıfır Gün Açığı
Sıfır gün açığı, bir yazılım üzerin-
de zayıflık veya güvenlik açığı fark 
edildiği andan itibaren aynı gün bo-
yunca yapılan siber saldırılardır. Bu-
lunan açığa bağlı olarak deneyimli 
veya deneyimsiz birçok kişi bu saldı-
rıları gerçekleştirebilir. Saldırılar, söz 
konusu açık kapatılana kadar veya 
yapılacak bir güvenlik güncellemesine 
kadar devam eder.

Validation 
Bir ürün, süreç veya bir sistemin iş-
levini önceden belirlenen kriterlere 
uygun olarak yerine getirilmesi için 
yapılan çalışmalara validation denir. 
Tüm aşamaların kabul kriterlerine uy-
gunluğu kontrol dokümanları yoluyla 
gözden geçirilerek amaçlandığı şekil-
de belli bir standart taşıyan sonuçlar 
ortaya çıkarılması sağlanır.
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CEPTEN ÖDEME KOLAYLIĞI 
TÜM MİGROS’LARDA!
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AÇIN.

EKRANA GELEN 
ANLIK KODU

KASA GÖREVLİSİNE 
İLETİN.
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EXPRESS ÖDEME 
SEÇENEĞİNİ VE
MİGROS KASA 

ÖDEMESİNİ SEÇİN.

KARTINIZI 
SEÇEREK,

ÖDEME TUTARINA 
ONAY VERİN.

SMS İLE GELEN 
TEK KULLANIMLIK 
ŞİFREYİ GİRİN VE 
ÖDEME İŞLEMİNİZİ 

TAMAMLAYIN.
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Kasa 
Ödemesi

HEMEN
İNDİR

VE DENE

Cüzdanın Dijital Hali 


