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Aras Digitalile Avrupa’ya
teknolojiihrac ediyoruz.

Yeni teknoloji sirketimiz Aras Digital ile
teknoloji coziimleri iiretiyor, Aras Kargo ve
Avusturya Postanesi’'nin istirakleriicin
anahtar teslim projeler hayata geciriyoruz.
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Genel Yayin Yonetmeni

Bltun dunya dedisti. Fiziksel konumlarda aligveris sinirlanirken, gevrimici aligveris yeni norm haline geldi.
E-ticaret her zamankinden daha glclt ve artik her is lideri gevrimici musteri yolculugundan bahsediyor.

Hal boyleyken sizlerle zorluklari énceden gérmenize, yaklasan firsatlardan yararlanmaniza, stratejinizi iyilestir-
menize ve 2023'te e-ticaret oyununuzu gelistirmenize yardimci olacak WORLD ECOMMERCE FORUMa ozel
sayimizla bulusuyoruz. Stiphesiz ki rekabetgi olmak ve markanizin stirekliligini saglamak igin e-ticaretin hangi
yonlerinin degistigi, musterilerin pazarlama konusunda en ¢ok neye ihtiyaci oldugu gibi trendlerden haberdar
olmaniz gerekir. Hizli bir sekilde 6grenme ve genis hir e-ticaret genel bakisi ariyarsaniz, WORLD ECOMMERCE
FORUM’a katilmanizi siddetle tavsiye ediyorum.

Gelecek odakli bir e-ticaret sahibiyseniz (ki olmalisiniz), WORLD ECOMMERCE FORUM harika bir baglangic
noktasi ve sizi hizlandiracaktir. Bu forumun is diinyasini ne kadar etkiledigini muhtemelen séylememe gerek
yok. Yillardir e-ticaret markalarinin tavsiye almak, network olusturmak, stratejilerini gelistirmek ve vizyon
yaratmak igin basvurduklari ana kaynaklardan hiri gibi olmustur. WORLD ECOMMERCE FORUM'da akla gelebile-
cek her konu ele aliniyor ve e-ticaret otariteleri ile buyuk hir ag éralyor.

Forum’un isiginda heyecanla hazirhgini yaptigimiz WORLDEF E- Ticaret'in bu sayisinda, ‘e-ticaretin yeni ylzyi-
I'nda seckin markalar ve perakendeciler musterilerinin yolculugunu nasil etkilediklerine dair hikayelerini bizimle
paylasiyor. ister bilyuk ister orta 6lgekli olsun, olaganiistii isler sunmak igin strateji, teknoloji ve yaraticilig bir
araya getirme konusundaki butiincll yaklasimlari gergekten dikkate deger. Bu markalarin yarattiklari hakkinda
hilgi edinmekten keyif alacaginizi umuyoruz.

Sayfalari okurken, cevrimici geliri artirmak, rekabeti yenmek ve en yeni tekniklere, araclara ve kaynaklara erisim
elde etmek icin taninmis markalardan bazilarinin e-ticaret stratejilerini de 6greneceksiniz.

Kapakta ise Turkiye'nin en geng CEQ’larindan Kemal Geger ile basarilariyla dikkat ceken Orxan Isayev’e yer
veriyoruz. Her iki isim de alanindaki en iyi mUsteri deneyimlerini yaratarak, markalarin nasil basari sagladigi
noktasinda etkileyici bir gegcmise sahip.

istahinizi kabartmak icin, e-ticaretin nereye gittigine ve markalarin yeni stratejisine dair en net degerlendirme-
lerden bazilarini da bir araya getirdik. Uzman isimler, yeni stratejiler hakkindaki dustincelerini paylasiyor.

Bu 6zel sayiyi okurken, bizim onu bir araya getirirken aldi§imiz kadar keyif alacaginizi umuyorum.

lyi okumalar,

Saygilarimizla.
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WORLDEF E-iHRACAT Gazetesi sektoriin
nabzini tutuyor

Ekosistemin paydaslarina katki sunma vizyonuyla yola
cikan, Turkiye'nin ilk e-ticaret ve e-ihracat gazetesi
“WORLDEF E-IHRACAT, Haziran sayisi yayinlandi. Yeni
sayida, Danistay’in e-ticaret dizenlemesine iligkin
yasanin yurttmesini durdurmasi, Boyner'deki veri ihlali,
Ozon’un Turkiye operasyonlari, Forbes’in en iyi e-ticaret
platformlar listesi ve Trendyol’'un Azerbaycan atagi gibi
sektore dair gtincel haberler yer aliyor.

Ayrica, gazetede 8-9-10 Haziran'da istanbul Fuar
Merkezi’nde gerceklesecek olan WORLD ECOMMERCE
FORUM ISTANBUL ve Dubai’de gergeklestirilecek
WORLD ECOMMERCE FORUM DUBAI etkinlikleri hakkin-
da hilgiler aktariliyor.

E-ticaretin genel kargilama orani ylizde 0.9
artig gosterdi

Turkiye'de internete erigim imkani olan hane orani
ylUzde 95°e dayanirken e-ticaret pazari da hizla bly(-
yor. Ulkemizde online tiiketiciler internetten en fazla
ylzde 71.3 oranla giyim, ayakkabi ve aksesuar satin
aliyor.

2022°de e-ticarette siparig adedi de bir énceki yila gore
yluzde 43 artigla 3 milyar 347 milyondan 4 milyar 787
milyona yukseldi. Bu donemde perakende e-ticaret
hacmi 458 milyar lira olarak gergeklesti.

2021'de e-ticaretin genel ticarete orani ylizde 17.7 iken,
bu oran gegen yil ylizde 18.6'ya ¢ikti. Uzmanlara gore,
bu orandaki buylime her yil katlanarak buylyecek.

Danistay e-ticaret yonetmeliginde belli bash
maddeleri durdurdu

Danigtay 10. Dairesi, ylratmenin durdurulmasi talebini
degerlendirdi ve oy birligiyle gok sayida maddenin ylritme-
sini durdurdu.

Gectigimiz yilin son ¢geyreginde, "yeni e-ticaret yasasi"
fazlaslyla glindemimizdeydi. Daha sonra yeni yasa, 29 Aralik
2022 tarihli Resmi Gazete'de yayimlandi ve 1 Ocak 2023'te
yururltge girdi. Bu sure zarfinda, 0zellikle blyuk e-ticaret
platformlari yeni yasadan fazlasiyla etkilendi.

Yonetmeligin yayimlanmasinin hemen ardindan yuritmenin
durdurulmasi ve iptali icin dava acildi. Bu nedenle Danigtay
10. Dairesi, yurutmenin durdurulmasi talehini degerlendirdi
ve ay hirligiyle cok sayida maddenin yuritmesini durdurdu.

Yakin zamanda yUritmenin tamamen durdurulmasi da
gundemde.

i w
Tarkiye e-ticaret “hub”ina dénisiyor

Turkiye’nin jeo-lojistik konumu ve geligsmis Uretim yetenegi
sayesinde tliim dunyadan 4 saatlik ugusla trilyonlarca dolarlk
ekanomiye erisebilen hir kanumda...

Turkiye, kendi Grettigi Granlerin yakin cografyalara e-ihracati ve
Avrupa’dan MENA, Kafkaslar, Balkanlar ve Orta Asya'ya transit
e-ticaret kanusunda merkez olahilecek.

Amazon‘un ispanya’dan sonra Avrupa'daki ikinci tedarik (isstni
Turkiye'de kurmasinin ve blyuk kargao ve lojistik sirketlerinin
istanbul Havalimani'nda yiizlerce milyon dolarlik “hub” yatinm-
larini gerceklestirmesinin sebebi de Ulkemizin jeo-lojistik
konumu oldugu ifade ediliyor.
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Trendyol Azerbaycan pazarina giriyor

Online pazaryeri, Azerbaycan’da 3 Mayis’tan itibaren
faaliyetlerine baslayacak. Sanayi ve Teknoloji Bakani
Mustafa Varank, istanbul’da devam eden TEKNOFEST te
yapti§i agiklamada, Trendyol'un Azerbaycan pazarina
girecegini duyurdu. Onemli bir Azerbaycan konglomerasi
olan Pasha Holding ile is birligi anlagsmasi imzalayan
Trendyol, e-ticaret faaliyetleri icin bir ortak sirket kuracak.

Gegen yil Trendyol’a en fazla yabanci siparis kaynagi
Azerbaycan’dan geldi. Mobhil veri analiz platformu App
Annie’ye gore Trendyol’'un 2022°de Azerbaycan'da en gok
indirilen uygulama oldugunu paylastu.

Trendyol’'un Azerbaycan pazarina girmesi, Turkiye-Azerbay-
can ticaret hacmini artirarak dijital ihracat ve e-ticaret
alanlarinda is birligi firsatlarini da beraberinde getirecek.

o=
cren NS

Shopify, lojistik isini Flexport’a satiyor

Shopify, dinya genelinde milyonlarca online magaza
sahibine hizmet veren bir platform olarak 6ne cikiyor. Ancak,
lgjistik islemlerini yonetmek igin yliksek maliyetler 6demek
zorunda kaliyor. Bu nedenle, Shopify, lojistik isini Flexport'a
satmayi tercih etti.

Kanada merkezli e-ticaret platformu Shopify, lgjistik igini
Flexport'a 1,5 milyar dolar karsili§inda satma karari ald1.

Flexport, diinya genelindeki musterilerine lgjistik ve nakliye
hizmetleri sunan hir sirket.

Odeme pazan 361,30 milyar dolara ulagsacak

Grand View Research, Inc. tarafindan hazirlanan yeni hir
rapora gore, klresel dijital 6deme pazari boyutunun
2023'ten 2030'a kadar %20,8'lik bir YBBO ile blytyerek
2030 yilina kadar 361,30 milyar ABD dolarina ulagsmasi
tahmin ediliyor.

Pazar blyumesi, artan hacme baglanabilir. Bir danis-
manlik sirketi alan PwC'ye gdre, nakitsiz 6demelerin
kiresel hacminin 2020 ile 2025 arasinda %80'den fazla
artarak 2020'de yaklasik 1 trilyon islemden 2025'e
kadar yaklasik 1,9 trilyona gikmasi bekleniyor.

Aras Kargo'ya en iyi kargo sirketi odiilii

Aras Kargo, her yil e-ticaret igletmeleri ve hizmet
saglayicilarinin 6dillendirildigi ECHO Awards’ta kargo
sektdriinde dérdinci kez “En lyi E-Ticaret Deneyimi
Yasatan Sirket Odilti”ni kazandi. 0diilii, Aras Kargo
adina Aras Kargo Operasyon Genel Mudur Yardimcisi
Onur Aytekin aldi.

Odul ile ilgili agiklamada bulunan Aytekin, “Kurulusu-
muzdan bu yana ulkemizin dort bir ucuna erigmekle
kalmadik, yurt digina acilan, teknoloji ihrag eden cok
dinamik bir yapi insa ettik” dedi.

Aytekin, e-ticaretin en 6nemli bilesenlerinden biri olan
teslimat slirecinde sunduklari bu esneklik ve kisiselles-
tirmenin, e-ticarette is ortaklarinin sundugu degeri
artirarak, muisteri memnuniyetinde ilerleme sagladigini
ifade etti.
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WORLD ECOMMERCE FORUM Istanbul'da devleri bulusturuyor
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“E-ticaret, ticaretin tam merkezine yerlesti”

WORLDEF Baskani Omer Nart, etkinligin sektdriin gelecegi
icin onemli bir rol oynayacagini belirtti.

Nart, “E-ticaret, ticaretin tam merkezine yerlesti. Giderek ana
akim ticaret modeli haline gelen e-ticarete artik hic kimse
duyarsiz degil. Bircok Ulkede e-ticaret ile ilgili kanunlar
guncelleniyar, yeni diizenlemeler ve yonetmelikler cikariliyor.
Bunlarla birlikte e-ticaret, gelisen teknoloji ile evriliyor.
Metaverse, yapay zeka, makine dgrenimi, sanal gerceklik ve
artinlmis gergeklik gibi uygulamalar, e-ticareti de dénustu-
rlyor. Bu noktada strdurilebilirlik, karlilk, lojistik ve tiiketici
aligkanliklari gibi bircok kanu e-ticaret ekosisteminin énlne
cikiyor. Bu gercekler ortadayken WORLDEF olarak ekosistem-
de surdurulebilir bir dengenin kurulmasi icin énemli hir
misyonu yerine getiriyoruz.” ifadelerini kulland.

New York Ticaret Odasi Baskani da
WORLD ECOMMERCE FORUM'da!

Etkinlik kapsaminda New York Ticaret Odasi Bagkani Mark
Jaffe'nin bagkanhgindaki bir heyet de Tlrkiye'ye geliyor.
Etkinlikte yer almak igin sahirsizlandiklarini ifade eden New
York Ticaret Odasi Bagkani Mark Jaffe, “Haziran ayinda
World Ecommerce Forum'da yer almayi dort gozle bekliyoru.
Harika hir ¢ glnlik etkinlik alacak” ifadelerini kulland.

Dlinya e-ticaret
devlerini 10. kez bir
araya getiren
WORLD ECOMMERCE
FORUM, 41 tlkeden
100 binden fazla
ziyaretciyi agirhyor.
Avrupa’nin en blylk
e-ticaret etkinligini
istanbul'da gergek-
lestirdiklerini ifade
eden WORLDEF
Bagkani Omer Nart,
"300 milyar dolarhk
hacmi bulunan
global markalarin
Ust duzey temsilcile-
ri Turk girisimcilerle
bulusuyar. Etkinlik
Turkiye'de 2 milyar
dolarhk is hacmi
olusturacak” dedi.

Serdar Kuzuloglu, Ozgir Demirtas
ve daha pek ok isim

Forum'da Turkiye'de 1995’ten beri teknolojinin, trendle-
rin ve dénGgumun izini stren gazeteci Serdar Kuzulu-
oglu, tim diinyada sayginlik kazanmis Sabanci Univer-
sitesi Finans Kirstst Bagkani Prof. Dr. 0zgur Demirtas,
tlkemizin en etkili ekonomistlerinden istanbul Topkapi
Universitesi Rektdrii Prof. Dr. Emre Alkin gibi dnemli
isimler konugsmaci olarak yer aliyor. Etkinligin sunucu-
lugunu ekranlarin sevilen ismi Oylum Talu Ustleniyor.

Forum, ayni zamanda TESLA Turkiye CEQ’su Kemal
Geger, Viyana Ekonomik Forum Bagkani Peter Umun-
dum, ARAS Kargo CEQ’su Carsten Wallman, ASKON
Genel Bagkani Orhan Aydin, Aras Kargo Genel Mudurd
ve Yonetim Kurulu Uyesi Utku Ayyarkin, ikas CEQ’su
Mustafa Namoglu, Stirat Kargo Genel Mudirt Cem
0guz, ShopiVerse CEO’su Orxan Isayev ve daha birgok
ismi agirlayacak.

WORLD
FORUM

ISTANBUL
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Can Karadeniz | Ebebek Genel Midiri

WORLD ECOMMERCE FORUM’a
ben de katiliyorum. Global firma-
larla ve e-ticaret aktorleriyle hir
arada almak igin heyecanliyiz.
Sizleri de bekleriz.

[’rnf.l]r. ibrahim Kirgova | Yildiz Teknik
Universitesi

WORLD ECOMMERCE FORUM'da
bulusalim. Birbirinden gtizel oturum-
larda hirbirinden degerli konuklarla
birbirinden degerli paylagimlarda hir
arada olmak dilegiyle.

A.Serdar ibrahimeioglu |
Bilisim Vadisi Genel Miidri

Tarkiye'nin en bliyuk e-ticaret
etkinliklerinden hiri olan WORLD
E-COMMERCE FORUM'da hiz de variz!

Dr. Kamil Bayar | VIA Consulting

WORLD ECOMMERCE FORUM’un
10.sunda ben de varim. E-ticare-
tin butan geligmelerinin batdn
dinamiklerinin konusulacadi
dunyanin en bayuk e-ticaret
konferanslarindan hiri olan bu
foruma sizleri de bekliyoruz.

Emre Kurtodlu | Teknosa Pazarlama
Miidurii ve Dijital Ticaret Sorumlusu

WORLD ECOMMERCE FORUM'da
ben de varim. Global buyuk
oyuncular ile ve e-ticaretin 6ncu
liderleriyle en merak edilen
konulari konusacagim.

Ahmet Enes Giines |
Harmonyerp Genel Midiri

Forum’da ben de varim! Hepinizi
heyecanla bekliyoruz.

Gonca Soyluoijlu | Vartabi Genel Mildirii

WORLD ECOMMERCE FORUM'da
yerimizi aldik. Heyecanla bekliyoruz.
Sizi de orada gormek isteriz.

Cengizhan Peker | Extenship Genel Midiril

WORLD ECOMMERCE FORUM'da biz de
variz. Avrupa’nin en blylk e-ticaret ve
e-ihracat etkinliginde sahne sponso-
ru olarak yer alacagiz. 3 giin boyunca
cok guzel konular konusacagiz

Atilla Yiidiztekin | Tedarik Zinciri Ve
Lojistik Yonetimi Danigmani

8-9-10 Haziran tarihlerinde istanbul
Ticaret Merkezi'nde WORLD ECOM-
MERCE FORUM caligmasinin son
derece guzel bir calisma oldugunu
goérlyoruz. Son derece yararli olacagi-
ni distnuyorum.
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UNLU YOUTUBER BARIS OZCAN'DAN FORUM'A
“TRENI KAGIRIRSAK™ TEMALI DAVET

Unlt YouTuber Baris Ozcan, “Bu treni de kacirirsak” isimli paylastigi video-
sunda, “Dlinyada yeni bir sanayi devriminin ayak sesleri yukseliyor. Sosyal
dinamikler degismek Gzere. Peki, ne yapabiliriz? Bu kalkan yeni treni biz
nasil yakalayabiliriz? Buna iligkin, 6zellikle e-ticaret ve e-ihracatta yasanan
dontsumu kagirmak istemeyenler acisindan ¢ok dnemli bir etkinlik diizen-
leniyor.” diyerek WORLD ECOMMERCE FORUM’a acik davette bulundu.

Barig Ozcan, su ifadelere yer verdi:

“WORLDEF 6zellikle e-ticaret ve e-ihracatta yasanan déntstmleri kagirmak
istemeyenler acisindan gok 6nemli bir etkinlik dizenliyor. WORLD ECOM-
MERCE FORUM, 8-9-10 Haziran 2023 tarihlerinde Avrupa’nin dért bir yanini
istanbul’da buluguyor. Global markalar, yatinmeilar, pazaryeri saticilari,
e-ticaret perakendecileri, pazaryerleri, servis saglayicilar, girisimciler,
dreticiler, toptancilar, tedarikgiler ve ekosistemin tim paydaslari istanbul
Fuar Merkezi’nde bir araya geliyor. Dlizenledigi uluslararasi etkinlikler
egitimler ve yayinlarla e-ticarette ve e-ihracattaki donisumde referans
noktasi olmayi Ustlenen WORLDEF, 300 milyar dolarlk e-ticaret ekosiste-
mini 41 (lkeden 100 bin ziyaretgiyi, 500°den fazla konusmaciyi, 50 binden
fazla global pazaryeri saticisini 10. WORLD ECOMMERCE FORUM’da bulusg-
turuyor. Yerinizi ayirtin”

Etkinlige baydk ilgi

Baris Ozcan'in bu videosunu 500 hinin
Uzerinde kisi izledi. Video, internette
bliyiik begeni topladi. insanlar ilgisini 2
bin Uzerinde yorum yaparak gosterdi.

WORLDEF'in dlizenledigi 10. WORLD
ECOMMERCE FORUM'da hirgok duayen
isim de yer aliyor. Etkinlige bilgi sahibi
olmak isteyen kisiler de geliyor. Baylelikle,
e-ticarete duyulan ilgi niteliklestiriliyor.

E-ticaret ve e-ihracat alaninda Turki-
ye'nin, 6ncu Ulkeler arasinda yer alacag!
belirtiliyor. Ulkemizde her gegen guin yeni
e-ticaret markasi yaratilmasi, dlinya
tlkelerinin de dikkatinden kagmiyaor.
Etkinlige bu sebeple, diinyanin birgok
noktasindan, alaninda uzman sektor
liderleri katiliyor.

WORLDEF tarafindan yapilan agiklamada,
etkinlikte dikkat ceken surprizlerin
olacagi da aktarildi.
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MARKALARIN YENI STRATEJiSi: COK KULTURLU PAZARLAMA

Markalarin yeni stratejisi:
[ok kalturli pazarlama

Gunumuiz dunyasinda, isletmelerin sinirlari giderek
genigliyor ve kiresel pazarlara yénelmeleri kaginilmaz
hale geliyar. Ancak farkl kiltirlerden olusan bu
pazarlara giris yapmak, geleneksel pazarlama strateji-
lerini yeniden diisinmeyi gerektiriyor. iste burada gok
kalturlt pazarlama devreye giriyor.

Gok kdltarlu pazarlama, igletmelere benzersiz firsatlar
sunarak, farkl kaltdrler arasinda ortak dedgerler ve ilgi
alanlari bulmak, markalarin genis bir kitleye ulagmasini
ve sadik bir musteri tabani olusturmasini saglar.

Kultarlerin bulustudu ve cesitlilikten guc alan bu yeni
pazarlama anlayisiyla, isletmelerin global diinyada
basarli almalarinin éntindeki engeller agilabiliyor. Cok
kaltarlu pazarlama, birlestirici bir gic olarak markalari,
kultirel sinirlari agarak daha derin hir etki birakmaya
yonlendiriyor.

E-ticaret profesyonelleri cok kultarld pazarlamanin
onemini, temel stratejilerini ve bagarili orneklerini
WORLDEF E-TICARET e anlatt.
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Berna Bal Karaoglan | E-Ticaret
& E-lhracat Danmigmani

"Dinya insani olma kavra-
minin artik hepimiz icin
kacinilmaz oldugu bu
dénemde, 6zellikle cok
uluslu ve farkl kaltdrlerin
taleplerinin hizla ayni
kalemlerde yogunlastigini
gorlyoruz. Ozellikle e-ihra-
cat ile global pazar bulurken
yasam tarzlarinin giderek
birbirine benzedidi glinu-
muzde ihtiyag drdnd yerini
daha cok ihtiyac disi ve
yasami kolaylastiran
Grtinlere birakiyor. Diger
gucll oyuncu ise sosyal
medyanin yas siniri ve
cinsiyet demografisinden
bagimsiz olarak hirhirinden
etkilenen ve daha ¢ok sahip
olma dusuncesiyle tiketi-
min hizini arttirmasi olarak
karsimiza cikiyor.

Bu asamada cok kaltdrld
pazarlama yapmadan
dinya markasi olmak
dusunulemez. Bu pazarla-
mayi uygularken guincel
dunya haberlerine ve anlk
gelismelere hakim olmak
gerekir.

Marka stratejisini kanum-
landirirken oncelikli hedef-
ler arasinda kisiden
bagimsiz hedef kitle veya
kitleler kavramini oturtmak
gerekiyor.

Global pazar oyunculari
artik dedisen ve gelisen
dunyada rakip olma

konusunu hirbiriy-
le degil kendi
kendileriyle yarisa
cevirmis durumda.
Sayle ki glabal bir
marka rakiplerine
odaklanmak yerine
kendi calismalari-
nin bir dnceki
gunlne gbre yeni
bir konumlanma
gelistirmeyi
onceligi haline
getiriyor. Bu
slirecte daha web
sitesini hile cok
dilli hale getirme-
mis hir markanin
cok uluslu hir
pazarlama
kavramina gegip
global oyuncularla
yariga ¢cilkmasi
mumkuin gérin-
muyor.

Eski aligkanliklan
artik hir deneyim
olarak gortp,
degdisen, gelisen
dunyaya ayak
uydurmak icin
teknolojinin bolca
oldugu tim
kanallarla pazarla-
ma stratejilerini
belirleyen marka-
lar hizh bir ivmeyle
bilinirliklerini
arttiracaklardir.

Bundan sonraki
donemin satis
pazarlama mantig
artik onemli olan
insanlara ihtiyag-
lari alan Grand
satmak degil,
ihtiyaclar oldugu-
nu dustundudrmeyi
basarip satmak ve
yeni bir pazar
olusturmak
sablonuna
donusmdastir. "

Defne Bahat Baydar | Suwen Dijital
Pazarlama ve Biyime Midir

“Cok kalturli pazarlama son
donemlerde birgok sirketin
hem pazarlama stratejilerinde
hem de marka catisi altinda
onem verdigi alanlardan biri
olarak karsimiza cikiyor.

Kuresellesme guinimuzdn en
onemli gergeklerinden hiri.
Global ve ulusal pazarlar
birden fazla etnik kaltard, dili,
cinsiyeti ve yasi barindiriyor.
Globallegsme ve kiresellesme
arttikca markalarin hedef
kitleleri de cesitleniyor ve
cok-kulturlt hir pazar meyda-
na geliyor. Hem potansiyel
musterilerin ihtiyaglarini
anlayabilmek ve kargilayabil-
mek hem de buylmeyi
saglayabilmek igin gok kdltarld
pazarlama yaklasimini benim-
semek markalar bir adim 6ne
cikariyor.

Markalar; iletigimlerini,
mesajlarini, kampanyalarini,
urdnlerini ve hizmetlerini
farkhlasan ihtiyaclari karsilaya-
bilmek adina yenilerken, cok
kaltdrld pazarlama yaklagimina
bagvuruyaor.

Global ve ulusal pazarlardaki
farkh yasam tarzlari, tiketim
aligkanliklari ve ihtiyaglarini
oénemseyen cok kultdrli
pazarlama, bireylerin fiziksel ve
kaltarel ozelliklerine kapsayici-
likla yaklasiyor. Bu farkliliklara
gore olusturulan kampanya,
mesaj ve iletisim dili ile
potansiyel mlgsteri marka ile

etkin baglar kuruyor. Potansi-
yel musteriler hir zaman
sonra sadik musterilere
dontsuyor ve satin alma
tercihlerinde ciddi artiglar
gorallyor.

Cok kaltarlt pazarlamada
basarili olmak igin marka
icerisinde baslayan bu
yaklagimin daha sonrasinda
hedef etnik gruplarin kullan-
diklar dilin inceliklerine, etnik
grup icindeki cesitlilige,
yogun tlkettikleri sosyal
medya ve konvansiyonel
medya organlarina dikkat
etmek, erisim igin yeterli
dijital pazarlama ve konvansi-
yonel pazarlama frekanslari-
na ulagmak, kampanya
temalarini kdltarel inceliklere
uygun hale getirmek 6nem
tasiyor.

Danyanin ilk siyahi kadin
milyoneri olan Madam C. J.
Walker kendi markasini kuran
bir is kadini. Yagsadigi saghk
sorunu nedeniyle saglarinin
buylk bir kismini kaybetme-
sinin ardindan bu alanda
yapti§i aragtirmalar sonucun-
da kendi sag bakim drtnlerini
yaratti. Siyahi kadinlarin o
donemdeki gelir durumlarina
gore hir fiyatlandirma yapan
Walker, Grunlerinin binlerce
kadina ulagmasini bagardi.
Satiglarinin hizlanmasiyla
Walker, 1908 yilinda sag
bakim Gzerine hir okul,
devaminda ise sag hakim
artinleri treten bir fabrika
kurdu. 1900°lerin baginda
satiglarin olumsuz etkilene-
cegi fikrinin hakim olmasi
nedeniyle markalar siyahi
kadinlarin fotograflarini
kullanmiyorlardi. Madam
Walker standartlagmis ve
dayatilmig guzellik algilarina
karsi gikarak trdinlerinin
Uzerinde kendi fotograflarini
kullandi. Walker, tim bu
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girisimlerinin ve mucadelelerinin
ardindan pek gok girisimciye de
ilham olmustur.

Cok kultlrlt pazarlama ve
kapsayicilk yaklagiminin surdi-
rulebilir ve guivenilir olmasi icin
bu bakis agisinin 6nce kurum
icerisinde baslamasi ve benim-
senmesi gerektigini de belirtmek
faydali olacaktir. Dijital Pazarla-
ma ve Buyume Departmani
Yoneticisi aldugum Suwen
icerisinde kurum ve marka olarak
bu yaklagimin benimsendigini
grmekteyiz. Tek tip guzellik
anlayisinin karsisinda durarak,
kadinlanmizin beden ve yaslari
fark etmeksizin, (rtin ve iletigim-
lerimizde cesitlige ve farkhihga
yer veriyoruz. Kadinin farkl yas
evrelerindeki tercihlerine,
degisen fiziksel ézelliklerine ve
begeni taleplerine karsilk
verehilen bir marka olarak

surdlrilebilir sadakat en énemli
onceliklerimizden.”

Beril Koker | FLO Uluslararasi
E-Ticaret Direktdrii (Avrupa)

“Cok kaltarl(i pazarlama, belirli
bir pazarda hirden fazla etnik ve
kulturel grubu hedefleyen hir
pazarlama stratejisidir. Cok
kulturll pazarlamanin amac,
farkli izleyicilere uyumlu
kampanyalar olusturmaktir ve
bunu yaparken benzersiz
dederlerini, inanglarini ve
kulturel gegcmislerini dikkate alir.

Cok kultlrl pazarlama, dncelik-
le hedef kitlelerin kultlrel ince
ayrintilarini derinlemesine

anlamak igin pazar arastirmasi
yaparak uygulanmalidir. Bu, kanusulan
dilleri, kilturel gelenekleri ve narmlari,
inang ve degerleri ve hedef kitleye
ulasmak icin en etkili medya kanallarini
anlamayi igerir. Bu hilgiyle, pazarlama-
cilar, hedef kitleye dogrudan hitap
eden kultlrel olarak ilgili mesaj ve
imgeler olusturabilirler.

Cok kualtirll pazarlama stratejileri
uygulayan markalar icin avantajlar
cesitlidir. ilk olarak, markalarin daha
genis bir kitleye ulagmasina ve musteri
tabanlarini arttirmasina yardimci olur.
Cesitli topluluklara yonelerek, markalar
yeni pazarlara girehilir ve satiglarini
artirabilirler. ikinci olarak, markalarin
musterileriyle daha guglu iligkiler

kurmalarina yardimei olur. Kulttrel
dederlerini ve inanglarini anladiklarini
ve saygl duyduklarini gostererek,
musteri sadakati ve olumlu sozli
reklamcilik artahilir. Son olarak, ¢ok
kulturll pazarlama, kulturel olarak
farkinda olmayan veya kapsayici
olmayan rakiplerinden farklilagsmalarina
yardimci olabilir.

Sonug olarak, gok kultlrlt pazarlama,
farkl izleyicilere ulasmak ve musterile-
riyle daha glclt baglantilar kurmak
isteyen markalar igin etkili bir stratejidir.
Farkh topluluklarin benzersiz kiltirel
ince ayrintilarini anlamaya zaman
ayirarak, markalar hedef kitleleriyle
uyumlu kampanyalar olusturahilir ve is
buyumesini tetikleyebilirler”
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Tugha Sdlen Ozer | ELLE SHOES
E-Ticaret Direktdri

“Gok kiiltirli pazarlama nedir?

Cok kultrlt pazarlama, farkli kiltarel
gruplara yonelik pazarlama stratejileri-
nin olusturulmasi ve uygulanmasi
anlamina gelir. Kiresellesme ve goc
gibi faktarler, diinyanin farkli bélgele-
rinde yasayan insanlarin farkli kulturel
gecmiglere sahip olmalarina yol
acmistir. Bu nedenle, bir pazarlama
stratejisinin basarli almasi icin farkh
kaltdrel gruplari anlamak ve onlarla
etkili iletisim kurmak dnemlidir.

Cok kalttrll pazarlama, hedef kitleyi
olusturan farkli kulttirel gruplarin
dederlerini, inanclarini, davraniglarini ve
tlketim aliskanliklarini anlamayi
amaclar. Bu hilgiler dogrultusunda,
urdinlerin ve hizmetlerin pazarlanmasi
icin ozellestirilmis stratejiler gelistirilir.
Bu stratejiler, reklam, promasyan,
paketleme, fiyatlandirma ve dagitim
gibi pazarlama kararlariniicerir.

Cok kaltarll pazarlama, kulttrel
farkliliklari dikkate alan bir yaklagim
gerektirir ve gesitli kiltarel gruplar
arasinda hirlikte yagama ve anlayisi
tesvik eder. Bu yaklasim, pazarlama
mesajlarinin ve kampanyalarinin

kulturel duyarhlik ve uyum gostermesini

saglar, bdylece potansiyel musterilere
daha iyi ulagilabilir ve onlarla daha
guclu bir bag kurulabilir.

Cok kualtarlt pazarlama, farkli kiltarlerin

birbiriyle etkilesimde bulundugu cok
kaltarll toplumlarin giderek daha
yaygin hale geldigi glinimuzde, basarili
bir pazarlama stratejisinin bir pargasi
haline gelmistir.

Nasil uygulanmalidir?

Cok kdltdrli pazarlama uygula-
mak igin asadidaki adimlari
izleyehilirsiniz:

Arastirma yapin: Hedeflediginiz
kulturel gruplari anlamak icin
kapsamli bir arastirma yapin. Bu
gruplarin degerleri, inancglari,
davraniglari, tiketim aliskanlik-
lari ve iletisim tercihleri hakkin-
da bilgi edinmek onemlidir.
Kultarel duyarlik gelistirin: Farklh
kaltarel gruplarin degerlerine,
normlarina ve geleneklerine
saygl duyan bir yaklagim
benimseyin. Kultdrel duyarlik, bu
gruplarla etkilesimde bulunur-

ken yanhs anlamalari ve hatalari
onlemek icin 6nemlidir.

Pazarlama stratejilerini 6zelles-
tirin: Arastirmanizin sonuglarina
dayanarak, drtinlerinizi ve
hizmetlerinizi hedeflediginiz
kultarel gruplara 6zellestirin.
Reklam, promosyon, paketleme
ve dagitim gibi pazarlama
kararlarini kulttrel beklentilere
ve tercihlere gore ayarlayin.
iletisimi yerellestirin: Hedefledi-
giniz kultarel gruplarla etkilesi-
me gecerken, yerel dil ve iletisim
tarzini kullanin. Dil bariyerlerini
asmak icin yerel dilde icerik
olusturun ve yerel medya

kanallarini kullanin. Ayrica,
kaltdrel referanslara dayali
olarak pazarlama mesajlarinizi
uyarlamaniz 6nemlidir.

Kultarel gesitliligi yansitin:
Pazarlama kampanyalarinizda
ve materyallerinizde kuiltirel
cesitliligi yansitin. Farkli kultdrel
gruplari temsil eden modeller,
gorseller ve hikayeler kullanarak
potansiyel musterilerin kendile-
rini taniyabilecekleri bir ortam
olusturun.

Geri bildirimleri degerlendirin:
Cok kaltarlt pazarlama strateji-
lerinizi dederlendirmek ve
iyilestirmek icin geri bildirimleri
dikkate alin. Hedeflediginiz
kaltdrel gruplarla etkilesime
gecerek, onlarin gorislerini ve
geri hildirimlerini toplayin ve
pazarlama stratejilerinizi buna
gore ayarlayin.

Egitim ve ekip calismasi:
Galisanlarinizi ok kultdrld
pazarlama konusunda egitin ve
farkl kdlturel gruplarla gcalisma
becerilerini gelistirmelerini
saglayin. Ayrica, cok kultdrld bir
pazarlama stratejisi icin farkli
departmanlar arasinda ighirligini
tesvik edin. departmanlar
arasinda ishirligini tesvik edin.
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Markalar icin sadladigi avantajlar nelerdir?

1 - Genig musteri tabanina erisim: Gok kultdrli
pazarlama, farkh kulturel gruplara odaklanarak
markalarin genig bir musteri tabanina erigim
sadlamasini mamkan kilar. Farkli kaltarel
gruplari hedeflemek, pazar payinizi artirahilir ve
gelirinizi cesitlendirebilir.

2 - Rekabet avantaji: Cok kultiirl pazarlama,
rakiplerinizden ayrilmanizi saglayabilir. Farkli
kaltarel gruplari anlamak ve onlara yoénelik
ozellestirilmis pazarlama stratejileri gelistir-
mek, markanizi digerlerinden daha cekici
kilabilir ve sadik musterilerinizi olusturabilir.

3 - imaj ve itibar: Gok kiiltirli pazarlama
stratejileri, markanizin kalttrel duyarhlk ve
cesitlilik degerlerine odaklandigini géstererek,
markanizin olumlu bir imaj ve itibar olusturma-
sina yardimci olabilir. Bu da potansiyel musteri-
lerin markaniza giivenmesini ve tercih etmesini
saglayahilir.

4 - Yenilik ve yaraticihk: Farkh kalttrel gruplari
hedefleyen pazarlama stratejileri, markalarin
yenilikgi ve yaratici fikirler gelistirmesini tesvik
eder. Farkl kulturlerden gelen perspektifler ve
farkli bakig acilari, yeni trlnler, hizmetler ve
pazarlama kampanyalarinin ortaya gikmasina
yardimci olahilir.

S5 - Musteri baghhg ve sadakat: Musterilerin
kendi kudltdrel kimliklerine odaklanan markalar,
onlarla daha guclu bir bag kurahilir ve sadakat-
lerini artirabilir. Musteriler, kendilerini anlagil-
mig ve deder verilmis hissettigi markalara daha
bagli olma egilimindedir.

6 - Global pazarda rekabet edehilirlik: Kiresel-
lesmenin etkisiyle birlikte, markalarin farkli
kulturel gruplarla etkilegsimde bulunma yetene-
§i, global pazarda rekabet edebilirliklerini artirir.
Cok kultlrlu pazarlama stratejileri, uluslararasi
genislemeyi destekler ve markanin farkl
pazarlarda basarili clmasina yardimci alur.

7 - inovasyon ve (iriin gelistirme: Farkli kiiltdrel
gruplarnin ihtiyaclarini ve taleplerini anlamak,
markalarin Grtin ve hizmetlerini iyilestirmek
icin 6nemli bir kaynak olabilir. Gok kalturlu
pazarlama, markalarin inovasyon ve urln
gelistirme sureclerine farkli perspektifler ve
fikirler getirebilir.

Bu avantajlar, markalarin gok kultiirli pazarlama stratejileri
uygulayarak kulttrel cesitlilikten faydalanmasini ve rekabet avantaji
elde etmesini saglar. Ancak, basarili bir sekilde uygulanmasi igin
arastirma, kalturel duyarlik, 6zellestirme ve strekli geri bildirim
alma gibi faktérlerin dikkate alinmasi 6nemlidir.”
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KAYBEDILEN MUSTERILERI GERI KAZANMAK: E-TICARET BASARISI ICIN STRATEJILER

Prof.Dr.iBRAHiIM KIRCOVA

Yildiz Teknik Universitesi Ogretim Uyesi

Kaybedilen musterileri
geri kazanmak: E-ticaret
basarisiicin stratejiler

E-ticaretin hizl tempolu dinyasinda, surekli is
blyUmesi icin musteriyi elde tutma cok
onemlidir. Ancak, cevrimici perakendecilerin
cesitli nedenlerle muisteri kaybetmesi alisilma-
dik bir durum degildir. Terk edilmis aligverig
sepetlerinden kot musteri deneyimlerine
kadar bu kaybedilen musteriler, kagirilan
firsatlari ve potansiyel geliri temsil eder.
Ustelik yogun rekabet ortaminda yeni musteri
kazanmak icin yapilacak harcamalar ve gabalar
her zaman kayip musterileri geri kazanmaktan
daha fazla olacaktir. Bu ylzden perakendecile-
rin kayip misteri konusuna derinlikli stratejiler
gelistirmeleri gerekir. Bu tirden bir galismanin
adimlar asagidaki gibidir;

Musteri kaybetme
nedenlerinin analizi

Musterilerin platformunuzu neden terk ettigini
anlamak, onlarla yeniden etkilesim kurmanin
ilk adimidir. E-ticarette musteri kaybinin
yaygin nedenleri sunlardir:

a] Fiyat ve deder algisi: MUsteriler, Grlinlerinizi
veya hizmetlerinizi rakiplerinize gére gok
pahali veya dedersiz bulurlarsa aynilahilirler.

b) Zayif musteri deneyimi:
Yavas web sitesi ylikleme
streleri, karmasik 6deme
islemleri veya standart alti
musteri hizmetleri gibi
sorunlar musterileri uzaklas-
tirahilir.

c] Etkisiz iletisim: Kigiselles-
tirilmis pazarlama kampan-
yalari yoluyla musterilerle
etkilesim kurmamak veya
satin alma sonrasi takipleri
ihmal etmek, firsatlarin
kaybedilmesine neden
olabilir.

d) Rekabetgi alternatifler:
Musteriler, daha iyi fiyat,
daha genis uriin segenekleri
veya daha Ustlin musteri
deneyimleri sunan rakiplere
gecehilirler.

e) Urlin memnuniyeti:
MUsteriler standart alti
arunler alirsa veya teslimatta
gecikmeler yasarsa, gliven-
lerini kaybedehilir ve ihtiyag-
lariicin bagka yerlere
bakabilirler.

f] MUsteri temas noktalarr:
Musteri temas noktalarinda
insan kaynagi problemleri
nedeniyle yasanan gerginlik
ve gatismalar da musterilerin
markayi terk etmesine neden
olabilir

Bu turden kayip noktalarinin
strekli denetlenmesi ve
kayiplara yal agan hatalarin
hizlica onarilmasi her
markanin dncelikli gindem
maddelerinden birisi olmali-
dir. Zira en iyi mlgteri
deneyimi hile musteri kaybini
ylzde yuz énlemeye yetmez.
Markalar bu konudaki
aciklarini kapatarak zorunlu
kayiplari en aza indirerek
karliliklarini arttirabilirler.

Kaybedilen musterileri
geri kazanma stratejileri

a] Kisisellestirilmis yeniden
etkilesim: Kaybedilen musterileri
belirlemek ve hedeflenen yeniden
etkilesim kampanyalari gelistir-
mek icin misteri verilerinden
yararlanin. Teklifleri, indirimleri
veya tesvikleri geri cekmek igin
uyarlayin.

b] Kullanici deneyimini iyilestirin:
Web sitenizi hiz, basitlik ve mabil
uyumluluk icin optimize edin.
Odeme siirecini basitlestirin, net
urtn bilgileri saglayin ve hizh
musteri destedi saglayin.

c) Msteri anketleri ve geri
bildirimi: Musteri sikayetlerine
iliskin icgéru toplamak ve iyilesti-
rilmesi gereken alanlari belirlemek
icin anketler dlizenleyin. Endiseleri
derhal ele alin ve tekliflerinizi
gelistirmek igin geri bildirim
kullanin.

d] E-posta pazarlama: Kaybedilen
musterileri beslemek igcin otoma-
tik e-posta kampanyalarindan
yararlanin. Yeni drunler veya
ozellikler hakkinda kisisellestiril-
mis Oneriler, 6zel indirimler ve
guncellemeler saglayin.

e) Sadakat pragramlari: Tekrar
satin ahmlar édullendirmek ve
tesvik etmek icin sadakat prog-
ramlari uygulayin. Misteri sada-
katini tesvik etmek icin 6zel
indirimler, yeni trunlere erken
erisim veya puana dayali bir
sistem sunun.

f] Yeniden pazarlama ve yeniden
hedefleme: Kaybolan musterilere
markanizi hatirlatmak ve onlari
tekrar platformunuza gekmek icin
hedefli reklamlardan ve kisiselles-
tirilmis onerilerden yararlanin.




KAYBEDILEN MUSTERILERI GERI KAZANMAK: E-TICARET BASARISI ICIN STRATEJILER

h] Musteriyi tasarim ve Uretim suregleri-
ne dahil etmek: Cevrimici is modellerinin
en énemli avantajlarindan hirisi de
musterileriyle strekli baglanti halinde
olmalaridir. Bu avantaji musteriyi tasarim
ve Uretim sureclerine dahil ederek
sadakati arttirmada kullanmak gerekir.
Bu yolla musteriler satin aldiklari
Urlinlerin tasariminda ve Uretiminde soz
sahibi olarak markaya baghhklarini
guclendirirler.

1] Kendi markanizin toplulugunu olustu-
run: Markanin takipgilerinden olusturaca-
giniz topluluk, potansiyel satislarin
artmasina, misteriler arasinda etkilesim
olugsmasina ve markaya yonelik toleran-
sin artmasina yardimci olacaktir.

Sirekliiyilestirme ve
adaptasyon

Kaybedilen musterileri kurtarmak,
sUrekli iyilestirme ve uyum saglama
taahhddun( gerektirir. Mlsteri geri
hildirimlerini, pazar trendlerini ve
rakiplerin stratejilerini yakindan takip
edin. Tekliflerinizi strekli olarak gtncel-
leyin, musteri deneyiminizi iyilestirin ve
e-ticaret ortaminda 6nde almak icin
yeni teknolojiler uygulayin. Strekli
kendisini gelistiren ve rakiplerini
dikkatinden kagirmayan perakendeciler
pazarda rekabetsel Ustlinllklerini
korumada digerlerine gore daha sansli
durumda olurlar. Bu nedenle musteri
deneyimini iyilestirme amaciyla slirec-
ler, akiglar, donanim, yazihm ve insan
kaynagini strekli en Ust seviyede
tutmak gerekir.

Sonug

Yogun rekabetin yasandigi e-ticaret
sektorunde, kaybedilen misterilerin
dederi kigimsenmemelidir. Cevrimigi
perakendeciler, musteri kaybinin neden-
lerini anlayarak ve onlari geri kazanmak
icin hedeflenen stratejiler uygulayarak
glivenlerini, baglliklarini yeniden
kazanabhilir ve iglerini tekrarlayahilirler.
Surekli gelisen ve uyum saglayan
e-ticaret isletmeleri, uzun vadeli basar
saglayabilir ve strekli gelisen hir pazarda
basarili olabilir. Unutmayin, kaybedilen
musterileri kurtarmak ve gelisen bir
musteri tabani olusturmak igin asla geg
dedildir.
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Kemal Gecer:

“Tesla’nin bir gin
bana ulasacagini
dustinmemistim”




TESLA TURKIYE CEO'SU KEMAL GECER: “TESLA'NIN BiR GUN BANA ULASACAGINI DUSUNMEMISTIM”

Danyanin ilk elektrikli otomobil
markasi Tesla, 4 Nisan 2023
tarihinde Turkiye operasyonlarini
baslatti. Tesla’min Turkiye'deki ilk
elektrikli otomobil teslimati 8
Mayis'ta yapildi. Tesla Turkiye’nin
basinda gok basaril bir girigimci var:
Kemal Gecer. Yonettigi sirketlere
katti§i deder ve basarilan ile ig
diinyasinda adindan sikga s6z
ettiren Kemal Geger, Tlrkiye'nin en
genc ve en basarili CEQ’lari arasinda
bulunuyor. Simdi “Tesla Tirkiye
CEO’su” gorevini Ustlendi. Tesla’nin
felsefesine hayran oldugunu
vurgulayan Gecer, “Bir glin bana
ulagacaklarini diisinmemistim.”
diyor. Basarih CEQ Kemal Geger,
WORLDEF E-TICARET’e kanuk oldu.

Ik girisimini 18 yasinda kuran “intrapreneur”

Kemal Geger, kendini “intrapreneur” yani “i¢ girisimci” ya da “kurum igi girisim-
ci” olarak tanimliyor. Yaklasik 15 yildir cok renkli ve gok yonlu bir is hayati olan
geng yonetici, kariyer yolculuguna kendi girisimi ile bagladh. ilk girisimini 18
yasinda kendi birikimleri ile kurdu. Ardindan profesyonel is hayatina atildi. “Bu
yolculukta stirekli yon ve serit degistirmekten gekinmedim.” diyen basarili isim,
“Kariyerimin tikandigi noktada farkli bir istikamete ydneldim. is hayatinda her
zaman girisimcilik ruhumu tatmin edebilecedim bir kariyer yolculugu aradim.”
diyor. Kemal Geger, diinyanin en hizli blylyen asset yogunluklu sirketi Tesla’nin
felsefesine hayran oldugunu belirtiyor. “Bir glin bana ulasacaklarini digtinme-
mistim.” diyen Geger, “Global sirketlerde en 6nemli kriterlerden biri sirket
kultiriine adaptasyon saglayabilmektir. Agikgasi kanvansiyonel sirketlerdeki
hiyerarsik yapi bazli, stireg merkezli yonetim bigimine ¢cok adapte olabilen bir
karakter degilim.” s6zlerini vurguluyor!

“Basgaridaki en dnemli kriter konfor alani olusturmamak”

Basarili bir kariyer gizgisi olan Kemal Gecger, basari icin dnemli

ogrenmek yaklasik 6 ay gihi bir slire aliyor, gerisi

faktorleri anlatti. “Kariyerim, bilinen klasik hiyografilerden farkl
olarak spesifik uzmanlk gerektiren isler ve birhirinden cok farkli
sektarlere keskin gegislerle dolu.” diyen Geger, sunlari paylasti;
“Yoluma asilamayacak engeller gikinca yolumu degistirmekten
hic cekinmedim. Ayni yolda beklemek zaman kaybettirecekti, serit
degistirerek varmak istedigim hedeflerime daha erken ulasabil-
dim. Bu sayede benim igin geng yasta paha bicilmez deneyimle-
rim oldu. Su ana kadar hig tecriibem almayan (¢ sektorde
yoneticilik yaptim.” Yéneticiligin her sektdrde benzer vasif ve
kabiliyetleri gerektirdigine isaret eden Geger, “Bir sektdr( ve isi

yoneticilik kabiliyeti... Benim icin basaridaki en anemli
kisisel kriter; kendime konfor alani olusturmamak
oldu.” sozlerini kaydetti.

Kemal Geger, bu noktada genc girisimcilere su
tavsiyelerde bulundu. “Hayatinizda konfor alani
olusturmak ile basarmak arasinda dogru zamanlama
ile denge kurmak gerekir. Ulagsmak istediginiz hedef-
lere ulagsmadan dinlenme tesisi aramayin; ¢link(
oradan gikmaniz hem zor hem zaman kaybettiriyor.”
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TESLA TURKIYE CEO’SU KEMAL GECER: “TESLA’NIN BiR GUN BANA ULASACAGINI DUSUNMEMISTIM”

Tesla Tiirkiye’nin hazirliklari
2022 yilinda basladi

Tesla Tarkiye’nin kurulumu ve hazirliklar 2022 yilinda
basladi. Tesla, aktif oldugu tim Glkelerde oldugu gibi
Turkiye'de de dnce sarj istasyonlari altyapisi hazirlikla-
rina bagladi. Tirkiye’nin mevzuatlar hazir olunca sarj
istasyonlari kurulumlari da gergeklesti. Tesla tim
dunyada satis, teslimat operasyonu ve servis hizmetle-
rini kendi ekipleriyle yonetiyar. Hichir yerde distributér,
bayilik sistemi ve yetkili servis partneri bulunmuyaor.
Turkiye'de de diger lilkelerdeki gibi ayni dijital misteri
deneyimi yasaniyor.

Tesla siparisi 3 dakikada
online olarak olugturulabiliyor

Tesla, diinyanin ilk elektrikli otomohil markasi olarak
sadece otomobil alaninda bir devrim yapmakla kalmadi
ayni zamanda otomobil satin alma ve satig sonrasi
musteri deneyimini de yeniden dizayn ederek tamamen
dijital ortama tagima seklinde bir ilki de gerceklestirdi.
Tesla araclarin siparis verme sureci online konfigtrator
(arac olusturucu] ile baghyor. Bu musteri yolculugu
uctan uca tamamen dijital olarak y6netiliyor. Tesla’nin
felsefesi, Gretimden musteriye araci direkt olarak
teslim etmek. Tesla arac siparisi 3 dakikada online
olarak olusturulabiliyor. Tim siparis ve teslimat sureci
online olarak takip ediliyor.

Nisanda online siparis,
mayista teslimat!

Tesla Turkiye'de de ilk defa hir arag satisindan teslimata
kadar tum strec online olarak yonetildi. Nisan ayinda
siparis veren musteriler, mayis ayinda yapilan ilk
teslimatlarda araclarini teslim almaya bagladi. Dijital
deneyimin yani sira mafaza ve deneyim merkezi olarak
tasarlanan lokasyonlardan test surusleri de yapilahili-
yor. Test surUsleri de online takvimden segilebiliyor.

Tesla, urdin tanitiminda magaza ve test slrust deneyi-
mine ¢cok 6nem veriyor.Tim siparigler online kanfigtra-
tor tizerinden yapildigi icin online ve offline satis
oranlarini ayirmak mumkun dedil. Ancak Tesla Turkiye
lansmaninda magaza agilmadan ¢ok sayida siparis
gelmesi gercedi, Tesla 6zelinde insanlarin markaya
duydugu ytksek glivenin neticesi olarak gorultyar.
Tesla markasinin musteri memnuniyetindeki en énemli
farkhligr ise, tm konularda musterilerine ugtan uca
kendi catisi altinda direkt hizmet vermesidir. Bu sayede
Tesla kalitesi ve glivencesini saglamak amaglaniyor.
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TESLA TURKIYE CEO'SU KEMAL GECER: “TESLA'NIN BiR GUN BANA ULASACAGINI DUSUNMEMISTIM”

Kemal Geger’e dair:

e Tam hir oglak burcul!

« is hayatinda tek odagji; katma deder ve basarl...

e Kendisi icin “intrapreneur” tanimini yapiyor.

¢ Hayat felsefesi; paylagimei ve insanlara faydali bir insan olmak...

o Dort farkh “FortuneS00 Global” sirketinde gérev aldi.

¢ EMEA bolgesinde 20 (lilkede sadece iki yil icinde satis aglari olusturdu.
¢ 31 yasinda Lufthansa Group'un en geng genel mudur( oldu.

o Turkiye’nin en geng ve en basarili CEQ’lari arasinda bulunuyaor.

Tarkiye'de ilk defa distribltorstiz ve
bayisiz arag teslimati yapildi

Tesla, Turkiye operasyonlarini 4 Nisan'da baslatti, 8 Mayis'ta ilk teslimatini
yapti. “Tesla Model Y” model elektrikli otomabil, Tesla'nin Turkiye'de satisa
sundugu ilk araci olmasi sebebiyle 6nem tasiyor. Musteriler, araci satin
almadan once tercihlerine gore online olarak kisisellestirme yapabiliyor.
Tesla Turkiye’nin pop-up magazasi ise, 2 Mayis’ta Akasya AVM‘de acild!.

Turkiye'de ilk etapta sadece “Tesla Model Y” satisa sunuldu; diger modelleri

henuz sergilenmiyar. Tesla ile Turkiye'de ilk defa distrib(torsiiz ve bayisiz
arag teslimati yapiimis oldu.

Tirkiye’'de 4 biiyik
Tesla Center kurulacak

Avrupa Yakasi ve Anadolu Yakasinda hirer
adet olmak (izere istanbul'da iki farkl Tesla
Center kurulacak. Ayni sekilde Ankara ve
izmir'de de Tesla Center’lar kurulacak.
Tarkiye'de ilk olarak 4 buyuk merkez olacak.
Su anda mevcutta Bakirkdy ve Merter
arasinda kendi servisi ile de hizmet veren
Tesla Turkiye'de, Tesla Center hem showroom
hem servisin bir arada oldugu bir konseptle
olacak. Sarj istasyon altyapisini da genigleten
Tesla, 48 adet olan sarj istasyon sayisini 200
adede kadar ¢ikartmayi planliyor.
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START-UP YATIRIMCILIGI

START-UP YATIRIMCILIGI

Start-up yatinmlari, sirketlere finansal destedi olarak
bliytime imkani tanir. Yatinmecilar, start-up'lara mentorluk
yaparak stratejik yonlendirme ve deneyimlerini paylasiyor.
Yenilikcilik ve teknolaji gelisimi icin de 6nemli bir kaynak
olan start-up yatinmlari, yeni pazarlar yaratma veya
mevcut pazarlar donustiirme potansiyeli sunuyar. Bilgiyi
Ticarilestirme Merkezi Genel Midir(i ibrahim Halid Elbagi
start-up yatinmlarina nasil yaklasilmasi gerektigi nokta-
sinda énemli bilgiler veriyor.

Dijitallesmeden her sektér bir pay sahihi oluyar. Start-up
yatirnmlari da buna ayak uydurmak zorunda. Startup
yatinmcilarina gore geleneksel ydontemlerle pazaryeri veya
e-ticaret platformu kurma fikrinin demode kaldigini Bilgiyi
Ticarilestirme Merkezi Genel MUdiir(i ibrahim Halid Elbagt,
bunun sebehini soyle agiklad:

“Clnkd, misteri edinme ve gelistirme maliyetleri yiksek olan
is modelleri startup yatinmcilar tarafindan ragbet gérmyor,
start-uplar da ilgi gostermiyor artik. Ginumuzde start-uplar
e-ticaret sektériine gerek yapay zeka gerekse farkli teknolojik
enstrimanlar aracilifiyla sektordn bilesenleri olan kargolama,
lojistik, tedarik, depolama, kategori yonetimi vb. alanlardaki
gelistirmelere odaklanip buradaki bosluklara veya firsatlara
istinaden ¢oztmler Uretiyorlar.”

Start-up yatinmlar, istihdam yaratma ve ekanomik buyumeye
katki sagliyar. Girigsimlerin biytmesiyle birlikte yeni ig firsatlari
ortaya ciktidi icin issizlik oranlarinin azalirken sosyal refah
artiyor. Start-up fikrinin kabul gérmesi, yatinmcinin sermaye
paylasimi yapacagina isaret eder. Ancak bu strecg de sanildig
kadar kolay olmaz. Cunku, maliyet-risk hesaplama yatinmcila-
rin son dénemde en cok dikkat ettidi konulardan biri oldu.




Yatinmcilarin start-uplara bakis agisinin degismesi,
girisimcileri de minimum duzeyde harcamalara odak-
landiriyar. Bilgiyi Ticarilestirme Merkezi Genel MidUru
ibrahim Halid Elbasi, “Zaman zaman dyle lgedi blylik
deder 6nerileri haline geliyor ki, start-up yatinmeilarinin
ciddi seviyelerde yatinm yapmasina vesile alabiliyorlar.
Elbette e-ticaret tarafinda 6zellikle pazaryeri ve 6deme
sistemleri gibi caligmalar belirgin dikeyler veya essiz
deder 6nerileri sunmuyarlarsa yatinmecilar agisindan
ciddi bir risk olusturuyor ve onlari uzaklastiriyor. Ancak
artik start-uplar da genele hitap eden, geleneksel
sektorlerdekine benzer maliyetleri ve carpanlari olan is
madeli veya deder Onerisi gelistirmek yerine bu sekto-
run baglantili oldugu alanlarda veya sektorin diger
bilesenleri dahilinde yenilikgi cozimler Ureterek bunu
teknoloji ile bulusturuyarlar.” ifadelerini kullandi.

Bir yatinm talebinden onay almanin en zor slreci
maliyeti yatirrmciya kabul ettirebilmek... C6zUmsuz
kalan bircok proje ise rafa kaldirilarak, hir bagkasinin
cozim Ureterek yapmasini bekliyor. Ancak Turkiye'de
¢c0zUm odakli yaklasimlar birgok projenin hayata
gecmesine olanak sagliyor. ibrahim Halid Elbast,
“Start-up yatinmcilarinin bu alanda olusturulan ve
blyume potansiyeli ylksek, ¢cozlim énerilerine gok
olumlu bakiyorlar. Elbette Trendyol gibi ciddi bir basari
hikayemiz olustu. Trendyol’'un decacorn olmasiyla
birlikte bu alanda farkli bir yol acildi.

Tarkiye'nin girisimcilik
ekosistemine uluslararasi
ilgi, bir anlamda artti ve bu
sektorlin gelismesine ivme
kazandirdi” diye konustu.
Elbasi, start-up yatirnmecilari-
nin bu alanlardaki modellere
kapisinin acik oldugunu,
ancak acik oldugu kadar da
mevcuttan daha teknik
ihtiyaclari dogurahilecedinin
ortada oldugunu soyledi.
ibrahim Halid Elbagi, “Bu
nedenle ilgili alandaki
start-uplarda cesitlilik
saglanahilmis dedil. Bir
yatirrmecinin bu modellere
yatinm yapmasi igin Amazaon
ve onun gibi platformlar
tarafindan surekli gelistirilen
modellere, gcozimlere kafa
tutacak bir sistem gerekiyor.
Zira onlar da bunun farkinda
oldugundan, stz konusu
gelismeleri start-uplara
yatirimlar yaparak edinehili-
yor ve rekabetciligini koruya-
biliyorlar.” dedi.

Bilgiyi Ticarilestirme Merkezi
Genel Mid(irii ibrahim Halid
Elbasi, “Her sektérde oldugu
gihi artik e-ticaret sektdrinde
de genele hitap eden ¢ozim-
ler yerine dogrudan sektorin
sorunlarina odaklanan, bu
anlamda ¢ézUmler gelistiren
start-uplarin is modelleri
yatinmcilarda blyuk ilgi
uyandiriyor. Ancak aksi
durumda start-up yatinmcila-
rinin gozlerini kacgirdigi bir
tabloyla kargilagilabiliyor.”
diye konustu.
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SHOPIVERSE’'UN E-IHRACAT YOLCULUGUNDA BASARI HIKAYESI

shopiVerse
Veni is modelini

hizmete hazirliyor

WORLDEF’in kurucu ortaklarindan ve
ShopiVerse'lin kurucu ortadi ve CEQ’su
Orxan Isayev e-ticaret yolculugu
icerisinde ShopiVerse sertvenin nasil
basladi§ini paylasti. E§itmen sifatiyla
da hilinen ve sevilen Orxan Isayev
sektorle ilgili goruslerini, ekosistemin
hizla gelismesi hakkinda fikirlerini
aktarirken pazarin gz ardi etmemesi
gereken konulara da degindi.

ShopiVerse, yurt digi pazaryeri ve
fulfillment entegratérd olarak firmala-
rin tim sorunlarina ¢ézum sunuyor.
Musterilerinin gok kanalli yazilim
entegrasyonuyla tiim e-ihracat
streglerini tek panelden yonetehildik-

lerini belirten ShopiVerse CEQ'su Orxan
Isayeyv, sirketin hizla blylyen basarisini

ve gelecek hedeflerini WORLDEF
E-TICARET dergisi icin paylasti.

ShopiVerse gelisen
e-ticaret ekosisteminin
ihtivaclari ile dogdu

ShopiVerse CEQ'su Orxan
Isayev, “WORLDEF yillarca
sektorde egitim ve etkinlik
alanlarinda faaliyet gdstererek
hem geng nufus ile hem
e-ticaret firmalari ile hem de
pazara yardimci isletmelerle
ile siki temaslar halinde oldu.
Bu network agi bizlere
Turkiye'nin gelisen e-ticaret

E-ihracat sireclerinin her adiminda destekginiz ‘Shopiverse’

ShopiVerse CEQ'su Orxan Isayev
e-ticaretin diinyada da oldugu gibi
Ulkemizde de hizla buylyUp gelisen bir
sektor oldugunu ifade etti. Geleneksel
ticaretin tim kabhiliyetlerinin yaninda
bir de dijital yeteneklerinizi gelistirme-
nin ve eklemenin gerektigi bir sistem

oldugunu sayleyen Isayev, “Hal bayle
olunca aslinda karmagik sistemler ag
olusmaya basliyor. Ulkemizde gok
dederli treticiler ve Grtnler var,
bunlarin ihracat potansiyelleri cok
yUksek ve karli olanlari da var. Bu
firmalarin konu e-ihracata gelince yurt

e-ticaret oyununda blyimek istedigi-
ni ve bunun énemli firsatlarindan
birinin ‘e-ihracat yolculugunda’
oldugunu gosterdi.” diye konustu.

Ulkemiz déviz kazanmanin hiyk
firsatlar icerdigi bir donemden
gegmekte. Bu durumu Isayev, “E-tica-
ret firmalarinin bakis acilarini e-ihra-
cat vizyonuna cevirmelerini sagladi.
Biz de bu vizyonu ihracat-e dedigimiz
kavrami ortaya atarak ve buna 6n ayak
olacak ShopiVerse markasini ve
yazilimini hayata gegirme karari aldik.”
diyerek yorumladi.

disi pazaryerleri ve depolamanin en
buyuk cekince oldugunu gorduk. Biz de
bu konuyu ugtan uca ¢ozecek hir
yazim gelistirmeye ve bunu destekle-
yen hizmetler ile tamamlayici bir model
kurmaya karar verdik. ShopiVerse
tamamen bu misyon ve hizmet anlayigi
ile e-ihracat firmalarimizi yurt disina
acan bir kapi g6revi gortyor.” dedi.
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SHOPIVERSE’'UN E-IHRACAT YOLCULUGUNDA BASARI HIKAYESI

Tiim operasyonlarinizi tek bir panelden yonetin

E-ihracat yurt disi pazarlarinda gerekli marka bilinirligi ve
musteriye ulasma kabiliyeti kazanana kadar global pazaryer-
leriile igli digh olmayi gerektiriyor. Turk firmalarinin firsatlari
yakalayahilecedi buyUk potansiyeller var. Bu potansiyelleri
ShopiVerse CEO'su Orxan Isayev anlatt:

“ShopiVerse bu anlamda yapti§i arastirmalar ve is birlikleri
sonucunda 30°dan fazla global pazaryerine entegre bir panel
sunuyar. Bu sayede firmalar hirden gok pazaryerini yonetimi
kolay ve tek bir noktada olan yazilimimiz Gzerinden Grdnlerini
listeleyebiliyorlar. ihracat-e dedigimiz ve treticinin drdnlerini
hedef Ulkede depolayarak siparisleri anlik olarak o bolgeden
cikartip musteriye ulagtirabilme avantajini firmalarimiza
saglamak amaciyla da Amerika ve Avrupa’da 50'den fazla
noktada fulfillment hizmeti veren e-ticaret deposu da yine
ayni panelin igcinde mevcut.”

ShopiVerse yeni is modelini hizmete hazirliyor

Orxan Isayev, Shopiverse’ln 2 yillik bir yaziim gelistirme ve
MVP asamasindan sonra bir yil kadar 6nce resmi olarak
ticari mlsterilerine hizmet vermeye basladi§ini sayledi.
Isayev, “Bu agamada sistemimize hirgok farkl blyuk sirket
glivendi ve bizlerle e-ihracat sureclerine bagladilar veya
bizimle devam ettiler. Buradaki operasyonlarimizin basariyla
gitmesi sonucu ¢cok yakin zamanda ikinci bir is modelimizi
de devreye alacadiz.” diye konustu.

ShopiVerse'lin ilerleme asamasinin temel taglarindan birinin
Enterprise satislari oldugunu syleyen Isayey, dijital satig
kahiliyetini gelistirmis firmalarin ShopiVerse panelinde de
satig hakki oldugunu soyledi:

“Simdiye kadar mUsterilerimize kendi Grlnlerini satabildik-
leri Enterprise hizmetimiz ile ugtan uca hizmet verdigimiz
model ile ilerledik. Bu model “satmak” diye adlandirdigimiz
basarili bir sistem. Yeni modelimizde yine Tlrkiye'de gok
degerli Greticilerin Grlnlerini e-ticaret operasyonlarina
hakim olamadiklari igin e-ihracat firsatlarindan faydalana-
madiklarini hiliyoruz ve buna ¢bz(im getiriyoruz. Bu ¢ézimdu
dijitalde satig kabiliyetlerini gelistirmis firmalarin ShaopiVer-
se paneli igerisinde Ureticilerin Grlinlerine satis hakki
taninarak satma imkani ile getirdik. “sattirmak” dedigimiz
bu modelde satici firmalar ShopiVerse sistemine dahil
olmus Ureticilerimizin Grtnlerini satabilecekler. Boylelikle
kaliteli Griinlerin global pazaryerlerinde satigi bilen profes-
yoneller ile bulugsmasina aracilik ediyoruz.”

28



SHOPIVERSE’'UN E-IHRACAT YOLCULUGUNDA BASARI HIKAYESI

8 Haziran'in bizim igin onemi bir bagka

Ve duinyanin en blyuk e-ticaret/e-ihracat organizasyonu olacak 10.
WORLD ECOMMERCE FORUM... Etkinlik, dinyadaki e-ticaret paydasla-
rini istanbul'da bir araya getiriyor. Ekonomistlerden pazaryeri sahiple-
rine kadar birgok uzman bu organizasyonda bulusuyor. Isayey,
“Sektoriin tim paydaslarina hitap eden ¢cok dnemli bir etkinlik.
Diamond sporsor olarak yerimizi alacagiz elbette ama bunun otesinde
bu forumda hem yeni modelimizi ayrintilari ile agiklayacagiz hem de

fonbulucu araciligi ile kitle fonlamaya acgilacagiz. Tlrkiye'deki teknolgji
sirketleri ve girisimler, 6zellikle e-ticaret, finansal teknolagji, yapay zeka
ve nesnelerin interneti gibi alanlarda yogunlasmis durumda. Bu
sektarlerdeki bliyime ve basarilar, Tirkiye'nin teknolgji ekosistemine
olan gliveni artirarak yatinmecilarin da dikkatini gekiyar. Simdiden
bircok kisiden aldigimiz sozler ile talep edecegimiz yatinimu ilk tic
gunde toplayacagimiza inancimiz tam. Yaptigimiz yatinm planlamasi
4 yilda S50x yatinm getirisi ile yatinmcilarin simdiden ilgisini cekmeye
basladi bile.” agiklamasini yapti.

ShopiVerse hedeflerini en bagindan blyuk
belirledi. ShopiVerse CEQ'su Orxan Isayev,
bu hedeflere ulagsmak icin atilan adimlara
dikkat cekti:

“Unicorn ve decacorn hedeflerimize
ulagsmak icin bir yol haritasi olusturduk ve
bu hedeflere dogru ilerliyoruz. Strekli
kendimizi gelistiriyor ve yeni pazarlara
acihyoruz. Hizmetlerimizle, is modelimizle,
is ortaklarimizla ve en 6nemlisi ekibimizle
bu hedefleri gerceklestirmek icin yola ¢iktik
ve her gegen glin bir adim daha yaklasiyo-
ruz. Bu adimlar ileride Global bir entegras-
yon firmasi olup sadece Turk firmalarina
degil yurt disindaki firmalar icin de deger
sunan bir yapinin yolculugundaki ilerleme-
ler. Umuyoruz ki tlkemize ve dunya e-tica-
ret ekasistemine deder Ureten hir firma
olarak bayragimizi teknoloji alaninda
gururla taglyacagiz”
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GOOGLE ISLETME PROFILI'NE E-TICARET FIRMALARI iCIN EKLENEN iKi YENI OZELLIK

Google isletme Profili,
genellikle kugtk ve orta
buyuklukteki igletmelerin
Google'daki cevrimici
varliklarini yénetmelerini
saglayan Ucretsiz hir gevrimi-
ci arag. Uriin ve hizmetlerini
potansiyel ve mevcut
musterileriyle bulugturmak
isteyen firmalar, Ucretsiz
olusturabilecekleri Google
isletme Profili hesaplari
sayesinde hizla etkilesime
gecebiliyorlar. internet sitesi
kurmak, gcevrimici reklam
vermek vh. gibi konularda
profesyonel hilgiye sahip
olmayan igletmelerin imdadi-
na yetisen Google isletme
Profili son aylarda birgok yeni
6zelligi daha bunyesine katti.
Ozellikle e-ticaret platformla-
riyla Grtin satigi gercgeklesti-
ren isletmelere yonelik
Merchant Centre etkilesimi
ve hesap kalitesi ozellikleri
sayesinde konum odakli
arama motoru optimizasyo-
nunu pratiklerini iyilestirmeye
calisan igletmelere buyuk
kolaylikla saglaniyor.

Yeni ozellikleri 6§renmeden
dnce Google Iisletme
Profilinin firmalara ne gihi
yararlar sagladigini hatirla-
yalim. Google Isletme Profili
temelde ilgili isletmenin adi,
adresi, telefon numarasi,
web sitesi, calisma saatleri,
incelemeler ve fotograflari
gibi bircok faydal hilgiyi
iceriyor.

Herhangi bir internet kullanici-
sI Google Arama Motoru’nda
veya Google Haritalar uygula-
masinda belirli bir igletmeyi
veya hizmeti aradifinda,
Google isletme Profili arama
sonuglarinda gdruntaleniyor ve
potansiyel misgterilerin
isletmeyi bulmasi ve isletme
hakkinda daha fazla bilgi
edinmesi kolaylasiyor. Dijital
pazarlama konusunda giris
seviyesinde hilgi sahibi olan
isletmeler dahi kolaylkla sirket
bilgilerini guncelleyebiliyor,
musteri yorumlarina ve
mesajlarina yanit verebiliyor.
Hatta Urtin ve hizmetlerini
tanitmak igin sosyal aglarda
oldugu gibi génderiler paylasa-
biliyor.

Bir Google isletme Profiline
sahip olmanin en 6nemli
avantajlarindan hiri igletmele-
rin mulsterileriyle dogrudan
etkilesim kurmasina olanak
safglamasi. Musteriler dogru-
dan sirketinizin Google isletme
Profiline yorum hirakabhiliyor,
soru sorabiliyor ve hatta
isletme tipine bagl olarak
rezervasyon veya siparis
yapabiliyor. Sirketler de
musteri yorumlarina ve
mesajlarina yanit vererek,
hedef kitleleriyle gugld hir iliski
kuruyar ve gevrimici itibarlarini
artirabiliyor. Ozetle, Google
isletme Profili, giiglti bir
cevrimigi varlik olugturmak
isteyen tum sirketler icin temel
bir arag halini aliyor.

Google isletme Profili’ne e-ticaret
firmalari icin eklenen iki yeni ozellik

Dr. Yalgin Parmaksiz, University Canada West

Google isletme Profiline
2023’de eklenen iki yeni
ozellik, e-ticaret firmalarina
buyuk kolaylik sagliyor.
Bunlardan birincisi Subat
2023°de Amerika ve Kana-
da’daki hesaplarda gorint-
lenmeye baslayan ve profili-
nizin kalitesini veya guclnu
gosteren kutucuk. Artik
herhangi bir Google isletme
Profili'ne giris yapildig
zaman sag ust késede
profilinizin kalitesini veya
gucunu de dilim grafigi
seklinde gorebiliyorsunuz.
Bu sayede profilinizde ne gihi
eksiklikler oldugunu goérup,
hizla bu eksiklikleri giderehi-
liyorsunuz. Ancak bu dilim
grafijinde reklam vermeye
henliz baglamamis isletmeler
icin kiiguk bir problem var.
Eger ilgili isletme daha 6nce
hesabi Gizerinde Google Ads
Uzerinden reklam vermeye
baslamamissa, profil kalitesi
slrekli eksik garuntyor.
Bildigimiz gibi Google
isletme Profili (izerinde
aslinda ticari isletme olma-
yan hirgok kanuma ait
hesaplar da var ve bu
hesaplar reklam vermeyi
dustunmedikleri igin her
zaman profil kalitelerinde
sorun varmis gibi gorinecek.
Dolayisiyla Google'in bu
hamlesiyle isletme sahipleri-
ni strekli reklam vermeye
y6nlendirecek bir strateji
olusturdugunu anlayahiliriz.
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GOOGLE ISLETME PROFILI'NE E-TICARET FIRMALARI iCIN EKLENEN iKi YENI OZELLIK

Google isletme
Profiline gelen hir
diger yenilik ise
Google isletme
Profili durum
panosunda Google
Merchant Centre
panosunun gorun-
tllenehiliyor
olmasi. Google Ads
ve Google Search
Console’daki
gosterimlere
benzer bir sekilde,
isletmenize ait
Merchant Center
hesabina da
dogrudan Google
isletme Profili
durum panosundan
ulasabiliyorsunuz.
E-ticaretigletmeleri
icin bircok kolayhk
sunan Google
Merchant Center,
cevrimici platform-
larin ve fiziksel
magazalarin
envanterlerindeki
aran hilgileri
Google'a sunarak
burada aligverig
yapan kullanicilara
ulagmaniza yardim-
ci olan hir uygula-
ma. Google Merc-
hant Center saye-
sinde musgteriler,
satilan Urlnlerle
ilgili Google Harita-
lar ve arama
motorunda arama
yapildiginda
magaza ve urun
bilgilerinin gérintu-
lenmesini saglyor.
Tahii ki magazaniz-
daki Grunlerin
Google'a Ucretsiz
olarak géruntulen-
mesi icin Google
isletme Profiliile
Google Merchant
Center hesaplarini-
zin hirbirine
baglanmig olmasi
gerekiyar.
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E-TICARET ILE E-IHRACAT KOPRUSU: ARAS KARGO

Aras Kargo’nun 19 yilik deneyimli Genel Midiirii ve Yonetim Kurulu
Uyesi Utku Ayyarkin, sirketin basarisindaki en 6nemli faktérleri ve
dijital doniigiim siirecini anlatti. 100 yillik bir girket olma hedefiyle
uluslararasi alanda faaliyet gdsteren Aras Kargo, is aginin genisligi,
14 bolge midirliigi, 28 transfer merkezi, 5 binin lizerinde arag
filosu ve 16 hin calisaniyla fark yaratan bir igletme konumunda
bulunuyor.

Turkiye'deki e-ihracatin gelismesinde WORLDEF'in katkilarini vurgula-
yan Ayyarkin, “Ozellikle WORLDEF ekibi ile birlikte yapmis oldugumuz
etkinlikler sonucunda e-ihracatin Tarkiye'den bagka bir noktaya
gitmesi icin artik uluslararasi alanda da fark yaratan hir isletme olma
rolimuzud katildigimiz her platformda dile getirmistik.

Hayatimizda yer alan ikinci énemli sirketimizden hir tanesi olan Aras
Global, Azerbaycan’da ‘Aras Starex’ olarak gectigimiz ay itibariyla
faaliyetine basladi. Bu yeni sirkette de yonetim kurulu baskani olarak
gbrev yapmaktayim” diye konustu.

“100 yillik girket olmak
ve surdurilebilir bagan”

Aras Kargo Genel Mudiir(i ve Yonetim Kurulu Uyesi Utku Ayyarkin, “Biz
kuruldugumuz gtinden bugtine kendimize énemli misyonlar belirleye-
rek bu yolculugu strddrtyoruz. 100 yillik sirket olma hedefiyle,
slrddrulebilir bagariya imza atmak en temel dnceliklerimizden biri
olarak yer aliyor. Bu yolculukta, uluslararasi alanda faaliyet gosterirken
ozellikle is agimizla fark yaratan bir igletme olduk. Aras Kargo, 14 bélge
mudurltgu, 28 transfer merkezi ile birlikte 5 binin Uzerinde arag filosu
ve 16 bin galisaniyla pazarda kendini konumlandirdi” dedi.
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Buglin 16 hin galisana ulagan Aras Kargo,
sektore yon veriyor. Ayyarkin, kargo
isletmeciliginin B2B’den son kullaniciya
kisisellestirilmis deneyim sunmaya dogru
evrildigini soyledi:

“80°li yillarin sonunda B2B is akisi Uzerine
kurulmus kargo isletmeciligi 6zellikle
e-ticaretin hayatimizda farkli bir nokta ve
misyaona ulasmasi ile bizi de yeni gcoztimlere
gotarayor. Bugun hine yakin subemiz
bulunuyar. Simdiye dek sektarimiizde hep
adrese teslim surecini basarili yéneterek
farkhlastik. Ancak artik gortyoruz ki
e-ticaretin buglin geldigi noktada, tum
sektér oyuncularimiz gibi Aras Kargo'nun
da kullanicilara alternatif cozimler sunmasi
gerekiyor. Artik, elindeki veriyi farklilastiran,
slreclerini bambagka bir noktaya tagiyan
isletmeler éne cikiyor. Biz de Aras Kargo'da
bu bakig acisiile 2016 yilinda baslattigimiz
dijital ddntstim yolculuguyla dénuslyoruz.
Bu dontstimun hilesenlerinden biri olarak,
IT altyapimizi her gegen gtin farklilastirma-
ya ve guclendirmeye calisiyoruz. Kendi
coztmlerimizi olusturarak veriyi anlamli bir
sekilde bolup, pargalayip kullanilabilir hale
getiriyoruz. Ayni zamanda en 6nemli
konularimizdan bir tanesi de verinin
glivenligini saglamak.”




E-TICARET ILE E-IHRACAT KOPRUSU: ARAS KARGO

Aras Kargo Genel Mdur( ve Yénetim
Kurulu Uyesi Utku Ayyarkin, IT
altyapisiyla musteri algisina ve
isteklerine cevap verilebilmenin
oneminden bahsetti. Ayyarkin IT'yi,
entegrasyon modellemeleri ile
zamani yonetehilmek igin planlama
slirecinin igerisine getirdiklerini
soyledi. Ayyarkin, “Bu bizi olahildigin-
ce farkhlastirdi, cunku e-ticaret
firmalarindan gelen irsaliye dékim-
lerine anhk dogru adres verisinin
eklenmesi icin harita altyapisinin
guncellenmesine ihtiyag vardi. Aras
Kargo olarak, bunlara ¢6zim
getirdik. Sektor cok hizli bir sekilde,
ozellikle pandemiden sonra musteri
beklentilerine cevap verebilmek igin
dijitallesme yolculuguna cikti. Aras
Kargo, transfer merkezlerine yapmis
oldugu yatinmlar ile birlikte bu sureci
bir adim daha 6teye gotardd.”
ifadelerini kullandi.

Dlnya genelinde neredeyse 6 trilyon dolarin
Uzerinde e-ticaret islem hacmi aldugunu
vurgulayan Ayyarkin, COViD-19 dénemine
isaret etti:

“2019 yilinda COVID-19 éncesinde kampanya-
larla birlikte Tlrkiye'de e-ticaret glilti bir ivme
yakaladi. O dénemde Turkiye'nin toplam
ticaretinin icerisinde e-ticaretin payi ylizde
B6,5-7’ler seviyesinde yer alirken, aradan gecen
bu 3-4 yillik stirecte bu oran neredeyse %20’le-

re kadar ulasti. 2022 yilinda da e-ticaret islem
hacmi 800 milyar TLnin (zerine gikti, bir dnceki
yila gore iki kata yakin bir artig gésterdi. 2023
yilinda da ylzde 25'in tizerinde hir blylime
beklentisi var.

Bu noktada; bu buyimeyi nasil yonettigimiz,

buraya nasil entegre oldugumuz ve ihtiyaclarin
neler oldugu énemli. Bunu hiraz daha farkl hale
getirmek icin birkag baslikla degerlendiriyoruz.”

Msterilerinin, ‘Kargom
ne zaman gelir? Acaba
geldiginde dogru
adreste hize ulasahilir
mi?’ gibi endigelerini
gideren firmalarin éne
ciktigina deginen Aras
Kargo Genel Muduru ve
Yonetim Kurulu Uyesi
Utku Ayyarkin, “Artik
e-ticaret musterisi,
siparigini verdigi andan
itibaren kontrolll hir
sekilde kargosunun her
adimini takip etmek
istiyor. Biz sektorde
bircok firmanin yaptig
gibi 6nemli bir gelis-
meye imza attik. Aras
Rotalama Platformu’nu
hayatimiza gecirdik”
dedi.

Ayyarkin, bu gelisme-
nin nasil kalaylik
sagladigini anlattr:

“Aras Rotalama
Platformu, kurye olarak
baglayan arkadaslari-
mizin adres bulmasin-
da yasadiklari sorunu
ortadan kaldiriyor.
Diger taraftan da bir
e-ticaret kullanicisinin
siparigini olusturma-
sindan kargolama
surecinin tamamlan-
masina kadar ugtan
uca batin deneyimi
musterimize yasatma
firsati veriyar.

Size gonderdigimiz
linke tikladiginizda;
‘Kag durak sonra
sizdeyiz, hangi kurye-
miz ile hizmet verebile-
cegiz?’ hepsini
gorebiliyorsunuz.
Bunun yani sira,
alternatifli teslimat
modelleri de geligtirdik.
Kargonuz geldiginde o
anda evde yoksaniz
‘komsuma birak’
segenegini sunduk.”
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E-TICARET ILE E-IHRACAT KOPRUSU: ARAS KARGO

‘Aras Burasi’ noktalari
esnhafa da can suyu oldu

Msterilerin kargosunu en yakin esnaf
noktasindan veya 7/24 kargo dolaplarindan
alabilmesine olanak taniyan ‘Aras Buras!’
uygulamasina da deginen Utku Ayyarkin,
sunlar soyledi:

“Artik ihtiyaclar bambagka hir noktaya geldi.
Bine yakin subemizle hizmet verirken artik
esnafa da katki saglayabilecegimiz, can
suyu verebilecedimiz ‘Aras Buras!’ noktala-
rini olusturduk. Amacimiz bu uygulamayi, 50
binin Gzerine ulastirarak insanlarin gcok daha
kisa mesafede, gcok daha farkli lokasyonlar-
dan kargolarini 7/24 alabilecekleri bir altyapi
olusturmakti. Ulkemizde 7/24 anlayisiyla cok
az calisan esnaf oldugundan, bu 24°0n
kalaninin tamamlamak igin dolaplari hayata
gecirmeye basliyoruz. Hem kendi dolaplari-
mizla hem de Tlrkiye'ye yatinm yapmis
farkl tedarikgilerle is birligi yaparak agimizi
da glin gectikge buyltlyaruz.

E-ihracat 3 bucuk milyar dolarin Gizerine gikti

“Onemli konularimizdan bir tanesi de
e-ihracat...” diyen Ayyarkin, WORLDEF’in
e-ihracat surecine yapti§i katkinin yadsi-
namaz oldugunu belirtti. Ayyarkin, Tlrki-
ye'deki KOBI'lerin WORLDEF ile servis
saglayicilarinin destegini alarak korku ve
kaygilarini yoneterek gok hizh bir sekilde
markalarini uluslararasi pazara agmaya
basladiklarini sayledi.

Aras Kargo Genel Mudurt ve Yonetim Kurulu
Uyesi Utku Ayyarkin, e-ihracat hacminin
gecen yilin Ug buguk kati bir seviyeye
geldigini aktardi. Ayyarkin, “Gegen yIl, ‘Acaba
hir milyar dolardan nereye kosariz?’ diye
konusuyorduk. Bugtin, 3 buguk milyar dolarin
Uzerine gelmis bir seviyeden hahsediyoruz.
Biz de burada kendimize hir pozisyonlama
yaptik. ‘Aras Global’ adindaki yeni sirketimiz
ile farkli tlkelerde kendi markamizla ig
yapabilecedimiz esnek bir yapi planladik.
Azerbaycan'da faaliyetimize basladik ve belki
bu yilin sonunda farkli bir Turki cumhuriye-
tinde daha faaliyete baslayacagiz. Avrupa'da
birinci bélgede de gok hizli bir sekilde glcli
is hirlikleriyle e-ticaret ile e-ihracatin
képrusl olacagiz” diye konustu.

Aras Kargo Genel Mudurt ve
Yénetim Kurulu Uyesi Utku Ayyarkin,
strdurulebilirligin bu isin baglangici
icin cok 6nemli olduguna isaret etti
ve su ifadeleri kullandr:

“Avrupa'da artik tliketici herhangi bir
kargo firmasi ya da hir tedarikgiyle is
yapacagi zaman firmanin surddrule-
bilirlik politikalarini dinlemek istiyar.
Bizim Uilkemizde maalesef sektoru-
muz hala fiyat odakli galistigi igin bu
alanda bircok isletme belki bir
farkindalik yaratamamistir. Ama hiz
Aras Kargo olarak Avusturya
Postanesi’nin hir grup sirketi olarak
seffaf bir strdurdlebilirlik misyonuy-
la yola ¢iktik ve gectigimiz yil
sektarumuzan ilk sarddrdlebilirlik
raporunu yayinladik.”

Ayyarkin, Aras Kargo Surdurulehilirlik
Raporunu; ekonomiye yapilacak
katki ve gelisim, sosyal alanda
kaydedilecek ilerleme ve de cevre ile
ilgili girisilecek isler olarak 3 baslikta
ele aldiklarini belirtti.
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E-TICARET iLE E-IHRACAT KOPRUSU: ARAS KARGO

“Gegen yil karbon salimimizi notrledik™

Karbon salinimini azaltmanin en 6nemli énceliklerden hiri oldugunu ifade eden

Utku Ayyarkin sirketin gcevre duyarlilidiyla ilgili sunlari soyledi:

“Cevreye duyarhhk konusunda Aras Kargo olarak, son 10 yildir hirgok
atihmi hayata gecirdik. 2011 ve 2014 yillarinda ytzde 100 elektrikli

arag filosuna yatinm yaptik. Kargo posetlerinin dogada gozanurltgant
saglayip dogaya zarar vermemek igin ilk uygulamaya geciren isletme-

lerden biri olduk. Elektrik tiketimi konusunda yapmis oldugumuz

uygulamalarla hirlikte en azindan enerji sektorune de katki saglayabi-

lecedimiz bir yapi olusmustu. Bugtin, karbon salinimini azaltmayi en
onemli islerimizden biri alarak gortyoruz. Bununla birlike, bir anda

tum filomuzun elektrikli araglardan olusmasi fiziki olarak gcok mumkuan

degil. Cunku Glke genelinde sarj istasyon altyapisinin olusturulmasi,
sistematik bir sekilde kullaniimasi ve buradaki déntsum yolculugu

icin biraz zamana ihtiyacimiz var. Aras Kargo olarak bu durumu kisa,
orta ve uzun vadede planlamis durumdayiz. Ontimiizdeki 2 yilda her
subemizde elektrikli arag filosunun mutlaka belli bir 6lcede gelmesi

icin planlama yaptik. Diger taraftan ortaya cikan karbon salinimini gcok

hizh bir sekilde notrlemeye galisiyoruz. Gegtigimiz yil notrledik.
Degisik tedarikgi firmalarla hirlikte yapmis oldugumuz agaclandirma
alaninda aldigimiz sertifikasyonla hirlikte bu streci saghkh bir sekilde
yonetmeye cgaligiyoruz.”

“Kendi yesil elektrigimizi
uretecek altyapiy!
tamamladik™

Utku Ayyarkin, Aras Kargo'nun atik
yonetimine de blyuk bir farkindalikla
eqildigini belirtti ve sirketin bu konudaki
hassasiyetlerinden hahsetti. Ayyarkin,
“Atik yonetimi konusunda da c¢ok hizli yol
aliyoruz. Ozellikle elektrik tiiketimiyle ilgili
de, gunes enerjisi kullanarak kendi
elektrigini dreten bir isletme haline
ddénusecediz. Gerekli altyapi caligmalarini
tamamladik. Aras Kargo olarak gevreye
olan duyarhligimizi tim iglerimize
yansitiyoruz. ‘Doga Dostu Aras’larla
birlikte hayata gecirdigimiz projeler takdir
topluyor. Bunlarn iginde; 15 yildir Cekul
Vakfi, Tema Vakfi, Ege Orman Vakfi ile
birlikte Tlrkiye'nin dort bir yaninda
yaptigimiz agacglandirma galigmalari var.
Bunun yaninda, (i¢ tarafi denizlerle gevrili
olan tlkemizde kiyilara ¢cok fazla zarar
veriyoruz ve denizi yagsanmaz bir hale
getiriyoruz. Bu konuda farkindalik
yaratmak icin de TURMEPA ile 8 yildir
ciddi cahsmalar gergeklestirdik. Kiyilari-
mizdaki 4 tondan fazla ati§in denizlerimi-
ze karismasini engelledik”

“Bolgenin tamaminda
Aras Kargo’yu
blyitecegiz”

Aras Kargo Genel Mudurt ve Yanetim
Kurulu Uyesi Utku Ayyarkin sirketin
hedeflerinden hahsetti. Ayyarkin, “Kisa,
orta ve uzun vadedeki pazar liderligimizi
korumak istiyoruz. dedi.

“Pazar liderligimizi korurken fark yarat-
mak da istiyoruz. Diger Ulkelerde kullani-
lan alternatif dagitim modellerinin
Ulkemizde uygulanmasi da dahil olmak
Uzere teknolojinin bize sagladigi buttn
olanaklari hizmetlerimize entegre ederek,
musterilerimiz ve bizi tercih eden
isletmelerin kullanimina sunmak istiyo-
ruz. Aras Kargo markasiyla, Tarki Cumhu-
riyetler basta olmak tizere bolgemizin
tamaminda hizli bir sekilde blyuyecediz.”
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ETSY

URUN
TEDARIGI

A-Y Design, kendi markanizile
Urin Gretme firsati sunuyor!
ETSY magazaniz icin kendi

urunlerinizi Uretme firsatini
yakalayin!

E-TICARET AMERiKA'DA

KAZANGINIZ! 2 MARKANIN
ARTIRIN? DISTRIBUTORDYGZ

ONLINE BAYILIGI VE ANKER VE TOZO
PARTNERLIGINE MARKALARININ ABD
SAHIP OLDUGUMUZ ICI URUN TEDARIGINI
40 MARKA ILE . FIRMAMIZDAN
HiZMETINIZDEYiz! SAGLAYABILIRSINIZ.

AMAZON PPC
REKLAM

-Ti E-TICARET
28 GRUN | OTOMASYON

TEDARIGI HIZMETI YAZILIMI

+20 216 6044403
iletisim@akanyurekli.com.tr
www.akanyuraklicomtr | www.a-ydesign.com
Soganhk Yeni Mah. Aliaga Sok. Bumerang Plaza No: 8/153 Kartal/ist.
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REKABETTE YENI KAVSAK; SUPER APP'LER

Rekabette yeni
kavsak; Super App’ler

Aydinli Grup E-ticaret Mlidur( Yaprak Aydin, Super App’ler ile ilgili kapsamli bilgiler verdi.
Aydin, Super App’lerin amacinin tek bir uygulama Gzerinden hirgok hizmete ulagsmak
oldugunu ve ekosistem igerisinde en iyi deneyim ile kullanicinin giinltk hayatindaki
ihtiyaclarini kalaylikla gidermek oldugunu ifade etti. Aydin, ‘Super App’ler kullanicilar icin
genis bir avantaj alani sagliyor” dedi.

Aydinh Grup E-ticaret Muduru Yaprak Aydin, kullanicilarin uygulama Uzerinde bir kez
oturum agtiktan sonra tek araytz Gzerinden ¢ok sayida hizmete erisim saglayabilmesinin
6nemli bir hizmet oldugunu ifade etti. Aydin, “Coklu uygulama yapisi ve kullanici dostu
olmasi sebebiyle, hiz arayisinda olan yeni nesil kullanicilar tarafindan 6zellikle tercih
ediliyorlar. Bununla birlikte goklu uygulama 6zelligi sayesinde cep telefonlarimizi uygula-
ma yogunlugundan kurtararak, depolama alanindan buylk oranda tasarruf etmemizi
saghyor.” ifadelerini kullandi.

Aydin, tek uygulama uzerinden merkezi bir giris ve kontrol alani olusturan kullanici
bilgileriyle 6nemli hir kolaylik sagladigini s6yledi. Super App’lerin 6deme talep eden
uygulamalar agisindan da tek seferlik kayit imkant ile birgok hizmetten, daha hizli fayda
saglamanin yolunu actigini vurgulad.

Super App’ler zengin icerikleriyle dikkat cekiyor

Aydinh Grup E-ticaret Mudurd Yaprak Aydin, “Markalar acisindan degerlendirildiginde ise,
tekil uygulama izniyle musterilerine gesitli hizmetler sunarak dijital ekosistemlerini blyit-
melerine yardimci oluyor ve buna bagl olarak dijital gelirlerinde artis saglyor. Yeni musteri-
lere ulagsmayi saglamasinin yani sira zengin igerikleri sayesinde kullanici ile farkl dinamik-
lerle etkilesime gegmeye imkan sagliyor” diye konustu.

Aydin‘a gore, Super App’ler kullanici dostu olmasinin yani sira kisa slrede ylksek

verim alabilecedi mobil uygulamalara ilgi duyan yeni neslin odagina giriyor.

Hedef kitlesi paralellik gosterenler icin goz ardi edilmeyecek bir teknolaji.

Aydinh Grup E-ticaret Muduru Yaprak Aydin, “Super App’ler kurumlar

acisindan nitelikli veri toplama imkani sunarken diger yandan bu

verileri sorunsuzca entegre ederek pazarlama amaciyla kullanmaya
olanak sagliyor.” agiklamasini yaptu.

Super App’ler e-ticareti
tekellestirir mi?

Aydinli Grup E-ticaret Muduru Yaprak Aydin, talep faktorleri her
dénem farkhlik arz ettigi icin kullanicilarin yalnizca bir Super
App ile yetinmeyecegine isaret etti. Aydin, “Rekabet, Super
App’lerin kendi arasinda oldugu kadar kurumlarin kendi online
platformlarinda ya da pazaryerlerinde sunacagi kampanya, hizmet
/,,/ offerlar ve sadakat programlarinin etkisi ile devam edecektir.
- Sektorde tekellesme riskinin énline gecmek adina atiimakta olan yasal
adimlar da, kullanicilarin alternatifli trtin ve uygulamalara ulagmasinda
onemli bir faktor olarak yer almaktadir” diye konustu.
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IKAS CEO’SU NAMOGLU’NUN POPULER MARKA YOLCULUGU!

ikas CEQ’su Mustafa Namoglu, sektordeki hedeflerini anlatirken,
Almanya’ya vurgu yapti. Mustafa Namoglu, yakin zamanda Alman-
ya'da yeni bir sube acacagimi sdylerken, ‘Avusturya ve isvigre'de
yeni yeni ekipler kuracagiz’ dedi. Namogjlu, WORLDEF E-TiCARET te
sektdre yeni gireceklere dnerilerini aktardi.

ikas e-ticaret altyapisi denilince akla gelen sirketler arasinda yerini
alirken CEQ’su Mustafa Namoglu da ézellikle gencler (izerinde bliylk
populariteye sahip oldu. Girisimcilik ve motivasyon ruhunu perginle-
yen Namodglu, her gegen guin hedeflerini buyUterek sektorde lider
olmak istiyor.

Geng yasta dikkat ceken basarisiyla kisisel bir marka haline de gelen
ikas CEOQ’su Mustafa Namoglu’'nun, e-ticarete girmek isteyen,
girsimcilik ruhunu tagiyanlari da harekete gecirecek dnerileri var.
Namoglu, ‘Kolay degil’ diyerek insanlarin beklentisini dogru yénetme-
nin altini gizerek, “2 sene sabirla galigiimall” dedi ve ekledi:

“Genel olarak ‘Kolay degil’ dememizin sebebi e-ticaret inanilmaz bir
pazar, inanilmaz bir is. Ama haddinden fazla kolay gibi gdsterildigi
zaman, ister istemez insanlarda ¢ok hizli basaril olacagini dustinmek
gibi beklenti oluguyor. Beklentiyi dogru yonetmek adina ‘Kolay degil’
diyoruz. Yoksa e-ticaret, genel ticaret gibi bir sekilde belirli asamalari
atlattiktan sonra mithis keyifli, potansiyelli is. Basta dogru beklenti-
lerle ilk 2 seneyi sabirla beklemeleri gerekiyor; belirli misteri datasi-
nin birikmesini 6rnegdin.. E-ticarete yeni baglamak isteyenlerin bu 1-2
senelik sureyle ilgili yeterli sermaye ve kapital tarafini, yeterli proje
yonetimiyle ilgili insan kaynagini bir sekilde ayarlamasi gerekiyor”

4

Kisa surede ¢ok para kazanma beklentisinin
yanlis oldugunu sozlerine ekleyen Namoglu, “3
ayda 5 ayda hemen ‘Ben ¢ok para kazanacagim’
diye beklentilerin clmamasi gerekiyor. Yeni
baslayan insanlarin yapmak istedigi is alaniyla,
e-ticaretle ilgili cok arastirmasi, okumasi, bu isi iyi
yapan insanlara danismasi, egitimler almasi
gerekiyor -ki bu egitimleri birgok kurulug da
veriyor- Devletin, ticaret odalarinin ve hirgok
STK’nin da kendisini bu noktada egitmesi gereki-
yor.” ifadelerini kulland.

ikas CEO’su Mustafa Namoglu beklenti, sermaye
ve ekip olarak 3 noktaya dikkat gekti:

“Beklentiyi dogru yénetmek, sermayeyi dogru
ayarlamak ve bunu yapacak ekibi dogru egitmek
baslangic icin nemlidir. Dijital pazarlamadan
lojistik streclerine, kargosundan, miisteri
yénetimine, hirgcok tarafta bilgi sahibi olunmasi
gerekiyor. Sadece ‘Ben Urtinlerimi kaoyayim,
buradan ticaret yapayim’ demek yeterli olmaya-
caktir diye disuntyorum.




IKAS CEO’SU NAMOGLU’NUN POPULER MARKA YOLCULUGU!

ikas CEO’su Mustafa Namoglu amaglarinin
sadece Turkiye'de pazar liderligi olmadigini
soyledi. Namoglu, “2023 yili igerisinde
Almanya yurt disinda bir ofisimiz daha
acilacak ama bunu yine Almanya'da agacagiz.
Turkiye'de hem Ankara hem istanbul ofisleri-
miz var ve yaklasik 120 kisi caligiyor. Alman-
ya'da su an Stuttgart ofisimiz var. Yakin
zamanda acacagimiz bir ofisimiz daha var.
Daha sehir tam net degil ama haziran gibi
acmis olacagiz. Bu ofiste daha ¢ok satig,
pazarlama agirlikli ekipleri bulunduracagiz.
Avusturya ve Isvigre'de sahada farkli farkli
ekipler de kuruyor olacagiz. Aimanya disinda
su an yakin planda bir ofis yok ama zaten
Almanya'da agacagimiz ikinci ofisle beraber
balgedeki 6zellikle dedigim gibi isvigre ve
Avusturya'daki gortnurlagimaz ve bilinirligi-
miz de ciddi anlamda artacaktir” diye konustu.

“15 milyon dolar harcayacagiz”

ikas CEQ’su Mustafa Namoglu 2023 igin 3 tane hedeflerinin oldugu-
nu styledi. Namoglu, “Oncelikle Almanya'daki ikinci ofisin agiimasi,
Almanya'daki 15 kisilik ekibin cok hizli bir sekilde 30 kisiye ulasmasi
gibi hedefimiz var. Eylul itibariyle yaklasik 15 milyon dolara yakin
butce harcamaya baslayacagiz. Cok heyecanli bir dénem bizi bekliyor.
Birazcik gozumzU karartip gidiyoruz bu sefer. Yaklasik bir senedir
oradayiz ama bu sefer isi bir sonraki boyuta gecirip, Tarkiye'deki gibi
ciddi bir pazarlama yatirnimi yapacagiz. Pek sakasi da yok isin. Cok
dikkatli yonetilmesi gereken aperasyan. 2024 yili icin de ¢ok hizli bir
sekilde Almanya'da, Avrupa holgesinde 10 bin musteriye ulasmak
istiyoruz. 2024 sonrasinda zaten daha da hizlanacaktir diye diistinli-
yorum. Bu yatinmlarin hepsi Alimanya'da ve Avrupa'da en buytk
olmak istedigimiz icin.” agiklamalarinda bulundu.

Dunya capinda lider olmak istediklerini séyleyen Namoglu, ‘Bizim
islerde genel bir kaide vardir eger global bir lider olmak istiyorsaniz,
bir kere Amerika'da kazanmaniz gerekir. diyerek Amerika’nin sektor-
deki konumundan bahsetti:

“Amerika‘da yaptiginiz iste bir numara olmaniz gerekir. Cinku
Amerika zaten Saas ve hizim bu yazilim iglerinin zaten ciddi buydklu-
gl orada donlyor. Avrupa'da da herhangi bir iste lider olmak istiyor-
saniz, bir kere Almanya'da lider olmaniz gerekiyor. Aimanya'da
kazanmak cok dnemli. O yiizden hedefimiz degismedi. Obur tarafta
Avrupa holgesine oncelikle cok hizli liderlige oynayip, bunun yanina
sonra hem Dogu Avrupa'dan cesitli tlkeler eklemek ve zaten 2024
sonunda lider olmayi 6ngdrliyoruz ve onunla beraber yine eski
lokalde, yerel pazarlarda gok inovasyon yapmayan, eski firmalarin
domine ettigi pazarlarda hirgok ornedi var Avrupa'da. Hizl sekilde
girip buyutmek istiyoruz isi.”

‘Basarili markalar neyi dogru yapiyor? Ortak noktalari neler?’ sorularini da
yanitlayan ikas CEQ’su Mustafa Namoglu, “Ortak tarafi bir kere gok dogru
Urtin-fiyat komhinasyonu var. Bu e-ticaret icin dedil ticaret icin cok gegerli
bir konu. Biz bazen ‘Cok bliytk paralar harcayinca e-ticarette en iyi site
bizim olacak, pazaryerlerini domine edecegiz, diyerek yaniliyoruz. ‘Elimizde
dogru Gran, fiyat var mi?” ‘0 Grtin dodru segmente, dogru musteri profiline
hitap ediyor mu?’ sorularini atliyoruz. Bu ticaretin, satisin, pazarlamanin ilk
adimy, ilk ayadi ve bunu es geciyoruz. Benim gérdigim en basaril firma-
larda gercekten cok dogru rtn, Urin- fiyat kamhinasyonu var. Protein
Ocean ornegini verirsek, internet siteleri gergekten hizli ve aligverise giden
akis cok kalay. Bir sekilde onun sitesine gelen ziyaretgileri ok hizli bir
sekilde satisa gdnderebiliyorlar. Bu da onlarin yine iglerini baytmelerine
de ciddi bir katki saghyor.”

Basarih sirket ¢érneklerine bakildiginda, bu sirketlerin ilk yillarda para
kazanma odakli olmadiklarina dikkat geken ikas CEQ’su Mustafa Namaoglu,
insanlarla etkilesimde olmanin da ayri bir 6nemi oldugunu soyledi.
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IKAS CEO’SU NAMOGLU’NUN POPULER MARKA YOLCULUGU!

Namaodlu, gok kritik olarak gérddgu musteri
odaklihgina da kanugmasinda yer verdi.
Uluslararasi markalardan Bosch'un kurucu-
su Robert Bosch’un s6zlne atifta bulunan
Namoglu, soyle devam etti:

“Musterilerin glivenini kaybetmektense para
kaybetmeyi tercih ederim.” Bu cok 6nemli.
Musgterilerin gergekten glvenini kaybetmek-
tense belki ilk sipariste para kaybet. Miisteri
iade etsin veya musteriye ek hir iyilik yap, o
basariyi getiriyor. Yakin zamanda Amazon
ekipleri ile cok 6nemli toplantimiz vardi.
Amazon'un pazarlama stratejisiyle ilgili
‘Amazon’un glict varken niye pazarlamaya
az yatinm yapiyor?’ diye soruldu. Dediler ki,
“Amazon gok ciddi reklam verebilirama o
parayi Google’a, Facebook'a harcamak
yerine musterilerine harcamayi tercih ediyor
ve musterilerine boylece iste Ucretsiz kargo
veriyar, ekstra indirimler sunabhiliyor. B2C
islerde ¢ok faydali bu. Bu ylzden e-ticaret
firmalarinin da o musteri odakhhgi ilk siraya
koymasi gerekiyor.”

“Abartmiyorum: E-ihracat
potansiyelinin ylzde birinde...”

Turkiye'de gegtigimiz yil e-ticaret hacmi 800 milyar TLyi asti. Ancak,
e-ihracat beklenilen noktaya hentiz gelemedi. Tam da bu noktada
Namoglu, dikkat ceken énerilerde bulundu. Namoglu, “E-ihracat
tarafinda gelinen seviye su an potansiyelinin yiizde biri bence. Hem
pazaryeri tarafinda hem de kendi e-ticaret sitesinden yurt disina
satig yapma aksiyonu tarafinda ylzde 1.

Gergekten abarttiimi dustinmuyorum. Potansiyel, Tirkiye'de su an
Uretim yapan, alip satan insanlari dustindigiimuizde bu insanlarin
belki yuzde biri bile yurt digina satmiyor. Anlamda cok cok cok
basindayiz, bu artacaktir. Su an bircok tesvik, destek var, devlet
tarafinda da.”

ikas CEO’su Mustafa Namaoglu e-ihracat tarafinda ilerlemek isteyen
musterilerin, Urdn ile ilgili o lokalizasyonun iyi yapiimasi gerektigine dikkat
cekti. Namoglu, “Ingiltere'den sitenize giren biri ya da ingiltere'deki
pazaryerinde sizin Uraninuzd gorenler, rinl agiklamalariyla veya 6deme
deneyiminden kargo surecine kadar her seyi gorebilmeli ve deneyimleye-
bilmeli. Bu e-ihracatinizi, yurt disi satislarinizi ciddi anlamda artiracaktir”
diye konustu.

43



IKAS CEO’SU NAMOGLU’NUN POPULER MARKA YOLCULUGU!

ikas'in bu ay igerisinde duyurulacak 6zelliklerinden
bahseden ikas CEQ’su Mustafa Namaoglu, “Bir kismini
bazi musterilerimiz kullanmaya da basladi. Ama isin
dijital pazarlama tarafindaki en 6nemli konularindan
biri olan e-posta pazarlamasina yonelik arag gelistir-
dik. Bu e-posta pazarlama araciyla beraber saticilari-
miz, panelimizden hi¢ ¢ikmadan toplu e-posta
gonderimi yapahilecek. Cok kolay sekilde e-posta
pazarlama aracindan yaptigi islemlere, kampanyalar-
dan ne kadar satig geldigine, maillerin ne kadar
acildiindan ne kadar tiklama aldigina kadar birgok
veriyi kalay bir sekilde panel Gzerinden yénetebilecek.”
aciklamasinda bulundu.

“E-ticaret tarafinda en yenilikgi teknolojileri kullanabil-
mek, cok iyi mUsteri destegi alahilmek ve 6demeden
kargaya hirgok yerden tasarruf etmek igin en iyi ¢oziim,
ikas.” diyen CEO Namaoglu, sunlari séyledi:

“Gergekten herhangi bir KOBI igin ister yeni baglayin
ister belirli asamada olsun ki bizim ayda 20 milyon TL
Usttinde ciro yapan kendi e-ticaret sitesinden musteri-
lerimiz de var. E-ticaret isini yapacaklarin isin teknolgji
ve altyapi tarafinda kesinlikle tabiri caizse gol yememe-
leri gerekiyor. Tamamen Urln gelistirmeye ve dijital
pazarlamaya odaklanmalari gerekiyor. isin e-ticaret
sitesi tarafinda hizim ‘premium’ diye hir ayr paketimiz,
planimiz var. Premium’da ozellikle mUsterilere kendi
markalarimiz gibi kendi 6zel ekiplerimizi de atadigimiz
ve bizlerin dahi markalarin blyumesini takip ettigi
tavsiyelerde bulundugu ‘Séyle mi yapsak hdyle mi
yapsak?’ diye ilgilendigimiz modelimiz var. Ozellikle bu
modelde gelenler cok daha hizli bytyebiliyor. Cankd
hep onlarin Uzerine titriyoruz. Agikgasi tahiri caizse
pamuklara sariyoruz”

ikas’in yurt digi musterilerinin taleplerinin temelde
degiskenlik gostermedigi belirtildi. Namoglu, “Biz
oradaki musterilere de e-ticaret alt yapimizi sunuyoruz,
fiziksel magazalarini yénetebiliyorlar. Fiyatlara, maliyet-
lere gore dogal olarak Avrupa'da dogan farkl oldugu icin.
Ama temelde farklilik yok.” diye konustu.
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MUSTERISINI TANIMAYAN, SIRKETINE YABANCILASIR!

Musterisini tanimayan,
sirketine yabancilasir!

Dijital cagda, firmalarin pazarlama ve markalagma stratejileri giderek
dnem kazaniyor. internetin ve dijital platformlarin yayginlasmasiyla
birlikte, sirketler musterilere daha etkili hir sekilde ulagsmak ve markala-
rini glclendirmek icin gesitli dijital stratejiler benimsiyor. Evidea Genel
Madurd Kazim Mavus dijital pazarlama alanindaki gelismeleri WORLDEF
E-Ticaret’e dederlendirdi.

Evidea Genel Mudurl | Kazim Mavus




MUSTERISINI TANIMAYAN, SIRKETINE YABANCILASIR!

Sosyal Medya Pazarlamasi, igerik
Pazarlamasi, Arama Motoru
Optimizasyonu (SEQ), E-posta
Pazarlamasi, Influencer Pazarla-
masi gibi birgok alanda uzman
kadroyla calismak e-ticaret
serliveninde blyuk katkida bulun-
duruyor.

Uzmanlar, sirketlerin rekabette en
onemli silahi olarak gérulen dijital
pazarlama alaninda etkili olunma-
digi surece diinyanin en iyi triind
de satmaya kalksaniz istenilen
basarinin elde edilemeyecegini
vurguluyor. Evidea Genel Mudirt
Kazim Mavus bulunulan sektore ve
hitap edilen kitleye gore strateji
belirlenmesi gerektigini soyluyor.
Mavus, “Evidea kadin odakli uzman
marka algisina sahip. Yaptigimiz
pazar arastirmalari da bunu
destekliyor. Pazarlama ekibimiz de
bu algimizi besleyecek icerik
Uretimi, mecra secgimi yapiyar,
kullanilacak marka ytziine buna
go6re karar veriyor ve buna uygun
bir iletisim dili belirliyor.” dedi.

Alicinin beklentileri
gunden gine degisiyor

E-ticarette musteri beklentileri, teknolo-
jik gelismeler ve dijital deneyimlerin
yayginlagmasiyla birlikte onemli 6lgtde
degisiyor. Musteriler artik genel bir
yaklagim yerine kendilerine 6zgu
deneyimler istiyor. Dijital pazarlama
stratejileri, misterilerin ilgi alanlarina,
tercihlerine ve davraniglarina gore
kisisellestirilmis icerikler ve teklifler
sunarak musteri memnuniyetini
artirmay1 hedefliyor. Bunun yaninda hizli
ve anlik erisim imkani sunan dijital
kanallari tercih ediyor. Mobil cihazlar
araciliiyla aninda bilgiye ulagma,
urunleri hizl hir sekilde satin alma ve
sorularina hizl cevap alma beklentileri
de 6nemli. Misgteriler, bilgilendirici,
eglenceli ve dederli icerikler aramaktadir.
Sirketlerin, misgterilerin ihtiyaglarini
karsilayan, sorularini cevaplayan ve
onlara fayda saglayan icerikler tretme-
leri 6nemlidir.

Bu noktada Evidea Genel Mudurd Kazim
Mavus, “Artik misteriler markalarin
sadece indirim/kampanya iletisimi ile
ilgilenmiyor, bunu yeterli de bulmuyor.
Markalarin deger 6nerilerini 6grenmek
istiyor ve onun hayatina dokunmasini
bekliyor. Dénem degisiyor. Bu trendleri
ve dedisen aligkanliklari takip eden
firmalar misteri sadakatinde daha fazla
karsilik bulahiliyor.” ifadelerini kullandi.

Basarili pazarlama igin
olmazsa olmazlara
odaklanin

Dijitalde basarili bir pazarlama ve
markalagma faaliyeti igin olmazsa
olmaz faktarler, sirketlerin hedef
kitlelerine ulagsmasini, markalarini
guclendirmesini ve rekabet
avantajl elde etmesini sagliyor.
Sirketlerin dijital kanallari kullana-
rak hedef kitlelerine erismeleri,
potansiyel muisterileri cekmeleri
ve etkilesim saglamalari énemli.
lyi planlanmus dijital stratejiler,
sirketin hedef kitlelerinin dikkatini
cekerek marka farkindaligini
olusturur ve markanin gorinurlu-
gunu artinr. Bu da sirketin
rekabetci bir avantaj elde etmesini
sagliyor. Sosyal medya platform-
lari, e-posta pazarlamasi ve diger

dijital kanallar aracili§iyla misteri-
lere ozellestirilmis mesajlar
gdndermek, geri bildirimleri
yanitlamak ve musteri taleplerine
hizli cevaplar vermek musteri
memnuniyetini artirir ve sadakati
tesvik ediyor.

Evidea Genel Muduri Kazim
Mavus, “Evidea olarak musterileri-
mizi surekli dinleyen, onlardan
gelen icgoruleri analiz edip hedef
kitlemizin nabzini takip eden bir
markayiz. Bu dogrultuda, hem
iletisim dilimizi belirlerken, hem
urtin gamimiza karar verirken,
hem de magazalarimizin lokas-
yonlarini segerken musterilerimi-
zin beklentilerini dikkate aliyor ve
onlara sundugumuz deger
énerileri ile birlestiriyoruz.” diye
konustu.

Misterinizi taniyin
ve beklentilerini
anlayin

“Bizi ileri taglyan en dnemli
faktoriin musterilerimizi tanima
ve beklentilerini anlama
cabamizdir” diyen Kazim Mavus
onemli bir noktaya dikkat gekti.
Musteriyi tanima ve beklentileri
anlama da her sirkette bulun-
mayan hir yeti olarak géze
carpiyor. Sirket yonetimi,
musterisine uygun olmayan
urlinler ve hizmet pazarlamaya
calistikca cok kisa bir sure
icerisinde hasarisizlikla kargi
karsiya kaliyor. Musteriyi
tanimak ve beklentilerini
anlamak icin dogru pazar
arastirmasi ve veri analizi,
musterinin geri bildirimlerinin
degerlendirilmesi gibi birgok yol
izlenehilir.
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E-ihracatin en kolay yolu: G shipentegra

ShipEntegra,
60 binden fazla
e-ihracateciya
hizmet veriyor

ShipEntegra, e-ihracat odakli
yazihmlari ile global lojistik ve
teslimat slreclerini kolaylastiri-
yor. Marka, 60 hinden fazla
e-ihracatgi icin e-ihracati daha
kolay hale getiriyor. Ekosistemde
birgok ilki hayata geciren
ShipEntegra, e-ihracat saticilari-
na maliyet ve zaman tasarrufu
sagliyor. ShipEntegra Kurucusu
ve CEQ’su Ali Ceylan, hem yazilim
muhendisi hem de mekatronik
muhendisi olarak markayi global
bir platform haline getirdi. Global
pazar yerlerinde satig yapan
bircok saticinin ve sirketin
lojistik ve yurt digl teslimatta
guvenli liman olarak gordgu
ShipEntegra’yt WORLDEF
E-TICARET dergisine anlatt.

“Sektorde oncu
firmayiz”

ShipEntegra Kurucusu ve CEQ’su
Ali Ceylan, sektorde lojistik ve
yazihmi kendi bunyesinde
yuraten éncl bir firma olduklarini
vurgulad. “Pazar yerlerindeki
magaza entegrasyonuyla lgjistik
hizmetlerimizi birlestirerek yurt
disina en uygun kargo génderimi-
ni sagliyoruz.” diyen Ceylan, “Esas
olarak ShipEntegra; partnerligi
bulunan tum online magazalari
ve kargo operasyonlarini tek
panelden yénetmeyi saglayan,
girisimcilere zaman kazandiran
bir sistemdir.” diye konustu.

Ali Ceylan, sunlari aktardi: “Amazon, Etsy,
Magento, eBay, Walmart, Bonanza ve
PrestaShop ile yaptigimiz resmi anlagmalar-
la bu pazar yerleri Uzerinden gergeklestirilen
bitdn siparigler, ShipEntegra sistemi
Uzerinden takip edilebiliyor. Ayrica, gtvenilir
ve basarili global lgjistik firmalaryla yaptigi-
miz 6zel anlagmalar sayesinde e-ihracatgi-
larin tim lojistik sdreglerini panelimiz
lzerinden tamamlama alanad sagliyoruz.
Lojistik icin olusturdugumuz yazihm altyapi-
miz sayesinde fiyat hesaplama, kargo takibi
ve gumruk evraki ekleme gibi islemler online
olarak kolaylikla gergeklestirilehiliyor.
ShipEntegra’ya ait etiket numarasi ile hem
satici hem son kullanici kargonun anlik
takibini ve kontroltint yapahiliyor.”

“istanbul’dan
Ankara’ya paket
gonderme siiresinde
Amerika’ya paket
gonderiyoruz”

“Uluslararasi pazar yerlerinin hem teknolojik
hem operasyonel dinamiklerini cok iyi biliyor,
bu yénde adimlar atiyoruz. Ornedin, Etsy,
Amazon ve eBay’in resmi teknoloji ve lojistik
partneriyiz.” diyen Ceylan, ShipEntegra’yi
rakiplerden ayiran ozellikleri de soyle anlatt::
“Global pazar yerlerindeki entegrasyon
streclerini birebir kendi binyesinde yapan ilk
firmayiz. Yani global pazar yerlerini tek bir
platform (zerinden yonetme imkéani sunarken
slirecin operasyon sureglerine de katki
saflayacak batdncul bir sistem gelistirmis
olduk. Bu kapsamda Tlrkiye’'nin 6 noktasinda
sube actik. E-ihracat girisimcisine yakin
olmak ve hizmet kalitesini en yuksek seviyede
tutmak (izere Istanbul, Ankara, Antalya, izmir,
Kayseri ve Bursa'da hizmet veriyoruz. Sagladi-
gimiz bu erigim kolayligiyla istanbul'dan
Ankara’ya paket génderme suresinde TUrki-
ye’den Amerika’ya paket génderimi gergekles-
tirehiliyoruz diyehiliriz.”

—
—
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-
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“En bityiik farklihgimz, bircok kolayhg:

tek panelde birlestirmektir”

E-ihracattaki temel farkhliklarinin
lojistik ile yazilimi birlestiren altyapi-
lari oldugunu vurgulayan Ali Ceylan,
“Etsy, Amazon ve 20°den fazla pazar
yerinin siparis kontroll sistemimizde
yapilabilirken; yapay zeké destekli
lojistik altyapimiz sayesinde DHL,
FedEx, UPS ve 10'dan fazla lojistik
partnerimizle hangi servisin sirkete
en uygun oldugu gorulehiliyor. En
blyuk farkhligimiz, birgok kolayhd tek
panelde hirlestirmektir. Ornek vermek
gerekirse; Turkiye'deki Etsy saticilari-
nin yluzde 80’ global pazar yeri
entegrasyonlarinda ve lgjistiginde hizi
tercih ediyor. Ote yandan,

>

Amazon’un FBA depolarina en ¢ok
kargo gonderimini yine biz gerceklesti-
riyoruz. Bu noktada da global capta
pazar yerlerinin dikkatini cektigimiz
icin Turkiye pazarina agilacak olan bir
pazar yeri ilk olarak bizimle gortstyor.”

Ali Ceylan, “Highir zaman kendimizi
standart bir lgjistik sirketi olarak
konumlandirmadik. Etsy ve Amazon'da
taninan ilk Turk teknoloji lgjistik sirketi
olmamiz gibi gelismeler hentiz
baslangig. Tim global pazar yerlerinde,
Ulkemizin ve sirketimizin sektore
énculik etmek igin galigmaya devam
edecegiz.” ifadelerini kullandi.

Sektorde ilk: ShipEntegra Mobile

ShipEntegra Mohile uygulamasi,
sektorun ilk uygulamasi olarak
biliniyar. Ali Ceylan’in verdigi
bilgilere g6re bu uygulamanin
ozellikleri ve avantajlari sunlar;

Altmis binden fazla e-ihracatciya
hizmet veren bir marka olarak,
ShipEntegra Mohile sayesinde
e-ihracati artik daha kaolay, daha
hizli ve daha verimli hale getirdik.
ShipEntegra Mabile ile tim e-ihra-
cat sureclerini cepten yénetme ve
220°den fazla tlkeye en uygun
lojistik paketleri alicilara ulastirma
kolayhgi sunuyoruz. ShipEntegra
Mohile'da entegrasyonu

yapilan magazalarin siparig yoneti-
mi organize edilirken, kargo génde-
rimi de gerceklestirehiliyor. Ayni
zamanda siparis slregleri ve kargo
durumunun anlik bildirimlerle
sunuldugu uygulamada, kullanicilar
destek talepleri kismindan birebir
yardim alinabiliyor. Uygulamada,
tim lgjistik alternatifler, en uygun
fiyat ve tahmini teslim tarihi bilgileri
ile saniyeler iginde hazir olurken
kullanicilar, kampanya ve duyurular-
dan da aninda haberdar olahiliyorlar.
Yildizli siparis secenedi ile yogun
talep goren Grlnleri de ayri hir
listede takip etme imkani taniyoruz.
Uygulamadaki 6zel indirimleri de

“E-ihracatta dogru
urin secimi
cok onemli”

E-ihracatta basari igin dikkat edilmesi
gereken hususlara da deginen Ceylan,
soyle devam etti: “E-ihracata basla-
madan once dogru Urtn segimi
yapmak gok énemlidir. Bu segim igin
yerli ya da global yazilim araglarini
kullanarak satis yapma plani olan
Ulkede en cok aranan drunler tespit
edilehilir. Ancak sezonluk olmayan,
surekli talep géren trlinlere odaklan-
mak gok 8nemlidir. Ayni zamanda
tran gesitliligi de 6nemlidir, boylece
hem sezanluk sinirlamalar artadan
kalkar hem de tek bir sipariste
sepetteki Griin miktar artirihr.
Tamamlayici Urtinler de bu amacla
kullanilabilir. Ozellikle Turk kiltirine
6zgl meshur drdnler; hali, kilim,
pestemal gibi ya da satis yapilacak
Glkenin kalttrdne uygun Granler
e-ihracat icin 6nemli bir kaynak
olusturabilir. Taki, kolye, yuzik ve
aksesuar gibi Grtnlerin de yurt
disindan yogdun talep gérddgunu
belirtmek isterim.”

mobil kullanicilarin deneyimine
sunuyoruz. istanbul, Ankara, Bursa,
izmir, Kayseri ve Antalya subelerimiz
ile hizmet agini daha da artirmaya
ve bu illerde bulunan e-ihracatgila-
ra, diledikleri zaman tek bir tikla
kurye gadirma ve gonderilerini yurt
disina daha hizli teslim ediyoruz.
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ShipEntegra, 2022’de
%8545 oraninda biyiidii

ShipEntegra, 2022 yilinda “Deloitte Teknoloji Fast 50
Turkiye Programi”nda %8545'lik bir btiylime oraniyla
birinci oldu. “Bu blylime nasil gerceklesti ve stirddrd-
lebilir blyme icin neler yapiyorsunuz?” sorusu
Uzerine Ali Ceylan, su cevaplari verdi: “Performans
olarak 2019'da ortaya koymus oldugumuz vizyon
dogrultusunda 2022 itibariyle hedefledigimiz buylime-
yi yakaladi§imizi distintyoruz. 2019 yilinda Etsy, eBay
ve Amazon ile ileri seviye partnerlik yapmak ve onlarin
gozlinde iyi bir teknoloji-lojistik firmasi olma hedefimiz
vardi. Hedeflerimizi gerceklestirdik ve global pazar
yerlerinde glvenilir partner olarak kanumlandik.
Baylece global pazar yerlerinin bakis agisinda ve is
birliklerinin artmasinda blytk adimlar atmis olduk.”

“Miisterilerimizin yiizde
99’u e-ihracat miisterisi”

2022 yiinda “ShipEntegra Global” olarak teknolgjilerini yurt
digindaki global kullanicilara agma hedeflerinden bahseden
Ceylan, “Bu hedef paralelinde farkli ilkelerde depolar agmayi
diistintiyoruz. Onceligimiz Ukrayna pazariydi. Savasin gikmasiyla
birlikte Ukrayna’yi askiya alarak daha gelismis pazar olan
ingiltere’ye yoneldik. Gerekli anlagmalarimizi yapip 2023 yilinda
atihmlarimiz gergeklestirecediz.” seklinde konustu. Ceylan,
“Musterilerimizin ylizde 99°u e-ihracat musterisi. Kullanicilari-
miz hem global pazar yerlerinde satis yapan hem de kendi
e-ticaret web site altyapisina sahip olan B2B ve B2C musteriler-
den olusuyar. Bu cesitlilik blylime rakamlarina da yansiyor.
Sistemimize ayda 3 binden fazla kullanici katiliyor. Bu da
msteri ve paket sayimizin katlanarak artmasini saglyor.”
sozlerini vurgulad.
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ShipEntegra’ nin
hedefleri

Ali Ceylan, son olarak sirketin hedeflerini anlattr:
“Temel hedefimiz e-ihracat misterisinin blylimesi-
ni saglamak. Biz de bu dogrultuda gerekli Ar-Ge
calismalarini gergeklestirip sektdrun sorunlarina ve
engellerine goztmler Gretiyoruz. Dogru noktaya
dokundugumuzda sistem aksakliklar olmadan
islemeye devam ediyor. Bu da sirket olarak stirdtru-
lebilir biiyameyi sagliyor. 2022 yilinin sonunda
faaliyete gecirdigimiz PrinWork girisimimiz ile
sektorde blylk fark yaratacak bir ise imza attik.
ShipEntegra’nin teknolgjisini kullandifimiz bu yeni
projemize inancimiz gok yuksek. Bununla birlikte
bircok lojistik coézimu sunduk ve yazilim gelistirme-
lerimize devam ettik. 2020 yilinda pandeminin
ihracattaki yUkselisi etkisinin ok blyUk oldugunu
biliyoruz. Bu etkinin azalmasi ile beraber e-ihracat-
taki buylime oraninda da azalmalarla kargilagtik.
Ancak hiz PrinWaork ile e-ihracatta lilkemizin kargo
hacmini artirarak pandemi ihracata olan olumliu
etkisini yeniden yaratmak istiyoruz. Yine 6nimuzde-
ki yil operasyon merkezlerimizi artirarak Turkiye'de,
Denizli ve Gaziantep’te hizmet noktalari agmayi
planliyoruz. Global olarak da ilk hedefimiz, e-ihraca-
tin en fazla oldugu Glkelerden hiri olan ingiltere.
2023'te ingiltere ve Avrupa'da bilyiik yatinmlar yine
planlarimiz arasinda yer aliyor.”

Hem yazilim miihendisi
hem mekatronik
mithendisi

Ali Ceylan, 1990 yilinda Antalya'da dogdu.
ilkokul, ortaokul ve lise egitimimi Antalya'da
tamamladi. Universite editimi icin 2008 yilinda
istanbul'a geldi. Bahgesehir Universitesi
Yazilim Mihendisligi bélimuna ve Mekatronik
Miihendisligi ¢ift anadal programini tamamla-
yarak, 2013 yilinda mezun oldu. Universite
déneminde hirgcok proje, etkinlik ve kuliip

faaliyetlerinde aktif olarak yer aldi. Stajlarini
cogunlukla yurt digindaki firmalarda yapti.
Baylece kiiresel pazarlarda deneyim kazand.
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HUBOO, TURK E-TICARET SATICILARINI AVRUPA PAZARLARINA TASIYOR

AINT MDY gy

ﬂ huboo Tiirk e-ticaret saticilarini

Avrupa pazarlarina tasiyor

“Teslimat ortag igletmelerin
bir uzantisidir”

Huboo Baskan Yardimcisi Mark Elward, teslimat hizmeti alirken
dikkat edilmesi gerekenleri su sekilde agikladi: “Bir teslimat saglayi-
cisina Urtnlerinizi teslim ettidinizde isinizin blydyeceginden emin
olmaniz ve saglayiciniza glivenmeniz gerekiyor. Unutmayin ki hir
teslimat ortad isletmelerin bir uzantisidir. Bu yuzden is ortadi
secerken insanlar anahtar rol oynar. Dogru kisilerle is birligi yaptigi-
nizdan emin olun ve uyduklari standartlar hakkinda izlenim edinin”

Elward, “Huboo gibi dogru is ortaklar ile caligmak gesitli firsatlar
sagliyor. Urtinleri kiresel pazar yerlerinde listelemeye olanak taniyor.
Msterileriyle yakin bir is birligi icinde calisan ve daha fazla deger
sunan siparig karsilama hizmeti sirketlerinin, blytme icin kilit bir
alan oldugunu goriyorum.” seklinde konustu.

Huboo, e-ticaret icin fulfillment hizmetleri sunu-
yor. Turk e-ticaret saticilarinin Avrupa pazarlarinda
biilyliimesini destekleyen sirket, sektérde essiz
hizmetleri ile dikkat cekiyor. Sirketin bu egsiz
hizmetleri “Hub” adi verilen is modeline dayaniyor.
Huboo Baskan Yardimcisi Mark Elward ile sirketin
hizmetlerini, lojistik sektdriindeki konumunu, Tirk
drinlerinin kiiresel pazarlardaki potansiyelini ve
Tiirk isletmelere sunduklari hizmetleri konustuk.
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“Teknoloji ve insan karisiminin
iyi bir g6ziim
olduguna inaniyorum”

Mark Elward, kariyeri boyunca her zaman lojistik
sektdrunde yer aldigini ifade ederek, son 20 yilda
teslimat endustrisindeki gelismeleri izlemenin heyecan
verici oldugunu kaydetti. Ingiltere ve Aimanya'da yillar
boyunca lgjistik sektortinde galisti§ini anlatan Elward,
“Bu sure iginde teknolojik dedisimleri garerek, boylesi-
ne heyecan verici ve hizli bir baylyen bir endUstride yer
aldigim igin kendimi sansli gértyorum.” sézlerini
aktardi. Lojistik ve depo streclerinde teknolaji kullani-
minin artmasini da dederlendiren Mark Elward,
teknolajinin, lgjistik alaninda bir suredir var oldugunu
ve bazi unsurlarin sektére ¢ok iyi uydugunu ifade etti.

Mark Elward, sunlari kaydetti: “Siparis karsilamanin
temel stireci aldukga basit bir stirectir. Mallari depola-
riz; secer, paketler ve gondeririz. Bu sureci daha yalin
hale getirebilecek herhangi bir teknoloji unsuru her
zaman olumlu bir degisikliktir. Ancak teknolojinin ve
insan dokunusunun karigimi her zaman iyi hir gézim
olacaktir. Bu nedenle depolarda daha fazla teknoloji
kullanilmali ama ayni zamanda insan unsurunun da
anahtar rolde olduguna inaniyorum.”

Mark Elward, ekasistemdeki en 6nemli
zorluklardan birinin, B2B ve B2C envanterinin
birlestirilmesi ve isleme sureciyle ilgili oldugu-
nu vurguluyor. Huboo’nun is modeli bu slreci
basitlestiriyor ve maksimum verimlilik sagli-
yor. “Bu hizmet kultirimuzle gok uyumlu®
diyen Elward, teslimatta benzeri olmayan bir
¢0zUm sunduklarini vurguluyor. Ana hedefleri-
nin “musterilerinin maliyetlerini azaltmak,
gelirlerini artirmak ve en iyi hizmeti sunmak”
oldugunu ifade ediyor. Lojistik hizmetleri
konusunda e-ticaret igletmeleri ve markalara
oneriler sunan Mark Elward, lojistik hizmetle-
rindeki teknolojik sistemlerin son birkac yil
oncesine gore ¢ok gelistigini ve bu gelisimde
Covid-19 pandemisinin etkili oldugunu belirtti.
E-ticaret ekosisteminde teslimat cozumlerine
olan ihtiyac ve lojistik sektortunin gelecedi
hakkinda éngortlerini paylasan Edward,
e-ticaret piyasalari buyldukce ve siparis
yerine getirme ¢c6zumleri arttikga, lojistik
slreclerinin daha kisa surelerde ve kalay hir
sekilde strdurdlecedini kaydetti.
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“Sinir otesi e-ticarette igtah artti”

Kliresel e-ticareti de degerlendiren Elward, ekasistemin blylimesiyle
birlikte sinir 6tesi e-ticaretin de buyuyecegine inandigini belirtti.
Elward, son hirkag yilda 6zellikle kiigik markalarin kiiresel pazarlara
yayllmasinin dikkat cekici oldugunu belirterek, “Sinir étesi e-ticaret
alaninda istah buyuk 6lgtde artti. Sektoriin buylmesi igin strecin
daha da basitlestirildigini gértyoruz.” dedi. Déviz kuru platformlari,
stok planlamasi, pazara hizli erisim gibi faktorleri birlestiren ve bu
alanlarda daha fazla ¢6zim sunan oyuncularin sektére girmesi ile
kuresel e-ticaretin eskiye gore cok daha kolay hale geldigini kayde-
den Mark Elward, “Bu da bazi nig pazar yerlerinin genis portfoylyle
birlikte saticilarin bilydme icin bu segenekleri kesfetmesini sagliyor.
Sinir 6tesi e-ticaret segeneklerinin iyilestirilmesiyle birlikte bu durum
tum taraflar icin daha iyi olacaktir” ifadelerini kulland.

“Tiirkiye’de e-ticaret
pazarinin biyime
oranlarina sasirdim”

Elward, Tiirk markalarinin ve Grlinlerinin
yurt disindaki potansiyelini inceledigini;
Turk e-ticaret pazarinin buylime oranlarina

ve hala bllyimeye devam etmesine
sasirdigini soyledi. Elward, “Turkiye'de
e-ticaret igin cok heyecan verici bir zaman.
Huboo, bu nedenle stratejik ortaklarla
caligiyar. Turk Grtnlerinin Avrupa pazarinda
buylk potansiyeli var. Markalari yeni
pazarlara tagimak igin gesitli caismalar
yaplyoruz. Paydas pazar yerleri ile birlikte
buylk bir bllyime potansiyeli sunuyoruz.”
sozlerini kaydetti.

“Turk saticilar Avrupa’da
biiyik kazanclar elde edebilir’

Tark Grdnlerine ilgi gosteren cok sayida pazar yeri

oldugunu ifade eden Elward, Tarkiye'deki saticilarin

Avrupa'da bliyuk kazanglar elde etme sansi olduguna

dikkat cekti. Elward, Turkiye'den klresel pazarlara
acllmak isteyen igletmelere ilk etapta bir pazar
aragtirmasy, test ve uzman tavsiyesi dnerdigini ifade
etti. Ayrica, kisa bir strre iginde bagari hikayeleri
gorduklerini ve bu pazarlar bliyldukege basar
hikayelerinin devam edecegini soyledi.

Elward, su ifadeleri kullandi: “Huboo olarak her
zaman musteri odakliyiz. Tedarik zinciri hizmetlerinin
yani sira stratejik ortaklarla gok yakin galisiyoruz.
Sundugumuz ¢ozlimler arasinda pazar analizi, (irtin
analizi, lojistik strecler, sirket tescili ve kurulumu,

teknoloji entegrasyonlar, ithalat/ihracat onerileri ve

yeni pazar yerleri uygulamalari yer aliyor”

“Turkiye, Huboo igin 6nemli
bir bilyime alam”

Mark Elward, Hubaoo olarak Tirk musterilere verdikleri
hizmetler icin Almanya'daki teslimat merkezlerinde
Tirkge kanusan personel istihdam ettiklerini belirte-
rek, “Tarkiye, Huboo igin 6nemli bir bliyime alanidir.
Turkiye'de musterilerimize yeni hizmetler sunmaya
devam edecegiz.” dedi.
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ECOM LEADERS CLUB AILESI BUYUYOR

Ecom Leaders
Club ailesi
biiyiiyor

Turkiye’'nin ilk ve tek c-level e-ticaret
kuliibii ELC’nin yeni tiyeleri, “Ecom
Leaders Club New Member Welcome
Party” etkinligi ile ELC ailesine katild.




ECOM LEADERS CLUB AiLESi BUYUYOR

Uluslararasi e-ticaret ve
e-ihracat platformu WORL-
DEF’in istiraklerinden Ecom
Leaders Club [ELC] tarafindan
yeni Uyelerin takdim edildigi
“Ecom Leaders Club New
Member Welcome Party”
gerceklestirildi.

Beykoz Yali e-0fis’te dlizenle-
nen Ecom Leaders Club New
Member Welcome Party,
ELC'nin yeni Gyeleri ile
WORLDEF Yonetim Kurulu ve
juri Gyelerini bir araya getirdi.

WORLDEF Baskani Omer
Nart’in konugsmasi ile bagla-
yan etkinlikte, yeni Uyelerin
ELC’ye katilmasi ile e-ticaret
ekosisteminin 6nde gelen
profesyonellerinin,

WORLFT*®

- "ﬁ"i

‘I

buylyen bu toplulugun bir
parcasi olmasindan duydugu
memnuniyet dile getirildi.

Nart, ayrica kurulma asama-
sinda olan E-Ticaret Vakfi
hakkinda tGyelere bilgilendir-
melerde bulundu. Gmer NART,
“31 Mayis'da E-Ticaret Vakfi'ni
kuruyoruz. Bir stredir vakfin
kurulusu icin calismalarimiz
devam ediyordu. 31 Mayis
tarihinde sonuca ulagmis
olacagiz” dedi.

Genis katihmla gerceklesen
etkinlik kapsaminda, yeni
Uyelere plaketleri takdim
edilirken, Gyeler, e-ticaret
gundemini dederlendirme ve
yeni i birlikleri gerceklestirme
firsati yakalad.

Yeni ELC tiyeleri; eBebek ingiltere Direktor( Ediz
Kémiiryakan, Eleve ilag is Birimi Genel Muduri
ilhan Aksakar, idefix/D&R Online Pazaryeri &
E-Ticaret Direktdril Furkan iren, Mizalle Proje ve
E-Ticaret Mudird Samed Demirel, Beyyoglu
E-Ticaret Mudur( Serkan Cebeci, Akerman
Kozmetik E-Ticaret Yoneticisi Ali Alir, ToptanTR
CEQ’su Sezgin Sener, Manuka E-Ticaret Direktoru
Mehmet Aykut, Vakko E-Ticaret Direktor( Bihter
Aykul, Dyson Satig Direktért Unsal Piskin, Koray
Spor E-Ticaret Direktord Erker Birar isimleri oldu.
Yeni ELC Provider (iyeleri; ikas is Gelistirme
Direktort Umut Akgul, Digital Exchange CEOQ’su
Emrah Pamuk ve VeMaker Kurucu Ortagi Kerem
Gencler oldu.

Ote yandan etkinlikte, WORLDEF'in girisimlerinden
ShopiVerse'lin de hirinci yil kutlandi. ShopiVerse
CEQ’su Orxan isayev, ShopiVerse'in gecen bir yilda
musterilerinin e-ihracat gelirlerinin artigina ciddi
katkilar sagladigini belirterek, platforma her
gecen gun yeni 6zelliklerin eklendigini sayledi.
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Turkiye'nin
ilk e-ticaret
sitelerinden

biriydi!
Dunya
arenasinda
boy gosteriyor

Sarah Grup A.S.
s Gelistirme Direktor(
Faruk Ortakaya




TURKIYE'NIN iLK E-TICARET SITELERINDEN BiRIYDil DUNYA ARENASINDA BOY GOSTERIYOR

1982 yilinda Ankara’da kurulan kadin giyimin
6ncii markalarindan Kayra, élgiili, farkh ve iddiali
moda markasi olma hedefiyle yola ¢ikti. Kurulu-
sundan bugiine koleksiyon derinligini arttirarak
ve yeni Urin gruplarini biinyesine ekledi. Cogun-
lugu yerli, Tirkiye’de tiretim altyapisi olmayan
katma degerli Griinleri de yurt diginda lreterek,
yeniliklere acik bakis acisi ile yaptiklar gcalisma-
larla diinyada ses getiriyor.

Sarah Grup A.S. is Gelistirme Direktdrii Faruk
Ortakaya, “2015 yilinda Turkiye Odalar ve Borsalar
Birligi, Turkiye Ekonomi Politikalari Arastirma Vakfi
ve All World Network'lin ortak hazirladigi listede en
hizli buytyen ilk 100 sirket arasinda 22. olan Kayra,
2022 yilinda da TOBB ve TEPAV verileriile yine ayn
kategoride ilk 100 sirketi arasinda 5. siradaki yerini
aldi” diyerek sirketin tasdiklenen basarisini bu
sozlerle anlatti.

“Tarkiye'de acilan ilk
e-ticaret sitelerinden biriyiz”

Ortakaya, ‘kayra.com’un Turkiye'de agilan ilk
e-ticaret sitelerinden hirisi oldugunu soyledi.
Faruk Ortakaya, “Biz perakende hayatina offline
madgazalar ile degil online magaza ile baglamig
bir markayiz. Genelde markalarin magazacilik
strecleri 6nce baslar, sonrasinda e-ticaret
siteleri hayata gecer. Bu konuda farkl bir yol
izleyerek bundan 12 yil 6nce internet sitemizi

actik. Bizim gibi érneklerin sayisi gok fazla degil.”

ifadelerini kullandi.

Sarah Grup A.S. Is Gelistirme Direktort Faruk
Ortakaya, gelisen ve dedisen global trendleri ve

online kanallarin gelecekteki ylukselisini ongorerek

calismalara basladiklarini vurgulad::

“Acik soylemem gerekirse kalay hir stireg degildi.
Altyapi hizmetlerinden yazilima, operasyondan

musteri memnuniyetine kadar gok yonlt disunul-

mesi ve yurttilmesi gereken zorlu bir yola
gikmistik. internet sitemiz igin yaziim gelistirme,
kampanya yonetimi, reklam, dijital pazarlama ve
cagr merkezi olmak tizere hem outsource hem
insource modellerini deneyimledik. Belirli bir
trafige ulastiktan sonra tecrlibelerimiz bize
insource maodelinin hareket kahiliyetimizi daha da
arttirdigini, zaman ve maliyet agisindan da daha
verimli aldugunu gosterdi. Bu deneyimler sonun-
da gliclti ve dederli bir e-ticaret ekibi kurduk.”

Kayra 55 iilkeye hizmet veriyor

Sarah Grup A.S. Is Gelistirme
Direktord, ‘Ulkemiz ile hirlikte
55 llkeye hizmet veren hir site
haline gelen kayra.com’da
gelistirmelerimiz artarak
devam ediyor. dedi. E-ticarette
dogru hedeflemenin altini
cizen Ortakaya, “Bu, hem satig
grafigini yukseltmek hem de
mutlu musteri deneyimi igin
en 6nemli kosullardan biri.
Musteriyi yormadan dogru
Griinu ve dogru teklifi sunmak
istiyoruz. Her musteriyi analiz
ederek, kullanicilari davranig-
sal bazl, gergek zamanl
segmente ediyoruz.

Kullanicilari en kisa surede
dogru urtne ulagtiracak
kisisellestirmeyi yapip,
dogru teklifi vermeyi
saglayan hir altyapi kullani-
yoruz.” agiklamasini yapti.

Ortakaya, gorsel igleme ile
Urdnlerini analiz eden ve bu
verinin ziyaretcilerin,
tiklama, satin alma gibi
davraniglariyla hirlestirildigi-
ni belirtti. ‘Her misteriye
kisisellestirilmis Griin 6nerisi
yapacak yapay zeka tabanli
bir girisimi entegre Uzerine
calisiyoruz.” dedi.
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Sarah Grup A.S. is Gelistirme Direktdr
kayra.com’un her gegen glin yenilenmeye
devam ettigini soyledi:

“Mobil uygulamamizi da yeniliyoruz. Cok
yakin bir zamanda da tamamen kendi
yazilim ekibimiz ile gelistirdigimiz mabil
uygulamamiz yayina baslayacak. Musterile-
rimizin aligveris deneyimlerini daha kolay ve
keyifli bir hale getirecek olan uygulamamiz
su an beta strecinde. Oncelikle her zaman
en 6nemli énceligimiz, musterilerimizin
gerek fiziksel magazalarimizda gerekse
online magazamizda keyifli bir aligveris
deneyimi yasamasi ve memnuniyetleridir.
Kayra.com musterileri, fiziki magazalari-
mizda satista olan tim Grlnlere internet
sitemizden ulasabilmektedir. Bir dinya
markasina yakisir sekilde, mulsterilerimiz
kayra.com’dan aldiklari tirtinleri, fiziksel
magazalarimizda degistirehilmektedir.
Uyelerimize ézel kisisellestiriimis kampanya
ve indirimler sunmaktayiz. Online ve offline
kampanyalar bir arada ylrutilmekte ve
musterilerimiz her iki kanalda da avantaj-
lardan yararlanabilmektedir.”

“Bu yil sonunda 8 yabanci
pazaryerinde olacagiz”

Sarah Grup A.S., pazaryeri olarak Trendyol ile uzun
yillardir caligiyor. Son donem pazaryeri konusunda
yurt digina agirlik vermeye baslad. is Geligtirme
Direktor( Faruk Ortakaya, “Dikkatimizin buydk bir
kismini bu alana verdik. Zalora ile olan anlasma
slirecimizi tamamladik ve Griinlerimizi sevk ettik,
bir ay icinde satiglarimiz baglayacak. Zalando,
Jumia ve Fruugo ile entegrasyon sureglerimiz
devam ediyor, yakin bir zamanda satiglarimiz
baglayacak. Devaminda korfez tlkelerindeki
pazaryerleri ile de sUrecimizi tamamlayarak 2023
sonunda yurtdisinda 8 pazaryerinde olmayi
planliyoruz. Burada asil amacimiz migteri
memnuniyeti, bu nedenle musterilerden gelen
geri donuUsler bizim icin cok 6nemli. Online ve
fiziksel magazaciligin birbirine rakip degil, aksine
birbirini destekleyen hizmetler olduguna inaniyo-
ruz. Bu nedenle omni-channel bir yapi kurarak,
musterilere her alanda temas ediyoruz. Dijital
pazarlama alaninda yenilikleri takip eden ve
uygulayan hir ekibimiz var. Sosyal medya ekibi-
mizle de sosyal medya alaninda oldukga aktifiz.
Tum kanallari en verimli ve etkin sekilde kullaniyar,
360° pazarlama yapabiliyoruz.” diye konustu.

“0Odak musteri degilse,
ilerlemenin sansi yok™

‘Her Kayra musterisi 6zeldir ve kendini
her zaman 6zel hissetmelidir. diyen
Sarah Grup A.S. is Gelistirme Direktdrii
Faruk Ortakaya, adak musterilerde
dedilse ilerlemenin sansi olmadigini
soOyledi. Musteri iliskilerinde verimlilik ve
etkinlik saglamak, musterilerin ihtiyac-
larini iyi ve dogru anlamak, Griin ve
hizmetleri gelistirmek icin elde edilen
verileri g6z 6nunde bulunduran CRM
sistemi kullandiklarini ifade etti.

Faruk Ortakaya, sirket olarak son derece
hassas ve 6zenli davrandiklari stirecin
satig sonrasi hizmetler oldugunu belirtti:

“Msterinin glivenini asil kazandigimiz
alan, satis sonrasi hizmetlerdir. Sorun
yasandifinda hizla g6zmek, yasanabile-
cek sorunlarda hemen mudahale
edilecegini bilmeleri yaptigimiz isin
devamini saglayabilmenin on kosuludur.
Msterilerimizin taleplerini,

yorumlarini, sikayetlerini ve
iletmek istedikleri her tirld
gorustl bize kolayca ulastira-
bilecekleri cagrn merkezimiz,
WhatsApp destek hattimiz,
e-posta adreslerimiz
yaninda, sosyal medya
kanallarinin tamamindan da
musterilerimizle 7/24
iletisim halindeyiz. Sosyal
medya kanallarinin iletisim
acisindan oldukga yogun
kullanildigr ginimuzde,
musterilerimizle olusturdu-
gumuz harika bir bag var.
Tam goruds ve taleplerini
arkadaslari ile konusur,
dertlesir gibi bize iletmekte-
dirler. Biz de mimkulin
oldugunca hizla ve ayni
samimiyetle yanit vermekte-
yiz. Satig 6ncesinde,
sirasinda ve sonrasinda,
musterilerimize her anlamda
dokundugumuzu rahatlikla
sOyleyehilirim. Bundan son
derece mutluluk duyuyoruz”
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“Pandemide 1 haftada
stoklarimizi satiga agtik™

Sarah Grup A.S. is Gelistirme Direktor( Faruk
Ortakaya, “Omni-channel bir yapi kurarken
en buylk avantajimiz e-ticarette kendi
altyapimizi gelistirmemiz oldu. Dijital dliinya
strekli bir degisim icinde ve buna uyum
saglayabilmeniz igin hizli aksiyon alan esnek
hir yapida olmaniz gerekiyor. Ornegdin
pandemide 1 hafta gibi kisa bir strede
magaza stoklarimizi online satisa agarak
musterilerimize hizmet etmeye devam ettik.
Bu da beraberinde musteri memnuniyeti ve
blyuk bir ivme getirdi. Bunun yani sira kendi
fotograf stidyomuz, profesyonel olan kreatif
ve post produksiyon ekiplerimiz var. Yine bu
sekilde guncel gelismeleri ve trendleri takip
ediyor ve galismalarimiza hizla uyarlayabili-
yoruz.” ifadelerini kullandi.

En énemli amac ve gorevlerinin musterileri-
ni memnun etmek ve akilda soru isaretleri
birakmadan, aligveris tercihini diledigi yerde
gercgeklestirebilmesini saglamak oldugunu
styleyen Sarah Grup A.S. Is Gelistirme
Direktdr(i Faruk Ortakaya, “MUsterilerimizi
online ve offline olarak ayirmiyoruz, her bir
musterimiz 6zel ilgi ve ayricaliklara sahip.
Kayra kalitesi ve glvenilirligini karumak,
hen(z bizimle tanismamig herkesle tanig-
mak istiyoruz.” dedi.

2013'’te ilk e-ihracatini yapan Sarah
Grup A.S. sektdrdeki 10. yilini
kutluyor. Faruk Ortakaya, deneyimle-
rini soyle ozetledi:

“Turk GrGintin kalite algisi ve musteri-
deki guiveni e-ihracatta énemli bir
avantaj. Bu alanda hedeflerimiz
buyuk, bu nedenle bunyemizde
ihracat ve online departmanlari ile
hirlikte calisan ayri bir e-ihracat ekibi
olusturduk. isimiz moda oldugu igin
degisiklikleri yakindan takip etmek
zorundayiz. Farkli tlkelerdeki
ihtiyaclar tespit etmek, bu ihtiyacla-
ra uygun Urdin sunmak ve diinyanin
her yerinden ulasilabilir hale getir-
mek igin calisiyoruz. Bu buytk bir
operasyon gucu gerektiriyor.”
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“Musteriyi korkutan siiregleri
elimine ettik”

Sarah Grup A.S. is Gelistirme Direktdrii Faruk Ortakaya, giimriik
rejimi gelismis Ulkelerde yasayanlarin, farkli tlkelerden rahat
alim yapabildigini soylerken her (ilkenin bu durumda olmadigini
vurguladi. Gimruk ve kargo gibi misteriyi korkutan, yurt
disindan online siparig vermeyi zorlastiran slrecleri elimine
ettiklerini belirten Ortakaya, “Yurt iginde oldugu gibi yurt
disindaki musterilerimize de, hicbir kargo ve gumrtk isiile
ugragmadan ve ek masraf édemeden kapilarina kadar teslim
s0zU veriyoruz. Vanig Ulkesindeki gumrik surecleri dahil,
paketimiz musteriye ulasana kadar olan tim sureg ekibimiz
tarafindan titizlikle yardataltyor ve gumruk masraflar tarafimiz-
dan adeniyor."ctimlelerini kurarken diinyanin her yerine ekspres
kargo ile Ucretsiz teslimat verdiklerini belirtti:

“Musterilerimize bulunduklar Glkede yasadiklar aligveris
deneyimi gibi sorunsuz bir deneyimi, yurt digi aligverisinde de
saflamaktayiz. Bugun Kayra musterileri pek cok tlkede trlinle-
rimizi aliyor, kalitemize ve hizmetlerimize glveniyar. Baylece hir
Tark markasini taniyor ve seviyorlar. Biz de hem kendimiz hem
Ulkemiz adina bundan ¢ok bliylik gurur duyuyoruz. “

“En biyilik hedefimiz
kadin giyim sektdriinde
diinya markasi olmak!”

Su anda Tirkiye'de 25, Avustralya Sidney'de 4 magazasi
ve kayra.com.au online satis sitesi bulunan sirket, Orta
Dogu ve Avrupa’da magazalagma ve franchising calis-
malarini strdurlyor. Ortakaya, “Fiziksel magazalarin
diginda pek cok global pazaryeri ile caligmalarin devam
ettigini belirtmistim. Mevcut sistemlerimizde strekli
iyilestirme ve gelistirme yaparken bir yandan da altyapi-
sal anlamda ihtiyag ve trendlere gore gelecede yonelik
calismalarimizi sirdirmekteyiz. internet kullanicilarinin
aligverig aligkanliklarini yakindan takip ediyoruz.” diye
konustu ve kendilerini buna gore sekillendirip, konum-
landirdiklarinin altini gizdi.

Sarah Grup A.S. Is Gelistirme Direktor(i Faruk Ortakaya,
tasarimin 6zgunltgunan ve kalitesinin yani sira anlattig
hikayenin, tretim seklinin ve cevreye duyarlii§inin da
sirket icin cok 6nemli olduguna isaret etti. Katma degerli,
6zel ve yeni koleksiyanlar icin kig sezonunu tarih gosterdi.
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L VYHOROZ
A LOJISTIK

1942 yilinda temelleri atilan Horoz Lojistik,
Tirkiye'nin en kéklii lojistik girketlerinden
hiri. Ozellikle son yillarda e-ticaretin hizla
yiikseligiyle birlikte agir ve hacimli tiriin
lojistigi alaninda lider konumda bulunan
firma, is ortaklarina ve tiiketicilere yénelik
teknolojik yatirnmlarina biyiik 6nem
vermeye devam ediyor.

34 BZ 5309

Horoz Lojistik icra Kurulu Bagkan Yardimeisi
Gurkan GlrbUz, kendisi ile yaptigimiz sdylesi-
de; sunduklari gesitli hizmetleri ve géztmleri,
musterilerinin ihtiyac ve taleplerine gore
genisleyen bir sekilde nasil gelistigini ve bu
alanda yaptiklari yatinmlari anlatti. GlrbUz,
tasimacilik sektortinde her noktada hizmet
verdiklerini ifade ederek, e-ticaret ve
e-ihracat sektarleri igin ayrica gelistirdikleri
cozUmleri de paylasti.




KURESEL PAZARLARA ACILAN KAPI: HOROZ LOJISTIK
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“81 yillik lojistik hikayesi: Horoz Lojistik”

Horoz Lojistik’in kurulug hikayesi 1942 yilinda Gaziantep'te
baglamig. 80'li yillarin sonlarina geldigimizde ise istanbul'da
faaliyetini surdtrme karari alan firmamiz, lojistik sektértinde
Tarkiye'nin ilk milli kurulusu olarak bugtin, 5 kitada, 109 Ulkede,
600 noktada entegre lojistik gcoziimler Gretmektedir.

‘Lojistik sektoriinde her noktada
coziimler sunuyoruz’

Horoz Lojistik olarak; Yurtici Komple Tagima, Depolama ve
Dagitim, Uluslararasi Karayolu ve Demiryolu Tagimaciligi
hizmetleri gibi sektaoriimuzde gesitli hizmet bigimlerini
musterilerimize sunuyoruz. Uzun slre soguk hava tagimacilig
gerceklestirdik. Hem yurt icinde hem yurt diginda tenteli
tagimacilik denilen genel karayolu tasimacihd, FTL ve parsiyel
tagimaciliklarla devam ettik.

Su anda 2 ana sirketimizle faaliyet gOsteriyoruz. Biri tamami
aileye ait sirketimiz olan Horoz Lojistik ve bir de Fransiz
ortagimiz Bolloré Group ile olan sureglerimizde, 2000 yilindan
beri faaliyette olan Horoz Bolloré Logistics var.

Horoz Lojistik tarafinda yurt disinda depolama ve dagitim igin
buyuk capl yatinmlar gergeklestirdik. Bundan sonra yurt digi
yatinmlarina agirlik vermeye devam ediyoruz. Yurt igi ve yurt
disi depolama merkezlerimiz 600 bin metrekareye ulagmis
durumda. Uluslararasi kara tagimacilii hizmetlerinde ise hem
intermodal tagimacilik hem de diger tagimacilik hizmetlerimiz
ithalat ve ihracat tarafinda stirmekte.

’42 bin metrekarede e-ticaret
depo coziimleri sunuyoruz’

Depolama alanlari igerisinde hem konvansiyonel depo dedigi-
miz B2B’ye yonelik paletli depolama yapti§imiz alanlar mevcut
ama ayni zamanda son yillarda ézellikle e-ticarete yonelik
yatinmlarimiz gogaldigi igin e-ticaret depoculuguna da 6nem
veriyoruz. Sirf e-ticaret icin ayirdigimiz depomuz 42 bin metre-
kareye ulasmis durumda. Onu da bu yil ve 6ndmuzdeki yil
yapacagimiz yatinmlarla birlikte 150 bin metrekareye kadar
artirma karari aldik.

Horoz Lojistik’in parsiyel networkiine baktigimizda ise, Tarki-
ye'de 81 ilden 81 ile dagitim yapahilen ve nihai tiiketicilere
kadar uzanan bir yolculugu y8netiyoruz. Bugtn llkenin herhangi
bir yerinden, 6rnedin; Bartin'dan Antalya'ya bir mal satilsa ve bu
Urln tekil bile olsa biz tuketicinin evine kadar bunu géturehiliyo-
ruz. 0 yuzden cok ciddi hir parsiyel networkimuz var.
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“E-ticaretin en kritik
unsuru lojistik”

E-ticaretin en kritik unsuru
lojistik. Lojistik almadan e-ticaret
slireclerinden s6z edemeyiz. Bu
tarafta artik sektor olarak daha
hizli yirimek zorundayiz. Devlet
tarafinda da bu konuda ¢ok ciddi
tesvikler var.

‘0-2 kg. bandina
sitkasms e-ihracat
bandim genisletme
misyonunu tasiyoruz’

E-ihracat alaniicin Horoz Lojistik
olarak hir stredir hizmet veriyoruz
ve bu hizmetlerimizi gelistirmeye
devam ediyoruz. Ozellikle son 3
yildir faaliyette oldugumuz bu
alanda bir misyonumuz var. 0-2 kilo
bandina sikismis olan e-ihracati
genigletmek ve alternatif modlar
yaratmak lzere yola giktik. 3 yildir
da basaril sonuglar aliyoruz.

Temelde karayolu tarafinda uzman-
lasmis bir firma olarak Turkiye'de
agir Urtn gruplari s6z kanusu
oldugunda nasil hiz akla geliyorsak,
karayoluyla ETGB cikislarinda
ozellikle agir trlin gruplarinda ayni
yapiyl Avrupa ve diger cografyalara
da tagimak istiyoruz.

“Horoz Lojistik
yurt disi depolar:

hizmet vermeye basladir”

Horoz Lojistik olarak e-ihracata ilk
girerken, bu agir Grun gruplarinda
ozellikle orada bir depo ihtiyacini
ortadan kaldiracak hir yapi kurmak
istedik. Gunkd maliyetler hakikaten
cok yuksek ve e-ticaret dediginiz
zaman da ¢ok fiyat odakl. Kalite
onemli ama musteriler fiyat odakli
olabiliyor. Dolayisiyla bu mantikla yola
cikmistik ancak pazaryeri gereksi-
nimleri ve oradaki tuketicilerin bu
artn gruplarinin bazilarini hizli bir
sekilde teslim aliyor olmasi bizi yurt
digindaki depolari agmaya tesvik etti.

Biz ciktigimiz noktada depo ihtiyaci-
miz aslinda yok derken birden bu
depolarla da hizmet vermeye basla-
dik. Sirasiyla ingiltere ve Almanya'ya
es zamanl depolar agtik. Bir ay 6nce
de Amerika depaolarimizi faaliyete
gecirdik. Amerika cok buyutk hir
cografya. Bu yuzden 4 noktadan
hizmet veriyoruz ki trtnleri olahildi-
gince konsaolide edehilelim. Dolayisiy-
la bagladigimiz yolculuk bayle gelisti.
Dogru yolda oldugumuzu goérliyoruz.

Yurt diginda agmis oldugumuz
depolarda fulfillment hizmeti de
verehiliyoruz. Ayni zamanda firmalarin
B2B islerinde olan dagitimlarini da
strdurmekteyiz.

‘ HOROZ
LOJISTIK

E-ihracat lojistiginde
endiselere
coziim getirdi

E-ihracat yapmak isteyen
kisilerin drdnlerini yurt disina
urtin génderme konusunda
yasadiklari endiselere e-ihracat
sureclerinde kurdugumuz yapi ile
cesitli cozumler gelistirdik.
Misterilerimize anlarin islerini
kolaylastiracak farkli hizmetler
sunuyoruz.

Horoz Lajistik Turkiye'de agir trdn
grubunda 6nemli bir oyuncu.
E-ihracata bagladigimizi agikladi-
gimizda yurt icinde hizmet
verdigimiz firmalar, bizden ‘niye
bu hizmetlerinizi yurt disina
cikarmiyorsunuz?’ diye talepler-
de bulundular ve boyle kapimizi
calmaya basladilar. Clnkl ne
yaparsaniz yapin bu agir triin
grubunda, bir koltugu, bir masayi,
bir dolabi tek basina buradan
tekil olarak herhangi bir tlkenin
bir yerinden alip Avrupa'da veya
Amerika'da herhangi bir tiiketici-
nin evine kadar gotirmek kolay
bir is degil. Biz de Horoz Lajistik
olarak yillardir bu sektorde, bu
ureticilerle calistigimiz icin
oradan gelen her tarld talebi
‘nasil yapahiliriz'e dogru cevirdik.
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Yurt disinda global
oyuncularla

is birlikleri

Agir trin gruplarinda teslimat
hizmetleri Turkiye'deki gibi
dedil. Yurt diginda mutlaka
global oyuncularla is birlikleri
yapmak gerekiyor. Yurt digindaki
dagitim netwaorkleri cok dnemli.
Zamana duyarhyiz. Agir Grlin
grubu hava yoluyla gidebilecek
Urtin grubu degil. Dolayisiyla
kara yoluyla gcikardigimizda hile
biz onu 10-12 gun igerisinde
thketicinin evine kadar gidecek
yapilari olusturduk.

‘Agir iiriin gruplarim
yurt disinda

10-12 giin icerisinde
teslim edebiliyoruz’

DSV ile mikro ihracat faaliyeti-
miz kapsaminda yaptigimiz
ortakhk araciligiyla agirlikh
Avrupa'daki dagitimlari birlikte
yaplyoruz. Hem buradan
cikislarda hem de 10-12 gtin
icerisinde herhangi bir depo-
dan, magazadan, nereden
olursa olsun, Urtint Avrupa'daki
herhangi bir tiketicinin evine
kadar goturebiliyoruz. Biz bu
alani sundugumuz hizmetlerle,
kimsenin de yapamadigi bir is
modeli olarak ve sektorl
buyutecek bir alan gibi gértyo-
ruz. Gunku e-ihracatin blyu-
meye ihtiyaci var. Agir Grdin
gruplarinin yurt digi teslimati-
nin yani sira e-ihracat slregle-
rinde diger teslim bicimlerini
de gerceklestiriyoruz. Hava
yolu tagimaciliginin da yine
olmazsa olmaz bir konu
oldugunu ve bu hizmeti
verdigimizi de belirtmek lazim.

“Firmalarin iiretimlerinin
bir kasmini mutlaka
e-ihracata ayirmalarim
rica ediyoruz”

Tarkiye'nin almis oldugu toplam ihracat
payina bakildiginda %1 civarinda bir paya
sahibiz. E-ihracat 6zelinde bakacak olursak
almis oldugumuz pay bundan gok daha
dusuk seviyede. Dolayisiyla e-ihracata
yogun bir sekilde edilmeye hiz hiraz geg
kaldik diye dustuntyorum ama bu geg
kalmak demek, treni kacgirdik anlami
tasimiyor. Bundan sonra daha hizli hareket
etmemiz anlamini tagiyor. Firmalarin
geleneksel ihracati tahi ki strddrmeleri
ama Uretimlerinin bir kismini mutlaka
e-ihracata ayirmalarini rica ediyoruz.

‘E-ihracatta
korkacak
bir sey yok’

E-ihracata cok ciddi bir talep
var. Sadece hiraz cesarete
ihtiyacimiz oldugunu goérayo-
ruz. Bizim tek sdyledigimiz sey
su ki karkacak hichir sey yok.
E-ihracat paydaslari 6zellikle
Ureticilerin gok daha ilerisinde
hareket ediyor. Lojistik tarafi,
yazihm taraflari ve dijital
pazarlama tarafinda hakika-
ten Oyle bir ekosistem var ki,
bir dretici hig distinmeden,
dogru partnerlerle cok rahat
isini bayutebilir.

‘Hedefimizde yeni cografyalar var’

E-ihracat tarafi yine e-ticaretle baglantil
olarak buyuyecek bir alan. E-ihracat
yapmak isteyenler icin sundugumuz
hizmetleri strekli gelistirmeye devam
ediyoruz. Avrupa’da su an 3 depomuz ile
hizmet veriyoruz. Bu cografyalar Tirkiye
ihracatina cok onemli bir katma deder
sagliyor ama onun diginda da biz buyuk
pazarlar diye gérdigumiiz Fransa, italya,
ispanya, biraz Dogu Bloku ve hemen
akahinde es zamanli olarak Orta Dogu

tarafinda da hizli bir sekilde
e-ihracat faaliyetlerimizi
gerceklestirmeye hazirlani-
yoruz. Orada da ureticileri-
mizi hizh, kaliteli bir sekilde
tlketicilerle bulusturacagiz.
Hem e-ticaret hem
geleneksel ticaret igin
lojistik cozumlerimizi farkli
cografyalarda gelistirmeye
devam ediyoruz.
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‘Tuketiciler verilen sozin
tutulmasim bekliyor”’

E-ihracat Grln teslimatlarinda yurt digindaki
tiketicilerin taleplerinin dediskenlik gosterip
gostermedigine bakacak olursak tlkeden
Ulkeye musteri beklentilerinin degisebilmekte
ancak 6zinde musterilerin ana beklentisinin
bir Grane olabildigince hizli ulasmak oldugunu
belirtmekte fayda var. Ozellikle de agir trin
tarafi igin. Tuketicilerin, “Bana bir sz verildiyse
0 s0z tutulsun, yani 12 gun deniyorsa 12 gunde
gelsin ve ben de bunu izleyebileyim. Urin
saflam gelsin, agti§im zaman kullanabiliyor
olayim.” seklinde beklentileri var.

‘Yazilim tarafinda
vaturimlarimzi artiyor olacagiz’

Horoz Lojistik’in énlimUzdeki dénem hedefle-
rinden bahsedecek olursak odaklandigimiz
birkag alan var. Lojistikle ilgili hemen hemen
her faaliyette variz ama birkac nokta bizim
icin cok kritik. Bunlardan biri tabi ki e-ticaret,
olmazsa olmaz. E-ticaretin igerisinde hem
yurt icindeki e-ticaret yapimizi surekli gtglen-
diriyoruz hem dagitim tarafinda ve depolama
tarafinda da hizla bliyimeye devam ediyoruz.
Tamamen otomasyona dayali inaniimaz
yazilimlar gahstiran, 100 bin siparise kadar su
anda hile ulasahilen ve bunlari da ytzde 100
dogrulukla ylrutebilen alt yapilarimiz mevcut.
Dolayisiyla bu taraftaki yatirmlarimizi daha
da artiriyor olacagiz.

Lojistik firmalari olarak hizler artik sadece
lojistik hizmeti vermiyoruz. Gelisen teknoloji-
ler lojistik hizmetlerini iyilestirmek ve yenilik-
ler getirmek icin kullanihyor. Bizler kendimizi
ayni zamanda teknoloji firmasi olarak tanimli-
yoruz, yani yazilimlara blyuk yatinmlar
yapiyoruz. Dolayisiyla yatirimlar yazilim
tarafinda 6numuzdeki donemde de devam
ediyor olacak. Hem tedarik zinciri yonetimini
daha aktif hale getirebilmek hem izlenehilir
hale getirebilmek hem de daha verimli hale
getirehilmek icin yazilim tarafimizda her
gecen glin buylyor. Oniimizdeki ginlerde
yeni Urunler bu alanlara da giriyor olacak.
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‘Depo metrekarelerimizi
ve hizmet hacimlerimizi
yiikseltmeye devam edecegiz’

Horoz Lojistik olarak yatirnmlarimizi strdurtrken
verdigimiz hizmetleri de gelistirmeye devam ediyo-
ruz. Sirketin gelecek hedeflerinden ve projelerinden
bahsedecek olursak;

Hem hizli olabilmek hem daha dogru ve kaliteli
hizmet verebilmek icin yurt icindeki dagitim aglarini
surekli gelistiriyoruz. Buglin 34 ilde bulunan depala-
rimizdan 81 ile dagitim yapiyoruz. Bu ag strekli
olarak artiyor ve amacimiz aslinda tuketiciye daha
yakin hale gelehiliyor olmak. Dolayisiyla hem cografi
olarak yapimizi artiriyor olacagiz hem hir taraftan da
depo metrekarelerimizi ve hizmet hacimlerimizi
yUkseltiyor olacagiz.

‘Yurt disinda hem e-ihracat
hem ihracat ¢oziimlerimizde
biiyiimeye devam edecegiz’

Horoz Lojistik olarak hem ihracat tarafinda hem de
e-ihracat igin cozUmlerimizi gelistirmeye devam
ediyoruz. ihracat bu tlkenin vazgecilmez konularindan.
Ekonomik buylimenin gelecegi de hakikaten ihracatin
bilyitilmesi ile dogru orantili. ihracat tarafina destek
olahilecek hem intermodal tasima alanini hem de yurt
disindaki depolari sadece e-ihracata yonelik degil ayni
zamanda ihracat musterisinin B2B kanallarini ve
uygun hizmet verilebilecedi alanlarini daha da
blyutlyor hale gelecediz. Dolayisiyla S yil igerisinde 10
civarinda (ilkede, Turkiye'de kurdugumuz alt yapiyla,
depolarimizi agmis olacagiz. Burasi hizim buyttmek
istedigimiz alanlar, yani hizim tarafimizda yatirnmlar
hiz kesmeden devam ediyor.

Gurkan Giarbuz kimdir?

1970 Ankara dogumlu olan Gurkan Gurblz, Kabatas Erkek
Lisesi ve Marmara Universitesi isletme Fakultesi'nde egitim
gordu. Kariyerine turizm acentesinde baslayan Gurkan

Gurbiiz, sonraki butun kariyer yolculugu olan 26 yilda Horoz
Lojistik icerisinde cesitli pozisyonlarda gérev aldi. Horoz
Grubu icerisinde otomaotiv tarafinda 16 yil yoneticilik yapti.
Sonrasinda Horoz Lajistik tarafinda gorev alan Gurkan
GurbUiz, su anda Horoz Lojistik icra Kurulu Bagkan Yardimei-
si olarak gorevini stirdirmektedir.
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DINAMIK FIYATLANDIRMA MODELI ILE LOJISTIK MALIYETLERINIZI AZALTIN

Dinamik Fiyatlandirma Modeli ile
lojistik maliyetlerinizi azaltin

Navlungo, lojistik sektoriinde musteri taleplerine cevap vermek ve maliyetleri dustirmek amaciyla Dinamik Fiyatlandirma
Modeli’ni benimsiyor. Bu model, musteri verilerine dayali olarak fiyatlari otomatik olarak ayarlamayi mimkn kilyor.
Navlungo CEO&Kurucu Ortagi isa Korkmaz, Dinamik Fiyatlandirma Modeli'nin detaylarint WORLDEF E-TICARET e verdi.

Lojistik sektoru, dunya capinda milyarlarca dolarlik bir endustri ve her gegen glin daha da bluyimeye devam ediyor.
Navlungo CEO&Kurucu Ortadi isa Korkmaz, sirketinin pazar payini artirmak ve karliigini korumak igin stirekli olarak yeni
stratejiler gelistirmek zorunda olduklarini sdyledi. Navlungo, son zamanlarda dinamik fiyatlandirma modeli ile lojistik

maliyetlerini azaltmaya odaklandi.




DINAMIK FIYATLANDIRMA MODELI ILE LOJISTIK MALIYETLERINIZI AZALTIN

Musgteri
“Verimliligimizi artirarak, memnuniyetinini

maliyetlerimizi diigiiriiyoruz” [ECIUUERTETIG]

Navlungo CEO&Kurucu
Ortag) isa Korkmaz
musteri memnuniyeti-
ni artirmak icin bu
modeli kullanirken
dikkat edilmesi
gerekenleri acikladr:

Navlungo CEO&Kurucu Ortatji isa Korkmaz,
bu stratejinin getirilerini soyle anlattr:

“Dinamik Fiyatlandirma Modeli, musterileri-
mize o0zel fiyat teklifleri sunarak rekabet
avantajl saglamamizi ve ayni zamanda
lojistik maliyetlerimizi azaltmamizi sagliyor.
Bu sayede, musterilerimize daha uygun
fiyatlar sunarak pazarda daha fazla talep
yaratiyoruz. Ayni zamanda, verimlili§gimizi
artirarak maliyetlerimizi dustrlyoruz.

“Musterilerimizin
ihtiyaclarini ve
taleplerini g6z énlinde
bulundurmamiz
gerekiyor. Diinya
genelinde bircok
lojistik sirketi, dinamik
fiyatlandirma modelini
uygulayarak muisteri-
lerine daha uygun
fiyatlar sunmakta ve
ayni zamanda maliyet-
lerini azaltmaktadir.

Dinamik fiyatlandirma modeli, lgjistik
sirketlerinin musteri verilerine dayali olarak
fiyatlarini otomatik olarak ayarlamasina
olanak tanir. Bu, lojistik firmalarinin musteri-
lerinin ihtiyaclarini ve taleplerini anlamalari-
na yardimci olur ve fiyatlandirma stratejileri-
ni buna gore belirlemelerini saglar.”

Verimliligi artirarak sirketin maliyetlerini
dlistiren Navlungo CEQ’su Korkmaz, Dinamik
Fiyatlandirma Madeli ile, lgjistik firmalari mal
ve hizmetlerinin fiyatlandirmasini daha
akillica yaparak pazarda rekabet avantaji
elde edebilecedinin altini cizdi.

Ornegin, Amazon, UPS
ve FedEx gihi buylk
lojistik sirketleri bu
modeli kullanarak
musterilerine daha iyi
hizmet vermektedir.
Lojistik sirketlerine
tavsiyem, musteri
verilerini dogru bir
sekilde analiz etmeleri
ve fiyatlandirma
stratejilerini buna gore
isa Korkmaz belirlemeleri, rekabeti
CEO & Kurucu Ortagi takip etmeleri, esnek
olmalari ve musgteri
memnuniyetine
odaklanmalaridir. Bu
sayede, dinamik
fiyatlandirma modelini
basariyla uygulayabi-
lirler ve hem misgteri
memnuniyetini
artirabilirler ayni
zamanda maliyetlerini
dustrehilirler.”
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E-TICARETTE DIJITAL REKLAMCILIK NEREYE EVRILIYOR?

@ DIGITAL

[ 4

Digital Exchange’in Kurucu Ortadi ve CEQ’su Emrah Pamuk
17 yil agkin streli deneyimle Digital Exchange markasiyla
yolculuguna devam ediyor. Digital Exchange, Dijital Fabrika
anlayisiyla dijital pazarlama ve teknoloji hizmeti sunan bir
ajans olarak markalarin ihtiyaclarina yénelik uzman bir ekip
ile faaliyet gosteriyor. Emrah Pamuk, Digital Exchange'in
Kurucu Ortak ve CEQ'su olarak, markalar icin pazarlama ve
reklamcilik hizmeti sunduklarini belirtti.

Digital Exchange, 20°den fazla is kaleminde hizmet veriyor.
Ustelik bunun 6’sini dikeyde markalastirdi. Digital Exchan-
ge’in Kurucu Ortadi ve CEO’su Emrah Pamuk “Her hiri
alaninda profesyonel kadrolardan olusan bu dijital cati
altinda; 2gether Social [Veriye Odakli Influencer ve igerik
Dagitim Network], Medialogy (SaaS ve Butik icerik Fabrika-
s1), Rawy (Video Uretim Platformu], Ihracat.in [Ktresel
Pazarlama), Accumulate (Omnichannel Pazarlama],
Uniquesales (Teknoloji Satis ve Pazarlama]) ile hizmetler
sunmaktayiz. Digital Exchange olarak dijital dunyada
yeteneklerimizi gelistirmek icin kaliteye, yenilige ve hiza
odaklaniyoruz.” dedi.

“Yetenekleri olusturup gergeklestirirken birden fazla
dikeyde carpici, 6dullt hizmetler ve tasarimlar
yaratmak en bly(k mottomuzdur.” diyen Pamuk,
Digital Exchange'in ig ortagi olan ajanslarin, sirketlerin
ve markalarin projelerine surekli olarak basarinin
'deneyimini' yasattiklarini ifade ederken, gtvenilir
dijital pazarlama ortadi olmayi ve musgterilerini
buyutmeyi hedefliyor.

E-ticaret girketlerinin en kritik stireci musteriye hitap
etmesidir. Bunun icin SEO’dan PR c¢alismalarina birgok
konu 6nem arz ediyor. Pamuk bunu sdyle acikhyor:

“E-ticaret sitenizin daha fazla potansiyel mulsteriye
hitap edebilmesinin birkag yolu mevcuttur. Genel
olarak web sitenizi tanitirken arama motoru optimi-
zasyonu [SEQ] yapahilir, arama motorlarinda veya
sosyal medyada reklam verebilir, online PR calismalari
yapabhilir ya da potansiyel musterilerinize e-posta
atabilirsiniz. Dogru bir sekilde kurgulanip uygulandi-
ginda, influencer pazarlamasi, markalarin hedef
kitlelerine ulagmasini, marka bilinirligini artirmasini,
musteri iligkilerini giiglendirmesini ve satiglarini
yUkseltmesini saglayabilir.”
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Gunumuzun cok eski olmayan ama kisa slrede
hayatimizin bir pargasi olan influencerlik ise PR
streglerinin kritik agsamasi... Digital Exchange’in
Kurucu Ortagji ve CEQ’su Emrah Pamuk influen-
cer pazarlamasinin kurgulanmasi ve uygulan-
masi icin bazi temel adimlarin oldugunu
soyledi. Bunlardan hiri; hedef kitle ve hedeflerin
belirlenmesi...

Pamuk, “Influencer pazarlamasina baglamadan
once, markalarin hedef kitlelerini ve hedeflerini
belirlemeleri 6nemlidir. Hangi demografik
segmentlere veya niglere ulasmayi, hangi
pazarlama hedeflerini gergeklestirmeyi ve ne
tlr sonuclar elde etmeyi istedikleri gibi kanulan
netlestirmeleri gerekir” diye konustu.

Pamuk:

“Bir dier asama ise influencerin arastiriimasi
ve secimidir. Markalar, hedef kitleleri ile uyumlu
etkileyicileri belirlemek igin kapsamli bir
etkileyici aragtirmasi yapmalidir. Etkileyicilerin
sosyal medya takipci sayisl, etkilesim oranlari,
icerik kalitesi, nis ve demografi uyumu gibi
faktorler dikkate alinmalidir. Markalar, belirle-
dikleri etkileyicilerle yakin bir iligki kurmali ve
uzun vadeli ig birlikleri olusturabilmek igin
dikkatlice segim yapmabdir.”

“Diinvanin en iyileri arasina girecediz”

Dijitallesme, yeni teknolojileri beraberinde

getiriyor. Yeni teknolojilerin e-ticaret ve e-ihra-
catta kullamiminin gelecekte artacagini artaca-

gini sbyleyen Pamuk, “Ozellikle yapay zeka [Al)
ve artinlmis gerceklik (AR] gibi teknolagjiler,
kullanici deneyimini ve kisisellestirmeyi
artirmak icin kullanilabilir. Ornegin, Al tabanl
oneri sistemleri, kullanicilarin ilgi alanlarina ve
tercihlerine dayali olarak Grtnleri 6nererek
satiglari artirabilir” dedi.

Digital Exchange'in Kurucu Ortadi ve CEO’su
Emrah Pamuk hedefleri ve projelerinin Tirkiye
ile sinirl almadigini ifade etti:

“Hedef ve projelerimiz; dunyanin sayili dijital

pazarlama ve teknolgji ajanslarindan hiri almak.
Ulkemizin ve milli markalarimizin global pazara
acilmasi desteklemek buralarda kalici strdtrd-

lehilir is planlarini ve stratejilerini olusturmak.”

Ve son asama... Is
birligi anlasmasi
yapilirken dikkat
edilmesi gereken
noktalar var. Digital
Exchange’in Kurucu
Ortagi ve CEQ’su
Emrah Pamuk bu
konuda da tecrlbeleri-
ni paylastr:

“Influencer’larla
yapilacak is birligini
diizenlemek igin
detayli bir ig birligi
anlasmasi yapiimalidir.
Anlagma, taraflarin
beklentilerini, sorumlu-
luklarini, tazminatlarini,
icerik olusturma
strecini, kullanim
haklarini ve diger
onemli detaylari
icermelidir. Anlasmanin
yazil olarak yapiimasi
ve taraflarin haklarini
ve yukumlultklerini
son derece netlestir-
mesi 6nemlidir.”

E-ticaret ve e-ihracat, giderek bliylyen dijital dinyanin bir
parcasi olarak 6nemli bir gelisme kaydediyor. Gelisen ve degisen
ticaret dunyasinda dijitallesme de gug kazaniyor. Digital Exchan-
ge’in Kurucu Ortadi ve CEO’su Emrah Pamuk, “Dijitallesme,
e-ticaret ve e-ihracatin geleceginde blyuk bir rol oynamaya
devam edecektir. insanlarin internete erisimi arttikga ve dijital
teknolojiler gelistikge, online alisveris ve e-ihracatin yayginlag-
masi bekleniyor. Mobil cihazlarin ve akilli telefonlarin yayginlas-
masi da, mohil e-ticaret ve e-ihracatin artacagina dair hir éngoru.
Sosyal medyanin ve Influencerlarin etkisi e-ticaret ve e-ihracatin
geleceginde artmaya devam edecek.” ifadelerini kulland.

Pamuk, s6zlerine “Sosyal medya platformlari, markalarin dogru-
dan tliketiciye ulagsmasini saglar ve etkileyiciler, markalarin tirtin
ve hizmetlerini tanitmasi igin guclt hir arag alarak kullanilir,
Sosyal medya kanallari, kullanicilarin Grtinleri incelemesine,
yorum yapmasina ve paylagsmasina olanak taniyarak e-ticaretin
blytimesini destekleyebilir” cimleleriyle devam etti.
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PAZARYERI REKABETINDE ONE CIKMANIN iPUCLARI

Pazaryeri rekabetinde dne gikmanin ipuclari

Demir Sirketler Grubu tarafindan kurulan bir e- ticaret pazaryeri olan aZall.com miisterisine e-ticarette birgok
kolaylik sunuyor. Demir Sirketler Grubu’nun 20 yili agkin tecriibesi ile ingaat, mekanik, enerji sistemleri gibi proje-
lerde yatinmlari bulunuyor. Demir Sirketler Grubu Yonetim Kurulu Bagkani Emre Demir WORLDEF E-TICARET’e
pazaryerleri arasina giren ‘aZall.com’ hakkinda hilgiler verdi.

Son donemde artan dijitallesmeyle birlikte sirketler arasinda buyuk bir yaris yasaniyor. Hangi sirket daha hizli dijitalle-
sirse pazarda karsilik buluyor. aZall.com’un pandemi ¢ncesinde dijitallesmeye basladigini ve sonrasinda guclt bir ivme
yakaladigini Demir Sirketler Grubu Yénetim Kurulu Baskani Emre Demir anlatti:

“aZall.com olarak projelerimiz pandemi 6ncesinde baslamis ve hiz kazandi. Cavid ile dijitallesme faaliyetlerimizin hizla
pazarda karsilik bulmasinin gururunu yasadik. Gunk(; markalarin trdnlerini son kullaniciyla bulusturma yontemlerinin
kokten degistigi zor bir donemdi. Streci en hizli ve kolay yoneten pazar yerlerinden biri olduk. Dijitallesmenin basinda
ve yeni dijitallesen markalari hizli ve adir operasyon maliyeti icermeyen ¢éztmler ile kullanicilarimiz ile bulusturduk.”
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Dijitallesme ve giiven
ayni anda
yukselebilir mi?

Demir Sirketler Grubu Yénetim
Kurulu Bagkani Emre Demir, e-
ticaret sektorunde genis
kapsamli ve inovatif projeler
hayata gecirdiklerini belirtti.
“aZall.com’ ile Tlrkiye'nin en
blyuk pazaryerlerinden hirisi
olmayi hedefliyor. “Glivenli
Aligveris énceligimiz.” diyen
Demir, ‘aZall.com’un DNA'sinda
gucla iletisim yetenegi bulun-
dugu ifade etti. Demir, gucli
iletisimin getirisini anlatt::

“Musterileri ile arasinda gliven
bagini organik olarak olusturu-
yor. aZall.com bunyesinde her
isletme magaza agamaz;
e-ticaret sektortinde yeterliligi-
ni ispatlayan ve guvenilir
isletmelerin magaza agmasina
onay verilir. Bu noktada
aZall.com, musteriler ile
magazalar arasinda kopru
gorevi gorerek, e-ticareti
glvenilir kiyor.”

aZall.com’da yapilan alisveris-
lerde BDOK onayli 6deme
sistemi kullaniliyor. 0deme
sistemi ve daha bircok yenilikgi
atilmlari olan aZall.com insanin
oldugu her alani énemsiyaor.
Demir Sirketler Grubu Yonetim
Kurulu Bagkani Emre Demir,
“Hem musterilerin édemeleri
hem de magazalarin alacaklari
devlet glivencesi altindadir.
Yenilikci Projeler ile surekli
insanlara fiziksel olarak da
dokunmanin firsatlarini
arlyoruz. aZall.com sadece
ticarette degil, sosyal sorumlu-
luk alaninda da Uzerine dlisen
gorevleri yerine getirmeyi
hedeflemektedir. Projelerini
hayata gecirirken topluma
onculuk etme bilinci ile hareket
ediyor.” diye konustu.

Alisverisinizi
Sosyal
Sorumlulukla
Birlegtirin

Emre Demir, sosyal
sorumlulugu e-ticaret
pazaryeri aZall.com’a
entegre ettiklerini
soyledi. Demir, “aZall.-
com’ vasitasiyla
alisverig yapan her
hirey, aZall.com'daki
derneklerden birini
secerek, aligverigsinden
hemen sonra ilave bir
tutar 6demeden,
aZall.com is birligi ile
dernek bagigi yapabil-
mektedir.” ifadelerini
kullandi.

Seffafligi ilke edinen
aZall.com hayatlarina
dokunduklar aileleri her
ay dlizenli ¢cikan bulten-
lerinde paylagsma s6zU
verdi. Demir, “Sosyal
sorumluluk tzerine
gelistirmeye devam
ettigimiz projelerde,
musterilerimiz ve is
ortaklarimiz ile olan
baglanmizi gliclendire-
cek projelere daima
imza atacagiz.” dedi.

Yapay zeka
destekli
gorsel arama

Demir Sirketler Grubu
Yénetim Kurulu Bagkani
Emre Demir aZall.-
com’un sisteme kayitli
magazalarina blyltk
onem verdiginin altini
cizdi. aZall.com maga-
zalarin teslimat strecle-
rinde yasadigi zorluklari
ve sikintilar minimuma
indiriyor. Demir, “Milyon-
larca drintn musterile-
rimiz ile bulugmasi
anemli bir sarun.
Gartnert’in teknoloji
raparlarinda da belirttigi
gibi tek noktadan erisim
Uzerinde titizlikle
duruyoruz. Kullanicilari-
miz sitemizin arama
moataru ve filtre 6zellik-
lerini kullanarak en hizli
sekilde aradiklari Grlne
ve aradiklar Grandn
alternatiflerine ulagabilir
durumdalar. Ayrica
aradiklari trtinlere
ulasirken sundugumuz
yapay zeka destekli Grlin
onerileri ile daha iyi bir
site icgi aligveris deneyi-
mi kazaniyorlar.”

“Yapay
zekamiz stil
danigmanhgi

yapiyor”

Demir Sirketler
Grubu Yonetim
Kurulu Bagkani Emre
Demir, “Misterimiz
sosyal medyada
dolasirken ya da bir
arkadasinda gérdagu
tekstil drindndn
fotografini cekip
aZall.com’un uygula-
masindaki gorsel
arama kisminda
arattiinda yapay
zekamiz fotograftaki
tim Granleri algili-
yor. Yani ceketi,
gomledi, pantolonu,
elbiseyi, ayakkabuyi,
cantayi, kemeri,
gozlugu... Bunlari en
ince ayrintisina
kadar algiliyor. Sonra
size bu Granu
sunuyor ve bu
Granln alternatifleri-
ni farkl renk ve
desenlerini sunuyor.
Sizin sectiginiz
Urune kombinler
Gneriyar.

81
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Ornegin siz bir gdmlek
sectiyseniz onun altina uygun
olacak Urtinu éneriyor,
Anlayaca@iniz yapay zekamiz
size ashinda hir stil danigman-
h§ yapiyor.” diye konustu.

Demir, “MUsterileri ve mada-
zalart mutlu etmenin yolu hizh
hizmet, uygun fiyatli kargo ve
yapay zeka destekli en son
teknolojiyi iletmek. Bu
sebeple en yeni teknolojiyi
musterilerimize ve magazala-
rimiza sunmaktayiz.” agikla-
masini yapti.

“Sadelegiyoruz;
madgazalarin
memnuniyetini
kazaniyoruz!”

Sadelik dijital ortamlar-
da artik fark yaratan hir
nitelik haline geldi.
Dinyanin gagirisi bu
yonde... Bu noktada
Demir Sirketler Grubu
Yoénetim Kurulu Bagkani
Emre Demir, aZall.-
com’da neler yaptiklarini
anlatt:

“Dlnya bizi sadelesme-
ye cagirmakta. Markala-
ra sundugumuz basit
entegrasyon ¢ozUumu-
muz, glizel yurdumuzun
tiim markalarini strdi-
rulebilir bir yontemle
pazar yerimiz aZall.-
com’a entegre etmekte
ve Urunlerini hirkag
dakika ile satiga hazir
hale getirmekte. Sundu-
gumuz kargo entegras-
yonlari vasitasiyla is
ortaklarimiz magazalar
ardnlerini en uygun
fiyata musterilerine
ulastiriyorlar.”
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Etkili dijital reklamlar

E-ticarette etkin bir gelir elde
etmek igin Urtn ne kadar
onemliyse, dijital reklamlar da
o denli kritik hale geldi. Bu
olgunun farkinda olduklarini
soyleyen Emre Demir, “Dogru
ve etkili yonetilen reklam ve
pazarlama faaliyetleri saye-
sinde; magazalarin Grlnlerini
kolaylikla yayinlayip, yuksek
trafik erisimine sahip olmala-
rina olanak saglayarak, yillk 1
milyar TLlik bir ticaret hacmi
yaratiimasi hedeflenmekteyiz.
Yine Gartner’in e-ticaret
raporunda belirttigi gibi
musteri beklentileri strekli
ylikselecek ve gorunarlik
gittikce daha zor olacak. Site
ici teknolojimizi gelistirerek
fark yaratmakla birlikte
Google, Bing, Yandex, Face-
book ve Instagram gibi
mecralarda Urlnlerimizin ve
markalarimizin gorindrlaga-
nU arttirmak icin SEQ’ya ve
dis kaynakli pazarlama
teknolojilere blylk yatirimlar
yapmaktayiz. Bu sekilde tim
magdazalarimizin Grdnlerinin
gorundrlugunu garantilemek-
teyiz.” dedi.

Demir Sirketler Grubu Yénetim
Kurulu Bagkani Emre Demir
yeni markalar ve Urunlerin
bunyelerine katildiklarini
soyledi. ‘Surddralehilir bir
gelir artisi icin agresif bir
sekilde site ici ve site digl
teknolojilere yatirim yapiyo-
ruz.’ diyerek internet ve
sosyal medya Uzerinde
gorunurliga artirici pazarla-
ma teknolojisine onem
verdiklerini vurguladi. Demir,
“Olgun bir musteri deneyimini
strdurilebilir hale getirmek
hedefimiz. Yapay zeka destekli
pazarlama teknolojisi Urtnle-
rine yatirimlar yapmaktayiz.”
aciklamasini yapti.

E-ticarette atilmasi
gereken en 6nemli
3 adim

E-ticarette sirketler inovatif
adimlarla sirketlerinin bdyume-
lerine katki saghyor. Yerinde
sayan ve gelecegi yakalamayan
e-ticaret firmalariysa rakipleri-
ne maglup oluyar. Demir,
e-ticaret yolculugunda 3
onceligini séyle agikhyor:

“Yeni deneyimlerin pesinde
olma. aZall.com’un ayricalikli
misyonu dijitallesirken insanla-
ra dokunahilmek. Biz bir
elektronik bir pazaryeri olmanin
aligveris davranisinda insana
dokunmaya engel bir durum
olmadi§ini distinmekteyiz bu
anlamda “Aligveriste lyilik Bul’
isimli bir sosyal sorumluluk
projesi gelistirdik. Ayni sekilde
musteri hizmetlerimiz ve
kategori sorumlularimizla
slirekli paydaglarimiz ve
musterilerimiz ile bir araya
geldigimiz organizasyon
dizenlemekteyiz. Birinfluencer
agimiz var ulagsamadigimiz
noktalarda bizi gonllden seven
ve kullanicilarimiz olan takipgi-
lerimiz Gzerinden musterileri-
mize dokunmanin yeni yollarini
slirekli aramaktayiz.”

Demir, ikinci onceligini
‘Tek noktadan hizli
erisim, sadelik’

olarak belirledi:

“Site igi Urlin arama teknolojisi ve
kisisellestirilmis deneyim sunan
yapay zeka algoritmasi ile en iyi Grdn
arama deneyimini sunmayi hedefle-
mekteyiz. Hem alici ve hem satici igin
uygulamamizin tek noktadan
yonetilebilir ve sade almasina dikkat
ediyoruz cunk( Ayse teyzemizde
kolay aligverig yapabilir almali.

Gortnlr olmak, aZall.com’un 6nem
verdigi 6zelliklerden. Demir Sirketler
Grubu Yénetim Kurulu Baskani Emre
Demir gorundrligun 6nemini
altyapilarin pazarlama teknolagijileri-
nin yapilaryla saglikl konusabilmesi-
nin altini gizerek anlattr:

“Uzerinde titizlikle durdugumuz en iyi
urtin aligveris deneyimi guntimuzde
pazarlama teknolgjileri ile baglamak-
ta. internette bir (irin aramaya
basladigimizda aZall.com ile karsi-
lasmaniz ile hirlikte Grinl sepete
atip satin alma hizimiz bu teknoloji-
lerin birbiri ile uyumu ile ilgili bu
teknolojilere yaptigimiz yatinmlar ile
gortnirltgumuz strekli artmakta.”
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LOJISTIK SEKTORUNE GIRMENIN ZAMANI GELDi Mi GECIYOR MU?

Lojistik sektorune girmenin zamani
geldi mi, gegiyor mu?

Lojistik sektorinde ve gumrik musavirligi alanlarin-
da Turkiye’nin lider sirketlerinde genel mudurltk
gorevleri Ustlenen Dr. Hakan Cinar, Mentor
Glmrik Musavirligi'nde yonetici ortak-
li§ini sarddrayor. 31 yildir akademisy-
enlik gbrevini de devam ettiren
Mentor GUmruk CEQ’su lojistigin
pandemiden sonraki durumunu
WORLDEF E-TICARET dergisine
anlattn:

Pandemi tim tedarik zincirini
derinden sarsti. Bu durum
fiyatlarin yukselmesine,
Ulkelerde enflasyona yol acti.
0 sebeple en cok merak
edilen kanularin basinda
lojistik sektarunun iyilesip
iyilesmeyecedi geliyar. Bir
yandan rekabetler pazari
domine ederken diger
yandan da ters etki yapa-
hiliyar.

“Cok sayida orta ve
orta usti firma
Turkiye'de aragtir-
malara bagladi”

Pandemiyle birlikte dtnya
capinda degisen tedarik
zincirine bagli olarak gok sayida
orta ve orta Ustl segment
markanin Tlrkiye'de Uretim
arastirmaya basladigini belirten
Cinar, “Bunda ana sebepleri Cin'e
karsi olusan negatif algi ile Uretimdeki
hacim daralmasini sayahiliriz. Yine
Amerikan markalarinin da Turk
ye'ye ilgisinin arttigini séylemek mumkain.
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Pandemiyle birlikte orta ve (ist segment olmak (izere
40’in (izerinde markanin tlkemize ilgi gésterdigini ve
yatinm karari aldiklarini gézlemliyoruz.” dedi.

Bu sozlerle Cin’e yonelik negatif algiyl anlatan Mentor
Gumriik CEQ’su Dr. Hakan Cinar global tedarik zincirin-
de artaya ¢ikan Tirkiye-Cin rekabetini anlattr

“Ortaya cikan tablo ile, Avrupa Birligi'ne yakinligimiz ve
Turkiye'nin kalite ve lgjistik avantajlari firsata donustd
ve sonug itibari ile Tirkiye batiya olan ihracatlarini
arttirmis oldu. Orta vadede Cin’in daha pahali hale
gelmesi ile Turkiye'nin ihracat potansiyelinin ve alacadi
yatinmlarin daha da artmasini beklemek surpriz
olmayacaktir. Ayni firsatlar, e-ticaret icin de stz
konusudur.”

Mentor Gimrik CEQ’su Dr. Hakan Cinar, rekabette dne
ctkmak icin hangi adimlar atilmasi gerektigini acikladi.
Cinar, Turkiye'nin avantajli noktalarinin bulundugunu
vurguladr:

“Tirkiye, cografi olarak avantajli bir noktada. Ustelik
kalite olarak da ¢ok uzun yillardan beri ihracat yapabil-
me konusunda yUksek hir kahiliyete sahip aldugumuzu
belirtehilirim. Geng nifusumuz ve Gretim yetenekleri-
miz de yine avantajlanimiz arasinda. ‘Tamami bu ig icin
yeterli mi?” diye sorarsaniz, malzeme olarak evet.
Ancak eksiklerimizin de oldugunu belirtmek mdmkun.”

Mentor Glimriik CEQ’su Dr. Hakan Cinar
pandemi sonrasi olusan sikintilarla maliyet-
lerin de arttigini ifade ederek, “Pandemi
sonrasli ortaya gcikan modelleme, élcimu ve
tahmini zor olacak sekilde dtinya tizerindeki
operasyonlarda ve tedarik zincirlerinde etki
yaratmistir. Bu cografi bolgeler pek cok
global tedarik zincirinin merkezinde yer
almaktadir” agiklamasini yapti.

Cinar, “Cin basta olmak Uzere salgindan
etkilenen Ulkelerden tedarik edilen malze-
melerin maliyetlerinin; ek mesai ve hizlan-
dinlmis tagsima masraflarinin yani sira
malzeme stokunu artirmak ve kapasiteyi
korumak amacl kullanilan kaynaklarin artig
gdstermesi beklentisi alusmustur. Sirketler
ayrica alternatif satinalma stratejileri
Uzerinde gcalismustir. Virlistin yayilmasinin
farkli bolgelerde ortaya gikmasi ve artisi ile
genel seyri dogrultusunda alternatif tedarik
senaryolarini belirlemek ve bunlarin
operasyon icin nasil bir anlam tegkil
edecedini degerlendirmek onemli bir hal
almistir” diye konustu.

Dis ticaret politikasi nasil belirlenmeli?

Mentor GUmrik CEO’su Dr. Hakan Cinar ekonomide daha
istikrarl bir dis ticaret politikasi belirlemenin rekabet agisin-
dan son derece énemli oldugunu soylerken, ‘Blirokrasi ve
mevzuatlarin da timu ile bir dig ticaret Ulkesi olma yonunde
slrekli gelismesi ve istikrarli olmasi anemli’ dedi. Mentor
Gumruk CEQ’su Dr. Hakan Cinar Tlrkiye'nin eksikliklerini ve
hangi noktalar iyilestirmenin gerekli oldugunu soyle anlatt:

“Rekabette bir anemli faktér de, markalagmaya verdigimiz
onem. Marka tescilini de aldi§im bu konuda hir marka adimla
konuyu noktalayayim.

Benim sloganim UMIT.

U: Uretim

M: Markalagsma

I ihracat

T: Teknolaji.

“Ihracat tlkemizin ¢ikis yolu.”

Bizim Uretimi daha verimli ve maliyetleri daha kontrol edilehilir
hale getirmemiz, rekabette en énemli hedeflerimizden hiri
olmali. Markalasma, en énemli eksigimiz belki de. Markalar
yaratamadi§imiz takdirde katma dederli ihracat yapamaz ve
cari agigi kapatahilme yolunda ilerleyemeyiz. Bu kanuda
aldiimiz yol oldugju muhakkak. ihracat tlkemizin zaten gikis
yolu.

Ve teknoloji... Teknolojiyi takip etmeyen, gelismeleri yakalaya-
mayan ve bunu isimize deder katmaya dénutstiremeyen bir
lkenin rekabetciliginden sz etmek mumkun dedildir.
E-ticarette ve e-ihracatta da gerek yazilim, gerekse lojistik
alaninda elde edilen gelismeler, bu alandaki rekabetgiligimizi
cok daha arttiracaktir”
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Sanal ve ortak ofisle
fiziksel ofisin
maliyetinden kaginin

2008 senesinde ATU Duty Free'de

Ataturk Havalimani Satis ve Operasyo-
nundan sorumlu Direktarlik, Genel
Muduar Yardimciligi ve Unifree Duty
Free’'de 2020 senesinin sonuna kadar
COO olarak gesitli sirkette Ust duzey
konumda yer alan Vural Ulus, 2023
yilinin bagindan itibaren e0fis’in Genel
Mudarlagind yaratayor. Vural Ulus,
calisma modelleri ve musteri deneyimi
acisindan hassas bir segment olan
sanal ve ortak ofis yeniligiyle mUsterile-
rinin karsisina hangi hedeflerle giktigini
WORLDEF E-TICARET'e anlatti.




SANAL VE ORTAK OFISLE FiZIKSEL OFiSIN MALIYETINDEN KACININ

Ortak ofisler gitgide popilerlesiyor

e0fis 4 farkli hizmet veriyor. Hazir, sanal ve ortak
ofislerle birlikte toplanti odalari kiraliyor. MUsteri-
lerini modern ve fonksiyonel mohilyalarla ¢zel
kapali ofislerle karsilayan e0fis’in Genel Mduru
Vural Ulus, “Sanal ofislerimiz ise fiziksel bir ofise
ihtiyac duymayan ancak bir is adresine, posta
kutusuna ve gagr merkezine ihtiyac duyahilecek
musterilerimiz igin sundugumuz hir segenek.
Gittikce populerlesen ortak ofislerimizde ise secili
lokasyonlarda ortak galigsma alani imkani yaratiyo-
ruz. Son olarak dilediginiz zaman kiraladiginiz ve
kiraladi§iniz kadar 6dediginiz toplanti odalarimiz
bulunuyor. Bu odalarda dilerseniz ekibinizle
dilerseniz musterilerinizle bir araya gelip verimli
toplantilar yapabiliyorsunuz.” diye konustu.

“Artik sirketler konum ile sinirl kalmiyor”

Ulus, uzaktan galigma ve hibrit calisma modellerinin, pandemi
sonrasl is hayatinda daha yaygin hale gelecegini duglinen, e0fis
Genel MUdurl Vural Ulus “Artik sirketler, esnek caligma saatleri ve
konumdan bagimsiz galisma gibi avantajlar sunarak calisanlari
icin daha cazip hale geliyorlar. Ayni zamanda sirketler de bunyele-
rine yetenek ararken kanum ile sinirli kalmiyor. Hibrit model ise,
hem ofiste hem de uzaktan gcalisma imkani sunarak ¢alisanlarin
kendi ihtiyaclarina ve tercihlerine gére bir denge olusturmasina
olanak taniyor.” agiklamasini yaparak yakin zamanda galisma
madellerinin gelecedi noktayi anlatti:

“Ongdrim, gelecekte daha fazla sirketin bu modellere gegis
yapacagi yénunde. Pandemi, gcaligma madellerini dedistirmenin
gerekliligini gosterdi ve bu dedisikliklerin hirgogunun gerekli
teknolojilerin de adaptasyonu ile kalici olacagina inaniyorum.”

Hibrit modellerde
gelisen teknolojiler

e0fis Genel Mudtird Vural
Ulus “e0fis olarak, uzaktan
ve hibrit calisma modelleri-
ne uygun hizmetler
gelistiriyoruz. Uzaktan
calisma modelleri icin sanal
ofis, adres hizmetleri,
toplanti odalari ve sekreter-
ya hizmetleri gibi cozimler
sunuyoruz. Hibrit gcalisma
modelleri igin ise ofis
paylasimi, coworking
alanlari, sanal asistanlik ve
teknolojik altyapi gibi
imkanlar yaratiyoruz. Bu
sayede, calisanlarimizin
uzaktan veya hibrit calisma
modellerinde de iglerini
rahatlikla surdurebilmeleri-
ni sagliyoruz. Bizim sanal
ofis hizmetimizin bir farki
da gezgin ofis Uyeligi gibi
ortak calisma alanlarinda
da kullanim imkani sunma-
sI. Bu sebeple sanal ofis
hizmetimizden faydalanan
bir sirketin caliganlari
diledigi 6lctide ortak
ofislerimize gelip hibrit bir
ofis hayatina sahip olabilir.”
ifadelerini kullandt.
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SANAL VE ORTAK OFISLE FiZIKSEL OFiSIN MALIYETINDEN KACININ

Sanal ofis her tirli
s modeline uygun

Sanal ofis hizmetiyle
musterilerine profesyo-
nel bir is adresi, posta
ve kargo hizmetleri,
cadri yanitlama,
toplanti odasi kullanimi
gibi bir dizi imkan
sunduklarini vurgula-
yan e0fis Genel Muduru
Vural Ulus “Sanal ofis,
ozellikle i¢ ve dis ticaret
yapan firmalar ile
freelance calisanlar
tarafindan en cok
tercih edilen hizmetle-
rimiz arasinda yer
aliyor. Sanal ofis
hizmetimiz fiziksel bir
ofise ihtiyag duymayan
ve fiziksel ofisin
maliyetlerinden
kacinmak isteyen her is
tipi icin blyuk bir firsat
sunuyar. Bunun yani
sira e0fis olarak
sundugumuz sanal ofis
paketi yalnizca sanal
ofis hizmetleri ile kisitl
kalmiyor, ayni zamanda
ortak ofislerde kullanim
hakki da sunuyor.” dedi.

E-ticaretciler
en cok tercih
edenler arasinda

E-ticaret ve e-ihracat
sektorinde yer alan
e0fis migterilerinin
%80'i sanal ofis
hizmetlerini tercih
ediyor. e0fis Genel
Midurd Vural Ulus,
hircok musterisinin
kullandiklari teknoloji-
leri ve sunduklari
hizmetleri farkh
sektarlerde de kullana-
rak islerini daha verimli
hale getirdiklerini
soyledi. “e0fis'in 58
farkli lokasyonda hazir
ve ortak ofisler sunma-
s sayesinde, musteri-
lerimiz kendi operas-
yonlarini en kalay
sekilde yurutebilecek-
leri merkezi konumlu
ofisleri secehiliyorlar.
Bizim amacimiz,
musterilerimize esnek,
kolay ve yaratici hir is
ortami sunmak ve
islerinin buyimesine
katkida bulunmak.”

e0fis, pazardaki yerini giclendirmek

icin galisiyor

e0fis’in hedeflerinden hirisi orta vadede blylime-
ye devam etmek... Pazarda genis bir rekabet
mevcut. Analistlere gore sanal ve ortak ofisler glin
gectikge buylyecek. Sirketin hedeflerinden

bahseden Vural Ulus:

“Basarimizi strddrulehilir kilmak icin birgok yapisal
proje Uzerinde de calisiyoruz. Kisa ve orta vadede
belirledigimiz buyime stratejisi cercevesinde
pazar dinamiklerini ve musteri ihtiyacini oncelik-
lendirerek yeni Grlinler ve hizmetler gelistirmeyi
planliyoruz. Uzun vadede ayricalikli lokasyonlarda
en yaygin paylasiml ofis hizmetini veren sirket
olarak pazardaki yerimizi gliclendirecediz.”
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E-IHRACATTA KiliT SUREG;HEDEF ULKE!

E-ihracatta kilit sureg; hedef ulke!

E-ihracat, her gegen gun gelisen
teknoloji ve tliketici beklentileri
dogrultusunda, biyimeye devam
ediyor. Her markanin nihai hedefi
olarak gorulen ihracatta en 6nemli
nokta ise hedef llke segimi olarak
karsimiza gikiyor. Gerek ihracat
yapilacak olan platformun secimi
gerekse de pazarin buyikligi onemli
faktorler alarak goruliyor. Buyuk bir
pazar, daha fazla musteri, dolayisiyla
daha yliksek satis ve kar potansiyeli
anlamina geliyor. Bu yazida Hepsiglo-
bal Genel Midtir(i Emin imer e-ihracat
surecleriyle ilgili puf noktalar verdi.

Hepsiglobal Genel Midr Emin imer,
hedef Ulke seciminde cgesitli faktarlere
dikkat edilmesi gerektigini soyledi.
imer, Griin sahiplerinin hangi platform
ile ihracat yapacagini belirlemesinin
onemli oldugunu vurgularken,
“Saticilar kendi uygulamalari ve web
siteleri yerine, Hepsiburada Global
gibi halihazirda globale agilmis hir
pazaryerine girerlerse, cok daha az
baslangig eforuyla trdnlerinin
performansini farkli tlkelerde test
edebilirler. Bu pazaryerleri aslinda
diger tim kritik faktorleri analiz
ederek ulkelere acildidi icin saticilar
tek tugla e-ihracata baglayabiliyor.”
dedi.

Peki lilke secerken nelere dikkat
edilmeli? Bu sorunun cevabini veren
Hepsiglobal Genel Mid(ir(i Emin imer,
“BlyUk bir pazar, daha gcok musteri
anlamina gelir, bu da daha yliksek
satig ve kar olasili§i demektir. Satmak
istedigimiz Grunun potansiyel
alicilarini belirleyerek o ulkedeki
adreslenebilir ntfusu aragtirabiliriz.
Azerbaycan'daki kadinlardan yurt
disindan giyim aligverigi yapanlar gihi.
Urtinimiiziin mensei, hedef kitlemizin
tercihlerinde de etkili olabiliyor.
Avrupa'da Cin urdnleri tercih edilmez-
ken, israil'de bu trtnler ucuz oldugu
~igin seviliyor. Turk tekstil drdnleri Orta
Dogu'da hiliniyor ve seviliyor.” ifadele-
rini kulland.
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E-IHRACATTA KiliT SUREG;HEDEF ULKE!

“Pazari incelerken tiketici
davraniglarini dogru anlamak
da 6nemli”

Arastirmalara gore, tuketiciyi taniyan ve
tuketiciye gore davranan sirketlerin
blyume istatistigi yukseliyar. Emin Imer,
Urtniin o pazarda nasil perfarmans
gOstereceginin, oradaki tuketicilerin farkli
tercihlerine bagli oldugunun altini gizdi:

“Hedef pazardaki tuketicilerin gevrimici
aligverise ne kadar acik oldugunu, hangi
odeme ydntemlerini tercih ettiklerini ve
genellikle hangi tar trdnleri satin aldiklari-
ni arastirabiliriz. Burada kendi platformuy-
la acilacak saticilar igin 6zellikle 6deme
yontemleri pazara giris ve ilk blyumede
buytk 6nem tasiyor. Avrupa'da kredi karti
kullanimi ¢ok tercih edilmezken PayPal ve
Klarna gibi kanallar éne ¢ikiyor. Ayrica, bu
odeme yontemlerini sunabilmek hentiz
marka hilinirliginizin olmadigi ilk agama-
larda musterilerde platforma gliven
duygusu yaratmak acisindan da cok
onemli. Miisteri PayPal kullanmasa da o
0deme yonteminin sunulmasi musterinin
alisveris yapma olasiligini artirahiliyor.”

“Rekabet diisiikse firsatlar goktur”

Hepsiglobal Genel Middri Emin imer, segilen ulkedeki rekabet
kosullarinin da dikkate alinmasi énerisinde bulundu. Imer, “Pazar ¢ok
blylk olsa hile, yeni bir marka igin rekabetci hir pazarda faaliyet
gdstermek daha zor olabilir. Rekabetin dustik oldudu bir pazarda,
uriiniinliz igin daha fazla firsat olabilir. Hedef (ilkede halihazirda Tlrk
tekstili satan blyuk markalar ve pazaryerleri mevcutsa, pazara giriste
reklam maliyetleri yiksek olacaktir. Rekabeti anlamak icin hedef
Ulkelerimizde musterilerin en cok kullandigi e-ticaret uygulamalarini
takip edehiliriz” diye konustu.

Emin imer rekabet durumu élgtimlerinin dogru yapilmasi igin de bir
endeksten bahsetti:

“Herfindahl-Hirschman Endeksi'ni (HHI] kullanahiliriz. Pazardaki
oyuncularin pazar paylarini bulunca bu endeksi hesaplayarak rekabet
seviyesini gormus oluyoruz. HHI, bir pazardaki tim firmalarin pazar
paylarinin karelerinin toplami olarak hesaplanir. Bir pazarda ylzde 50
pazar payina sahip hir firma ve ylzde 50 pazar payina sahip bagka bir
firma varsa, HHI 2500 + 2500 = 5000 olacaktir. HHI degeri O ile
10,000 arasinda degisir. 0, mikemmel bir rekabet durumunu (her
firmaya esit pazar pay!] temsil ederken, 10,000 tek bir firmaya ait bir
tekel durumunu temsil eder. Genellikle, HHI dederi 1500 - 2500
arasinda olan hir pazar orta derecede konsantre olarak kabul edilir-
ken, 2500'den huytk bir HHI degeri ylksek konsantrasyonu gosterir.
HHI’s1 duslik pazarlara girmek nispeten daha zarken, eder gercekten
farklilagan bir deger 6neriniz varsa yuksek konstantrasyonlu pazarlari
altlst etme sansiniz olusuyor”
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E-IHRACATTA KiliT SUREG;HEDEF ULKE!

Hedef llke
lokasyonunun
avantajlarina ve
dezavantajlarina
odaklanin!

Bir diger dikkat edilmesi
gereken konuysa, lokasyon.
Sektorin 6nde gelen isimle-
rinden Hepsiglobal Genel
Midurd Emin Imer, tlkelerin
lokasyonunun lgjistik ve
dagitim agisindan kritik
oldugunu sdyledi. Imer,
“Uranlerin hedef tlkeye kara /
hava yoluyla taginmasi, bunun
maliyeti ve suresi, karllk ve
musteri deneyimi agisindan
onemli dediskenler. Ayrica,
Urdinlerin gumrukten gegiril-
mesi ve yerel dagitim streg-
leri de dikkate alinmali.
Lojistik maliyetler illaki hedef
Ulkenin Tlrkiye'ye uzakhgi ile
dogru orantili olmayabiliyor.
E-ihracatta Urunler genellikle
hava kargoyla iletildiginden
Turkiye ile hava trafiginin
yogun oldudu yerlerde lojistik
maliyetler de uygun olmakta-
dir” diye konustu.

Kaltar
catigsmasina
girmeden,
entegrasyonu
secebilirsiniz

Emin imer Ulkeleri ve Ulke
insanini tanimanin énemli
oldugunu vurgularken hayati
onerilerde bulundu:

“Tliketicilere uygun hir sekilde
hitap etmek ve onlarin
ihtiyaclarini anlamak, basaril
hir e-ihracat stratejisi igin
kritik. Pazara giris asamasin-
da potansiyel hedef llkelerin
kaltarel yakinligini anlamak
icin Geert Hofstede'nin
kaltarel yakinhk endekslerini
kullaniyoruz.

Bu arastirma farkli kiltlrel eksenlerde tlkeleri
karsilastiratak strateji belirlemeden 6nce
iyi bir fikir sahibi olmayi sagliyor. Bizim
ayni grupta distndugumiuz birgok
tlkenin kulturd aslinda birbirinden
cok farkh olabiliyor.

Misir ve Suudi Arahistan’in
kullandi§i Arapca birbirinden

cok farkh, musterilerin tercih
ettigi uran ve model gorlntlle-

ri bile oldukga farklilasiyor.

Buna dikkat etmeden baslatilan
bir operasyaon istenilen sonucu
vermeyebhiliyor. Aslinda geri kalan
her seyi dogru yapip sirf bu
yuzden bile bagarili clunamayabili-
yor. Ote yandan hazir hir pazaryeri
Uzerinden Urunund satanlar, geviriden
reklam iletisimlerine kadar tim operasyonu
pazaryeri sorumluluguna biraktigiicin e-ihra-
catta bu konuda efor harcamak zorunda kalmiyor.”

hepsiburada | Genel Midurd
global | Emin Imer

Ticarete acildiginiz ilkenin
ekonomik kosullarini tarayin!

Emin imer, e-ihracatta hedef tlkeyi tanima nokta-
sinda arastirmalarin 6neminden soz etti. Imer,
‘Yeni bir Ulkeye acilirken regllasyonlari bilmek de
onemli. derken, Ulkenin ihracat ve ithalat yasalari-
ni, vergi diizenlemelerini, Urin standartlarini ve
tlketici haklarini anlama tavsiyesinde bulundu:

“Bunlari yapmak beklenmeyen maliyetleri ve
gecikmeleri énlemeye yardimci olabilir. Regulas-
yonlarin mevcut durumlarina ek olarak degisme
sikhiklarini arastirmak da 6nem tasiyor.

Avrupa’da regtlatif cerceve karigik olmakla birlikte
belirli bir mantik igcinde cok dedismeden ilerledi-
ginden sirket sureglerinizi ve altyapinizi buna gore
sekillendirdiginizde sorunsuz sekilde operasyonu-
nuzu yuratebilirsiniz. Oysa Ortadogu ulkelerinde
regllasyonlar siklikla ve paolitik iklime de bagh
olarak degisebiliyar. Dolayisiyla bu tlkelerde
operasyon ylritmek icin cok daha esnek hir
organizasyonunuz olmali. Tabii Hepsiburada Global
gibi hazir bir pazaryeri Uzerinden e-ihracat yapma-
ya karar verdiginizde bu sorumlulugu pazaryeri
Ustlendidi icin saticilarin Glke bazh regulasyon
takibine gerek kalmiyor.”

hepsiburada
global
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E-IHRACATTA KiliT SUREG;HEDEF ULKE!

Web sitenize dil
secenegi koymalisiniz

Bir tilkenin vatandaslarina
hitap etmenin baslica yolu,
dildir. Imer, “E-ihracatta
hedef tlke seciminde, dil ve
kaltarel farkhhklar yénetebil-
mek basarili bir performans
sergilemek igin 6nemli.
E-ihracata baslarken kendi
uygulama ve websitelerini
globale agacak sirketler igin
lokalizasyon ciddi bir efor
gerektiriyor.” dedi.

Hepsiglobal Genel Midr(
Emin Imer dil secenekleri
eklenirken dikkat edilmesi
gereken en onemli noktanin
yerel deneyimleri olan
birinden yardim almak
oldugunu soyledi. Imer,
“Oncelikle dil gevirisi bashgi;
urlin agiklamalarindan web
sitesi igerigine, musteri
hizmetleri destedinden
pazarlama materyallerine
tum iletisimleri kapsiyor.

Bu ceviri sureci, sadece dil
bilen bir kisi tarafindan dedil,
ayni zamanda kulturel
farkhhklari ve yerel deyimleri
anlayabilen biri tarafindan
yapilmali. Canku farkl tulkeler
ayni dili konusuyor olsa bile
bu dili cok farkli sekilde
kullaniyor olahilir. Ortadogu
icin cevirilerinizi Misirli bir
ekip yapiyorsa, GCC Ulkelerin-
deki musteriler igin sorun
olacak birgok yanlis kullanim
ortaya gikacaktir. Ayrica hedef
ulkedeki Tdrkce ya da Ingilizce
bilenlerin sayisi basari igin
yeterli bir oran degil. Musteri-
lerin en cok tercih ettigi
e-ticaret platformlarinda
sunulan dillere bakarak
musterilerin gunluk hayatinda
asil hangi dili kullandigini
gorebiliriz. Israil'de Ingilizce
bilinmesine ragmen musteri-
ler Ibranice tercih ediyor ya
da Avrupa'daki Turklerin de
platformlarda Almanca
kullandigini gérebiliyoruz.”
diye konustu.

Her Grin ihrag
edilir mi?

Hepsiglobal Genel
Middrd Emin Imer,
hangi drdnlerin yurt
disinda satilacagini
belirlerken kilturel
adaptasyonu dikkate
alinmasi tavsiyesinde
bulundu. Imer, “Urtnler,
hedef pazardaki
kultdrel normlara ve
degerlere uygun hale
getirilmeli. Bu, Griin
tasarimindan pazarla-
ma mesajlarina, renk
secimlerinden weh
sitesi duzenine kadar
her geyi igerehilir. Misir
ve Urdun gihi tlkelerde
ozellikle muhafazakar
kesim icin Grun
resimlerindeki model-
lerin basortlli olmasi
onemliyken GCC
Ulkelerinde bagi agik
modeller tercih edilir.
Giyim kategorisinde,
modellerin ten rengi
bile satis dinamiklerini
etkileyehiliyar, bu
sebeple farkli tlkelerde
ayni uranan farkl
modellerle fotografini
hazirlamak gerekiyar.
Suudi Arahistan'da
daha aksesuarli bir
prodiksiyon tercih
edilirken, Avrupa'daki
MUsliman misterileri
hedefledigimizde
musteriler mankenin
etnik olarak o tlkeden
olmasini bekliyor.”
Ifadelerini kulland.

Hepsiglobal Genel
Mudurd Emin Imer,
kampanya ve indirim
tercihlerine de dikkat
cekti. ‘Bazi Ulkelerde
ylizde cinsinden
tanimlanan indirim
kampanyalari galisiyor,
bazilar “2 alana 1
bedava” seviyor,
bazilari nakit para
iadesi seviyor!

diyerek arastirmalarla ve deneme yaniimayla
ortaya gikarip ona gore optimizasyon yapmanin
gerekliligine vurgu yapti. Imer, “Hizmet verilen
Ulke sayisinin arttikga farkli tipte kampanyala-
rin ydnetimi giderek zorlagiyor.” diyerek
sirketleri uyard.

Her tlkenin kendine 6zgu
odeme ve lojistik sistemi var

Hepsiglobal Genel Midur( Emin imer, yerel
odeme ve lojistik coziimlerinin farklilagsmasina
isaret etti. Kendi platformunu yurt digina
acanlarin hedef pazardaki tuketicilerin tercih
ettigi ddeme yontemlerini sunmasinin sart
oldugunu sayleyerek, yerel dagitim ve lojistik
¢cozlimlerini de g6z 6nunde bulundurulmasi
gerektigini vurguladr:

“Avrupa'da Klarna, ABD'de PayPal ve Orta
Dogu'da kapida 6deme gibi spesifik ydntemlerin
kullanim orani gok yuksek. Bu yontemleri
platforma entegre edebilmek igin lokal sirketler-
le is birligi de gerekebiliyor. Platform olarak
e-ihracata agilma durumunda para birimi de
onemli bir konu. 0deme icin Stripe gibi global bir
firma ile caligiimadig durumda, musteriden TL
ya da USD ile 6deme almaya zaorlamak satig
kaybina sebep olacaktir”

imer’e gore yerel yasalar ve diizenlemelere
uyuma ozellikle gida, ilag, tibbi cihazlar ve cocuk
urtinleri gibi dizenlenmis sektorlerde dikkat
edilmeli. Ayrica kendi platformunu e-ihracata
acmak isteyenlerin yerel SEQ, pazarlama
stratejilerine ve yerel musteri destegine kaynak
ayirmasi gerekiyor.
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Kapsamli ve Entegre | Degisime ve Biliyiimeye Acik | Hizli Uyarlanabilir

Uriin Yénetimi

Eerakende, Toptanci,
Uretici Firmalar i¢cin ERP ve
Magazacilik Yazilimi

« Urtin Kategori Yoénetimi

» Cok Boyutlu Urtin Yénetimi
« Satis KonfiglUratoria (BOM)
» Sezon / Koleksiyon Takibi

» Tahsisat, Tamamlama, Transfer

* Merchandise Planlama
(Kanal, Kategori, Range Plan)

« Dijital Kanallar icin Stok Yoénetimi

» Optik Urtin Yénetimi ve UTS

Finans ve Muhasebe
¢ MUsteri ve Tedarikci Yonetimi

. Ba_mka islemleri ve MT940 Entegrasyonu
 e-Irsaliye, e-Fatura, e-Arsiv, e-Defter,

e-Beyanname, e-Mutabakat

¢ Maliyetlendirme ve Maliyet DUzenleme

* Maliyet Merkezleri Yonetimi
e Bltce Yoénetimi

* Sabit Kiymetler

* TFRS

iK ve Personel Ucretleri

« is Basvurulari ve Gorismeleri
« s Egitimleri ve Testleri

* Norm Kadro

* Tesvik Primleri

* Personel izin Planlama

« Personel Ucret Planlama

* Self Servis IK

CRM

Satin Alma

e Satin Alma Surec¢ Yénetimi, ASN

* Teklifler

e Konsinye Alimlar

« ithalat

* Masraf Yonetimi
» Malzeme/Ham madde Ydnetimi

Uretim

* Uretim Planlama

* is Emri ve Surec Planlama

* Numune/Model Takibi

« ihtiyac Planlama

¢ Operasyonda Verimlilik

* Mamul/Ham madde Kalite Kontrol

Depo Yonetimi

e Cok Depolu Envanter Yonetimi
* Depo Sure¢ Yonetimi

¢ Sayim ve Sayim Fark Esitleme
« Urtin Birlestirme ve Ayirma

* Lojistik ve Kargo Firmalari Entegrasyonu
* Depo Mobil Uygulamalari

Satis

e MUsteri Aday! ve Musteri Yénetimi ¢ Satis SUrec Yonetimi
« Fiyat ve indirim Kampanyalari Yénetimi

e MUsteri Veri Kalitesi
* Segmentasyon

e Toplu Mesaj Génderimi
e MUsteri Analizleri
* KVK Destegi

» Toptan, Perakende, Bayi, Konsinye, ihracat, B2x Satis
* Sadakat Yonetimi Sistemleri ile Entegrasyon » Online/Offline POS

« e-Fatura, e-Arsiv, YN OKC Entegrasyonu
* Taksitli Satis ve Sonradan Teslim (Siparis)

¢ Optik Siparis ve Satis

* Reyonda Siparis ve Uzaktan Satis
¢ Acente Performans Yonetimi

* Cok Dilli Arayuz
* Cok Dilli Veri Yonetimi
* Coklu Para Birimi

* Konsolide Raporlama * Veri Ambari

« is Ortagdi Yénetimi

« is Zekas! (Dashboard’lar ve Raporlar)
« Urtin Oneri Motoru

* Baska uygulamalar ile
entegrasyona acik alt yapi
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STOKSUZ E-TICARET MODELINDE COZUM ORTAGI: EXTENSHIP

extenship

E-ticaret is modelleri Gizerine gelistir-
dikleri yazilimlar ile kullanicilarinin
e-ticaret Gizerinden gelir elde etmesini
amaclayan Extenship, yazilim geligtir-
meleri ve yeni yazilim diriinleri ile
e-ticaret saticilarina avantajlar
sunuyor. Extenship Genel Midiiri
Cengizhan Peker ile girketin kurulus
hikayesini, verdigi hizmetleri, stoksuz
e-ticaretin uygulanabilirligi ve gelecedi
hakkinda konustuk.

RSt extenship e-ticaret
wtokius

extenship o-ticaret

. stoksu
ship e-ticaret

staksus

e-ticaret

extenship e-ticaret

extenship

ok extenship

2018 yilinda, temelde stoksuz
e-ticaret yapahilmek Uzere
kurulmus olduklarini belirten
Extenship Genel Mudur( Cengiz-
han Peker,, “2018 yilinda internette
gordigimuz teorik olarak anlatilan
bir is modelini yazihmsal olarak
nasil pratige dokeriz diye bagla-
mistik. Bu kapsamda gelistirdigi-
miz methaodlarla, isimizi bagaril hir
noktaya evrilttik. Teorik olarak
anlatilan, yapilahilecegi varsayilan
bir e-ticaret is modelini yazihmla
guclendirerek cok iyi bir seviyeye
getirdigimizi distnlyoruz.” dedi.

Stoksuz e-ticaret is modelini
gerceklestirmek isteyenlere
sunduklari hizmetleri ve is suregle-
rini kolaylastirma yontemlerini

e e Jwbokwur
a-ticar E{ extenship B Rarat

extenship s hicaret extenship

ctitt  extenship  c.tiaret

e-ticarat

anlatan Cengizhan Peker,
Amazon Gzerinde Amerika'da
bulunan ve diger ulkelerde
satilahilir durumda olan trdnleri
kolaylikla listelemelerini sagladik-
larini belirtti. Peker, “Bu kapsam-
da bir yerde oldugunu hildidiniz
bir drdnu takip etmeniz gerekiyor.
Cunkd o urdnun fiyat, stoku,
saticisi degisehilir, birgok
parametre var. Yazilim, ilgili
urtindn kaynagini takip 6zelligi
sunuyor. Satig geldiginde sizi
bilgilendiriyor. O satisI yénetebil-
menizi sagliyor. Rakipleriniz varsa
onlarla rekabet edebilmenizi
sagliyor. Mlsterilerinizden geri
bildirim isteyehiliyorsunuz. Bunlar
gibi yazilimin hirgok ézelligi var”
ifadelerini kulland.

extenship e-tic extenship

extenship  L.piaret  exte

extenship e-tic extenship
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Extenship’in kurulus hikayesinin temelinde yatan stoksuz

e-ticaret kavramini aciklayan Peker, stoksuz e-ticaretin
temelde hir yerde var oldugunun bilindigi Griind, baska

bir platformda bir reklam araciligiyla kullanicinin 6niline
¢ikip, satabilme yetenegi olarak tanimlad.

Peker, stoksuz e-ticaretin ¢gok populer hir kavram
oldugunu ifade etti. Extenship’in buradaki farkinin bu
populer kavramin altini, bir yazihm ve hir is akigi ile
doldurabilmis olmasindan kaynaklandigini vurgulayarak,
“Extenship’in sagladi§ Easymentaor yaziimi, Amazon
uzerinde ¢ok kolay hir sekilde stoksuz e-ticaret saglan-
masina yardimci oluyor.” dedi.

Stoksuz e-ticareti sadece Amazon ile kisitlamak dedil,
aslinda her yerden her yere yapilabilir bir noktaya
evriltmeyi hedeflediklerini belirten Extenship Genel
Midura Cengizhan Peker, “Eder bir Grin(n bir yerde var

oldugunu biliyorsaniz, onu satmak igcin 6nceden almaniza

gerek yok. Aranizda eger bir anlagma varsa, bu aslinda o
Urinu satabilmek icin yeterlidir” dedi.

Cengizhan Peker, 6zellikle Amazon’da satis yapmanin
‘Extenship’ yazilimi ve henzer yazilim Grtnleri ile gokca
kolaylastirildigr icin zahmetsizce para kazanilabilir bir
modelmis gibi algilanmasinin yanls oldugunu soéyleyerek,
“Ciddi anlamda emek isteyen, gergekten ticaret yaptiginiz,
icerisinde karin ve zararin oldugu, cesitli politikalara uymak
durumunda oldugunuz bir is modelidir. Ozellikle yeni baglaya-
cak arkadaslara bir mentor esliginde calismalarini, politikala-
ri, kurallari, cok dikkatlice okumalarini ve ona gére Amazan
Uzerinde yapabilecekleri birkag is modelinden birini tercih
etmelerini éneriyoruz.” dedi.
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‘Extenship kiiresel
ahsveris merkezi
vaklasimiyla genisliyor”

Extenship’in gelecek planlarini ve hedefle-
rini aciklayan Peker, vizyonlarinin dinya-
nin kiresel bir aligveris merkezi oldugu
yaklasimi ile gelistigini soyledi.

Peker, “Ulkedeki bir platform eger bazi
Urunleri icerebiliyarsa biz o trtnleri
kolaylikla, x Ulkesine y tlkesine tasiyahili-
riz. Kapidan kapiya teslimat organize
edehiliriz. Bunu her sey dahil fiyatlarla
yapabiliriz. Burada da datanin glictine
inaniyoruz, bir yazihm firmasi olarak. Bu
datalari toplayabilme, isleyebilme,
anlamlandirabilme yeteneklerimiz var. Su
anda sadece Amazon platformuyla
sadece Amerika orijinli Granler igin
calisiyoruz ama yakin zamanda Extens-

‘Stoksuz e-ticaret Amazon ozelinde

sinirh kalmyor”

Stoksuz e-ticaret is modelinde
telif haklari, marka gibi farkli
konularin da oldugunu hatirlatan
Peker, “Bu durumu bilmekle
beraber aslinda stoksuz e-ticaret
saticilarinin daha ¢gok no-name
urtinlerle yani markasiz drtinlerle
calistigi da bir gercek.” dedi.

Genel olarak platformlarda
satiglarin ylzde 60’nin da bu
no-name Urlnler Gzerinden
gerceklestigini ifade eden Peker,
bu sebeple ciddi bir pazar oldugu-
nu dustnuyor.

Extenship Genel Mudurt Cengiz-
han Peker, Extenship’in gelistirmis
oldugu yazihm Grtnlerinin bu
kapsamda Amazon Uzerinde

hip’i Turkiye orijinli Grtnler igin Tarkiye'den stoksuz e-ticaret yapmaya karar
yurtdigina e-ihracat igin ya da x tlkesinde
satis yapmaya baslamak isteyen kisilerin
bir yardimcisi olarak da gorebilecegiz.
ilerleyen yillara dénuk planlarimiz bu

sekilde.” dedi.

“Diinya artik biiyiik bir
ahsveris merkezi”

Ddnyanin artik baydk bir aligveris merkezi
oldugunu sdyleyen Cengizhan Peker, gelistir-
mis olduklari e-ticaret modelinde, “Ornegin;
Amazon'dan tedarik ettiginiz bir Griind
Japonya icin agacaginiz bir e-ticaret sitesinde
reklam vererek satahilirsiniz. Ya da Avustral-
ya'da baska hir satis platformunda satici
hesabi agarak satahilirsiniz. Bu noktada
platformlarin kendi icerisindeki kurallarina gok
dikkat etmek, onlara riayet etmek gerekiyor.”
seklinde konustu.

Saticilarin kurallara uyabilecegi cesitli ara
depo entegrasyonlarinin da mevcut oldugunu
soyleyen Extenship Genel Miidurt Cengizhan
Peker, “Tum ¢ozlimlerimizle buttn uluslararasi
akigi saglayahiliyoruz.” dedi.

vermis kullanicilar igin bir
altyapi sagladigini sayledi.
Stoksuz e-ticaretin sadece
Amazon platform Uzerinde
kullanilan bir is maodeli
olmadigini da so6zlerine ekledi.

Uluslararasi olarak stoksuz
e-ticaretin farkli platformlar
Uzerinde de yapilahildigini
soyleyen Extenship Genel
Mudurd, “Baktiginiz zaman
bizim modelimiz su anda tlke
icerisinde degil, uluslararasi
calisan bir model. Bu uluslara-
rasi bir ticaret oluyor ve Urln
anlatimi, gorsellerin Uzerinde-
ki yazilar Ingilizce olan
urdnlerin ciddi anlamda
uluslararasi olarak satildigini
gérayoruz.” dedi.
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Extenship Genel Mudur( Cengizhan Peker, kullani-
cilarimin sunduklar hizmetlerden yararlanarak ciddi
anlamda gelir elde ettiklerini ve bu geliri saglarken
Urdnlerin yaklagik olarak ylizde 60°inin no-name
olarak tanimlanahilecek Urlinler oldugunu ifade etti.

Peker, urunlerin aslinda bir markasinin aldugunu
ancak uluslararasi olarak satisinda herhangi bir
mahsur olmayan trdnlerin platformlar Gzerinden
satiglarinin gerceklestirilehildigini hatirlatarak,
“Zaten eder hir (riinlin listelenmesinde ve satisinda
sorun varsa platformlar bunu otomatik olarak
engelliyar. Size uyarilar génderiyor, hesabinizi
kapatiyor. O ylizden satilahilir ve listelenebilir
artinleri bircok kullanicinin kargisina gikararak,
satabilmek ve bunu da uluslararasi olarak yapabhil-
mek temel arzumuz. Su anda hinlerce kullanicimiz
da zaten bunu yapiyor.” diye konustu.

e-ticaret

puents extenship.cam

Altin Sponsor

(o

Gumis Sponsor 2
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Foving platformunda yer almanin iki sekilde
gerceklestigini belirten Peker, hizmet almak
isteyen veya hizmet vermek isteyen taraf
olarak platformda yer alinahilecegini soyledi.

Peker, Foving platformunda hangi noktalarin
Ucretsiz aldugunu anlatti;

“Ben e-ticarete baslamak istiyorum. Ama-
zon'a baglamak istiyorum ya da ben Ama-
zon'da satis yapiyorum ama iste x modelini de
denemek istiyorum.” diyen veya hizmet almak
isteyen biriyseniz platform sizin igin tamamen
Ucretsiz. Uye oluyaorsunuz, hesabinizi olustu-
ruyorsunuz. Diledinizi, isteginizi yaziyorsunuz
ve talepler yagmaya basliyor. Eger hizmet
almak istiyorsaniz ig bu kadar kolay.”

Foving tarafinda hizmet vermek isteyen
taraflar icin surecin biraz daha farkli igledigini
soyleyen Peker, hizmet saglayicilarin belirli
asamalardan gectigini aktard.

Hizmet saglayicilar icin slreci agiklayan
Peker, “Sizi taniyoruz, verdiginiz hizmetlerin
kalitesinden kendimizce emin almaya
calisiyoruz. Sonucta bir kullanici kitlemiz var
ve onlarla sizi tanistirmak istiyoruz. Bu
kapsamda firmanizi ve hizmetlerinizi deger-
lendirip sizi platforma dahil ediyoruz. Ekip
arkadaslarimiz sizinle iletisime geciyor ve
hizmet veren olarak da platformda yer
alabiliyorsunuz.” dedi.
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Yurt disi pozaryerlerindeki madazalannizi
panelimize entegre edin, siparislerinizi
tek ekran tzerinden takip edin. Her biri icin
size uygun ve hizh kargo teklifleri alin.

Amazon FBA
gonderilerinizin planlamasini
deniz yolu ile yapin,
maaliyetlerinizi azaltin.




Global
sirketler
Tarkiye'de
Kargoist;
tercih ediyor

Kargoist, lojistik ve kargo sektériinde
hizmetler sunan bir firma olarak miisteri
memnuniyetini 6n planda tutuyor. Sirket,
miigteriye ydnelik takip ve bilgilendirme
sistemleri kullanarak adres problemi gibi
zorluklar minimize ederken, teslimat
siireclerini iyilestirdi. Yiltksek bir oranla
kapida ddeme teslimati gergeklestiriyor. Bu
basari diinya gapinda da biiyiik ilgi gormis
durumda. Uluslararasi ticaret yapan birgok
firma, Turkiye operasyonlari igin Kargoist'i
seciyor. Kargoist is Gelistirmeden Sorumlu
Genel Midiir Yardimcisi Fahri Cirak sirketin
faaliyetleri ve hedefleri hakkinda sorularimi-
za yanit verdi.

Kargoist is Gelistirmeden Sorumlu Genel
Midur Yardimeisi Fahri Girak hizmetlerinin
‘standart, kapida 6demeli, glin igi, ertesi glin
teslimat, kapidan iade toplama, yurt disi
teslimat, magazalar arasi gapraz teslimat,
magazalardan online siparislerin teslimatlari
ve ihtiyaca gore proje bazli ve alternatifli
teslimat segenekleri” oldugunu soyledi.

#bizlemumkiun

“Tirkiye’den yurt disina
acilan kargo firmasi olacagiz”

Kargoist is Gelistirmeden Sorumlu Genel Miidiir Yardimcisi Fahri
Cirak paket dagiticihgindaki hedefleri belirlerken e-ticaret ekosis-
teminin yapisini gz ardi etmediklerini belirtti:

“Yakin vade hedeflerimizde hizmet verdigimiz il sayisini 81'e
cikartmayi hedeflemekteyiz. Bununla hirlikte yurtdisina agilimla
last mile dagiimlarimizi kendi kuracagimiz sirketler ile gerceklesti-
rip Turkiye'den yurt digina agilan bir kargo firmasi olmayi hedefliyo-
ruz. Ayrica bireysel kargo tagima sureclerine de girmis olacagiz”
Uzun vade olarak; e-ticaret ekosisteminde ugtan uga tim hizmet-
leri verecek bir yapi planimiz bulunmaktadir. Bunlarin da temelleri-
ni Bilisim Vadisinde kurdugumuz Ar-ge firmamiz atmaya bagladi”

Kargolama surecleri son derece mesaketli hale gelebiliyor. Ancak
Kargoist dlizglin sistemle ¢alisarak bu zorluklarin Gstesinden
gelmeyi basardi. Cirak, yasanan slreci sdyle anlatt:
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“Ilk paketi aldiimizda aliciya alim SMS paylasiyoruz
ve gonderi numarasini kendisine iletiyoruz. Boylelik-
le paketini anbean takihini gerceklestirebiliyor.
Sonrasinda paket ilgili varis subesine ulagtiktan
sonra dagitima gikacagi zaman yine hir bilgilendir-
me SMS’i atarak eder adresinde dedilse farkli
secgenekler sunup [bagka zaman gelsin, komsuma
birak, teslimat noktalarina birak vb.] alicinin pakete
ulasmasini kolaylastiriyoruz. Tum bunlar ile birlikte
canli takiple paketin stireclerini alicilar da takip
edehiliyor. Bizler igin alici ve génderici memnuniyeti
cok dnemli. ikisini sagjlayabilmek gerekiyor ki
dongude sureklilik saglanabilsin. Stregler tamam-
landiktan sonra da memnuiyet anketi yonlendirerek
geri hildirimleri aliyor ve analizlerimizi yaparak
gelistirmemiz gereken noktalarimiz varsa aksiyon-
larimizi aliyoruz.”

“Kapida odemeli teslimatlarda
basari ylizde 97,2”

Kargoist is Gelistirmeden Sorumlu Genel Miidir Yardimcisi
Fahri Cirak ‘Kapida 6demeli teslimat orani gdnderen firmaya
gore degdiskenlik gosteriyor” dedi. Bununla beraber, sektorel
olarak ortalama gdnderilerin icerisinde %25-%35 arasinda
oldugunu vurguladi. Cirak, “Mevcut sektér oranlarina
baktiimizda kapida 6demeli paketlerin teslim edilemeden
geri gelme orani %8-9 civarindadir. Paketlerin canli takip
edilehilirligi, kullanici dostu basit bir sistemimizin almasi ve
alici taleplerine gore esnek teslimat segeneklerimiz saye-
sinde teslimat odakl hareket ettigimizden dolayi bu
orandaki basarimizi sagliyoruz. Bununla birlikte standart
teslimatlarda da bagari oranimiz kapida 6demeli teslimat-
lardaki gibi iddiali bir oran olup %99,8'dir, bunu da ayrica
belirtmek isteriz” agiklamasini yapti.

Kargoist, ‘Geldik, evde yoktunuz’ durumunu ortadan kaldirdi

Kargoist is Gelistirmeden Sorumlu Genel MiidUr Yardimeisi Fahri
Cirak, “Z kusaginin daha aktif olmasi ile birlikte 6zellikle gelecek-
te teslimat noktalarindan paketlerin teslim alma oraninin ciddi
anlamda artacagini belirtebiliriz.

Pandemide kargao sektorl hizlica dijitalleserek déntusim sagladi,
pandeminin etkisinin gecmesi ile strddrulebilirlik

“Paket tagimacihiginda akla ilk gel

Kargoist, 2023 yil icerisinde hizmet verdikleri il sayisini 45'in
lizerine cikartmayi hedefliyor. is Gelistirmeden Sorumlu Genel
Mdr Yardimeisi Fahri Cirak, “Gun ici ve ertesi glin
teslimatlarin genel teslimat oranimiz igerisindeki payini
%30 seviyelerine gekecek sekilde planlarimizi
gerceklestirdik. Yurt disi e-ihracat
g6nderim sureci iginde
kendi sistemimiz icerisin-
de ilk denemelerini
yaptidimiz kurgunun
2023'0n 2. yarisinda
devreye alinmasini
gercgeklestirmeyi
planhyoruz. Esnaf ve

akilli teslimat noktalari

ile birlikte de alicilara
ulagilabilir noktalarimizi
da artirmig olacagiz”

tarafinda hirgok yatinm gergeklesti. Ozellikle bu
yatinmlar igerisinde teslimat modelleri arasinda yer
alan ve her gegen gtin kullanimi artan akilli teslimat
modelleri daha ¢ok tercih edilecek. Boylelikle alicilarin
bekleme sureleri ortadan kalkti” ifadelerini kullanirken,
hizmet saglayicilarinin ‘Geldik, evde yoktunuz. durumu-
nun olmayacagini soyledi.

en en hizli firma olacagiz”

« kargoist
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“iIk kez gidilen
adreslerde de
yuzde 90
basari var”

Fahri Cirak, sektor
icerisinde en buyuk
zorluklarin basinda adres
problemi geldigini
belirtirken, “Ozellikle
ulkemizde etkin olarak
kullanilmayan adres
kodlari nedeniyle
maalesef ciddi zaman
kayiplari yasanmaktadir.
Yeni yazdigimiz uygula-
mamiz sayesinde
tarafimiza gelen tum
adresi ilk etapta adres
dogrulamalarini gergek-
lestirerek diizeltmelerini
gerceklestirip sisteme
aktarmasini gergeklesti-
riyoruz. Bir kere duzeltti-
gimizde sonrasinda
tekrardan duzeltme
ihtiyaci olmuyor. Burada-
ki basari oranimiz %90°a
yakin. %100 olabilmesi
icinde adres kodlamasi-
nin zorunlu olarak
devreye alinmasi énemli.”
ifadelerini kulland.

Kargoist I Gelistirme-
den Sorumlu Genel
Mudur Yardimeisi Fahri
Cirak, “Bizler génderiler-
de is artaklarimizin
gorunen yuzuyuz.
Bundan daolayi 6zellikle
son noktada yapilacak
hatalarin musteri
memnuniyeti tarafindan
telafisi cok almuyor. Bu
sebeple isi daha en
basinda siki tutarak
slreclerimizi ilerletiyo-
ruz.” diye konustu.
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LOJISTIK
SURECININ
TAMAMINDA

YANINIZDAYIZ!

TUm Urdnleri kapidan teslim
alip dinyanin 220 Ulkesine teslim
ediyoruz.

E-lhracat yapan musterilerimiz igin
kendi bunyemizde olugturdugumuz
yazilimla kolaylik sagliyoruz.

@ Sirketimiz, kaliteli hizmetlerini
GE? mUmkun olan en uygun maliyetle
sunmay! hedefler.
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A0 aKAM YOREKLE

Akan Yrekli, ilk is hayatina tekstil atélyesin-
de ve ingaatlarda baslad. Kendi ismini
verdigi markasiyla e-ticarette ‘Akan Yurekli’
isminden sz ettiriyor. Akan Yurekli A.S., A-Y
Design ve Rhl Global LLC ismiyle 3 sirketin
kurucusu olan Akan Yrekli, basar hikayesini
paylasti. Ayrica, daha énce duyurmadiklari bir
haberi de WORLDEF E-TICARET ekibine verdi.
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Akan Yurekli, Amazon
saticilarinin girketin
cirosunun baytk bir
kismini olusturdugunu
ifade etti. Amazon saticila-
rinin yaptiklari riskli
islerden yipranmasi,
guvenilir bir ticaret arayig!
sirasinda destekgi oldukla-
rini sdyleyen Yurekli,
“Gegmiste dropshipping
gibi nispeten daha dustk
sermayeyle yapilan ancak
oldukga buyk ticari riskler
barindiran is modellerine
talep ¢ok yogundu.
Simdilerde ise gerek
Amazon’un palitikalarini
daha da katilagtirmasi
gerekse kar marjlarinin
gitgide dismesi saticilar
Wholesale ve yetkili
saticilik gibi cok daha
guvenilir olan is madelleri-
ne yonelmelerine sebep
oluyor. Saticilar, bu
arayiglarinda yurtdisindaki
firmalardansa Turkiye
merkezli olup cok daha
ulasilahilir clmamiz
sebebiyle hizleri tercih
ediyorlar.” ifadelerini
kulland.

Akan Yurekli markasinin
kurucusu Akan Yurekli,
“B2B Uriin Tedariki,
Otomasyon Hizmeti ve
PPC Reklam Yazilimi
Destedi hizmetleri sunu-
yoruz. B2B Uriin Tedariki
hizmetinde saticilara
bayiligimiz bulunan 40
elektronik markasinin
artinlerini sunuyoruz.
Bayimiz olan musterileri-
mize DDP teslimat yoluyla
bu drdnleri ulastiriyoruz.
Bu asamada musterileri-
mizin tum istek ve ihtiyag-
larini dikkate aliyoruz”
derken, en uygun Grunleri
sunmak igin analiz
ekipleriyle musterlerine
birehir destek olduklarinin
altini cizdi.

in=-store

2

)

® E-commerce

ECOMM

Akan Yurekli,
saticilara 6nerilerde
bulundu. Yurekli,
‘Oyunu kurallarina
gbre oynayin.
derken, pazaryerle-
rinin politikalarina
dikkat gekti:

“Satici ve potansiyel
saticilara en mihim
énerim, oyunu
kurallarina gore
oynamalari. Ama-
zon'un hir politikasi
var. Amazon’a satici
olarak kayit olmak
isteyen herkes bu
politikalara uyaca-
§ini taahh(it ediyor.
Ardindan Dropship-
ping&Arbitrage gibi
politikalara uyma-
yan is modelleriyle
ilerlemeyi tercih
ederek bu politikay!
yok sayiyorlar.
Amazon bunu elbet
bir glin cezalandiri-
yor ve maalesef bu
durum sebebiyle
zarara ugrayan ¢ok
satici oluyor. Birgok
satici bu cezadan
sonra politikalara
uygun is modelleri-
ne yoneliyor ancak
kimisi icin cok geg
olabiliyor. Tavsiyem
sudur ki, 6ncelikle
bulunduklari
platformun tim
politikalarini
ogrensinler.
Ardindan bu
politikalar dahilinde
satis yaparak
ilerlesinler. Aksi
takdirde Amazon’un
hesaplarini askiya
almalari, yeni
bagladiklari yolda
kargilasacaklari en
buyik sorun
olacaktir”
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“En kisa siirede
harekete gegin®™

Yurekli, “E-ticaretin nimuz-
deki 10 yilda uluslararasi
raporlara gore fiziki ticaretin
hacmini geride birakacagi
gOzukuyor. E-ticaretin hacmi
gitgide artmaya devam
edecek. Sektorumuz buylyor.
Bireyler ve firmalar, her
zaman buyutyen sektérlerde is
yapmayi daha cok tercih
etmislerdir. Bu ylzden
internetten satis bu kadar
popller olmus durumda.
Satici adaylarina tavsiyem, en
kisa strede bu bayamenin hir
parcgasi olabilmeleriicin
harekete gegcmeleridir.

Amazon’da satici olacak tlim
firma ve bireylere sunu
sOyleyebilirim ki highir sey
icin gec dedil. Hala ortada gok
buyuk hir pasta var ve bu
bdyle olmaya devam edecek.
Private Label, yetkili saticilik
ve Wholesale en risksiz
maodellerdir diyebilirim.
Private Label birgok konuda
uzmanlik ve yuksek sermaye
gerektiren bir is modeli. Bu
ylizden ilk etapta birgok satici
bu is modelinden uzak
duruyor.” dedi.

Once hayalini
sonrasinda
sirketini kurdu

Akan Yurekli, girisim igin
oncelikle mantikl is
potansiyellerine odakland.
Yillar 6nce basladig is
hayatinda kendi markasiy-
la devam eden Yurekli, “4
yil dnce bu sirketi kurarak
tam olarak bunlari dusu-
nerek kurmustum. Satici-
larin gelir elde etme
potansiyeli ve risk baremi-
ni disundigimiuiizde, en
mantikli is modeli Whole-
sale olarak g6zukmekte.
Bu sebeplerle bu alana
odaklandik ve daha da
gidecek gok yolumuz
oldugunu goérlyoruz.” dedi.

Akan Yurekli WholeSale isg
madeline yeni adapte
oluyar. Sirketlerin yalnizca
online global bayisi ya da
partneri olarak is ortaklik-
larinda bulundu. Bu sureci
ise marka sahibi Akan
Yurekli séyle anlatiyar:

“Uzun zamandir bunu
distribtorluge tagimak
aklimizda vardi. Yaklagik 6
aydir (izerinde sik sik
toplantilar yapip cahstigi-
miz hir konuydu.ve gecti-
gimiz gunlerde piyasa
degeri S milyar dolar olan
Anker markasinin ABD
distributorligu igin
karsilikh olarak s6zlegsme-
leri imzaladik. Bu distribu-
torlikler ABD tarafinda
oldudu icin ABD’de faaliyet
gosteren firmamiz RHL
Glaobal ile distributarltkleri
bunyemizde toplamaya
devam edecegiz. 2023
sonuna kadar en az 5
markanin daha ABD
distributord olmayi
hedefliyoruz.”

Guizel haberi WORLDEF
E-ticaret’te paylasti

Akan Ylrekli, AY Design’in ortaya gikis
sebebinin musterilerin ihtiyaglarina
kulak veren oldugunu vurgularken,
sektordeki eksiklikleri dizeltmek igin
harekete gegiyor.

“Kisa vadede B2B Uriin Tedariki hizmeti-
mizle ilgili gok 6nemli hir hedef ve
projemiz var. Yakin zamanda ABD’de
resmen kendi Urtnlerimizin stoklarini
tutarak aktif stoklarimizdan satis
yapmaya baslayacagiz.Orta ve uzun
vadede AY Design’in Etsy ve kendi
Granlerinin Uretimini yapan saticilar igin
buyuk bir kolaylik saglayacagi bazi
yazilim projelerimiz var.”

Akan Yurekli, ‘ilk olarak bu réportajda
paylasiyoruz’ diyerek glizel haberi
duyurdu:

“Amerika’daki firmamiz olan RHL Global
ile markalarin ABD distributorleri olmak
icin calismalari baslattik. Hatta bu
calismalarin sonucunu almaya bagladik
bile. Bu roportaj yaptigimiz gtinlerde, 5
milyar dolardan fazla mali dederi Anker
markasinin resmi ABD Distrib{toru
olmak igin karsilikli s6zlesmeleri imzala-
mis bulunmaktayiz.”

mizi daha
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PrinWork E-ihracatta Uretici
ve Saticinin Bulustugu Nokta!

y

 Prinwork

Vork b an b Grinlw s Buliguym

e

"Yerelde Uretin Globalde Satin!™

sloganiyla yola ¢ikan PrinWork platformu, e-ihracat
odakli Uretim yapan tedarikgilerin ve global pazar
yerlerinde satis yapan isletmelerin gUglerini birlestirdigi
bir platformdur.

,,,,,,,

Bu sayede, dUnyanin dért bir yanindan binlerce tedarikgi
ve isletme en Kaliteli Urlnlerde bir araya gelerek
musterilerine ulasiyor.

prinwork.com

PRINWORK



DIJITALLESMEYEN SIRKETLER KAYBEDIYOR!

Dijitallesmeyen sirketler kayhediyor!

DiA Yazilim, 2004 yilinda Tirrkiye’de bulut teknolojisi ile kurumsal yaziim hizmetleri vermek izere, 0DTU Teknokent'te
kuruldu. DIA Yazilim kurucularindan Suha Onay girigimcilik ruhuna kapildi ve iilkemize katkiyi dnceledi. Onay, sirketin
kurulus siirecini, yasadiklari zorluklar ve inovatif Griinlerini WORLDEF E-TICARET e anlatt.

Uluslararasi projelerde yer alan DIiA Yaziim, bulut yazilim teknolojilerinde tecriibe kazandi. Suha Onay, DIA Yazilim’in
inovatif bir altyapi teknolojisine sahip aldugunu belirterek, soyle konustu:

“DIA Yazilim olarak mobil, e-ticaret, e-dénlsiim ihtiyaclarina uygun sundugumuz cézimlerle tiim sektérlerin; muhase-
beden, finansa, stok ve depo takibinden, tretime, musteri iligkileri yonetiminden, servis hizmet yonetimine firmalarin
dijitallesmesine yonelik hizmetler sunuyaoruz. Tim sektérlere verimlilik, maliyet avantaji ve veri glvenligi saglayarak yer,
zaman, mekan, cihaz bagimsiz firmalarini yénetehilmelerine olanak sagliyoruz.”

4DIA Yazihm Kurucusu Suha Onay, DiA'nin sektdrinin bulut teknolojisi ile calisan en gelismis ERP’si konumunda oldugu-
nu belirtti. Kiguk hir restoran, orta buyukltkte bir gida toptancisi veya buy(k bir ingaat firmasi gibi birgok sektorin
tamamina hitap edehilecek esneklikte olduklarini vurguladi. Onay, “Yazilim ¢ézUmlerimizi bulut teknolojisi Uzerinden
hizmet olarak sunuyoruz. Sunucular, yedekleme sistemleri, virlis programlari gibi sorunlardan musterimizi ERP nokta-
sinda kurtariyoruz.” ifadelerini kullandi.

Miisterilerine sundugu hizmetle DIA Yazilim, birgok avantaj sagliyor. Bunlarin basinda entegrasyon geliyor. DiA Yazilim
kurucusu Suha Onay musteri firmalarina sunduklar katkilara degindi:

_
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DIJITALLESMEYEN SIRKETLER KAYBEDIYOR!

“Her sektortn ihtiyaclari analiz edilerek
gelistirilen DIA, isletmelerin ihtiyag duyabilece-
gi tim ¢cozumleri esnek ve maodiler yapisiyla
sunuyaor.

Kuskusuz DIA'nin sundugu en baylk avantaj
bulut hizmeti. Ancak genel olarak DIA'nin
sundudu diger avantajlari soyle siralayabiliriz:

-Entegrasyon: i§lletme|erin tum surecleri ve
departmanlari DIA ile tam entegre calisir.

-7/24 Hizli Destek: Coztm odakli hizmet
anlayisiyla 7/24 destek.

-Daima Guncel: Yeni yazilim ozelliklerini ve
mevzuat degisikliklerini gincellemelerle
ugrasmadan daima guncel kullanahilme
imkani.

-Geligsmis Veri Guvenligi: Uluslararasi standart-
larda sertifikalandiriimig glivenlik altyapis.

-Disuk Maliyet: Donanim, guncelleme, yedek-
leme, bakim gibi maliyetlerden kurtulma.

DIA Yazilim Kurucusu
Suha Onay

Gunumuzde bulut bilisim ¢ok daha hizli ve cok daha guivenli bir
noktaya geldi. DIA Yazilim kurucusu Suha Onay arastirmalara isaret
ederek, glivenlik agisindan sirket ici sunucu sistemlerinin bulut
sistemlerin gerisinde kaldigini soyledi. Onay, bulutun sagladig
kolayliklari soyle siraladi:

-Sunucu gibi donanimsal yatirimlara gerek kalmayacad igin
maliyetlerden blyuk oranda tasarruf saglar.

-Veriler bulutta saklandigi igin, sirket icinde bilgi teknolojileri
departmani agmaya gerek kalmaz.

-Guncellemeler bulut Gizerinden saglandidi icin, guncelleme Ucreti
odemeye yok. Ayni zamanda yazilim her daim gtincel olur.

-internet korsanlarindan gelecek saldirilara karsi bulut veri saklama
merkezleri cok daha glivenlidir.

-Dogal afetlere ve felaketlere karsi surekli yedekleme yapilmasi,
glvenli bir kullamim saglar.

-Sirketin pek ¢ok yatinm kaleminden kurtuluyor olusu, farkli
firsatlan hig vakit kaybetmeden dederlendirebilmelerini saglar.

-Sirketin altyapi ya da depolama ihtiyaclarinin dedismesi halinde,
blyuk bir ek yatinm gerektirmeyen olgeklendirebilme esnekligi
bulunur.

-Yazihma nereden olursa olsun ulagahilme imkani, sirketin cografi
olarak da bliyimesini kolaylastirir. Farkli illerde ya da Ulkelerde
merkezler kurmak, beraberinde ek hir donanim veya yazilim
maliyeti olusturmaz.

Suha Onay, DiA'y1 bulut teknolojisi altyapisiyla KOBI'lere hizmet
veren bir ERP yaziimi olarak tanimladi. DiA Yazilim’a ERP denilehil-
mesi igin, yazihmin guictiyle, modullerin esnekligiyle ve hizmet
verdikleri genis sektor yelpazesiyle mumkiin oldugunu vurguladi.
DIA Yaziim kurucusu Suha Onay, “Bulut tarafi, bizim tamamen
KOBI'lere veri miktarina ve kullanici sayisina bakmadan hizmet
vermemizi sagliyor. Turkiye'deki rakiplerimize baktigimizda, bu denli
genis ¢cozum kuttphanesiyle bulut Uzerinden hizmet veren farkli bir
yazilim bulunmuyor. Genis ¢ézim kdtuphanesi bulunan yazilimlar
bulut Gzerinden hizmet veremezken, bulut hizmet sunan bazi
yaziimlarda da boylesine genis bir cozim kutuphanesi
bulunmuyor.” dedi.

iki kanuda rakiplerinin éntne giktiklarini séyleyen DIA Yaziim
Kurucusu Suha Onay “Bulut ERP yazilimi olarak kendimizi rakipsiz
gorliyoruz.” ifadelerini kulland.

Onay, “Bulut ERP kullanmayan KOBI’ler, cesitli dezavantajlarla is
streglerini ydnetmek zorunda kaliyorlar. istedikleri her yerden
yazilima erigsemiyorlar. Her yerden erisehilmek icin yaptiklari
teknolojik ayarlar ise, verilerini tim internet dinyasina agarak
glivensiz hale getirehiliyor. Verilerini, her yerden erisebilmek igin
acmasalar hile gesitli bilgisayar karsanh§i yéntemleriyle kaybetme
riskiyle karsi karsiya kalabiliyorlar.” agiklamasini yapti.
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DIJITALLESMEYEN SIRKETLER KAYBEDIYOR!

DiA’nin e-ticaret Griinii DIA E-Power

DIA, e-ticaret Grin(i DIA E-Power’i satisa sundu.
DIA E-Power ile sirketlere, ugtan uca e-ticaret
altyapisi sunuluyor. Boylelikle muhasebe, stok,
depo gibi yazilim ihtiyaglarinin da bagka hir
programa entegre olmadan karsilanmasi
mimkin hale geliyor. DIA Yazilim kurucusu Suha
Onay “Musterilerimiz tim siireclerini DIA (izerin-
den verimli bir sekilde yonetehiliyorlar. Eger
yurtdisindan ithalat yapiyorlarsa ‘Dig Ticaret’
drandmzd, kendi Grinlerini Gretiyorlarsa ‘Uretim
Yénetimi’ Griniimuzy, fiziksel bir magazalari
varsa da yine ‘Magaza Yonetimi’ Griinimuzu
kullanarak ugtan uca tek ekrandan yonetme
imkanlari oluyor.” dedi.

Onay, B2B e-ticaret yapmak isteyen musterilerine
sunduklari avantajlari da anlatti:

-Msteri gruplarina gére urtin ya da kategori
gostermeme,

-Birden fazla birim ile trin agabilme,
-Tutar girisi yaparak ddeme,
-Satis temsilcisi bilgilerini girme,

-DiA'da tanimlanan kampanyalar ile senkronize
calisabilme,

-Birden fazla depo yapisi ile siparis verehilme,

-0zel B2B tema giydirme gibi ézelliklerle fark
yaratiyoruz.

Suha Onay kiiglk bir igsletmenin cok buyiik donanim
ve lisans yatinmlar yapmak zorunda kalabildigini su
sozlerle agikhga kavusturdu:

“Kendi igine yatirim yapmaktansa, ithal donanimlara
yatirim yapmak blytmenin 6niline gegebiliyor.
Zamanla blyuseler hile, bu sefer de yaptiklari
donanim yatirimlari yetersiz kaliyor ve tekrar daha
buytk donanimlar satin almak zorunda kaliyorlar.
Bununla beraber donanimlarin karunmasi, bakimi,
guncellenmesi, bu suregleri yonetecek hir IT perso-
neli istihdami gibi fazlasiyla bluyuk masraflar da
oluyor. Ayni zamanda bu donanimlarin ciddi seviye-
lerde elektrik giderleri de bulunuyar. Aslinda bulut
teknolojisini kiralayarak cok daha dustk maliyetlerle
is slreclerini yénetehilirler”




DIA’YA is
zekasi ¢ozimil
kazandinidi

DIA Yazilim Kurucusu Suha
Onay “DiA ilk ortaya ciktijin-
da, daha kiiguk isletmeler
tarafindan kullaniliyordu ve
bulut teknolgjisine guven
oldukga azdi. Ancak artik
bulut teknolgjisi yeni nesil
yoneticiler tarafindan tercih
edilen, 6ne cikan bir hal ald..
Bizim hedefimiz de yeni
neslin tercih ettigi bir yazilm
olmak.” diye kanustu.

DIA, hizmet verdikleri modiil
sayisini artirarak, daha fazla
KOBI'ye ulasmayi hedefliyor.
son olarak DiAya is zekasi
¢ozUimu kazandirildi. Onay bu
ve devamindaki sureci soyle
Ozetliyor:

“Daha buy(ik lgekli KOBI'lerin
karar mekanizmalarini
destekleyehilmeyi istiyoruz.
Yeni is akis yonetimi moduilu-
muz ile, isletmelerin kendi
sUreglerini modelleyerek,
farkli akiglarin ve farkli
gorevlerin otomatize edilerek,
verimliliklerini artirmalarini
hedefliyoruz.

ilerleyen yillarda da isletmele-
rin karar mekanizmalarina,
yapay zeka destekli raporlarla
yardimci olmayi istiyoruz.
Bdylece KOBI'lerin hem
finansal hem de stok
verimliliklerini artirmayi
hedefliyoruz.

Gelecedin olmazsa olmazla-
rindan e-ticareti odagimiza
aliyoruz. Ayni zamanda
fintech stirecleri Uzerine
calismalar yapiyoruz. KOBi'ler
icin fintech ¢cozimlerini hem
DiA hem de goz(im ortaklari-
miz lizerinden sunmay!
planliyoruz.”

DIJITALLESMEYEN SIRKETLER KAYBEDIYOR!
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FiZiKi TICARET ZAYIFLADI, E-TICARET GUGLENDI Mi2

Fiziki ticaret
zayifladi,
e-ticaret
guclendi mi?

Pandeminin e-ticaret sektorl Gizerindeki etkileri ve pandemi sonrasi dénemde
ortaya cikan e-ticaret trendleri sektort sekillendiriyor. Dijital dontsimu geciktiren
veya gergeklestirmemis olan sirketler igin pandemi surecinin bir dénim noktasi
oldugu belirtilirken, U.S. Polo Assn. E-Ticaret Midiirii ibrahim Ethem Savran,
e-ticaretin éneminin pandemide buyUk hir artis gésterdiginden bahsetti. Bu artisin
kalici oldugu ve tuketicilerin yeni e-ticaret aliskanliklarini strdardtgu séyledi.

“Pandemi bir milat oldu”

U.S. Polo Assn. E-Ticaret Mudurd ibrahim Ethem Savran, pandemi sonrasi gelisen
e-ticaretin eksiklerini tamamlamaya devam ettigini sdyledi. Savran, “Pandemi,
dijital ddntsumind gergeklestirmemis ya da ertelemis olan sirketler igcin bir milat
oldu. Tek satig kanalinin elektronik ticaret olarak kalmis olmasi; e-ticareti cok daha
énemli ve degerli kildi. Pandemi sonrasi e-ticaretin geldigi noktayl yorumlamak
gerekirse, pandemi déneminde e-ticaret sektor( blyuk hir artis gosterdi ve bu
artis kalici bir sekilde devam ediyor. Pandemi déneminde edinilen aligkanliklarin
yeni normale aktarldigi ve tiiketicilerin yeni edinilmis e-ticaret davraniglarinin
devam ettirdigini gortyoruz.” dedi.

U.S. Polo Assn. E-Ticaret Mudur( ibrahim Ethem, “Bu siirecte gida, icecek ve ev
temizlik Grinleri ahgverislerinde artis yasandidi gibi, giyim ve aksesuar kategorile-
rinde de artig yasand..

U.S. Polo Assn. E-Ticaret Mudur( ibrahim Ethem, “Bu siirecte gida, icecek ve ev
temizlik Grinleri ahgverislerinde artis yasandidi gibi, giyim ve aksesuar kategorile-
rinde de artis yasandi. ‘Domates de e-ticaretten alinir mi?’ derken; bugin meyve
ve sebze aligveriglerinin bile online’dan artarak devam ettigini goriiyoruz.” diyerek
insanlarin endigelerinin ortadan kalktigina vurgu yapt.

Teknoloji ticaretin kalbinde konumlandi

Trendler de pandemiyle beraberinde geldi. Teknoloji tabanh yatinmlar e-ticaretin
yukselisine ivme kazandirdi. Difer taraftan pandemi, perakendede yeni bir donemi
baglatti. Ethem Savran, bu noktaya da isaret etti:

“Perakendede bly(ik hir dénigiim yasaniyor. Dedisen tliketici davraniglarina ve
aligkanliklarina uygun yeni stratejilere ihtiyag duyuluyor. E-ticaretin yukselisi,
perakendede magaza stratejisini ve misyonunu yeniden ele almayi zorunlu hale
getiriyor. Pandemi sonrasi donemde e-ticarette bircok trend ortaya giktl.
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FiZiKi TICARET ZAYIFLADI, E-TICARET GUGLENDI Mi2

E-ticaretteki buytime hizlandi ve daha fazla
insanin anline aligveris yapmasi sagland.
E-ticaretteki trendlerin gelecedi hakkinda
yapilan tahminler arasinda, e-ticaretin
buylimeye devam edecedi ve daha fazla
insanin online aligveris yapacagi yer aliyor.”

Aligveriste kolayligi tasarlayan yapay zeka
da musterilerin dijitale kaymasina olanak
sagladi. Alicilar, internetten yaptiklar
alisverisi aligkanlik haline getirdi. U.S. Polo
Assn. E-Ticaret Miid(ir(i ibrahim Ethem,
“Market aligverigleri, abonelik hizmetleri
satin almalari dijitale kayan aligkanliklarin
basinda geliyor; bunlarla birlikte milat olan
pandemiden sonra glinumduz gelisen
teknolojileri ile her gegen glin Uzerine
konulmaya devam ediyor. Yapay zeka, Bulut
Bilisim, Blockchain (Blok Zinciri), 56
Teknolgjisi ve akilli uygulamalar, Nesnele-
rin interneti, insansiz olan ve uzaktan
kontrol edilebilen dronlar, Robot teknolgjisi,
3D yazicilar, Akill telefon uygulamalari,
ChatGPT ve sayamadi§imiz bir cok teknolo-
ji...” ifadelerini kulland.

Odeme yéntemlerinde devrim yasaniyor

Pandemi sonrasi e-ticaret trendlerinden biri yeni nesil 6deme
yontemleri... Ibrahim Ethem Savran, kullanicilarin, online aligverislerde
daha esnek ve pratik 6deme araclarini tercih ettiginin altini gizdi:

“Yeni nesil 6deme ydntemleri, kullanicilarin glivenli ve hizli bir sekilde
odeme yapmalarini sagliyor. Ayrica, musterilerin daha fazla glivenligi
icin yeni 6deme ydntemleri gelisti ve daha fazla kisi kripto para
birimlerini kullanmaya basladi.

Yapay zeka destekli pazarlama kampanyalari diinya gcapinda buytk bir
basari yakalamayi basardi.

Teknoloji devlerinin 6zellestirilmis asistanlarina kadar pek cok alanda
gorduglimiz yapay zeka, pazarlama ongorulerini ve musteri aliskan-
liklarini anlama konusunda da oldukga etkili. Gnimizdeki strecte
e-ticaret alaninda yapay zekanin daha genis alanlarda kullaniimasi ve
bu sayede satis stratejilerinin daha verimli bir sekilde planlanmasi
ongorultyor. Yeni nesil e-ticaret kavraminin da énemli bir pargasi olan
yapay zeka yazilimlari, hata payini ve insan guict gereksinimini
minimum seviyeye indirerek magazalarin daha efektif bir performans
sergilemesine yardimci oluyor.”
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FiZiKi TICARET ZAYIFLADI, E-TICARET GUGLENDI Mi2

Pandemi ve
doviz kazanma
istegi
e-ihracati
guclendiriyor

Klresel e-ticarette
Turkiye'de yasanan kur
soklarinin firsati haline
geldi. E-ihracat doviz
kurunun ylikselmesiyle
daha blylk 6nem
kazanirken, ibrahim
Ethem Savran guniimuz-
de globhal bir seviyeye
ulasan ve her gecen glin
buyamesini strdtren
kiresel e-ticaretin, direkt
olarak saticilara ve
dolayli yoldan devletlere
pek gcok avantaj sundu-
gunu hatirlatirken,
Uranlerin uluslararasi
pazarlarda kolay bir
sekilde satilahilmesi,
daéviz gelirine ulagmayi
da bir o kadar kolay hale
getirdigini soyledi.

Ote yandan e-ticaret
kendi icerisinde de
pargalara bolunuyor.
Sosyal e-ticaret kavrami
gunluk hayatimizda
kullandigimiz bir hal
alirken, e-ticaretcilerin
de ilgisini gceken bir
konumda... U.S. Palo
Assn. E-Ticaret Mduru
ibrahim Ethem Savran,
“Tik-Tok, Instagram ve
Facebook gibi sosyal
medya platformlar, her
gecen yil kullanicilarin
ahgveris tercihlerinde
daha sik yer ediniyor.
Ozellikle Z jenerasyonu,
online satin alimlarda bu
platformlari tercih eden
kitlelerin basinda yer
aliyor. 2023 yilinda
markalarin sosyal
e-ticaret alanina yonelik
stratejiler gelistirmeleri,
perfarmanslarini olumlu
yonde etkileyebilir” dedi.

E-ticaret misgteri
odakli gelisiyor

U.S. Pala Assn. E-Ticaret Muduru
ibrahim Ethem Savran yeni nesil
magazalarin yeni dénemdeki
davraniglarindan da bahsetti.
Magazalar musterinin beklentisine
gore konum aliyor:

“Geleneksel magazalar yerini; her
anlamda dijitallesen, ugtan uca
deneyimin yasandigi ve Omni-Chan-
nel’in tam manasiyla uygulanmak
zorunda kaldigr magazalara biraki-
yor. Burada sinir tanimayan ve hayal
dinyamizin sinirlarini zorlayacak;
urtinden cok dijital deneyimler ile
musterinin ufkunu agacak deneyim-
ler hedefleniyor.Musterilerin daha
fazla kisisellestirilmis rtn talep
edecedi ve bu nedenle saticilarin bu
talebi karsilamak igin daha fazla kisi
sellestirilmis Grun sunacad yer
aliyor.”
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IQ - MENA Boélgesinde Bulunan
llk Robotik Fulfillment Hizmeti

Dubai merkezli IQ Fulfillment, robotik ve ugtan uca entegre SaaS platformuyla desteklenen bir
e-ticaret fulfillment ¢6zim sirketidir. 1Q Fulfillment, Kérfez Isbirligi Konseyi’ne bagl 5 tilkede faaliyet
gostermektedir ve diinya gcapinda 3800°’den fazla markanin MENA boélgesindeki ¢6zim ortagidir.

5 Dakikada Gok %99.9 Siparis Tam gorunurlik Manuel
Kanall Siparis Dogruluk icin entegre bir Sistemlere Gore
imkani Orani SaaS platformu 3x Uretkenlik
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MUSTERI DENEYIMINI DIJITAL DONUSUM ILE YAKALAYIN!

Musteri deneyimini dijital donugum ile yakalayin!

MechSoft CEO Gokhan Erdogdu, MechSoft'un Turkiye'den dinyaya “MUsterilerilerinin Guvenilir Dijital Danigmani” olma
hedefini nasil gergeklestirdiklerini WORLDEF E-TICARET e anlatti.

MechSoft CEO Gokhan Erdogdu, “MechSoft misterilerine en iyi dijital deneyimi kazandirmak tzere 2008 yilinda kuruldu.
Halen Ankara, Istanbul, Izmir ve Amerika ekiplerimizle musterilerimize dijital dontisim yolculuklarinda rehberlik ediyoruz.”
diye kanustu.

Erdogdu, “Kuruldugumuz ginden bu yana gok énemli referanslar elde ettik. “Musterilerimizin Guvenilir Dijital Danismani”
olma mottosuyla gelistirdigimiz cézimlerle is ortaklarimiza yeni bir vizyon sunuyoruz. Yaptiimiz tim dijitallestirme
projelerinde odagimiz insan.” dedi.
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“IT'nin En lyi isverenleri

Listesi'nde édullendirildik”

Erdoddu “MechSoft olarak birgok kez
Deloitte Fast 50 programi kapsamin-
da Turkiye'nin ve Avrupa’nin en hizl
buyuyen 50 teknoloji sirketinden biri
secildik.” dedi. MechSoft CEQ’su
Gokhan Erdogdu, “Gectigimiz yil ise
Great Place to Work Tirkiye tarafin-
dan agiklanan “2022 IT°nin En yi
isverenleri Listesi”’nde, 50 - 99
calisan kategarisinde ikincilik 6dulu
sahihi olduk. Ayrica, yine GPTW
Enstitisd’nin “Best Workplaces for
Women” listesinde dordlnculik
6duldnu kazandik. Son olarak da
CloudOffix platformumuzla, Berlin
E-Commerce Expo kapsaminda
gergceklesen yarismada, global
rakiplerimizi geride hirakarak “En lyi
Entegre Platform” kategorisinde
oylama hirincisi olduk. Sektordeki 15.
yilimizi kutlarken tim bu basarilara
imza atmanin gururunu yasiyoruz.”
ifadelerini kullandr.

Erdogdu, dijital dontusim konusu-
na iki ana platform Uzerinde
odaklandiklarini belirtti. MechSoft
CEOQ Gokhan Erdogdu “Bunlardan
ilki M-Files. M-Files ile dzellikle
firmalarin tim dokliman ve is akis
sureclerinin dijitallestirilmesinde
cok basarili projeler yapiyoruz. Bu
platformla buglne kadar ylzlerce
projenin icerisinde yer aldik ve cok
basarili sonuclar elde ettik.” dedi.

MechSoft CEO Gokhan Erdogdu
“Bir digeri ise CloudQffix platfor-
mumuz. CloudOffix yatirnrmimiz ile
de misteri odaginda olan sureg-
lerin tek bir platform tzerinden
yonetilmesini sagliyoruz. CloudOf-
fix ile firmalarin hem i¢ hem de
dis musterileri igin mikemmel bir
dijital mlsteri deneyimi saglama-
larini hedefliyoruz.” derken hedef
dogrultusunda da gerekli olan
tlm satis, pazarlama, proje
yonetimi, yardim masasi, e-tica-
ret gibi misteriyi merkezine alan
ya da insan kaynaklari gibi ig
musteriyi hedefleyen projelerde
CloudOffix tercih edilen bir
platform oldugunu soyledi.

“9 lilkede verimli
is birliklerimiz var”

MechSoft CEO Gokhan
Erdogdu “CloudOffix
yatinmimizla, yurtici
artakliklarimizin yani sira
ozellikle uluslararasi
pazarda agresif hir
buylme sergiliyoruz.
Amacimiz, CloudOffix’i
yurtdigl pazarinda lider
bir konuma getirmek ve
hali hazirda yer aldi§imiz
pazarlardaki musterileri-
miz icin mUmkuin olan
“En lyi Musteri Deneyimi”
¢6zUmuand sunmak.

Bu amaca ulagsmak icin;
Almanya, ispanya, italya,
Birlesik Arap Emirlikleri,
Misir, Nijerya ve Gana gibi
ulkelerin dijital dontisim
konusunda uzman olan ig
ortaklariyla verimli is
birliktelikleri gelistiriyo-
ruz.” ifadelerini kulland.

“CloudOffix miisterilerimizin
beklentisini tam anlamiyla
kargiliyor”

MechSoft CEO Gékhan Erdogdu “2023 yili
dijital ddnUsum vizyonumuzda hirtakim
oncelikler belirledik. Bunlar arasinda;
CloudOffix’in “Low-Code Development”
ozellikleriyle musterilerimize daha
uyumlu, daha verimli ve daha 6zgur
¢cozUmler sunmak ilk sirada geliyor. Hem
ulusal hem de uluslararasi pazarda
musterilerimizin beklentisi; kendilerine
daha 6zel ¢cbzimler sunmamiz, imple-
mentasyon sureglerinin kisalmasi ve
ihtiyaclara gore daha hizl sekillenen
cozUmler. Bu cergevede, ozellikle Clou-
dOffix ile misterilerimizin bu beklentileri-
ni tam anlamiyla karsilayahiliyoruz. 2023
yilinda da kendimizi bu alanda daha ¢ok
tanitmayi ve yayginlasmayi hedefliyoruz.
Yurtdigiile ilgili hedeflerimizde ise
oncelikli olarak EMEA Bélgesi yer aliyar.
Bu kapsamda; Avrupa, Ortadodu ve Kuzey
Afrika'daki is birliklerimizi gelistirmeye
devam ediyoruz.” sézleriyle hedeflerini
anlatti.
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Konugsmasina “Bizler, e-ticareti
yalnizca bir online satis platfor-
mu olarak gérmuyoruz."diyerek
devam eden Erdogdu, “Bildiginiz
gibi basarili bir e-ticaretin ilk
kriteri, online satiglarimizi
yapacagimiz glivenli bir
platformdur. Fakat online satig
platformu yalnizca bir ilk adimdir.
E-ticaret ginumiuzde online
satigin cok daha dtesinde,
kapsamli bir kavramdir. Bir online
satig platformunun tek basina
yeterli olmasi mumkudn degildir.
Basarili olahilmenin ve buytye-
bilmenin anahtari ugtan uca
kapsamli ve mukemmel bir
musteri deneyimi yaratahilen bir
yap! kurabilmektir. “ dedi.

“Her temasa ayni
kalitede hizmet
verebilmek ayri bir
onem tagir”

MechSoft CEQ Gokhan Erdogdu”-
Musterilerimiz hizden sadece
urtin degil ayni zamanda hizmet,
deger ve deneyim de satin alirlar.
Bu sebeple musteri deneyimi [CX)
musterilerinize deder saglamak
ve igletmenizle ilgili hatirlanabilir
iyi bir izlenim hirakmakla ilgilidir.
Ozellikle misterilerle belki de hig
ylizyuze gelme firsati bulamadigi-
niz e-ticaret dinyasinda iyi hir
musteri deneyimi cok daha fazla
6nem arz etmektedir.” dedi.

Erdoddu “Musterilerin; pazarlama,
satig sonrasi destek, web sitesi
tasarimi, 6deme ¢6zUmleri ve
Urlnlerin teslimati gibi markaniz-
la temas ettigi her nokta sizinle
ilgili genel deneyimlerinde 6nemli
bir etkiye sahiptir. Bu sebeple,
uctan uca sunulan ¢ozumlerde
her temas noktasinda ayni
kalitede hizmet verebilmek ayri
bir dnem tasir. Ve iste tam bu
noktada buttncul bir e-ticaret
platformu her temas noktasini
ayni kalitede musterilerinize
sunabilir. “ diye konustu.

“CloudOffix’in inovasyon
odakli yapisiyla anlaml
iligkiler kuruluyor”

MechSoft CEQ Gokhan Erdogdu
“CloudOffix’te; 6zellestirilebilir, esnek,
adaptasyon yetenekleri yliksek ve
strekli gelistirilehilen hir platform
sunuluyor. inovasyon odakli yapisi,
musterilerle daha anlamli ve etkili
iliskiler kurulmasini sagliyor.” dedi.

“Satig odakh degil
butincil bir yaklagim
son derece 6nemli”

MechSoft CEO Gokhan Erdogdu
e-ticaretin dijital dontstimuinu
yalnizca satis odakli degil butdncul
yaklasimla ele almak gerektigini
vurguladi. Erdogdu “Bunun yani sira,
online ve offline satiglarin entegre
olarak yénetilmesi de blytk 6nem
tasiyor. Bu noktada, onlarca farkli
ihtiyac karsimiza cikiyor ve bu ihtiyac-
lari kargilayan yuzlerce platform
bulunuyar. . Fakat tlim bu ihtiyaclara
cevap verehilmek icin firmalar hirbirin-
den bagimsiz birgok farkli uygulamayi
kullanmak zorunda kaliyorlar.

Bir yandan musteri memnuniyetimizi
ylkseltelim ve verimlili§imizi artiralim
derken diger yandan onlarca farkli
uygulama kullanmak, birgcok operas-
yonel zorlugu da beraberinde getiriyor.

Erdogdu, 2022 yil boyunca, diinyanin
onde gelen teknoloji fuarlarina ve
etkinliklerine katilarak sektor profes-
yonelleriyle bulustuklarini sdyledi.

MechSoft CEO Gokhan Erdogdu
“Katildi§gimiz bu etkinliklerde benzer-
siz cozUmlerimizi tanitarak kiresel
pazardaki marka bilinirligimizi her
gecen glin artirmaya devam ediyoruz.
Misteri deneyimi yonetimi icin
benzersiz ve kapsamli bir cozim
sunuyor olmamizin ve musteri
deneyimi kavramina sektdrde yeni bir
perspektif getiriyor olmamizin da bu
artisa katkisi buytk oluyor.” dedi.Er-
dogdu, CloudOffix platformunda B2B
ve B2C e-ticaret sureclerinin ugtan
uca yonetilebildigini belirtti.
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Bu durum firmalara zaman,
musteri ve para kaybi olarak geri
dénlyor.” Ifadelerini kulland.

Tek bir platform, tim musteri
verilerinin tek bir yerde duzenli bir
sekilde bulunmasini saglarken
sirket ici hirimler arasindaki is
hirligi sorunlarini ortadan kaldirdi-
gini séyleyen Erdogdu, “Lisans
maliyetleri dusliyor. Entegrasyon
ve 0zellestirme ihtiyaclari verimli
hir sekilde karsilanabiliyar. Tek bir
araylze sahip olmak kullanicilarin
farkh farkl Granleri 6§renmek igin
zaman kaybetmesini de engelli-
yor.” dedi.

“Muazzam hir zaman
tasarrufu sagliyoruz”

MechSoft CEO Gokhan Erdogdu
“CloudOffix olarak musteri odakli
yapimizla tim musteri yolculugunu
uctan uca 360 derece hir gori-
numle yonetehiliyoruz. Tim is
stireglerini yénetmek igin tek hir
uygulama yeterli. Kisacasi gereksiz
tim karmasayi ortadan kaldiriyo-
ruz ve muazzam hir zaman tasar-
rufu sagliyoruz” zaman tasarrufu-
nun da slrec devam ederken
beraberinde geldigini anlattl.

MechSoft CEO Gokhan Erdogdu
“B2B e-ticaret suregleri, sizlerin de
bildigi gibi son derece karmasiktir.”
dedi. “Sozlesmeler, farkl fiyatlan-
dirmalar ve farkl 6deme secenek-
leri strece dahil

Erdogdu, “Bir B2B e-ticaret
platformu yalnizca siparis almak
icin kullanilan bir platformun
otesinde satigtan fatura surecine
kadar tim sureci kontrol edebile-
cedimiz bir platform olmalidir.
CloudOffix E-Commerce Cloud ile
musteriler lokasyondan bagimsiz
olarak satin almalarini gerceklesti-
rehilirler. Cihaz ayrimi olmaksizin
Urlinleri weh sitelerinde gorebilir,
sipariglerini verehilir ve 6demeleri-
ni yapabilirler.
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Kullanicilar da musterile-
rine 6zel 6deme kosullari
ve fiyatlandirma belirleye-
rek faturalama sureclerini
otomatiklestirebilirler.
Buna ek olarak, musteriler
web sitesi Uzerinden veya
farkli kanallardan kalaylik-
la kullanicilarla/isletme-
lerle iletisime gecebilirler.
” ifadelerini kulland.

“Pazarlama
otomasyonuyla
surekli iletisim
halinde kaliniyor”

MechSoft CEQ Gokhan
Erdogdu “CloudOffix’in
envanter yonetimi
araclari sayesinde,
kullanicilar staklarini
kontraol edehilirler ve bu
sayede daha akilci ve
stratejik 6ngorulere sahip
olma imkani bulurlar. Arka
planda satis ekibi
hirbiriyle uyum icerisinde
calisabilir ve zamanlarini
daha verimli kullanahilir-
ler”” dedi.

Erdogdu, “Pazarlama
araclari ise kullanicilarin
musterileriyle surekli
iletisim halinde kalmala-
rini saglar. Ornegin yeni
hir Grdin lanse ettiniz ve
musterilerinizi bilgilendir-
mek istiyorsunuz. Bu
streci, CloudOffix’in
pazarlama otomasyonla-
riyla gergeklestirehilirsi-
niz” diye konustu.Mech-
Soft CEQ Gokhan Erdogdu
“CloudOffix'te kullanicilar,
enerjilerini sureg igin
degil musterileri icin
harcama olanad bulahili-
yorlar” derken nedenini
CloudOffix tum suregleri
musteriler igin kolay
yonetilehilir hale getirdi-
gine baglad.
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Sinir otesi
e-ticarette
basari!

Bazi sirketler sinir otesi
e-ticareti son derece basarili
bir sekilde yarataltyor. Peki
bunu nasil basariyorlar? Guglt
ve tecrubeli lojistik is ortaklar,
deneyimli caliganlar ve saglam
hir IT altyapisinin gerekliligini
vurgulayan We World Express
CEO’su Hakan Bulat musteri
deneyiminin siparisin gutvenilir
ve hizli bir sekilde musteriye
ulagmasiyla tamamlandidi gibi
hirgcok kanuyu WORLDEF
E-Ticaret’e igin anlatti.

Dlinyada e-ticaret hig bu kadar
yogun kullanilmamusti.
Insanlar tiim ihtiyaglarini
internette bulahildigini
gordlkee e-ticaretin bir
pargasi oluyor. Ancak bu
durumda musterinin gtveni
son derece 6nemli. We World
Express CEQ’su Hakan Bulat,
“E-ticarette Uruny satmak ne
kadar énemli ise o Urlinu
saglam, hizli ve guvenilir bir
sekilde musteriye teslim
etmekte o kadar 6nemlidir.”
dedi. Sozlerine, satis slreci
zincirindeki misteri deneyimi-
nin hangi halkada oldugundan
s0z ederek devam etti:
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“Tim satig
sureclerinden
daha onemli”

“Musterinin yasadig
deneyimden memnun
kalmas! ve etrafina
oneri seklinde
aktarabilmesi ise belki
de tim satig stirecle-
rinden daha énemli-
dir. E-ticarette urun
kalite kanusunu
disarida tutarak, hem
saticiya hem de
aliciya Urdndndzun
siparisten teslimine
kadar en kritik kanu
nedir diye hir soru
sorsak, eminim gok
kayda deger bir kismi
hizli ve sorunsuz bir
teslimat diyecektir. Bu
sebeple Tirkiye igi
dagitimdan farkli
olarak sinir Gtesinde
cok daha dikkatli,
bilgili, tecrtbeli ve
guclu olmak gereki-
yor. Sinir 6tesi
E-ticarette First Mile
dedigimiz Tlrkiye
operasyonlarinin
basarih bir sekilde
yurittlmesinin
yaninda, Turkiye'de
ihracat gumrukleme,
ilgili ilkeye uluslara-
rasl tasima son
derece kritik 6nem
tagimaktadir. Bu
stregleri ne kadar
hizli ve hatasiz
yaptiginiz ise basari-
nizin gdstergesi
olacaktir”

‘Last Mile’ olarak adlandiran
varis Ulkesindeki gimrukle-
me ve kaplya teslimat
streglerinin ‘First Mile’
slrecleriile kusursuz
baglantili olacak sekilde,
tam bir uyum icinde
yonetilmesi gerektidine
isaret eden We World
Express CEQ’su Hakan
Bulat, “Bunun bhasarilahil-
mesi icin en énemli
destekgiler olan glcli ve
tecrubeli lojistik is ortakla-
rinin yani sira, tecrubeli
calisanlar ve saglam bir IT
altyapisidir. Sinir 6tesi
e-ticaretin hangi llkeye
olacaginin planlamasi
yapilirken, ilk akla gelen o
Ulkedeki gimrik kurallar,
vergiler ve beraberindeki
maliyetlerdir.” dedi.

Dunyadaki her tlkenin
kendine 6zel kurallari,
kisitlamalari ve farkli vergi
oranlari olabilecegini
vurgulayan Bulat, “Buna
bagli olarak saticinin satig
yapmayi dustindugu ulkede
basarili olabilmesiicin
Ulkenin detaylarini gok iyi
bilmesi, fiyatlama, Grlin
secimi ve lgjistik planlama-
yi1 diizglin yapabilmesi
sarttir. Bunlarla hirlikte
uygun maliyetlerle, hizli ve
kaliteli hizmet verehilen bir
tastyici firma ise basarinin
kilidini acan anahtar
konumundadir. Buttn
paydaslarin alt yapisi
saglam IT baglantilariyla
birbirlerine entegre bir
sekilde calisabilmeleri ise
basarinin devamliligiicin
kritik hir gerekliliktir.”
ifadelerini kulland.

Bagarinin formili

Hakan Bulat, “Musteri
deneyimlerinin son noktasi
siparisin guvenilir ve hizl bir
sekilde eline muasteriye
ulagmasidir” dedi, sézlerine
‘Pozitif deneyim yeni
siparisler, tavsiye edilen
urlinlerle birlikte artan
satiglari, ciralar ve karlari
beraberinde getirecektir.
diyerek devam etti ve
bagarinin formultnd verdi:

“Hedef pazarlarigin Dogru
artinler + Dogru planlama +
Hizli ve hatasiz lgjistik
hizmetler igin Dodru lojistik
ortak alarak verilehilir.
Turkiye ve dunyadaki basari
hikayelerini inceledigimizde,
ilk etapta yasanan basari-
sizliklar, hatalar, para
kayiplari ama sonrasinda
farkl metodlar, edinilen
tecrubeler, yeni kararlar,
hizli aksiyanlar gibi bir cok
degisik alaylari gorehiliriz.
Ancak basari hikayelerinin
tamaminda ortak nokta
olarak lojistik servisinin
hizinin ve kalitesinin
basariyi dogrudan etkiledi-
gini net hir sekilde anlayabi-
liriz. Sinir Otesi e-ticarette
hir tlkeden baska bir
tlkenin musterisine,
herhangi baska hiri olma-
dan dogrudan hizmet
verehilmek gergekten blyuk
bir basari. Aradaki sinirlari,
mesafeleri, dil ve klltir
farkhliklarini asarak o
musteriye Urintnizi kabul
ettirmek ve en son sepette
odemesini almak ¢ok ciddi
caba harcanmasi gereken
hir stireg”
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“Okyanusu
gecip
derede
bogulmayin®

E-ticaretin getirisi ylksek
oldugu kadar mesaketli
strecleri de bulunuyaor.
Basari, zorluklarin
Ustesinden gelebildikten
sonra geliyor. We World
Express CEQ’su Hakan
Bulat, “Bu zorluklari
astiktan sonra Graninizi
en hizli, glivenilir ve
saglam bir sekilde teslim
etme sureci ise bambas-
ka bir sertiven. Okyanusu
gecip derede bogulma-
mak icgin lojistik strecleri
dogru yonetmek son
derece hayati bir 6Gnem
tasiyor. Bu sebeple sinir
otesi e-ticaret girigimleri-
nin basaril érneklerinin
ortak noktasi olarak
dogru lojistik gdzumler
ortaya gikiyor. Yani uygun
maliyetlere, hizl servise,
guclt teknolgjik alt
yaplya, oturmus servis
agina ve tabi ki ilgili
Ulkelerde hilgi, hirikim ve
tecrlibelere sahip lojistik
is ortaklari devreye
giriyor. E-ticaret firmala-
rinin basarisindaki en
onemli ortak noktalarin-
dan birinin dogru lojistik
is ortadi secmek oldugu-
nu gorebiliyoruz. Lojistik
ile ilgili cok guzel bir
tanim vardir; lojistik nefes
gihidir alip verdiginizde
dederini bilmezsiniz,
ancak kesilirse yasama-
niz mimkun degildir.”
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E-IHRACAT URETICISINI GLOBAL SATICILARLA BULUSTURAN PLATFORM: PRINWORK

E-ihracat, sadece saticilara degil Ureticilere de 6nemli firsatlar
sunuyor. Ancak gok kaliteli trtinler Greten Greticiler kendi Grdinlerini
e-ihracat ile global pazarlara sunma konusunda yeterli tecribeye veya
operasyona sahip olamayabiliyor. Saticilar da e-ihracat odakli kaliteli
ureticileri bulmakta zorlaniyor. Bu noktada PrinWork devreye giriyor.
Ureticilerin e-ihracat yapabilmesi icin riskleri minimize eden PrinWork
projesi, e-ihracat yapan firmalara lgjistik ve teslimat goztimleri sunan
ShipEntegra’nin bir istiraki olarak hayata gegirildi. E-ihracat Ureticisini
global saticilarla bulusturan PrinWork, (iretim ve tedarik stirecinde
yasanan aksakliklari tespit ederek, Ureticilerin e-ihracatini kolaylastiri-
yar. Ayrica, saticilarin da kaliteli Ureticilerle bulugsmasini saglyor.
PrinWork Kurucusu ve CEOQ’su Ali Ceylan, Ureticiler igin yeni nesil
e-ihracat cozUmu PrinWork’tin hikayesini anlatti.

PrinWork nasil kuruldu?

PrinWork, ShipEntegra’nin hir igtiraki olarak faaliyete baslad.
ShipEntegra’nin gelistirilme stlireci, 2017-2019 yillari arasinda
tamamlandi. Marka, diinya genelindeki 20°den fazla global pazar
yerinde satis gergeklestiren Tlrk e-ihracatgilarinin lgjistik strecleri-
ni yonetmesini sagliyor. Tim pazar yerlerini tek bir platformda
entegre ederek, siparis ve teslimat yonetimi saglyor. Global pazar
yerlerindeki entegrasyon sureglerini kendi btinyesinde saglayan
ShipEntegra, bu strecte Uretici ve saticilardan gelen talepler
Isiginda PrinWork projesini hayata gegirdi. PrinWork, e-ihracat
(reticisini global saticilarla bulusturan bir platformdur. Uretim ve
tedarik stirecinde yagsanan aksakliklarin tespit edilmesi Gzerine
gelistirilen PrinWork platformu, glivenilir ve/veya ihracat odakh
Uretici bulmada yasanan zorluklar, kontrol mekanizmasina sahip
olmayan Uretim surecinin saticilari zor durumda birakmasi, beklen-
tiyi karsilamayan Urdnler gibi sorunlara ¢oztmler sunuyar.

“Ureticiler satis konusunda
yeterli tecriibeye sahip degil”

PrinWork Kurucusu ve CEQ’su Ali Ceylan,
PrinWark ile mevcut saticilarin daha aktif satis
yapahilmesini hedeflediklerini sdyledi. “ikinci
hedefimiz de ShipEntegra ile uluslararasi
piyasalarda sagladigimiz gliven artami sayesin-
de dogru Uretici ve dogru saticiyr bulusturarak
mevcutta igsleyen garkin daha verimli hale
gelmesini sagdlamak oldu.” diyen Ali Ceylan, su
bilgileri paylasti;

“Bu kapsamda ulagsmak istedigimiz nokta; yurt
disinda satis yapanlarin, tedarik etmek istedigi
Urlnleri Tarkiye’den temin edebilmesini sagla-
yarak hem Ulkemizin ihracatini ve dolayisiyla
istihdamini artirmak hem de Tlrkiye'yi global
pazarlarda bir Gretim merkezi haline getirmek.
Tecrubelerimiz bize gosteriyar ki; treticiler
Uretmeyi iyi biliyor ama satis kanusunda yeterli
tecrubeye sahip dediller. Saticilar da satmayi
hiliyor ama guvenilir e-ihracat odakli kaliteli
Ureticileri bulmakta sikinti yasiyor. Numune
siparig veremedikleri icin bazi riskler almak
durumunda kaliyarlar. Bu da ugsuz bucaksiz
dijital diinyada e-ihracatin 6nundeki en blyuk
engel olarak karsimiza cikiyor. PrinWork bu
noktada hem katma dedger olusturuyor hem de
riskleri minimize ediyor.”
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“PrinWork’te iireticiler
iiriinlerini global saticilara
sunma firsat1 buluyor”

PrinWork’te iki farkli musteri profili bulunduguna
dikkat ceken Ceylan, “Bu iki profile sundugumuz
hizmetler kendi iglerinde amaclarina gére siniflan-
dirtliyor. PrinWork’te Uretici profilindeki musterile-
rimiz Gretim organizasyonunu yonetehiliyar. Bu
kapsamda numune siparisine ek olarak trtn
paketlemeden lojistige, ekip ydnetiminden satig
faaliyetlerine kadar farkli bircok alanda hizmet
sunuyoruz. Uretici firmalar, PrinWork'te global
satici ile esleserek Urtnlerini global pazara sunma
firsati buluyor. Diger bir musteri profili olan
saticilar, en uygun Ureticiye erisme imkéani yakal-
yor. Glvenilir Uretici bulma sureclerini hizli bir
sekilde tamamlayarak sipariglerini olusturuyar.
Burada PrinWork’Gn akilli entegrasyon sistemi ile
siparigler tek bir panelden adim adim yanetilirken,
tedarik sureci de dijitallestirilerek siparigler

dogrudan alicilara génderiliyor.” ifadelerini kulland.

E-ihracat ve yapay zeka

Yapay zeka teknolgjilerinin e-ihracattaki avantajla-
rinin sadece Urun gorsellestirme ve listeleme
konusunda olmadigini belirten Ceylan, sunlari
kaydetti: “Ornegin; yapay zeka teknolojisi sayesin-
de saticilar, urlinlerinin pazarlama stratejilerini ve
fiyatlandirmalarini daha verimli bir sekilde planla-
yahilirler. Yapay zeka, saticilarin tarihsel satis
verilerini analiz ederek gelecekteki satiglarini
tahmin etmelerine yardimeci olabilir. Ayrica, satici-
larin stoklarini ve sipariglerini otomatik olarak
yonetmelerine olanak taniyarak, operasyonel
slireclerini daha verimli hale getirebilir”

Ceylan, “Yapay zeka teknolojisi ayrica musterilerle
etkilesimde de biiyuk bir rol oynar. Ornegin;
chatbot’lar sayesinde musterilerin sorularina
aninda cevap verilehilir ve sarunlari hizli bir sekilde
cOzulehilir. Yapay zeka, ayrica, musterilerin satin
alma davraniglarini ve tercihlerini analiz ederek,
onlara daha kisisellestirilmis bir aligveris deneyimi
sunulmasina yardimci olabilir. Yapay zeka sayesin-
de saticilar, urlinlerini daha hizli, verimli ve dogru
hir sekilde listeleyehilirler. Ayrica, saticilar musteri
memnuniyetini artirmak igin daha kisisellestirilmis

“E-ihracat kar marjim artirmanin
eniyi yolu”

Ali Ceylan, e-ihracat sektdriintin gelecedini de deger-
lendirdi. E-ticaret saticilarinin Turkiye'deki enflasyon ve
ddéviz kuru baskisi nedeniyle diigtik kar marjlariyla
calismak zorunda kaldigina dikkat ceken Ceylan, “Bu
durumda, e-ihracat yapmak kar marjlarini artirmanin en
iyi yolu olarak goérultyor. Her gecen glin gelisen yapay
zeka teknolojisi, e-ihracatin zarluklarini azaltarak
Tarkiye'deki saticilarin kiresel pazarlara daha az bilgi ve
deneyimle kolayca acilabilmelerini sagliyor. Dolayisiyla
yapay zeka teknalojisinin e-ihracattaki en blytk firsat
oldugunu séylemek mumkiin.” s6zlerini aktard.

Ceylan, séyle devam etti: “ilk olarak e-ihracatgilarin en
onemli sermayesinin Urln gorsellestirme strecinde
oldugunu séylemek mimkun. Gérsel tasarimin, fotog-
rafciligin ve gorsel konseptlerin énemli bir sermaye
oldugu Etsy ve Amazon gibi platformlarda, saticilar belli
bir maliyetle karsi karsiya kaliyorlar. Ancak yapay zeka
teknolaojisinin kullanimi sayesinde bu harcamalarin
onemli dlclide azalacagi éngorlltyar. Bununla birlikte
benzer Urtnlere sahip saticilar icin dogru fotografcilik
ve liste olusturma stratejilerine dikkat etmek onemlidir.

9 PRI
Fowrez oy Shpknegi

PRINWORK

E-ihracatta Oretcive tatiomin Bubsgtugu Mokts

35>

hizmetler sunabilirler. Tim bu avantajlar sayesinde, yapay
zeka e-ihracatin gelecegi icin blyuk hir potansiyele sahiptir”
ifadelerini kulland.

PrinWark CEO’su Ceylan, e-ticaret saticilarinin basarisinin,
yapay zeka ve hizl teknolojilere uyum saglayabilme yetene-
gine bagh olduguna isaret etti. Yakin gelecekte e-ihracat ve
lojistik alaninda yapay zeka uygulamasini piyasaya strecek-
lerini ifade ederek, “Turk saticilarin Granlerini hizli ve dogru
hir sekilde listeleyehilmelerine ve iceriklerini olusturabilme-
lerine yardimci olacak. E-ihracat yaparken saticilarin mali-
yetlerinin azalmasi sayesinde Tlrkiye, kuresel pazarda daha
fazla trlnle yer alacak ve basari aranini artiracaktir”
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Ali Ceylan, son olarak PrinWork’in kisa, orta ve
uzun vadeli hedeflerini anlatti. “En 6nemli
hedefimiz, gelistirdigimiz projeler ile Tirk girisim-
cisinin global pazar yerlerinde en iyi noktaya
gelmesini saglamak.” diyen Ceylan, “E-ihracatin
tabana yayildi§ini gérmek icin elimizden geleni
yapmaya gayret gosterecegiz. Tirkiye neden
Gin’in konumuna yUkselmesin? Herkesin kolay bir
sekilde e-ihracat yapiyor olmasi en buyuk
hedefimiz olacak.” dedi.

Ceylan, sdyle devam etti: “Hedeflerimizin temelin-
de e-ihracat musterisini buyutmek var. Bu
blyume vizyonu ile onlarin daha farkl pazar
yerlerinde satig yapabilmelerini saglamak
onceliklerimiz arasinda yer aliyor. Sonrasinda
globalde e-ihracat saticilarini Gretimlerini
Turkiye'ye gekebilmek. E-ihracatin tabana
yayllmasi icin PrinWork projesini genis kitlelere
ulastirmak da tabii ki en bilyiik hedefimiz. Ureticiyi
blyltme amacini hedefledidimiz projemizin
lansmanini kasim ayinda gergeklestirmistik.”
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Profesyonel
e-ticaret ajansi
ile dijital basar:;

crea-make

E-ticaret ajansi Creamake, bagari
hikayeleri yazmak isteyen yerel
isletmeleri hedefliyor. Creamake
Kurucusu Ozgiir Yasacan, sunduklan
hizmetleri ve basariyi getiren unsurla-
ri anlatti. Yagacan, memleketi Antal-
ya'nin igletmelerini hedefleyerek
ulusal gapta markalar gikarmak igin
firmalara destek veriyor.

Yasacan, istanbul'da yaptig calismalar
sayesinde piyasanin ilerleme seviyesini
ve e-ticaretin igletmelere faydalarini
6lcme sansi edindi. Creamake Kurucu-
su, memleketi Antalya'nin kapasitesine
gore e-ticarette daha ileri gidebilecegi-
ni belirterek, “Antalya’nin yerel igletme-
leriyle birlikte istanbul'daki vizyonu
yakalamak istedik. istanbul'dan sonra
hedefi ylkselterek, ulusal gapta yeni
basari hikayelerine katki saglamayi
planhyoruz. Boylece sadece turizmle
anilan bu kenti farkli sektorlerde de
adindan soz ettirehilir hale getirecegiz.
Bu diigtinceler 2020 yilinda bizi
Creamake'i kurmaya itti.” dedi.




PROFESYONEL E-TICARET AJANSI iLE DIJITAL BASARI; CREAMAKE

‘Dijital ortamdaki
performanslar: maksimize
eden hizmetler sunuyoruz’

Yasacan, edindigi tm tecribeleri cebine kayarak
Creamake olarak yola giktl. Sektar tecriibesi ve
yaratici ruhuyla one cgikan 7 kisilik bir ekiple, is
ortaklarinin basarisi igin gcalismaya devam ettigini
ifade etti.

Yasacan, “E-ticaret ajansi Creamake olarak, e-ticare-
te baslayacak olan sahis igletmelerinin ve KOBI’lerin
dijital ortamdaki performanslarini maksimize edecek
tum konularda hizmet veriyoruz. Cok yakinda hizmet
verdigimiz markalarin, e-ticaret yolculuguna destek

olacak bir triint hizmete alacagiz.” agiklamasini yapti.

‘Dijitalde en kilit
nokta icerik iiretimi’

Creamake Kurucusu Ozgur Yasacan, e-ticaret danismanligi,
dijital reklam yonetimi, arama motoru optimizasyonu, sosyal
medya yOnetimi, e-ticaret sitesi kurulumu, pazaryeri yénetimi
ve yazilim hizmetleri gibi e-ticarette isletmelerin ihtiyaclarina
yonelik hizmet bigcimlerinin Creamake catisi altinda sunuldu-
gunu belirterek, e-ticarette bagariicin dikkat edilmesi
gerekenleri anlatti:

“Markalarin dijitalde kalici olmalari ve basariya ulagsmalari igin
guntmduzde en kilit nokta igerik tretmektir. Calistigimiz
markalar icerisinde icerik Uretimi tarafinda basarili olan ve
gerekli yatinmlari yapanlar, kisa sure igerisinde gerek takipci
gerek ciro yénlinde gozle gorulur sekilde artis yasiyorlar.
Igerik (retmek disinda, e-ticaret altyapisi, e-ticaret sitesinin
tasarimi, misteri ile iletisim bigimi, trdndn son kullaniciya
kag glinde teslim edilmesi gihi faktérler de basariyi etkiliyor.”
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‘Bir doktor gibi markamizin
hastaliim teshis edip,
tedavi ediyoruz’

E-ticaret ajansi olarak hizmet verdikleri markala-
ra, hangi hizmet kaleminde calistiklari fark
etmeksizin tam anlamiyla destek olduklarini
soyleyen Yagacan, “Markay! bastan sona analiz
edip, raporlamalarimizi yaptiktan sonra eksikleri-
ni bulup, o konu Uzerine yogunlasiyaruz. Bunun
sonrasinda basari zaten kaginilmaz oluyor. Tam
olarak hir doktor gihiyiz. Markamiz hasta oldugu-
nu soyluyor, muayenesini yapiyoruz, gerekli
receteyi yazip ardindan uygulamaya koyuluyoruz.”
diye konustu.

‘Uzun vadede hizmet
ihracati yapwyor olacagiz’

Creamake’in kisa vadede gelecek hedeflerinin
hizmetlerini kusursuzlastirip, ulusal anlamda tum
KOBI’lere ulagmak oldugjunu belirten Yasacan,
orta vadede ise hizmet verdikleri markalarin
bunyesinde hir departmanmis gibi basarili bir
sekilde is ortakh§i yapmak ve yerel markalarin
yurt disinda basari saglamalarinin en onemli
hedefleri oldugunu vurguladi.

Uzun vadeli planlarini aktaran Yagacan, “Sahis
sirketleri ve KOBI'lere sundugumuz hizmetler ile
onlara yeni firsatlar yaratmanin gururunu
yasamak ve yurtdisinda yer alan markalara da
guglu bir hizmet ihracati bagarisi kaydetmek en
bliytk planlarimiz arasinda.” seklinde konustu.

Ozgiir Yasacan kimdir?

11 Ocak 1998'de Antalya'da dogan Ozgur Yasacan, Yildiz Teknik
Universitesi Ekonomi Bélim( mezunudur. Yasacan, (niversite
editimi strecinde ‘Aski DUnyasI’ binyesinde e-ticaret ile tanistl.
Bu cati altinda 4 yil boyunca e-ticaret sureclerini detayh sekilde
tecrtbe etmesinin ardindan Creamake’i kurdu.
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Turkiye'nin potansiyel olarak e-ticaretin
kuresel tedarik merkezi olma hedefine
ulasahilmesi yapmasini gereken hir
takim hamle bulunuyor. Ancak, bugline
kadar bu kanuma ulasamamasinin belli
basli sebepleri mevcut. Bu konuda
Ortak Akil Danigmanlik Kurucusu Dr.
Yilmaz Sénmez Turkiye analizini,
engellerin agilmasi halinde olusahile-
cek imkanlart WORLDEF E-Ticaret’e
anlatt.

Turk ekonomisi glinden glne degisiklik
gosteriyor. Ozellikle pandemi sonrasi
dunya ekanamilerinden ayrildigi
noktalar ve tekil hamleler Tarkiye'yi
bagka bir konuma tagidi. Dr. Yilmaz
Sonmez son gelen verilerin ne anlama
ifade ettigini su sozlerle paylasti:

“Turkiye’'nin “2022 yilini 5,5 trilyon $ ile
kapatan global e-ticaret hacminin,
2023 yilinda ylizde 25'in Gzerinde hir
blylime performansiyla 7 trilyon $'a
erismesi bekleniyar. Turkiye, suphesiz
85 milyonluk ndfusu, 800 milyar TL
hacmindeki e-ticaret pazari, yaklasik
550 bin online isletmesi, jeo-lojistik
konumu, 4 saat ugusgla trilyonlarca
dolarlik ekonomiye erisebilmesi,
gelismis Uretim yetenekleri ve pandemi
déneminde kanitladigi cevikligi ile
bélgesinin en gézde ekonomisi
konumunda.”




TURKIYE, KURESEL TEDARIK ZINCIRi OLMA YOLUNDA

“Tarkiye, potansiyelini
kinetige cevirmeli”

Ortak Akil Danigmanlik Kurucusu S6nmez,
olusan parametrelerin, Tlrkiye'yi potansiyel
olarak e-ticaretin kuresel tedarik merkezi
olmak icin higilmis kaftan kildigini sdyledi.
S6nmez, “Turkiye hem kendi trettigi Grlinle-
rin yakin cografyalara e-ihracatinda hem de
Avrupa’dan MENA, Kafkaslar, Balkanlar ve
Orta Asya'ya transit e-ticaretinde merkez
olabilir” dedi.

Sénmez, “Amazon’un ispanya’dan
sonra Avrupa’'daki yegane tedarik
UssU olarak Tirkiye'yi konumlandir-
masinin ya da blyuk kargo ve
lojistik sirketlerinin Istanbul
Havalimani’ndaki yz milyonlarca
dolarhk “hub” yatinmlarinin bu
dogrultuda ockunmasi gerekir.
Ayrica Turkiye'nin ilk decacorn’unun
da hir e-ticaret sitesi oldugunu
unutmamak gerekiyor. Ancak,
Tarkiye'nin e-ticaretin kliresel
tedarik merkezi olabilmesi igin
potansiyelini kinetige dondurmesi-
nin énundeki engelleri kaldirmasi
gerekiyor. Bunun icin mikro-ihracat
ve e-ticaret konusunda blrokratik
esnekligin saglanmasi, kiresel
yaygin édeme sistemleriyle entegre
olmasi ve ihracatgilarin doviz
konusundaki endiselerinin gideril-
mesi gerekiyor. Bu sorunlar agildigi
takdirde, Turkiye’'nin bu hedefe
rahatlikla erisehilecedini soyleyehi-
liriz.” ifadelerini kullandi.

Tarkiye'nin kiresel tedarik merkezi olma
konusunda cok 6nemli avantajlara sahip
oldugunu vurgulayan Yilmaz, “Bu avantajlarin
basinda hizatihi Turk girisimlerinin yetenek-
leri geliyor. Cin’e nazaran yuksek kalite algis,
uygun iscilik maliyetleri, gelismis tretim
yetenekleri, nitelikli insan kaynagi ve jeo-lo-
jistik avantaji Tark girisimlerini kiiresel
rakiplerine karsi 6ne gikarsa da, Turk girisim-
lerinin 6ndndeki en énemli bariyer kurumsal
altyapi yetersizlikleri” diye konustu.

Gelecek vaat eden
sirket nasil olur?

Ortak Akil Danismanlik
Kurucusu Dr. Yilmaz S6nmez,
“Girigimlerimizin hirgogu
KOBI ve aile sirketi dizeyinde.
Bu da ailenin kurucu aktéri-
nun hala kararlarda baskin
oldugu ve evrensel yénetim
ilkeleriyle entegre olmayan
yapilar anlamina geliyor.
Sirketlerimiz krizler karsisin-
da bir esneklik kazanmis
olahilir ancak bu esneklik
strddrdlebilir blytme igin
yeterli degil. Dolayisiyla,
sirketlerimiz 6lgek ekanomi-
sine gegemiyor ve kuresel
akranlariyla esit sartlarda
rekabete giremiyor.” dedi.

Kiresel tedarik merkezi olma
hedefine katki saglamalari
icin Turk sirketlerinin dijital ve
yesil dénistim performans-
lari son derece blyluk 6nem
arz ediyor. Dr. Yilmaz Sénmez
bu noktada ‘gelecek vaat
eden sirket’ tanimlamasinin
sadece karlliktan gegmedigi-
ni hatirlatt:

“Artik “gelecek vaat
eden sirket” kriteri,
sadece finansal
gostergelerle tanim-
lanmiyar. Dayanikli ve
esnek bir kurumsal
altyap, dijital ve yesil
trendlerle uyumlu
performans gosterge-
leri ve yetenekler icin
cazibe merkezi olmak
cok daha onemli.
isletmelerimizde hala
yapay zeka ve endust-
riyel rabot kullanim
oranlar duslik-orta
seviyede. Yine hirgok
KOBIi’'miz karbon ayak
izlerini bile olgctirmis
dedil.”

Dr. Yilmaz Sénmez
‘Turk girisimlerine
dusen, oncelikle
sapkalarini 6ntine
almalari ve gercekgi
bir meveut durum
analizi yapmalari’
derken, “Yénetim
kurulundan organi-
zasyon yapisina
finanstan insan
kaynagina tum sirketi
donusturecek stratejik
vizyon olusturmalari,
aile anayasasindan
stratejik plana kadar
bu dogrultuda
profesyonel destek
almalari gerekiyor. Bu
dénustimu gercekles-
tirdikleri takdirde, Tark
girisimlerinin kiresel
tedarik zincirlerinde
guclt ve daha da
onemlisi surdurulehbilir
bir pozisyon elde
edehileceklerine
inaniyorum.” diye
konustu.
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foving ile birkac tikla aradiginiz e-ticaret hizmetini en guvenilir sekilde
kolayca bulabilir, talebinize gelen teklifleri degerlendirerek sizin icin en
uygun olani secebilirsiniz.




ESNAF KULTURUNU E-TICARETTE YASATIYOR

Esnaf kilturind e-ticarette yasatiyor £3Shipready

Ticaret kdkenli bir aileden Yurtdigi lojistik ve

gelen ibrahim Ethem Kiraz, aile | yazilim hizmeti sirketi []ZE' muste“ '[EmSI|I3ISIV|E

sirketinin yurt dig1 baglantila- ShipReady’nin Kurucusu e 1

rinda ve bu baglantilardan ve CEO’su ibrahim S|]|‘|_||'||E||‘| k|]|([||'|[|E|'| |;|]Z|J\I[||‘

kaynakli ticari ve resmi Ethem Kiraz, “Calisan

noktalarin her birinde aktif mutlulugunun madsteri ShipReady firmasi musterilerinin yurtdigi gonderilerinde
olarak yer aldi. Gerek sz memnuniyeti ile dogru kapidan kapiya teslim hizmeti sunuyor. Kiraz, “En buyuk
konusu durumdan nedeniyle orantili oldugunu avantajlarimizdan biri strekli musterilerimizin 6zel musteri
gerekse de lojistik sektoriin- distintiyoruz. Tim temsilcisi bulunmaktadir. Boylece musterilerimizin her ne
deki agiklardan dolayi sektérel | ShipReady ekihi isine kadar sorunlarini en aza indirgemeye galigiyoruz. Ancak
anlamda atilim yapmak istedi dort elle sarldigji igin yasanan olasi sorunlarda musterilerimiz dogrudan

ve Expo Express’i kurdu. Expo bizi bir kere tercih eden muhatap bulabilme imkanina sahipler. E-ihracatgilarimiz-
Express'i istanbul’a, ShipRe- mt@terinin ba§ka bir dan aldltjlmlz geri anU§|Er Sayesinde kendi bunyemiZde
ady ismiyle tagiyan ibrahim firmaya gecme orani gelistirdigimiz yazilim sayesinde, magaza entegrasyonlari
Ethem Kiraz, ShipReady ile %21'in altinda kalmis sonrasinda sipariglerin kargo streci yonetimi cok hizli
eski esnaflarda oldugu gibi durumda. Bu durumun yapilahbiliyor. Mobil uygulamalarimizi 2022 yilinda faaliyete
misterilerle samimi ve giiven bozulmasina miisaade aldik. Ttrkiye'de lojistik ve e ihracatin hirlestidi ilk mobil
iliskisi icerisinde ticaret yapip etmeyi de hi¢ dustin- uygulama oldu. Boylece telefon tzerinden de yurtdigi

bu ticareti de yaz|||m ile mljyoruzl" diyerek |DJ|St|k slireci [;Dk hizh bir §Ek|lde ha”edllebllly[}r Bunun
birlestirip gelistirerek sektore sirketi hangi anlayisla yaninda, yaziimimizi her gegen gun aldigimiz geri

farkli bir bakis agisi getiriyor. yonettiklerini ifade etti. donUsler cergevesinde gelistiriyoruz” diye konustu.




ESNAF KULTURUNU E-TICARETTE YASATIYOR

“Nicelik anemli fakat nitelik olmazsa olmazimiz

ShipReady olarak genis bir musteri portfoyline sahip olduklari-
ni dile getiren ibrahim Ethem Kiraz, “Portféy(imuzde, evinde
Uretip yurtdisina satan kisiler de var, -ki bu kisilerin sayisinin
her gecen guin daha da artmasi gerekiyor ciinkt katma deger
Uretip tlkemize doviz getiriyorlar- bunyesinde 300-400 kisi
calisan firmalar da var. Bu sebeple ‘Tum misterilerimizin satig
yaptifi pazaryerlerinde olahim’ gibi bir dustnce icerisine
giremedik.” ifadelerini kullandi.

ibrahim Ethem Kiraz, “Yazilimi disaridan satin almayalim kendi
blinyemizde gelistirelim.” mantigimizdan dolayi da su an
sadece Etsy entegrasyonumuzu gelistirdik. Fakat yakin
zamanda Amazan, Ebay gibi pazaryerleri ile de entegrasyon
saglayacagiz. ‘Sayi gok olsun’dan ziyade "Yaptigimiz isi layikiyla
yapalim. diye diistintyoruz.” dedi.

“E-ihracat yakinda ¢ok daha
onemli bir konuma gelecek”

E-ihracatin énimuizdeki 5 sene igerisinde Turkiye
icin cok daha fazla énemli bir konuma gelecedgini
styleyen ibrahim Ethem Kiraz, “Devletimiz de bu
konunun 8neminin farkinda ve surekli yeni destekler
sunuyor. E-ihracat Ulkeye doviz gelmesi demek.
Binlerce insana yeni istihdam kapisi agiyor. Satilan
urunler geleneksel ihracattakine kiyasla daha karli
satilabiliyor. Yurtdiginda dogrudan madaza acip
operasyon yapma imkéani olmayanlar icin ise bulun-
maz bir firsat. Aslinda artik yurtdisinda magaza
acma imkani olsa bile sirketler e-ihracat yontemini
tercih ediyor.” diyerek e-ihracatin énin(in gok agik
olduguna vurgu yapti.
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“Miisterilerimiz kazandiginda
hiz de kazanirz”

ShipReady Kurucusu ve CEQ’su ibrahim Ethem
Kiraz musterilerinin kazancini éGnemsediklerinden
bahsetti. Kiraz, “Lojistik operasyonu sadece satis
sonrasi sureg gibi gortinse de aslinda oyle degil.
Entegrasyonumuz olan Etsy'den 6rnek vermek
gerekirse saticy, listeleme yaparken urtin maliyet
hesabinin yani sira tagimacilik maliyetini de goz
éntinde bulundurmak zorundadir. Ozellikle
msterilerine “free shipping” imkani sunuyorsa bu
konu daha onemli hale geliyor. Biz ShipReady
olarak musterilerimize yurtdiginda bulunan
saticilarla rekabet etmesi acisindan her zaman en
uygun ve en stabil fiyat vermeye calisiyoruz.
Cunkd musterilerimiz ne kadar cok satis yaparsa
bu bizim icin ayni dogrultuda kazang demektedir.
Bunun bilincindeyiz. Tek tarafli distinmek uzun
vadede bizim zaranimizadir.” diye konustu.

ibrahim Ethem Kiraz, “Satis sonrasinda satici igin
onemli olan hiz ve saglam teslimattir” dedi ve
konugsmasina s6yle devam etti.

“Operasyonlarimizi genelde ayni gln igerisin-
de tamamliyoruz. Satis sonrasinda da
musterilerimize anlik cevap vererek, onlarin
musterilerinin memnun olmasini amacliyo-
ruz. Yine burada ayni sekilde misterimizin
madgazasinin yorumlari bizim igin de gok
onemli. Glinkd o yorumlar, sonrasinda
musterimize satig olarak don(iyor.”

“Hukuk ekibimiz dogru yonlendirmelerle
misterilerimizin yaninda”

2014’ten bu yana sektérde musterilerine hizmet
veren ShipReady Kurucusu ve CEQ’su ibrahim Ethem
Kiraz, farkl Glkelerde yasanahbilecek hukuki sorun-
larda musterilerine destek verdiklerinin altini gizdi:

“Bizim girketimizin calisti§i cok profesyonel bir
hukuk ekibi mevcut. Bu ekip gergekten isi sonuna
kadar takip ediyor. Bizim anlasmamiz ile muUsteriler-
den gelen hukuki taleplerde en azindan dogru
yonlendirmeleri yaparak, ilk etapta onlarin yanlarin-
da bulunuyoruz. Ornek vermek gerekirse Amerika'da
bulunan hir sirket ile hukuki ihtilaf yagayan musteri-
lerimizin problemlerini arabuluculuk araciligiyla ¢ok
hizli bir sekilde goztime kavusturduk.”




E-TICARET SIRKETLERI iCIN DEPREM SONRASI STRATEJILER

S-ticarel, e-ticaretin
otesine mi gececek?

S-ticaret genel olarak e-ticaretin bir kolunu olustururken, sosyal
medya kullaniminin yogunlugu sebebiyle daha hizli biylime potansi-
yeline sahip... Clickmelive CEO’su Emre llban S-ticaretin ne oldugu-
nu, etkisini WORLDEF E-Ticaret’e anlattl.

Clickmelive CEQ’su Emre ilban, s-ticaretin artan sosyal medya
kullanimiyla ortaya ¢ikan, yogun topluluklarin oldugu mecralarda kisi
ve kurumlarin misterilerine daha hizli ulagma imkani sagladigini
sayledi. [Iban, “Genel olarak e-ticaretin bir kolu olarak da degerlendi-
rilehilir. Ancak burada sosyal medya kullanim yogunlugu sebebiyle
cok daha hizl bliyume potansiyeli var. Geleneksel ticarete gore daha
ilgi cekmesinin sebehi basta bu.” dedi.

Emre ilban
Clickmelive CEQ
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~

S-ticaret neden
ilgi cekiyor?

Emre ilban, S-ticare-
tin “kolay ve hizli
aksiyon alinabilmesi,
alt yapi ihtiyaci
duymadan daha
manuel yonetilerek
ilerletilebilmesi’ gibi
nedenlerden dolayi ilgi
cektigini soyledi. llban
sOzlerine soyle devam
etti:

“Icerik zenginlestirme
acisindan ozellikle
video ve canli yayinlari
kullanma kolaylig:
sebehiyle ozellikle
basit girisimcilerin
baslangicta gelenek-
sel e-ticarete gore
daha hizli aksiyon
aldiklari ve tercih
ettikleri bir kanal
oldu.”

Clickmelive CEOQ’su
Emre llban en ilgi
cekici olgunun, sosyal
medya kitlesinin ¢cok
daha fazla etkilesimde
bulunmasi, mecralari
sikga kullanmalari
oldugunu belirtti.
[Iban, “Blytk kurum-
sal markalar S-ticaret
ve sosyal medya
kullanimlarinin
stratejilerine gore
musterilerine veya
hedef kitlelere daha
etkin ulasma sansi
elde ediyorlar. Ayrica
kokla markalarin yeni
jenerasyonile interak-
tif bir bag kurmalarina
olanak saghyor.
Markalar degisen
dinyada yeni nesillere
gore sekillenmeye, bu
nesillerin istek ve
alisveris tercihlerini
nasil etkileyebilecek-
leri konusunda
kendilerine ciddi bir
alan yaratiyorlar.”
aciklamasinda
bulundu.

Ticaretin ‘S’ hali

S-ticaret, elektronik
ticaretin (e-ticaret] hir
alt kategorisi olarak
geciyor. S-ticaret, mobil
cihazlar ve diger akilli
cihazlar gibi gesitli
kablosuz iletisim
teknolgjileri araciligiyla
gerceklestirilen ticari
islemleri ifade ediyor.
"S" harfi, "mohil"
anlamina gelen "mobile”
kelimesinden geliyor.

Kullanicilarin mabil
cihazlarindan aligveris
yapmalarini, trdnleri
satin almalarini ve diger
ticari igslemleri gergek-
lestirmelerini saglayan
S-ticaret, mobhil
uygulamalar ve mohil
web siteleri, musterile-
rin runleri arastirmala-
rini, siparig vermelerini
ve 6demelerini yapma-
larini kolaylastiran
araclar saghyor.

S-ticaret, tuketicilere
buylk bir kolaylik saglar
cunkd herhangi bir
zamanda ve herhangi
bir yerde aligverig
yapma imkani sunuyor.
Ayrica, tiiketicilere
kisisellestirilmis teklifler
ve bildirimler gibi
ozellikler sunarak daha
iyi bir aligveris deneyimi
saglamayi hedefliyor.
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E-lhracatin Kolayi Var!

E-ihracatinizin uluslararasi arenada yukselmesi icin
en iyi yazilim-lojistik hizmetleriyle tanisin!

Pazar yerlerindeki magazalarinizi ya da e-ticaret sitenizi entegre ederek isinizi dinya ¢capinda musterilerinize
ulastirirken, teslimat ve gumruk islemlerinde en hizli ve kolay ¢ézUmleri deneyimleyin!
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Deniz Adar Altuntas
Koton E-Ticaret Muduru

Koton E-Ticaret Middru Deniz Adar Altuntas,
“Ozellikle tiiketici davranislarinin farkllastigi
yeni dlinyada her kullanici birbirinden bagim-
siz, farkl tercihlere sahiptir. MUsteri yolculu-
gunda, her bir misterinin deneyimi sayisiz
degiskenle beraber tarifsiz bir strectir.”
ifadelerini kullandi. Altuntas, konu e-ihracat
oldugunda bu farkliigin daha gérun(r hale
geldigini ve mutlaka daha fazla detayin goz
onlnde bulundurulmasi gerektigini vurguladi.

Koton E-Ticaret Midudru Deniz Adar Altuntas:

“Burada en dnemli slirec, lokallesmedir.
Lokallesme yerel tuketicilerle daha iyi hir bag
kurulmasina ve glven kazanilmasina yardimci
olur. Anahtar kelime secimleri, icerik Gretimi,
backlink calismalari, teknik SEO ve sosyal
medya gibi caligsmalar buna gore birhirini
takip etmelidir”

SEO caligsmalarinda dikkat edilmesi gereken
bircok nokta bulunur. Deniz Adar Altuntas,
“basta dogru stratejiyi belirlemek ve buna
gore bir aksiyon plani cikarmak gerekir. Dogru
anahtar kelimeleri belirlemek, gereksiz kelime
kullanimindan kaginmak, teknik SEQ calisma-
lariicin dizenli optimizasyon gibi bashklarla
takip edilmesi gereken uzun hir listede temel
prensipler belirlenir.” agiklamasini yapti.

E-ticarette satig ne kadar 6nemliyse SEQ’ya da o denli dikkat edilmesi
gerekiyor. SEQ, satigin artiran, dogru Grliint blinyesinde barindiran ve
en ¢ok olumlu geribildirim alan firmalarin sihirli anahtari. Mlsteriye
giden yolun kapisini agan bu sihirli ve de dijital anahtar SEQ’yu
Koton'un E-Ticaret Mudur( Deniz Adar Altuntas, anlatti.

Gunumuzln ticareti elektroniklesti. E-ticaret bayuk firmalarin yiksek
kar elde etmesini, start-uplarin holdinglesmesini sagladi. Bu ekosis-
temin kendine 6zgu ekosistemini goz ardi eden sirketler kaybedenler
kultibtine katildi. Onplana gcikmak ve hedeflerini ulasmak isteyen
firmalar SEO kurallarini bilmeli. Koton E-Ticaret Mud(irti Deniz Adar
Altuntas, SEO’nun sitelerin 6n plana gikmasi icin kullanilan en etkili
yontemlerden hiri oldugunu séylerken ‘Sitenin bulunahilir olmasini
saglamak, kullanicilarin erigimini artirmak ve iyi bir kullanici deneyimi
sunmak icin izlenen hir yol. Dijital pazarlama stratejilerinde SEQ, uzun
vadeli bir yatirnmdir ve uzun vadede maliyetleri dlistirerek daha etkili
bir pazarlama stratejisi sunar. dedi.

Altuntas lokallegsme adimlarinin ciddi bir takip gerektirdigini soyledi.
Koton E-Ticaret Mudur( Deniz Adar Altuntas:

“Yeni bir pazara agiliyorsaniz, tim hedef kitleler ézelinde ihtiyaclar ve
ana mesajlar belirlenmelidir. Elbette tlkenin kualtdr farkhliklarina, yerel
egilimlerine, tiketici arastirmalarina dikkat edilmelidir. Yerel tiketicile-
rin yagsam bicimi ve aligverig aligkanliklari yaninda pazarin ihtiyaclan
goz 6nune alinarak uygun hir mesaj seti belirlenmeli, bu sirada yerel
kodlardan beslenilmesi gerekir. ['jzel!likle bu sure zarfinda markalar
birebir tercimelerden kacinmaldir. Ulkeye 6zgli calismalar gergekles-
tirip, kaliteli iceriklere odaklanmalidir. Site optimizasyonlarina dikkat
ederek, lokal goztimlere de firsat taninmalidir”
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CheckON nedir?
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E-ticaretin
dunya haritasi:
italya

Kuresel olarak e-ticaretin huylime
gOsterdigi gibi italya'da da e-ticaret
sektorunde blyudk hir yikselis yasani-
yor. italyan e-ticaret pazari, hizla
blyuyen bir sektér haline gelirken,
online aligverigin popularitesi artmaya
devam ediyor. Avrupa’nin en kalabalik
tguncu ulkesi ve tguncl blayuk

ekonomisi olan italya'nin, internet
penetrasyonunun artmasiyla hirlikte,
tlketicilerin cevrimici aligverise olan
ilgisi de artiyor.

italyan tuketiciler, gesitli Grinleri ve
hizmetleri gevrimici platformlardan
satin alma konusunda giderek daha
fazla tercih gosterirken, ayni zamanda
sinir 0tesi e-ticaret alisveriglerine de
giderek artan hir yénelim gosteriyorlar.
Bu trend, yerel ve uluslararasi sirketler
icin bliyiik firsatlar sunuyor. italya,
e-ticaretin dlinya haritasinda dnemli
bir oyuncu haline gelerek, e-ihracat
gerceklestirmek isteyen marka ve
isletmeler igin 6nemli firsatlar barindi-
ran bir pazar olarak karsimiza gikiyor.




E-TICARETIN DUNYA HARITASI ITALYA

italya e-ticaret
pazarinin dzellikleri

Nifusu yaklasik 60 milyon
olan italya, Avrupa Birligi'nin
en kalabalik Gglincu Ulkesi ve
Avrupa'nin tgunci blayuk
ekonomisidir. italya'nin,
2023 yih 52.889,1 milyon
ABD Dolar tahmini e-ticaret
geliri ile Brezilya'nin 6nune
gecerek e-ticarette en blyuk
11. pazar oldugu belirtildi.
Gelirin yuzde 12,2 bilesik
yilhk buytme orani (CAGR
2023-2027] gbstermesi ve
bunun sonucunda 2027
yilina kadar éngértlen
e-ticaret pazari hacminin
83.917,3 milyon ABD Dolar
olmasi 6ngoralyor.
italya'nin e-ticaret pazarinin
gelisiminin ve hacminin,
kiresel e-ticaret satislarinin
artig gosterdigi gibi
onumuzdeki yillarda artacagi
ifade edildi.

italyan tuketicilerin dijital
hizmetleri giderek daha fazla
benimsedigi ve e-ticaret
pazarinin daha sofistike hale
geldigi belirtiliyor. Dijital
evrimin, italya devletinin
altyapiya ve ana operatorlere
yapti§i yatirmlarla destek-
lendigi acikland.

italyan dijital ekonomisinin
diger buylk Avrupa tlkelerini
takip ederek e-ticarette
isletmeden tlketiciye (B2C),
isletmeden isletmeye (B2B]
ve tuketiciden tlketiciye
(C2C) iglemlerle ylikselis
trendini surdurdugu ve
buylime gosterdigi
goruldyor.

italyan tiiketicilerin internet-
ten aligveris yapma tercihle-
rinin artmaya devam ettigi
ve nufusun ytizde 93'tndn
artik cevrimici aligveris
yaptigi belirtiliyor. 2021'deki
tlim italyan perakende

satiglarinin ylizde 10'unun
ise gevrimici tamamlandig
aciklaniyor. E-ticaret
satislarinin artik tim dijital
satiglarin ortalama ylizde
535'ini olugturan mobil
cihazlarda giderek daha
fazla islem gordugu de
biliniyor.

italyan e-ticaret pazarinin
blylmesini hizlandiran bazi
ana faktdrlerin oldugu
belirtildi. Bu faktérlerin;
gelismis internet erisim
altyapisi ve daha genis bant
baglanti kullanilabilirligi, is
ve tiketici segmentlerinin
e-ticaret islemleri icin yeni
teknolojilerden faydalanma-
sina olanak taniyan, diinya-
nin en yuksek mobil ve akilli
telefon yayihm oranlarindan
hiri, e-ticaretin misgterilere
hizmet vermek ve onlar
desteklemek igin daha ucuz
ve verimli bir arac olarak
taninmasinin artmasi,
gelismis islem guvenligi,
dijital imzalarin ve dijital
s6zlesmelerin yasal gecerli-
ligini taniyan italyan mevzu-
ati ve italyanlari internete
iten COVID-19 salgini aldugu
aciklandu.

E-ticaret hacmi

italya’da 2022 yilinda
karantina nedeniyle dijital
dinyaya girmeye zorlanan
yaklasik bir milyon insanin
cevrimdigi aligveris aligkan-
liklarina geri dondug
belirtilerek, dijital ahiskanlik-
lar surduren tlketicilerin ise
buylmenin bir kismini

yeniden 6zumsedigi belirtildi.

italya'da niifusun gevrimigi
penetrasyonun, Ocak
2023'te aylik 44 milyon tek
kullanici ve gecen yila gore
yaklasik bir milyon kisi
azalmaile yuzde 75,1'e
ulastigi agiklandi.

Azalan sayiya ragmen cevrimigi tiketicilerin,
cevrimici olarak gecirilen slre agisindan énceki yila
benzer sekilde davrandiklari sdylendi.

Gegen yil 38 milyonu asan cgevrimici aligveris
yapanlarin sayisinin artmaya devam ettigi not
edildi. italya'da 16 ile 64 yas arasindaki kisilerin
ylizde 47,1'inin her hafta internetten bir seyler satin
aldid, online aligverise erisim cihazlarinda ise
italyanlarin harcadi§i zamanin ylzde 49,6'sinin
moabil cihaz aracglarini tercih ettikleri belirtildi.
Bununla birlikte, italyanlarin harcamalari agisindan,
italya'da GSYiH'nin ylzde 2,26'sinin gevrimigi
tlketim mallarina harcandigi ve dlinya ortalamasi-
nin ylzde 3,53 oldugu g6z énlinde bulunduruldu-
gunda blyume icin hala yeterli bir alan oldugu
ortaya konuyor.

italya'da e-ticaret hacmi yillar igerisinde strekli
blytme gésteriyor. italya’nin yillara gdre e-ticaret
hacmi dederleri, 2020 yihnda 48,2 milyar Euro,
2021 yilinda 64,1 milyar Euro ve 2022 yilinda ise
75,9 milyar Euro dederinde e-ticaret hacmi
seklinde aciklandi.

2022'de italya'daki e-ticaret sektoriinin geliri
yaklagik 76 milyar Eurg’ya ulasti ve bu rakamin
yaklasik 64 milyar Eura’yu bulan hir yil 6ncesine
gdre dnemli bir artis oldugu vurguland. italyan
e-ticaret pazarinin 2023'te gelirinin yuzde 17
artacag beklentisi ile yaklagik 88 milyar Euro’ya
ulasacag 6ngorusu paylasildi.

Verilere gore, italya’nin e-ticaret geliri, incelenen
donem boyunca istikrarl bir sekilde artis gosterdigi
belirtildi. italya e-ticaret pazarinin en poptiler
kategorilerine bakildi§inda ise e-ticaret kullanicila-
rinin bos zaman etkinlikleri ve turizm ile ilgili Grin
ve hizmetler igin cevrimici aligveris yapmayi tercih
ettikleri aktarildi.
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italya’da
E-Ticaret

‘Nufus:
61,021,855 (
(2023)
JInternet
penetrasyonu:
%87 (2022
rakamlarina
gore]

E-ticaret
kullanicilari: 37
milyon (2022
rakamlarina
gore]

Akilli cep
telefonu
kullanicilar::
52,4 milyon
(2020 rakam-
larina gore]

‘Aktif sosyal
medya kullani-
cilari: 43,2

milyon (Ocak
2022 rakamla-
rina gore)

Kiresel
e-ticaretteki
sirasl; 8

E-ticaret

gelirleri (2020]:

48,2 milyar
Euro
E-ticaret

gelirleri (2021]:

64,1 milyar
Euro
E-ticaret

gelirleri [2022]:

75,9 milyar
Euro
E-ticaret

gelirleri (2027]:

88 milyar Euro
(Tahmini]

Kaynak:
Statista

italya’da
e-ticarette
populer
kategoriler

italyan e-ticaret
pazarinda
populer olan
kategoriler
arasinda moda
en blyltk
segment olarak
ortaya cikiyor.
Moda kategorisi
italyan e-ticaret
gelirinin ylzde
38,'ini olusturu-
yor. Moda
kategorisini takip
eden kategoriler
sirasiyla, yuzde
20,7 ile Gida ve
Kisisel Bakim,
ylzde 20,3 ile
Elektronik ve
Medya, ylizde
11,6 ile Mohilya
ve Ev Aletleri ve
geri kalan yuzde
9,4 ise Oyuncak,
Hobhi ve Yapi
Malzemeleri
olarak siralaniyor.

italya’da en
poptuler
pazaryerleri

italyan e-ticaret
pazarinin en
buylk oyuncusu
amazon.it'tir.
Magazanin
2022'de 5.202,7
milyon ABD Dolar
ciro elde ettigi
aciklandu.

Uluslararasi B2C
perakende
platfarmlarinin,
Italyan e-ticaret
pazarinda gucli
bir etkiye sahip
oldugu belirtiliyor.
italya'daki
populer e-ticaret
web siteleri
arasinda Ama-
zon’un ardindan,
Subito.it, Aliexp-
ress, Zalando,
Autoscout2d,
Groupon, Yoox ve
Pixmania gibi
platformlar yer
almaktadir.

italya'daki birgok online platformun, basarili gok
kanalli dijital cozimler ve gok dilli, cok para hirimli,
cok koleksiyonlu ve gok markali uluslararasi
e-ticaret siteleri sundugu aktarildi. Bu platformla-
rin, perakende stratejisi, aktivite planlama, iletisim,
weh pazarlama, magaza yénetimi, musteri
hizmetleri, faturalama ve 6deme tahsilati dahil
olmak Uzere kendi e-magazalarinin tum ydnleri
igin markalari destekledigi bilgisi paylasild.. italya
e-ticaret pazarinda tlketicilerin sinir tesi e-tica-
rete yatkinligi ve online platformlarin destedi ile
italyan pazarina satis yapmakla ilgilenen e-ihracat
firmalari igin firsatlarin yer aldigi agikland.

italya’da yaygin olan bir diger e-ticaret kategorisi
hizmetler olmakla birlikte hizmetlerin e-ticareti
oldukga yaygindir. Hizmet e-ticareti sunan online
platformlarin tercih edildigi bilinmektedir. Mayis
2023 verilerinde ornedin; Booking.com en gok
trafik alan online kanallardan biri olmustur.

italya’da e-ticarette dne ¢ikan
odeme yontemleri

E-ticarette yaygin olan édeme yéntemlerinden biri
olan PayPal, Avrupa'da yaygin olarak kullanildig gibi
italya'da da gevrimici matjazalarin yiizde 93'U
tarafindan 6deme ydntemi olarak misterilerine
sunulmaktadir.

PayPal 6deme yonteminin ardindan italya'da sirasiyla
tercih edilen 6deme yontemleri, 6n 6demeli ve kredi
kartlari ve kapida nakit deme olarak siralaniyor.
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italyan tiiketicilerin, dogrudan
banka veya transfer sonrasi
(bonifico bancario) alanadina
sahip almayi sevdikleri belirtile-
rek, saticilarin bu 6deme
yéntemini saglayamadig
durumlarda birgok aligveris
sepetinin terk edilmesi riskinin
ortaya cikahilecegi vurgulaniyor.

italya e-ticaret pazarinin lokal
bir 6zelligi olarak diger Avrupa
llkelerinin aksine, italya'nin
nispeten nakde bagimli gorin-
dugud aktarildi. Ayrica édeme
yontemleri hususunda guvenlik
konusunun, birgok italyan igin
cevrimici ddeme yaparken bir
sorun oldudu belirtildi. Gavenli
0deme yontemleri sunmanin ve
tuketicilerin glvenlik beklentile-
rinin karsilanmasinin e-ticaret
saticilari igin dikkat edilmesi
gereken noktalar oldugu not
edildi.

italya’da elektronik nakit
formlarina duyulan glivensizlik,
devletin kredi ve borg 6demele-
rine yoénelik guvensizligi
ortadan kaldirmak icin tasar-
lanmisg yillik bir etkinlik olan
‘Nakit Yok Guni'nu destekleme-
sine yol agtigi hatirlatildi. Bu
cabalara ragmen, kartlara nakit
yUklenen on édemeli kartlarin,
Italyan gevrimici 6demeler
pazarinin énemli bir ozelligi
olmaya devam ettigi belirtildi.
Satiglanin ylzde 8,3'4n(
olusturan teslimatta nakit
odeme de 6ne ¢ikmaya devam
eden yontemlerden hiri ancak
bu yontemin ilerleyen yillarda
duslis gosterecedi beklentisi

paylasiliyor.

E-ticarette 6deme egilimleriile
ilgili olarak, kartlar pazar payinin
ylzde 40'ini olustursa da, dijital
clizdanlarin kullaniminin énemli
olctde arttid biliniyor. Dijital
clizdanlarin 2023 yilinda ylizde
26,7 oraninda bllylime goster-
mesi bekleniyaor.

Paopuler online
pazaryerleri (Mayis
2023 verilerine gore])

1. Amazon
(50.358.640 milyan
tekil ziyaretcgi]

2. Subito [16.534.803
milyon tekil ziyaretgi]

3. eBay (14.257453
milyon tekil ziyaretci]

4. Booking.com
(12.330.396 milyon
tekil ziyaretcgi]

5. Trenitalia
(8.007.564 milyon
tekil ziyaretci]

Kaynak: Semrush

italya'da
lojistik
cozumleri

italya'daki en 6nemli
teslimat yénteminin
eve/ofise teslimat,
ardindan alternatif hir
adrese teslimat oldugu
belirtiliyor. Gnemli
lojistik hizmetleri
saglayicilarinin Poste
[taliane Group, GLS Italy,
DHL, UPS, TNT Express
ve FedEx oldugu ve
e-ticaret teslimatlarin-
da Poste Italiane’nin
onde geldidi agiklaniyor.

italyan tlketicilerin yurt
ici posta hizmetleriyle
ilgili genel deneyimle-
rinde teslimatlarinin
nispeten yavas oldugu
gorusuyle olumsuz
deneyimler yasayabil-
dikleri ifade edildi.

. Ancak tlketici teslimat beklentileri ve taleplerini
artmaslyla Italyan e-ticaret miisterileri icin mevcut
teslimat segenekleri yelpazesinin genigledigi, kargo
teslim ve iade noktalari ve kargo dolaplari gibi
¢cozUmlerin tuketicilere sunuldugu belirtildi.

italyan musterilerin beklenmedik maliyetler ile
karsilagsmaktan hoglanmadi§i not edilerek, seffafligi
sevdikleri ve e-ticaret aligverisleri sirasinda
teslimat maliyetlerini 6grenmek istedikleri agiklan-
di. Ayrica italyan e-ticaret tiiketicilerinin birden
fazla teslimat secenedine ulasahilmeyi tercih
ettikleri aktarildi.

italyan miisterilerin yarisindan fazlasinin, iriinii
magazadan teslim alma olasiliklari oldugu durum-
da, cevrimici hir saticidan aligveris yapma olasilik-
larinin arttigr soylendi.

Ucretsiz teslimat ve iadelerin italyanlar igin 6nemli
oldugu hatirlatilarak, bu nedenle e-ticaret saticilar
ve teslimat saglayicilarinin, (ilkede bu hizmetleri
saglama noktasinda bu potansiyel yiksek maliyet-
lerinin bilincinde olmasi gerektigi ifade edildi.

italya’ya e-ihracat igin birgok
sebep var

Online aligverisin en 6nemli avantajlarindan hirinin,
musterilerin kendi sehirlerinde ve hatta ulkelerinde
normalde bulunamayacak veya daha uygun fiyatl
alternatiflere ulagabilmeleri nedeniyle yurt disinda-
ki magazalara ve markalara ulagmalarina olanak
saglamasidir. E-ticaret tiketicilerinin yurt disindan
alisveris yapma oranlari her gegen glin artmaktadir.
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Bu durum italyan tiketiciler igin
de gecerli olmaktadir. 2020
verilerine gore yaklasik an
milyon italyan e-ticaret miste-
risinin Cin'deki cevrimici
madazalardan ve sekiz milyo-
nunun da Birlesik Krallik'taki
mag@azalardan aligveris yaptidi
bilinmektedir.

italya'daki e-ticaret tiketicileri-
nin, italyan Griinlerinin nispeten
sinirl bulunmasi nedeniyle de
sinir ¢tesi Uranler satin almayi
sevdikleri belirtildi. Aragtirmala-
ra gore, italyan e-ticaret
tlketicileri yurtici pazarda
gercekten sunulmayan Urlnlere
yonelik ylksek hir talep goster-
mektedir. italyan e-ticaret
alicilarinin 6rnedin; yabanci
markalardan kiyafetler veya
yurt digindan ithal edilen
otomobiller igin arag parcalari
gibi Grtnleri ihrag edebildikleri
belirtildi. italyanlarin favori
cevrimici aligveris destinasyon-
larinin mevecut durumda
ingiltere, ABD ve Gin oldugu
belirtildi.

Yurt digindan aligveris yapmayi
tercihleri arasinda bulunduran
ve giderek bu aligskanliklarini
artiran Italya e-ticaret pazari
icin Turkiye'den e-ihracat
yapmak icin bircok sebep
oldugu gortlmektedir. Turki-
ye'nin birgok Urtin kategorisinde
Uretim gulcu ve lojistik agisin-
dan italya’ya olan yakinligi ile
Turkiye'de hizmet veren
e-ihracat firmalarinin italya
e-ticaret pazarini hedeflemesi
avantajli gorilmektedir.

Sinir dtesi e-ticaretin italya'da
giderek daha fazla 6nem
kazanmasina farkl bir istatis-
tikte ise Fransiz online pera-
kendecilerin dortte birinden
fazlasinin italya'da satis yaptigi
ve Italyan tiiketicilerin (igte
birinin yabanci bir web sitesin-
den aligveris yaptig bilgisi yer
almaktadir.

J.P. Morgan 2021 e-ticaret Odeme Egilimleri Raporuna gore, 2021'de italyanlarin
ylizde B67'si uluslararasi web sitelerinden aligveris yapti. Italyan musteriler tarafin-
dan kullanilan en popiler yabanci platformlarin ise Cin, Birlesik Krallik ve Amerika

Birlesik Devletleri'nde oldugu belirtildi.

Ote yandan, italyan sirketlerinin ylizde 55'inden fazlasinin da Grtnlerini dis pazarlara
satmak igin e-ihracat tercih ettikleri agiklandi. italyan e-ihracat sirketlerinin, yizde
24'Gndn Fransa'ya, yiizde 22'sinin spanya'ya ve ylizde 21'inin Aimanya'ya satig
yapti belirtildi. Avrupa Birligi diginda ise, italyan sirketlerinin ylizde 15'inin Amerika
Birlesik Devletleri ve Birlesik Krallik'a, ylizde 6'sinin Asya'ya ve ylzde 3'nlin Gliney

Amerika'ya satis yaptigi aktarildi.

P

(J

italya’ya e-ihracatta dikkate
alinmasi gereken hilgiler

E-ihracat gergeklestirirken hizmet
verilecek Ulkenin musteri davraniglarini,
hizmet kosullarini ve yasal diizenlemelerini
hilmek hayati 6nem tagimaktadir. Her bir
hedef pazarin 6zelliklerinin gesitlenebildigi
ortamda, yeni pazarlara giris yaparken
derinlemesine analizler yapilmalidir.

E-ihracat igin firsatlar barindiran italya
e-ticaret pazarinin dinamiklerini de hilmek
bu noktada 6nem kazanmaktadir.
italyanlarin, gevrimigi satin alma iglemleri-
ne ve cazip fiyatlara ilgi duyduklari
belirtilerek, italyan e-ticaret tiiketicilerinin

satin alirken yuksek beklentileri
olabildigi ve genellikle Ustin musteri
hizmeti bekledikleri bilgisi paylasiliyor.

Ayrica italyan tiketicilerin internetten
aligverig teslimatlarini bekleme
noktasinda nispeten sabirl oldugu
stylenerek, genel olarak, sipariglerinin
ulagmasiigin 3-5 glin beklemekte
sorun gormedikleri ancak Ucretsiz
gonderim veya diisuk génderim
Ucretleri talep ettikleri aktarildi.
italyan e-ticaret tiketicilerinin belirgin
bir 6zelliklerinin kararsiz olmalar
oldugu vurgulandh. italyanlarin siparis
vermeden once bir web sitesini en az
bes kez ziyaret etmek isteyebildikleri
durumlarin oldugu belirtildi.
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Ayrica italyan tiiketicilerin aligveris
deneyimleri sirasinda dilek
listelerini gérmeyi ve olusturmayi
sevdikleri, daha sonra gozden
gecirmek Uzere dilek listelerine
6geler eklemek igin genellikle
sepete ekle islevini kullandiklar
ifade edildi. Bu nedenle italya
e-ticaret pazarinda yer almak
isteyen marka ve igletmelere, web
sitelerinde hir dilek listesi iglevine
sahip olmasi 6nerildi.

Tuketici davraniglari ve 6zellikle
e-ihracat operasyonlariicgin
zorlayici olabilen iade konusu igin
de italyan e-ticaret misterilerinin
Urtin bazinda iade oranlari
paylasildi. Bu verilere gore,
talya'daki e-ticaret satislarinin
iade oranlarinin, genel Grtnlerigin
yuzde 5, elektronik icin yizde 15
ve moda igin ylzde 40'in Uzerinde
oldudu ve kolay iade gézimleri
sunmanin gok énemli oldugu
vurguland.

Tum bu hilgilerle ile beraber
italya’ya e-ihracat yapmanin
avantajlari oldugu vurgulanarak,
italya’nin, Giiney Avrupa'daki 6nde
gelen e-ticaret pazarlarindan hiri
oldugu ve blylyen hir pazar
oldudu icin firsatlar barindirdig
hatirlatildi.

Ayni zamanda Almanya veya
Birlesik Krallik kadar gelise hir
e-ticaret pazari olmamasi
nedeniyle, italya'da nispeten
rekabetin daha az oldugu belirtildi.

italyan e-ticaret alicilarinin
cevrimici aligverise olan ve artan
yatkinlari ile beraber italya ig
pazarinda uran bulunabilirliginin
sinirl oldugu noktalarda e-ihracat
gerceklestirmek icin avantajlar
oldu@u belirtildi. Bu noktada
italya'da yerli markalarin artan
talebin hizina ayak uydurmakta
zorlandi§i soylenerek, yurt
digindan Grin alan italyan
tuketicilerin ihtiyaclarini karsilaya-
bilecek e-ihracat markalarinin éne
cikahilecedi belirtildi.

E-ihracat igin avantajlar
tasiyan italya e-ticaret
pazarinda bu avantajlari
saglarken dikkat edilmesi
gerekenler oldu@u gihi paza-
rain dogasi geregi riskler ve
zorluklarin da oldugu biliniyor.
italya’da zaman zaman artan
ekonomik istikrarsizlik duru-
munun online satig rakamlari-
ni etkileyehildigi belirtildi.
Ayrica yuksek dlizeyde kredi
karti dolandiriciligi, teslimat,
kargo sistemine gliven
eksikligi ve italyan saticilarin
daha az elverigli iade politika-
lari nedenleriyle e-ticaretin
gelisiminde yavashk oldugu da
hatirlatildi.

italya'nin bélge dinamiklerinin
satis stratejilerini belirleme
konusunda ¢nemli oldugu
sBylenerek ekonomik olarak
daha iyi durumda olan kuzey
baélgeleriile daha az gelismis
guney bolgeleri arasindaki
belirgin zithk durumunun
e-ihracat firmalari tarafindan
gozden kacgirilmamasi gerekti-
§i vurgulandi. E-ihracat satis
planlarinda, bu bdlgelerin
sartlarinin dikkate alinarak
tasarlanmasi gerektidi
belirtildi.

italyanlar sinir dtesi e-ticaret
satin almalarina acgik olduklari
ancak teslimat tcretleri gibi
ekstra maliyetleri 6deme soz
konusu oldugunda da ihtiyath
davrandiklari belirtildi. italya
pazarina gisr yapmak isteyen
e-ihracat isletmelerinin
tlketicilerin teslimat Ucretleri
konusunda ki tutumlarini g6z
onunde bulundurmalari ve
slireg planlamalari yapmalari
gerektigi vurgulandu. italyan
musterilerinin teslimat
Ucretlerinde ekstra maliyetler-
le kargilasmasinin, satin
almanin 6nunde ciddi bir engel
olahilecegi ve bu tir maliyetle-
ri olahildigince dustrmeye
calismak gerektigi ifade edildi.

italya pazarina giris yapmak isteyen
e-ihracat isletmelerinin tuketicilerin
teslimat Ucretleri konusunda ki
tutumlarini g6z énlinde bulundurma-
lari ve sureg planlamalari yapmalari
gerektigi vurguland.. italyan miisteri-
lerinin teslimat Ucretlerinde ekstra
maliyetlerle karsilasmasinin, satin
almanin 6ntnde ciddi bir engel
olabilecegi ve bu tir maliyetleri
olabildigince dusurmeye galigmak
gerektigi ifade edildi.

E-ihracat gerceklestirirken hangi
pazara yatirim yapilacak olursa olsun
en énemli konulardan biri olan
yerellesme ve ulkede kullanilan dilin
dnemi italya'da da belirgin bir sekilde
gdrilmektedir. italyanca yerel
nufusun ylzde 90'indan fazlasi
tarafindan konusuldugu igin, bazi
saticilarin dil konusunu bir engel
olarak gorehildigi ifade edildi. Bu
kapsamda, italya’ya e-ihracat
gerceklestirmek icin iyi bir yerellesti-
rilmis hir satin alma deneyimi
sunmanin oldukga dnemli oldugu
ortaya kondu.

E-ticarette yasal
dizenlemeleri

Avrupa Birligi tye devletlerinden hiri
olan italya, Avrupa Birligi'nin e-ticaret
hakkinda ortaya koydugu diizenleme-
leri uygulamakla yikimltdur. Avrupa
Birligi'nin, e-ticaretin oncelikli bir alan
oldugu Dijital Tek Pazar uygulamasina
dahil olan italya, Elektronik Ticaret
Direktifi, saglayicilarin kurulduklar
Ulkedeki [mensei Ulke] dizenlemelere
uymalarini zorunlu kilmak dahil olmak
Gzere Avrupa Birligi'nde cevrimigi
hizmetler icin saglanan kurallara
uyum gosermektedir. Bu kurallar; web
sitelerinde iletisim bilgilerini belirt-
mek, reklamlari agikga belirtmek ve
spam'e kargl karumak gibi belirli
tlketici koruma kurallarina uymak.
Yonerge ayrica, Uguncu sahislar
tarafindan yasa disi iletisim ileten
aracilar ve bilmeden igerik barindiran-
lar icin sarumluluktan muafiyetler
saglar.
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italya’nin Avrupa Birligi tyeligi
ile gelen yasal diizenlemelerin
yani sira kendi icerisinde bazi
duzenlemeler de gergeklestir-
mistir. Bunun yani sira Avrupa
Birligi dizenlemelerine uyum
saglamak lizere, Mart
2022'de italyan Parlamento-
su, ulkenin dijital dontsimu-
nu destekleyen ve ulusal
ekonomik sistemdeki yeniligi
desteklemeye devam eden
Yeni Nesil Avrupa Birligi'nin
(NGEU] hir pargasi olarak,
Ulusal lyilegme ve Direng
Planini [PNRR] onayladi. Bu
diizenleme ile dzel sektére
yenilikci teknalajileri ve dijital
yetenekleri benimsemesi igin
tesvikler saglamak amaclan-
di. Bu calisma ile teknolojik
yenilik ve EndUstri 4.0'in
Italyan sirketlerinin kisa vadeli
planlarinda artan hir rol
oynamasini saglamaya
yardimci olmasi

hedeflendi.

Ozetle, italya'daki e-ticaret
pazarinin gelistigi ve e-ihra-
cat yapmak icin marka ve
isletmeler tarafindan yararla-
nilacak bosluklar oldugu
belirtiliyor.

Cevrimici olarak satin alinan
urlinlere, 6zellikle de yerel
saticilar tarafindan nadiren
sunulan veya hic sunulmayan
urtinlere yonelik yuksek bir
talebin oldugu hatirlatilarak,
italya’ya e-ihracat igin birgok
potansiyelin var oldugu
vurgulaniyor.

Bu nedenle italya e-ticaret
pazarina girmek isteyenlere,
biraz arastirma yapmalari ve
italyan pazarindaki gevrimigi
mag@azalari igin firsatlari
belirledikten sonra, italyan
tuketicilere yerellestirilmis bir
satin alma deneyimi sunarak
yerel aliciyl kazanmalari
oneriliyor.
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MOTIVASYON

Motivasyon

"Unutmayin ki basaril insanlar
basarisizlik karkusunu yenmis
olanlardir. nemli olan, karkularinizi
asarak ilerlemektir"

- Bill Gates

"Bagari, cesaretin, calismanin ve
kararliligin sonucudur.”
- Colin Powell

"Hedeflerinizi gerceklestirmenin tek
yolu, onlari hayal etmekten vazgecip
eyleme gegcmektir."

- Tony Robbins

"Hayallerinizi gerceklestirmek igin
harekete gecin ve cesur olun.
Basariniz sadece sizi bekliyor."

- Paulo Coelho

"Hayatinizin kantroltnu ele alin. Eder
kendi hikayenizi yazmazsaniz, bagka
biri sizin adiniza yazacaktir."

- Steve Jobs

"Bagarili olmanin sirr, yapahilecegi-
nize inanmak ve istekli olmaktir.
Kendinize glvenin ve sinirlarinizi
zorlayin." - Serena Williams

"Basarili olmanin anahtari, firsatlari
kesfetmek ve anlari en iyi sekilde
degerlendirmektir.”

- Thomas Edison

"Sinirlari aganlar, siradanliktan
cikanlar ve imkansizi basaranlar,
gercek basariya ulasanlardir.”

- Elon Musk

"Basari, kendinize olan inancinizi
asla kaybetmemek ve surekli olarak
daha iyisini yapmak icin calismaktir”
- Michelle Obama

"iginizdeki atesi yakin ve tutkunuzu
takip edin. Tutkuyla calistiinizda
basari kacinilmazdir”

- Oprah Winfrey

"Sinirlari kaldirin, karkularinizi agin
ve gercek potansiyelinizi kesfedin.”
- Marie Curie

"Engellerin sizi durdurmasina izin
vermeyin. Her bir zarluk, sizi daha
da gtclendirir.

- Leonardo da Vinci

"Bir hedefe ulagmak igin zaman
harcamak yerine, zamani hedefe
ulagmak icin harcayin.

- Warren Buffett

"Sinirlarinizi zorlamaktan korkma-
yin, cuinkt orada buyime ve
gelisme gerceklesir."

- Michael Phelps

"Mikemmeliyetci olmak yerine,
ilerlemeye odaklanin. Strekli
ilerleme, gercek basarinin anah-
tandir.”

- Tony Robbins

"Hayatta basari, cesaretli almak
ve firsatlari degerlendirmekle
ilgilidir."

- Mark Twain

"Hayatta basarili olmak icin bir
plana sahip olmalisiniz. Planinizi
belirleyin ve hedeflerinize dogru
adim atin.”

- Zig Ziglar

"Hedeflerinizi gergeklestirmek icin
sabirli olun. Bagari zaman alabhilir,
ancak degerlidir."
- Nelson Mandela

"Hayatinizin kontrolin( elinize
alin ve kendi basari éykunuzu
yazin. Sizin icin neyin 6nemli
oldugunu bilin ve ona odaklanin."
- J.K. Rowling

"Basari, caba gOstermek ve pes
etmemekle gelir. Her dusus, daha
gucld hbir sekilde ayaga kalkmanizi
saglar.”

- Michael Jordan

"Basari, kiguk adimlarla baglar.
Onemli olan, her gln ilerlemeye
devam etmektir."
- Robert Kiyosaki
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WORLDEFLOPEDI

WORLDEFLOPEDI

Abonelik Kutusu: Belirli bir stre
boyunca duzenli olarak musteriye
gonderilen tema veya (rlin odakli
paketler.

Cok Kanall Fulfillment: Birden fazla
kanaldan gelen siparigleri, stok
yonetimi ve lojistik ile birlestirerek
musterilere génderme islemi.

Dinamik Fiyatlandirma: Talep, rekabet
ve diger faktorlere badl olarak fiyatlarin
otomatik olarak degistigi sistem.
Dondstm Hunisi: Misterilerin farkli
asamalardan gegerek bir (riin( satin
alma streci.

Doniigiim Orani Optimizasyonu [CRO]:
Web sitesi veya uygulamalardaki
ziyaretcilerin dontstm oranini artirmak
icin yapilan optimizasyon galismalari.

Flag indirimler: E-ticaret web siteleri
veya pazaryerlerinde tliketicilere
sunulan sinirl stireli ve stokla sinirli
indirimli satig etkinlikleri.

Gérsel Arama: Gorsel 6geleri kullanarak
arama yapma imkani sunan teknoloji.

igerik Pazarlamasi: Degerli ve ilgi
cekici igeriklerin Uretilerek hedef
kitleye ulagilimasini saglayan
pazarlama stratejisi.

Kitle Finansmani: Projelerin veya
girisimlerin finansmanini toplumdan
kuguk miktarlarda katkilarla saglama
yéntemi.

Miisteri Degeri: Bir mlsterinin
yasam bayu bir markaya veya
isletmeye sagladig) toplam deder.

Nis Pazar: Belirli bir Grtin veya
hizmet kategorisine odaklanmis,
belirli bir kitleye yonelik pazar
segmenti.

Otomatik Cevaplama: Bir e-ticaret
sitesinde, musteri hizmetleri
taleplerine hizli yanit vermek icin
kullanilan bir 6zelliktir.

Oyunlagtirma [Gamification): Oyun
mekaniklerini e-ticaret platformla-
rinda kullanarak musteri katilimin
tesvik etme yontemi.

Reklam Yénetimi: internet (izerin-
deki reklam kampanyalarini planla-
ma, yonetme ve optimize etme
sureci.

ROAS: Reklam harcamalarinin getirisini
olgen hir metrik.

Sosyal Dinleme: Sosyal medya platform-
lari ve diger online kaynaklari izleyerek
marka veya UrGnle ilgili geri bildirimleri
takip etme.

Sosyal Kanit (Social Proof): Musteri
yorumlar, degerlendirmeler veya sosyal
medya takipci sayilari gibi faktorlerle
olusturulan gliven ve itibar.

Sosyal Medya Etkileyicisi (Influencer]:
Buytk takipci kitlesine sahip olan ve
markalarla igbirligi yaparak urtin ve
hizmetlerin tanitimini yapan kisidir.

SSL Sifreleme: internet lizerindeki veri
transferinin gtvenlidi igin kullanilan
sifreleme protaokol.

Tersine Lojistik: Urtinlerin iade stireci ve
geri dénusumiiny yéneten lojistik
islemler.

Tikla-Topla [Click-and-Collect): internet
Uzerinden yapilan sipariglerin magazadan
teslim alinmasi.

Veri Analitigi: internet (izerindeki verilerin
analiz edilerek anlamli bilgiler elde
edilmesini saglayan surectir.

White Label: Bir sirketin Grettigi trtiniin
baska bir sirket tarafindan markasiz
olarak satilmasi.
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