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Genel Yayin Yonetmeni

Unlii ressam Picasso’nun anekdotu soyle:
Bir gece bir restoranda bir adam Picasso’ya yaklasiyor ve ona bir seyler cizip gizemeyecedini soruyaor.

Picasso adama hirgeyler cizehilecegini soyleyerek, hemen bir kagida hizl ama guzel bir sey ciziyor. Daha sonra
da 100 bin dolar teklif ediyor. Sagiran adam, "Onu cizmen sadece 30 saniyeni aldi!" diyar. Picasso'nun cevabi,
"Onu 30 saniyede ¢izmek, 30 yilimi aldi”

Bu hikayeyi daha dénce duymus olabilirsiniz. Okudugunuz versiyon hir kadin sarmus olahilir, Picasso'nun bir
peceteye ¢izim yapmasi, bir milyon dolar istemesi ve 30 yerine 40 yil demesi olabilir... 40 ya da 30, kagit ya da
pecete, kadin ya da erkek, hikayenin 6zt ayni: Basari bir gecede olmuyor!

WORLD ECOMMERCE FORUM.. Bu yil onuncu kez dliizenleniyor ve bir gecede gelmeyen o basariyla, bu defa 100
bin kisiyi agirhyor. Ayagi yere basan, reel sektort analiz ederek hazirlanan bu fuarlari dizenlemek, dinyadan ve
ulkeden binlerce kisiyi tek hir alanda tek bir amac icin bulusturmak, her seferinde bagariyi X ile carpmak
gercekten zor. Bir yandan dunyaca tnlt markalarin temsilcilerini agirliyar, bir yandan da yeni yatinmcilarin, yeni
girisimlerin motivasyonu oluyor. Her kesimi bir araya getiriyor. isin iginde olan, her asamayi gdzlemleme sansi
yakalayan biri olarak soyltiyorum... Eger e-ticaretin kiyisindan, kenarindan ya da igcinden geciyor iseniz mutlaka
yer alip firsatlari yakalayin derim. Her ay dergimiz aracilifiyla bulustugumuz e-ticaret profesyonellerinin yani
sira milyonlarca girigsimci var, 6zellikle sizler bu forumu mutlaka ziyaret edin. Sektardeki yenilikleri takip etmek,
isletmek ve ighirligi yapmak icin énemli bir firsat...

Yapay zekanin gelecegi: Yarin neye benzeyehilir?

Yapay zeka [Al] sistemleri halihazirda yagamlarimizi blyuk élgtde etkiliyor ; gérdtklerimizi, neye inandigimizi ve
ne yaptigimizi giderek daha fazla sekillendiriyorlar. Yapay zeka teknolojisindeki istikrarli ilerlemelere ve son
zamanlarda yatinmlardaki bluyuk artiglara dayanarak , yapay zeka teknolojisinin éntiimtzdeki 10 yilda daha da
gucli ve etkili almasini beklemek hic stphesiz kaginilmaz. Eskiden bilim kurgu olarak gérdigumuz yapay zeka
aslinda sohbet robotu ChatGPT'nin bir anda piyasaya surllmesi, Ucretsiz olarak herkes tarafindan erisilebilir
hale gelmesiyle genis hir kitleye ulasti ve yapay zekaya olan ilgi tam da CHATGPT ile artti. Egitimden sanata,
finanstan e-ticarete kadar pek cok alanda kullanilan CHATGPT’yi nasil kullanabiliriz? Gelecekte neler vaat ediyor,
bizleri neler bekliyor? Yeni sayimizda bulahilirsiniz..

Ve yine e-ticaret lojistidi, teknolojik depalama ¢6zUmleri, kripto paralarin gucu, siradisi marka stratejileri,
e-ticarette kanal catigmalari, icerik pazarlamasi, inovasyon ve daha birgok konuda iceriklere de yer verdik.

Keyifle okumalar diliyorum...

Saygilarimizla.
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Turkiye'de e-ticaret 800 milyar lirayi agti

Ulkemizde e-ticaret sektor( hizla biydyor. 2022 yilinda
e-ticaret hacmi hir 6nceki yila gore %109°luk artigla
800,7 milyar TL'ye ytkseldi.

Turkiye'de 2022°de e-ticarette elde edilen verileri Ticaret
Bakanhgi paylasti.

Siparis adetleri de yuzde 43Ik artigla 3 milyar 347
milyon adetten 4 milyar 787 milyon adede cikti. E-ticare-
tin genel ticarete orani da 2022 yilinda %18,6 olarak
gerceklesti. Bu rakam, bir énceki yila gére %5’lik artisa
isaret ediyor. E-ticaret sektor(, gelecekte de buyumeye
devam edecedi 6ngorllyor.
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ABD’li perakende devi magazalarinda otomasyo-
na gegiyor

Walmart, magazalarinda 2026 yilina kadar ytizde 65 oraninda
otomasyon hizmetlerinden yararlanma hedefini agiklad!.
Amerikan perakende devi Walmart, otomasyon hizmetlerini
madaza ve e-ticaret operasyonlarina entegre etmek Uzere hir
stredir yatinmlarini strdtrayaordu.

Sirket tarafindan yapilan son agiklamada, 2026 mali yilinin
sanuna kadar gevrimigi siparisleri yerine getiren magazalari-
nin yaklasik ylizde 65’inde otomasyonla hizmet veriimesini
amagcladiklar ifade edildi.

Zalando, yapay zeka asistanini kullanima
sunuyor

Musterilerinin platformlarinda daha iyi bir deneyim ve
kisisellestirilmis Gnerilerle bir aligveris yolculugu
gecirmesini amaclayan Zalando, moda yapay zeka
asistanini musterilerine sundugunu acikladi. Sirket,
yapay zeka moda asistani ile musterilerinin ChatGPT ile
aligveris deneyimlerini iyilestirmesini hedeflediklerini
belirtti.

Sirketin ilk olarak yapay zeka asistaninin, ingilizce ve
Almanca dilleri destekli bir beta stirimudnt musterileri-
ne sundugu aktarildi.

Alibaba ChatGPT’ye “Tongyi Qianwen” ile
rakip

Alibaba, yapay zeka teknolgjisi alaninda bir adim daha
atarak kendi yapay zeka aracini tanitti. Sirketin bulut birimi,
genis dil modeli olan “Tongyi Qianwen”i yakin zamanda
tum aplikasyonlarina entegre edilecedini agikladi. Bu
teknolaji, rakibi OpenAl’in gelistirdigi yapay zeka sohbet
robotu ChatGPT'ye benzer bir yapiya sahip. Sirketin
mesajlagma uygulamasi DingTalk’a ve Alibaba’nin sesli
asistan Urtiin Tmall Genie’ye de entegre edilecek olan bu
teknolaji, toplanti notlan almak ve is teklifi taslaklan
olusturmak gibi iglevler icin kullanilabilecek.
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Mercedes-Benz de e-ticarete gegiyor

Mercedes-Benz, Turkiye'de arag satiginda bayi ve
galericileri devreden cikararak dogrudan satis modeline
gecmeye karar verdigini duyurdu.

Bu adim, Tesla ve Togg’un Tlrkiye’deki dogrudan satis
stratejilerinin ardindan geldi. Mercedes-Benz'in bu yeni
stratejisine gore, arag satisi icin deneyim ve satis
merkezleri kurulacak. Bu merkezlerde, musterilerin
araclari deneyimleyehilmeleri ve satin almalariicin
ihtiyac duyduklari tim hizmetler sunulacak. Bu gelisme
ile birlikte Turkiye'deki otomotiv satig sektériinde blylk
degisikliklerin yasanmasi bekleniyor.

—— iﬁ:m&]m :
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Amazon Business Avrupa’da genisleyecek

E-ticaret devi Amazon’un, B2B balimU Amazon Business'l
Avrupa'da genigletmeyi planladigi agiklandi. E-ticaret
devinin, Amazon Business yapisini Avrupa’da genigletme
projesiyle, B2B siparislerini artirmayi ve yuksek kar
marjlarina ulagsmayi hedefledigi aktarldi. Amazon’un su
anda Avrupali isletmelere toplu olarak ofis malzemeleri
tedarik etmek icin lgjistigine yatinm yaptig belirtildi.
E-ticaret devinin, Avrupa’daki Amazon Business’i genislet-
me hedefinin henlz hangi tlkeleri icerdigi belli olmazken,
oncelikli olarak, lojistik yapisina yatinm gerceklestirilecegi
belirtiliyor.

amazonbusiness
S —]

LVMH e-ticaretle en degerli sirketler arasina
girdi

LVMH’nin e-ticaret atiimlar, hisse fiyatindaki %5’lik artigla
beraber yilin geri kalaninda %29’luk bir ralli saglayarak, son
zamanlarda dunyanin en degerli 10 sirketi arasina girmesini
sagladi. LVMH piyasa degerini 486 milyar dolara ylkselterek
dinyanin en baytk 10. sirketi oldu.

Kurucusu Bernard Arnault’nun servetini de artirdi ve Bloom-
berg Milyarderler Endeksi’ne gore Arnault, 198 milyar dolarlik
servetiyle dunyanin en zengin insani olarak gosteriliyor.

LVMH, dlinya genelinde Iliks moda ve yasam tarzi sektoriinde
onde geliyor. Son yillarda, e-ticarette buyuk hir atihm yaparak
dijital stratejisini gelistirmek icin bir dizi adim atti. Bu adimlar,
musterilerine dlinya capinda teslimat saglamak, gevrimici
kozmetik satisinda lider bir kanum elde etmek ve dijital
pazarlama kampanyalar ytritmek gibi hedefleri kapsiyor.

Minted ‘kurumsal’larla Tiirkiye'ye aciliyor

ingiltere merkezli fintech sirketi Minted, Turkiye'de altin ve
gumus yatinm firsatlarini sunmak igin faaliyetlerine hiz
verdi.

FCA lisansh uluslararasi sirket, altin, giimus, ziynet ve
koleksiyon Grtinlerini satisa sundugu e-ticaret web sayfasi
ile Turkiye pazarina giris yapti. Sirket, bu yihin basinda ise
Turkiye'deki kullanicilar igin altin ve gimas igin aylk birikim
planlar olusturmaya imkéan veren Minted mobhil uygulama-
sini kullanima sundu. Simdi ise Minted Connect trint ile
kurumsal firmalara gelirlerini artiracaklari yeni bir finansal
enstriman altyapisi sunuyor.

Bu (irtin, kurumsal sirketler ve fintech’lerin gelirlerini
artirabilecekleri ve regulasyonlara uyumlu bir yapida.
Minted, Tirkiye'de dederli metaller (zerine yatinm ve
birikim firsatlari sunarak, altin ve gimus alan, satan ve
biriktirenlerin yeni adresi olmayi hedefliyor.
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E-ticaretin s6z sahipleri WORLD
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E-COMMERCE FORUM’da bulusuyor! FORUM

WORLDEF tarafindan dtzenlenen 10. WORLD

E-COMMERCE FORUM igin geri sayim basladi. Forum,

8-9-10 Haziran 2023 tarihleri arasinda istanbul
Fuar Merkezi'nde gerceklesecek. Her gecen gun
beklenenin tzerinde katilim alan WORLDEF forumla-
rinda, yine dinyanin 6ne ¢ikan firmalari misafir
ediliyor. Tirkiye'ye cikarma yapacak e-ticaret
paydaslari FORUM ile hirlikte rakip firmalari tanirken
ayni zamanda is birligi ve ortaklik icin de firsat
yakalayacak! Etkinlikte birbirinden cazip strprizler
de katihmcilari bekliyor. 300 milyar dolarlik hacmi
bulunan markalari ve platformlari bulusturan
FORUM'un, Turkiye'ye 2 milyar dolarlik is hacmi
olusturacagi éngoriluyor.

“E-Ticaret, ticaretin
merkezine yerlesti”

WORLDEF tarafindan dtizenlenen
WORLD E-COMMERCE FORUM igin sayili
glinler kaldi. WORLDEF Bagkani Omer
Nart, etkinligin sektorin gelecedi icin
onemli hir rol oynayacagini belirtti.

Nart, “E-ticaret, ticaretin tam merkezi-
ne yerlesti. Giderek ana akim ticaret
modeli haline gelen e-ticarete artik hic
kimse duyarsiz degil. Bircok tlkede
e-ticaret ile ilgili kanunlar glincelleni-
yor, yeni dlizenlemeler ve yonetmelikler
cikariliyor. Bunlarla hirlikte e-ticaret,
gelisen teknolaji ile evriliyor. Metaverse,
yapay zeka, makine 6grenimi, sanal
gerceklik ve artinlmis gerceklik gibi
uygulamalar, e-ticareti de déntsturi-
yor. Bu noktada strdarulehilirlik, karhlik,
lojistik ve tuketici aligkanliklari gibi
bircok konu e-ticaret ekosisteminin
énune cikiyor. Bu gergekler ortadayken
WORLDEF olarak ekosistemde strduri-
lebilir bir dengenin kurulmasi icin
onemli bir misyonu yerine getiriyoruz.”
ifadelerini kulland!.

2 milyar dolarlik ig hacmi

“E-Ticaretin Yeni Yazyil" temasinin islenecedi
FORUM'DA, 500'den fazla konusmaci ve 400'den fazla
firma stantlariyla etkinlige katilacak. 70 binden fazla

Amazaon ve Etsy saticisi da forumda yer alacak. Ayrica
binlerce B2B is hirligine ev sahipligi yapacak farum,
glabal e-ticaret ekosisteminde 300 milyar dolarhk
hacmi bulunan markalar ve platformlari bulusturuyor..
WORLD ECOMMERCE FORUM'un Turkiye'de olusturacagi
is hacminin ise 2 milyar dolar olmasi 6ngorultyor.
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“Etkinlik benzersiz bir konsepte sahip”

Nart, e-ticaret ekasisteminin karsilastigi sorunlarin tartisilacagi forumda,
sektor paydaslarinin bir araya gelecegini vurgulayarak, sunlari soyledi:

“Sektdrun gelecedinin saglam temeller Uzerinde ylkselmesi igin Uzerimize
dusen sorumlulugu yerine getiriyoruz. Forumda, ekasistemin mevcut ve
gelecekteki sorunlari enine boyuna ele alinacak; cevapsiz kalan sorular
yanit bulacak. E-ticaret ve e-ihracat odakli etkinliklerimiz arasinda glohal
bir prestijli olan WORLD E-COMMERCE FORUM'da; glohal markalardan
pazaryeri saticilarina, e-ticaret perakendecilerinden pazaryerlerine, servis
saglayicilardan girisimcilere, yatinmcilardan Ureticilere, toptancilardan
tedarikcilere kadar ekosistemin tum paydaslari bir araya geliyor. Benzersiz
bir konseptte diizenledigimiz etkinlik, B2B is birlikteliklerine ev sahipligi
yapacak. E-ticaret markalarinin yurt icinde ve yurt disinda blydmesi igin
cok anemli hir firsat oldugunu ozellikle belirtmek istiyorum.”

New York Ticaret
Odasi da Forum’da!

Etkinlik kapsaminda New York Ticaret
Odasi Bagkani Mark Jaffe'nin bagkanhgin-
daki hir heyet de Turkiye'ye gelecek.
Etkinlikte yer almak icin sabirsizlandiklari-
niifade eden New York Ticaret Odasi
Baskani Mark Jaffe, “Tlirkiye'deki tiim
dostlarima selamlar. Haziran ayinda World
Ecommerce Forum'da yer almayi dért
gozle bekliyoruz. Hepinizi orada gérmeyi
umuyorum. Harika hir t¢ gtinltk etkinlik
olacak" ifadelerini kullandi. Omer Nart ise,
New York Ticaret Odasi Bagkani Mark
Jaffe'nin forumun onur konugu olacagini
kaydetti. Amerika temaslarinda New York
Ticaret Odasi'nda blyuk bir ilgiyle karsi-
landiklarini belirten Nart, “Mark Jaffe,
yapahbilecegimiz is hirlikleri hakkinda
verimli bir gérisme gerceklestirdik.
Turkiye'ye 6zel hir ilgileri var. Ozellikle Tiirk
e-ticaret firmalari ile New York Ticaret
Odasi tyesi firmalarin bir araya gelmesini
arzu ediyorlar. Bunun ilk adimini haziran
ayinda duzenleyecegimiz forumla atiyo-
ruz.” diye konustu.

Unutulmaz deneyim
alanlari ve suprizler

Ekosistemin dnde gelen firmalarindan
73’ten fazlasinin dodrudan sponsor
oldugu FORUM'da canli yayinlar, etkinlik-
ler ve surprizlerle dolu alanlar katihmcila-
ra unutulmaz deneyimler ve anlar
yasatacak.
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41 tlkeden 100 binin Global B2B ishirligi firsatlan
ﬁzerinde katlllmC| E-ticaret ve e-ihracat yapan ya da yapmak isteyen Uretici ve

saticilar icin essiz isbirligi firsatlari sunacak etkinlikte, 200°0n

Aras Kargo ve ikas’in ana sponsoru oldugu
d P J Gzerinde ‘B2B Masa’, 400°den fazla stant konumlanacak.

etkinlige 41 tlkeden 100 hinin tzerinde katilimci-
nin gelmesi bekleniyor. Eszamanl 10 sahnenin
kurulacagi dev etkinlikte 542°nin Gzerinde
konusmaci yer alacak. Katihmcilar e-ticarette
buyumek icin yapilacak kritik hamleleri, secenek-
lerin avantaj ve dezavantajlarini, sektdrin
profesyonellerinden birebir dinleyebilecek.

FORUM, B2B Eslestirme Sistemi ile global is birliklerine ev
sahipligi yapacak. Katilimcilara hirlikte calisabilecekleri is
ortaklariyla bulugma firsati yakalayip, birehir gérismeler ile
beklentileri ve hedeflerini kanugma imkani sunacak. Katilimcilar
sektorun 6nde gelen, taninmig global marka, sirket ve pazaryer-
leriyle ayni masada oturma firsati bulacak.

Yildiz isimler sahnede FORUM ayni zamanda TESLA Tirkiye CEQ’su

Kemal Geger, Viyana Ekonomik Forum
Etkinligin sunuculugunu Tarkiye'nin en g6zde sunucularindan Baskani Peter Umundum, ARAS Karga CEO’su
Qylum Talu Ustlenecek. Carsten Wallman, ASKON Genel Bagkani
Orhan Aydin, Aras Kargo Genel Mudru ve
Yénetim Kurulu Uyesi Utku Ayyarkin, ikas
CEO’su Mustafa Namoglu, Strat Kargo Genel
Muidura Cem 0guz, ShopiVerse CEO’su Orxan
Isayev ve daha hirgok e-ticaretin énde gelen
isimlerini agirlayacak.

FORUM’da Tiirkiye’de 1995°ten beri teknolojinin, trendlerin ve
dontgtmun izini stiren gazeteci Serdar Kuzuluoglu, tim dinya-
da sayginlik kazanmis Sabanci Universitesi Finans Kiirsusii
Baskani Prof. Dr. Ozglir Demirtas, (ilkemizin en etkili ekonomist-
lerinden Istanbul Topkapi Universitesi Rektdrt Prof. Dr. Emre
Alkin gibi onemli isimler konusmaci clarak yer alacak.

Kemal Geger of Prof, Dr. Emre Alkin
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E-Ticaretin yeni yuzyih

FORUM, “E-Ticaretin Yeni Ylzyilli” temasi ile
e-ticaretin gelecegini katilimcilara anlat-
may! hedefliyor. Katiimcilar NFC, yapay
zeka, musteri sadakati, arttinlmis gerceklik

gibi trendlerin coguyla ilgili musteri
deneyimini iyilestirip daha fazla satig
yapma konusunda, dijital pazarlamacilar-
dan servis saglayicilara, hizmet saglayici-
lardan yazihmcilara kadar farkl is kollarin-
dan gortsebilecedi binlerce katilimel ile
ishirligi imkani yakalayacak.

Yurtici ve yurt disindan
yoguniilgi

Dunyanin ve Tarkiye'nin 6nde gelen pazaryerleri,
sevilen perakende markalari, .com perakendecile-
ri, e-ticaret ve e-ihracatin 6nemli paydasi olan
lojistik saglayicilar ve servis saglayicilar, yatirrmci-
lar FORUM’da kuvvetli sekilde yer alacak. Katilan
sirketlerin Ust dlizey yoneticileri etkinlige konus-
malariyla vizyon katacak.

Ekosistemin tartigsacagi
bashklar

E-ticaret ve e-ihracat alanina iligkin kavramsal ve
pratik tartismalarin yapilacagi panellerde birbirin-
den énemli ve ufuk agici bashk sektor profesyo-
nelleri tarafindan ele alinacak. 250°nin Uzerinde
konu bashgiyla sektériin nabzini tutacak olan
WORLD ECOMMERCE FORUM konu basgliklarrile de
dikkat cekiyor. Forumda e-ihracat devlet tesvikle-
ri, dijitallesen diinyada e-ticaret, dijital peraken-
denin sentezi yeni e-ticaret yasasi, e-ticaret
depolarinin gelecedi, yapay zeka ve chathot
uygulamalari, D2C E-Ticaret ve B2C E-Ticaret,
super app'ler, blokchain teknolgjisi, kripto paralar,
markalagma, dijital pazarlama, Amazon ve Etsy
satiglari, nis pazarlama stratejileri, vaka analizleri,
global pazarlar, pazaryerleri, fintech sektérd,
e-ticaret finansman modelleri ve daha birgok
konu basli§i masaya yatirilacak.




ikas E-Ticaret altyapisiyla
urtinlerini glivenle ve hizla sat!

Hemen e-ticaret sitenizi ikas'a tasiyin,
eski altyapinizda kalan 6demelerinizi biz karsilayalim!

Filtre Kahve
£ 250

Sepete Ekle

Toplam Satis

20.8k

4y ikas
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WORLD ECOMMERCE FORUM'DA TESLA SURPRIZI

Uluslararasi e-ticaret platformu WORLDEF dncultigunde
dizenlenen WORLD ECOMMERCE FORUM'da ziyaretgileri
“Tesla” stirprizi bekliyor. Milli Piyango idaresi‘nin izniyle
noter huzurunda gercgeklestirilecek gekilisle forum ziyaret-
cilerinden birine “Tesla Model Y” elektrikli otomabil hediye
edilecek. Cekilisin talihlisine Tesla Model Y'yi, Tesla Tlrkiye
CEQ’su Kemal Geger takdim edecek.

WORLDEF 6ncultgtinde 8-9-10 Haziran 2023 tarihleri
arasinda, istanbuk Fuar Merkezinde gergeklestirilecek 10.
WORLD ECOMMERCE FORUM’da ziyaretgileri birbirinden
farkl strprizler bekliyor. Stand-up sovlardan konserlere
kadar bircok etkinligin yer alacagi forum, ayrica, blyuk hir
cekilise de sahne olacak. Milli Piyango idaresi'nin izni ile
noter huzurunda gercgeklestirilecek gekilisle forum ziyaret-
cilerinden birine “Tesla Model Y” maodel elektrikli arag (EV]
hediye edilecek. Kisa stre 6nce Turkiye pazarina giren
elektrikli arag Ureticisi Tesla’nin yeni modeline sahip olmak
isteyen ziyaretciler buyUk bir heyecan yasayacak.

WORLD
FORUM

aﬁ_f@

“Tesla gekilisi Tiirkiye’'de
ilk olacak™

WORLDEF Baskani Omer Nart, 10. WORLD ECOMMERCE
FORUM’da huyuk surprizler hazirladiklarini soyledi.
Forumda gergeklestirecekleri Tesla gekilisinin ziyaretgi-
ler arasinda buyUk bir heyecana sahne olacagini ifade
eden Omer Nart, “Kiresel e-ticaret ekosistemini bir
araya getirecegimiz forumu her gecen yil farkl
konseptlerle gelistiriyoruz. Bu yil onuncusunu duzenle-
digimiz forumda ziyaretciler icin farkli strprizler
hazirladik. Bunlardan hiri de Tesla Model Y cekiligi
olacak. Milli Piyango’nun izniyle noter huzurunda
yapilacak Tesla gekilisi, Turkiye'de ilk olacak. Belki
dunyada da ilk olacak. Bu anlamda herkesi Tesla cekiligi
heyecanini yagsamaya davet ediyoruz.” ifadelerini
kullandi. Nart, Tesla Tiirkiye CEQ’su Kemal Gecger’in de
forumda yer alacagini sozlerine ekledi.

4 ikas

TESLA MODEL Y

WORLD ECOMMERCE FORUMDA!

“Birbirinden farkh sirprizlerle beraber,” Detaylar yakinda.

ISTANBUL

FUAR MERKEZI

-'-:, wiww worldef.net
/ ’ @ ﬁ o 0 worldelnet




E-TICARETTE KANAL CATISMASI

Prof.Dr.iBRAHIM KIRCOVA

Yildiz Teknik Universitesi Ogretim Uyesi

E-ticarette kanal catismasi

E-ticaret pandeminin yarattigi firsatla geleneksel
ticaretten ciddi bir pay almayi basardi. Buyuk kapan-
malar déneminde aligveriglerin dijital kanallara
yonelmesi ile bu sektorde faaliyet gosteren sirketler
hizli bir blylime trendi yakalayinca pazara ¢ok sayida
yeni sirket geldi. Daha 6nce e-ticareti ciddiye almayan
sirketler de bu alana yatinmlar yaparak hem web hem
de mobhil Gzerinden satis kanallarini agmaya basladilar.
Bu dénemde pazaryerleri de islem hacimlerini baytk
oranlarda arttirdilar.

Son zamanlarda tum dunyada perakende islem hacmi
artarken e-ticaretin toplam ticaretten aldigi payin
buylmesi yavasladi. Mlgteriler yeniden geleneksel
kanallara dénmeye basladilar. Maazalar, aligveris
merkezleri daha fazla tercih edilmeye baslandi. Bu
egilim bltun kategorilerde olmasa da bile hazir giyim
ve tlketici elektronigi gibi tiketim Grdnleri tarafinda
kendisini hissettirmeye baslad.

Retail Ecommerce Sales Worldwide, 2021-2026
trillions, % change, and % of total retail sales

$8.148

2021 2022 2023
W Raetall ecommerce sales
@ % change @ % of total retadl sales

Nate: includes products o senvices ardered using the internet, ragardiess of the
method of payrment of fulfilment; exclides iravel and event Lckels, payments
such as bill pay, taxes, or money branslers, food services and drinking place sales,
gambling and other vice goods salos

Source: eMarkater, June 2022

E-ticaret alaninda yasanan hizli buyumeyle birlikte
sektorun daha dnce glindeminde olmayan konular da
birer birer ortaya gcikmaya baslad. ilk olarak, bu alana
yeni gelen sirketlerin e-ticaret konusunda pek de
hazirhklh olmadiklari gozlendi. Geleneksel ticaret kanal-
larindan edinilen deneyimlerle e-ticaret yapmaya
calisan sirketler, hekledikleri geri donusleri almakta
zorlandilar. Onceden geleneksel bir kanala sahip olup,
e-ticarete giren bu modeller (Click&mortar] daha sonra
girdikleri e-ticaret isindeki dinamikleri anlamakta
geciktiler. Pandeminin etkileri tamamen ortadan kalkti-
ginda bu is modellerinde musteriyi kim buluyar, miste-
riye kim hizmet veriyor, musteri kimin masterisi gibi
kanular tzerinden catismalar yagsanmaya baslandi.

Aligveriglerin daha kuguk hir bélumu e-ticaret kanalla-
rindan yapilsa da reklam harcamalarinda aslan payi
dijital kanallara gitmeye basladi§indan dijital mecralar-
dan kazanilan misterinin paylasilmasi tartisma konusu
oldu. Dijital kanallardan yurutilen tanitim ve pazarlama
etkinligi her iki kanal icin de fayda saglasa da e-ticaret
yoneticileri; markanin reklaminin dijital kanallardan
yapildigini, magaza musterisinin de dijital kanallardaki
reklamlardan etkilenerek magazaya gittigini ileri strer-
ken fiziksel magazalarin yoneticileri de e-ticaret muste-
risinin magazalara gelip Urtnleri deneyip, inceleyip
gordukten sonra satin almayi e-ticaret kanallarindan
yaptiklarindan yakinmaya basladilar.
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E-TICARETTE KANAL CATISMASI

Kanallar arasinda gcatigsma tiirleri

Farkli kanallar arasindaki catismalar geleneksel
perakendeciligin ¢teden beri nemli problem
alanlarindan hirisidir. Toptanci, perakendeci,
acente, temsilci gibi birimler kendi aralarinda fiyat,
bolge, kontenjan ve benzeri konularda cikar
catismalari yasayabhilirler. Markalar eder hedef
kitleye kendileri dogrudan satis yapiyarlarsa, bu
catismalar zaman zaman marka ile dagitim kanal-
lari arasindaki catismaya da donebhilir. Halen farkli
perakende kanallari arasinda s6z kanusu olabilecek
kanal catismalarinin baglica t¢ turd bulunmaktadir.

Yatay kanal catigmasi: Markanin herhangi bir
kanalinda kanal ici catisma bu kapsamda yer alir.
Geleneksel ya da dijital bir kanalda ayni kanal icinde
meydana gelen c¢ikar catismalari yatay kanal
catismasi olarak adlandirilir. Bayiler arasindaki
catismalar bu turden gcatismalara érnektir.

Dikey kanal gatigsmasi: Toptancilar, perakendeciler
ve varsa diger satis noktalari arasindaki gatigmalar
bu kapsamdadir. Ornegin; baytk miktarlarda alim
yapan toptancilarin markadan daha yliksek indirim
oranlari talep etmesi perakendecilerin tepkisine yol
acabilir. Kanalin hirbirini izleyen agsamalarinda
meydana gelen bu catismalar agirlikl olarak
geleneksel perakendecilikte gorilse de gintimuzde
pazaryerleri ile affilate marketing slreclerinde de
gorulebilir. Marka ile pazaryerleri arasindaki catis-
malar dikey kanal gatismasi olarak degerlendirilebi-
lir. Pazaryerlerinin markalara uyguladiklari kurallar
cogu zaman gatismalara neden olabilmektedir.

Cok kanalli gatisma: Markanin farkl kanallari
arasindaki catismalar bu tirdendir. Geleneksel
magazalar ile pazaryerleri ya da markanin weh
sitesi arasindaki catismalara sikga rastlanmaktadir.
Hem magazadan hem de web (izerinden satig
yapan markalarda bu tirden gatigmalara sikca
rastlanmaktadir. Bu tirden gatismalarin temel
nedenlerinden hirisi farkli kanallarin sahip oldugu
dinamiklerin henuz yeterince anlasilamamis
olmasidir. Zaman iginde cok kanalli perakendecili-
gin yerlesik kurallar biittin sektor tarafindan
benimsendiginde bu gatismalarin azalmasi bekle-
nebilir.

Perakende kanallarinda ortaya cikan catismalarin is
modeline dinamizm kazandirmasi, kanalin strekli
denetlenmesi nedeniyle hatalarin ortadan kalkmasi
gibi faydalari olabilir. Bu nedenle kanallarda catis-
manin hi¢ almadigi hir durum s6z konusu degildir.
Ancak gcatismanin yaratahilecegi zararlara dikkat
etmek gerekir. Kanallarda meydana gelebilecek
catismalarin nedenlerine baktigimizda en fazla
goze carpanlari su sekilde siralayahiliriz.

Kanal tiyelerinin amagclarinda uyusmazlik: Uretimden
nihai tlketiciye kadar uzanan kanalda her kanal (iyesinin
amaclarinin uyumlu almasi bir zorunluluktur. Her kanal
tyesi kendi gikarlarini karumak istese de satiglar, karlilk
ve kanal hedefleri konusunda anlagmazliklar olabilir.
Markanin buttnsel bir bakig agisi ile yonetilmesi saglanir-
sa kanallar arasinda blyuk dlgude amag birligi sadlanir.
Yukarida yer alan grafik incelendiginde toplam perakende
satiglarinin blydk bir b6limdanin geleneksel magazalar-
dan yapildi§i ve uzunca bir stre de bu dagilimin devam
edecedi gorulir. Ancak tabloda gérinmeyen en dnemli
faktor hem dijital hem de geleneksel kanallara musteri
trafiginin nereden yonlendirildigidir. Dijital kanallara gelen
trafigi 6lcmek mimkin olsa da geleneksel kanallara
gelen ve trafigin kaynagini tamamen anlamak mumkun
degildir. Bu noktada markay bir butiin olarak ele almak,
kurumsal iletigim, itibar yonetimi, halkla iligkiler, musteri
iliskileri yonetimi ve diger iletisim gabalarini bir butin
olarak dederlendirerek markanin 6n plana cikmasina
gayret etmek gerekir.

Catismaya yol agan ikinci konu ise kanal y6neticilerinin
her bir kanal igin roller ve kurallari belirleme asamasinda
yaptiklari hatalardir. Bu agamada her hir kanal Gyesinin
sorumluluk ve yaktmlultkleri agik ve net olarak belirlen-
mezse gatisma dogmasi kaginilmazdir. Kanallarin satis
performansini 6lgerken daha inovatif performans
olctimlerinin kullanilmasi geregi burada kendisini
gostermektedir. Her kanal kendi sorumluluk ve gérev
alanindaki eylemleri Uzerinden degerlendirmeye tabi
tutulursa gergekgci sonuglar elde edilemeyebilir. Zira
butlnlesik kanal (omni-channel marketing] yaklagiminda
geleneksel madazalar, dijital kanallarin teslimat noktasi
olarak kullanilabilirken, dijital kanallar da geleneksel
magazalarin katalog sergileme alani gibi degerlendirile-
bilmektedir.

Bunun yanisira farkli kanallar igin farkli farkli algilarin
bulunmasi da catisma yaratabilir. Maazalar icin stoklu
calismak sarun yaratirken, e-ticaret kanallarinda stok
yonetimi daha kolay kontrol edilebilmektedir. Markanin
reklam ve tanitimi ile ilgili olarak kanal yoneticilerinin
algilarinin farklh almasi da benzer sekilde catisma konusu
olabilir. Dijital kanallarda yapilan reklamlarin, geleneksel
magazalara musteri kazandirmasi ya da magazalarin
dijital kanallardan gelen musterilere hizmet etmesi
konusundaki algilar da benzer bir algi farkhhgidir. Bu
sorun, markanin bittn kanallarini mdsterinin sdrtinme-
siz hir deneyim yasamasi icin kurgulamasi ile asilabilir.

Nasil gézaltr?

Geleneksel kanallarin yanina dijital kanallarin gelmesi
ve Ustelik cesitlenmesi perakende sektoru igin blyuk
bir firsattir. Web sitesi, pazaryeri sitesi, mobil uygula-
ma, canl yayinda e-ticaret, mobil pazarlama gibi
kanallar perakende musterilerinin kusursuz hir satin
alma deneyimi yasama ihtiyacina cevap vermektedir.




E-TICARETTE KANAL CATISMASI

Birbirinden farkli kanallarini uyum iginde ve ahenkle
yonetehilen markalar bu isten kazancli cikmaktadir,
Kanallarin basladi§i ve bittigi yeri tanimlamak eskisi
gibi kolay degildir. Bu nedenle kanallar arasinda
catismanin yerini ishirligi ve uyumun éne ciktigi bir
takim oyunu oynamak gerekir. Firmanin ve markanin
basarisi algulirken kanallarin kendi aralarindaki
rekabetin highir 6nemi yoktur. Zira disarida gok
buyuk bir rekabet ortami zaten mevcuttur.

Butinlesik kanal yénetimi

Ag teknolojileri is modellerine en buylk katkiyi
esneklik, ceviklik ve uyum tarafinda saglamistir.
Tedarikten nihai kullaniciya kadar uzanan deger
zincirinin her asamasinda musteri beklentilerini hizli
bir sekilde 6grenmek, buna uygun gézimleri bulmak
ve uygulamak, 6nceki donemlere gore gok daha
kolaydir. Internet, mobil teknolgjiler ve iletisim
alanindaki imkanlara paralel bir sekilde ortaya cikan
yeni nesil kanallar olan e-pazaryerleri, web kanallari,
mobil uygulamalar, sosyal medya, canh yayinda
e-ticaret gibi kanallarin tamami tek bir kanal seklin-
de dustnulmeli ve bu segenekler icinde dolasan
musterinin markanin musterisi olmasi igin caba sarf
edilmelidir. Hangi kanaldan gelirse gelsin musteri
markanin musterisidir. MUsteriyi belirli kanallara
zarla yonlendirmeye calismak hi¢ de hos olmayan
sonuclar yaratir. Bu nedenle kanallarin tamamini tek
bir kanal olarak gormek ve her bir kanalin satin alma
yolculugundaki islevlerine odaklanmak gerekir. Eger
musteri web de ya da maazada gordugu bir triint
hangi noktadan almak istiyorsa her iki kanal da tek
bir kanal gibi entegre etmek gerekir. Magazalar
teslimat noktalari, stok bulundurma alanlari olarak
islev ytiklenebilmeli, web de bir katalog ve karsilas-
tirma noktasi olarak donatiimalidir.

Kanal performansinin élgiimii

Kanallarin performansini ayri ayri 6lgmek hem
huzursuzluga yol agan anlamsiz hir rekabet yaratir-
ken diger yandan da musterinin markadan uzaklas-
masina yol acabilir. Zira halen ayni markanin farkli
kanallarinda farkh fiyatlar uygulandigi bir gercektir.
Ayni marka e-pazeryerinde, kendi web sitesinde ve
fiziksel magazasinda farkli fiyatlardan (rln satahil-
mektedir. Fiyat bazh bir dederlendirme yapildiginda
gercgek bir performans algimud yapmak glclesmek-
tedir. Halen sektorde agirlikli olarak farkli kanallarin
satis performanslari ayri ayri lgllUp karsilastirmalar
yapiimaktadir. Bu nedenle e-ticaret kanali ile fiziksel
magaza kanalinin performasini hirlikte élgen metrik-
ler kullanilmalidir. Sadece satis, karlilik, ciro, adet
gibi finansal performans 6lgcen metrikler yerine her
bir kanalin marka hilinirligine katkisi, migsteri
yoluculugu icindeki payi, satisa dénusen etkilesimler
yaratma glict, marka farkindali§i yaratma ve marka-
nin itibarina etkisi gibi markanin degerini ylikselten
performans kriterlerinin 6lcumune énem verilmelidir.
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YERELDEN GLOBALE SEO STRATEJILERI

Yerelden globale SEO stratejileri

Kaan Giilten
SEQ Uzmani

SEQ Uzmani Kaan Gllten, arama mataru algoritmalarinin inceliklerini, yerellesme ve
kiresellesme algisint WORLDEF E-TICARET e anlatti. Gulten, "Arama motoru algoritmalari,
dedisen teknolagjileri ve bu dedisimin insanlarin davraniglar Gzerindeki etkilerine gore
adaptasyonu maksimize etmek icin gelistirilirler. Min6r ¢lcekte de bir dider sebehi de
arama motorlarini manipule ederek kolay yoldan kazanim hedefleyen webmasterlarin
buldugu aciklari kapatmak icin yenilenirler. “ diye konustu.

“Niyet, anahtar kelime yapisina yansiyacaktir”

“Arama motorlarinda hir kullanici deneyimi dlistince agsamasinda baslar ve marka ile
etkilesime gidene kadar birkag asamadan olugmaktadir” diyen Gulten sunlari sdyledi:

“Niyet, kullanicinin arastirma niyeti bizim igin en dnemli kilavuzdur. Arastirma, gezinme, yerel ziyaret, satin alma gihi farkli
niyetler farkl arama davraniglari olusturur ve ziyaretci yolculugu farkli sonuglanir. Tabi ki hedefler dusuk ihtimalle de olsa
niyet edilenin sonradan degismesiyle farklilasabilir. Ornegin bir sicak hava fritéziiniin calisma sistemini merak eden
kullanicy, bilgilendirici farklar okurken, markalara gore trtnlerin 6zelliklerindeki farklara odaklanabilir ve edindigi tim
bilgilerin pozitif disiincelere yol agmasiyla satin alma yolculugu baslayabilir. Ozetle niyet, baslica anahtar kelime yapisina

yansiyacaktir”

Sicak hava fritdzl nasil galisir / niyet : informational
Sicak hava fritdz yorumlari / niyet : commercial

Arcelik airfryer / niyet : navigational
Airfryer satin al / niyet : transactional

Marka bilinirligi ve cagri mesajlari detayi

Arama motoru optimizasyonu konusunda uzman olan
Gulten, “Ziyaret, kullanici arama sonuglarinda hir web
sitesini ziyaret eder. Bu ziyaret sonuclarin siralamasina
gore ortalama 1. Sira: % 27.6, % 15.8, % 11, % 84 gibi
oranlarda degdisse de marka bilinirligi, kullanilan eyleme

cagr mesajlari ile farklilk gostermektedir. Ziyaret sonucu,

sitenin mobil uyumlulugu, hizi, tasanm kalitesi, kullanila-
bilirligi, navigasyon kalayhgi gibi unsurlar sitedeki
deneyimi iyilestiren, olumlu algi birakan ve gliven artiran
unsurlardir. Yani kullanicilarin daha fazla sitede kalmasi
ve total stiredeki etkilesim orani maksimum deneyim ve
marka hilinirligi etkisi olusturacaktir.” diye konustu.

SEQ Uzmani Kaan Glilten, arama motoru algaritmalarinin
degisen teknolajiler ve kullanici davraniglarina adapte
olmak igin gelistirildigini s6yledi. Gllten “Ziyaret sonucu,
sitenin mobil uyumlulu@u, hizi, tasarim kalitesi, kullanila-
bilirligi, navigasyon kolayhgi gibi unsurlar sitedeki
deneyimi iyilestiren, olumlu algi birakan ve gliven artiran
unsurlardir. Yani kullanicilarin daha fazla sitede kalmasi
ve total stiredeki etkilesim orani maksimum deneyim ve
marka bilinirligi etkisi olusturacaktir” ifadelerini kullandi.

Kullanici deneyimi sonuglardan dnce baslar

Gulten, her web sitesinin bir amaca hizmet ettigini ve
dontsumun 6nemli olduguna isaret etti. Bu amaclarin
farkli olabilecegini ve kullanicilari eyleme gecirecek
yonlendirmelerin dontustm oranlarini etkiledigini soyledi.
Gulten, “Genelde kaliplari degismeyen bu niyetler,
beklentiler ve davraniglar tizerine kurulu olarak her zaman
daha iyi sonuca ulagmak icin algoritmalar strekli bir
degisim ve gelisim icindedir. Ancak nihai sonug ve amag
her zaman bellidir. Bu sebeple algoritmalarin teknik
gereksinimlerine odaklanmaktansa, bu gereksinimlerin
gelistigi amaclara odaklanmak her zaman glncel algorit-
malara hizmet edilmesini saglayacaktir” dedi.

En gincel SEO stratejileri

Arama optimizasyonunun teknik kismina da deginen
Kaan Gulten, “Teknik olarak en gtincel SEO stratejileri ise,
“kolay tuketilebilir” etkili igerikler, iceriklerin rehberligi ve
yazar guvenilirligi, anlasilabilir kategorizasyon yapisi ve
kolay kullanici navigasyonu, mabil hiz, yapilandirilmig veri
ve kullanici deneyimi diyebiliriz.” ifadelerini kulland.

En carpici 6rnek; Qatar Airways

Kaan Gulten, kulturel duyarliligin yerel ve global galigma-
larda en dnemli kriter olduguna isaret etti. Gllten, igerik
ve iletisim dilinin farkli tlkelerdeki kullanicilarin kulttrel ve
sosyal dederlerine uygun olmasi gerektigini vurgulad.
Gulten, “Global galismalarda diger énemli bir kriter,
websitesinin farkli dillerde olan teknik detaylandir.




YERELDEN GLOBALE SEO STRATEJILERI

Farkli lokasyona gore, farkli dillere gore
uzantilar ve yonlendirmeler hayati
onem tagimaktadir. Bu noktada en
carpici érnedi her Ulkeye lokasyan ve dil
isaretlemelerini en dogru sekilde yapan
Qatar Airways sitesinden verehiliriz.”
diyerek Qatar Airways’in yénteminden
bahsetti:

“Birlesik Kirallik lokasyonunda ingilizce
dilini kullananlar icin ayri hedefleme,
Birlesik Arap Emirlikleri lokasyonunda
ingilizce konusanlar igin ayri hedefleme
gerceklestirirken, yine BAE ve Suudi
Arabistan icin ayri Arapca dil hedefle-
meleri olusturmaktadir. Genel olarak
hedef pazarlardaki yerel tuketici
davraniglarini incelediginizde, kullanici-
larin tim anahtar kelime arayiglari,
reklam veya organik sonuclardaki
tiklama oranlar, pazaryeri, platform
tercihleri gibi veriler incelenerek
potansiyel musterilerimizin online
yolculuklari Gzerine kuracagimiz tim
duraklar, SEO ve pazarlama stratejimi-
zin temelini olusturacaktir. En iyi
yerellegsme, en iyi globallesmedir”

Hasan Yagar
SEOQ Uzmani

SEQ bitiyor mu?

Bircok markaya alaninda danigmanlik
veren SEQ Uzmani Hasan Yasar da
SEO'nun sadece Google ile 6zdeslestiril-
mesinin yanlis oldugunu belirterek,
herhangi bir arama varsa, arama motoru
optimizasyonunun da var olacagina
dikkat cekti. Ayrica uygulamalarin artik
hayatimizin vazgecilmez bir pargasi
oldugunu belirten Yasar, “Uygulama
geligtiricilerin isi zorlagti. Ancak gelecek-
te yaziim ve uygulamalar hirleserek
devam edecek ve Progressive Web Apps
gibi teknolojiler uygulama sektoriint
degistirecek” ifadelerini kullandi.

“SEQ0 yanhg yorumlaniyor”

Hasan Yasar, cep telefonu uygulamalarinin yayginlagmasi ile birlikte SEO
kavraminin sadece Google igin gecerli oldugunun dustnulerek yanhs
yorumlandigini sdyleyerek, “SEQ, Search Engine Optimization yani arama
motoru optimizasyonu kelimelerinin kisaltmasi.Bir yerde arama varsa,
arama motoru optimizasyonu da olacak. Ornetjin Amazon, Trendyol, Etsy
gibi sitelerde bir arama bolum( mevcut, bu ayni zamanda hize bu aramaya
gore oradaki verilerin optimize edilebilecegini gosteriyor. Ayni durum
uygulama marketleri icin de gecerli. Google’dan 6nce Yahoo ve Altavista
gibi arama motorlar vardi, Google’dan sonra da bagka arama motorlari
olacaktir. Bu arama motorlar oldugu surece SEO var olmaya devam
edecektir” dedi.

“PWA farkl géziimler sunacak”

Uygulama gelistirme alaninda uzman clan Hasan Yasar, uygulamalarin
artik hayatimizin vazgecilmez bir parcasi haline geldigini belirtti. Yasar'a
gore, cep telefonlarimizda uygulamalar almadigi takdirde eski gevirmeli
telefonlardan cok farki kalmiyor. Bu gelismelerle birlikte hayatimiza cep
telefonu diginda onlarca cihaz girdigine dikkat ceken Yasar, arabalarimizda
ve televizyonlarimizda uygulamalarin artik yaygin olarak kullanildiginin
altini giziyor.

Yasar, “Uygulama gelistiricilerin isi hiraz zorlasiyor. Cinkd uygulamanin
hem kuiclictik telefon ekraninda, hem televizyonda calismasi gerekiyor.
Bunun yaninda telefonda olan bir 6zelligin arabada calismamasi gerekiyor.”
ifadelerini kullandi. Yasar, yavas yavas uygulamalar ile yazilimlarin birlese-
rek devam edecegini dile getirdi.

Hasan Yasar, bu sureg ile birlikte uygulama gelistirmenin daha kolaylasa-
cagini 6ngorayor. Ayrica, Progressive Web Apps [PWA] gibi teknolojilerde
mobil deneyimi olmayan veya platform bagimsiz isler yapmak isteyen
yazilimlarin, uygulama sektoriint degistirecedini sdyltyor. Hasan Yasar,
uygulama marketlerine ihtiyag duymayan PWA'nin bu alanda daha farkli
cézumlerin sunulmasini saglayacadina dikkat gekerek, “Uygulama gelistir-
me alaninda bu teknalgjilerin kullanimi artacak” dedi.
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Markalarin guvenli limanu:
Birlesmis Markalar Dernegi

Perakende sektoriiniin gelisimine ve markalagmasi-
na katki sunmak amaciyla kurulan Birlesmig Marka-
lar Dernedi (BMD]), sektdrde dnemli caligmalara
imza atiyor. Kira giderlerinden AVM’lerdeki ortak
alan giderlerine kadar markalarin birgok sorunu ile
yakindan ilgilenen BMD; kamu ve akademik gevreler
icin sivil bir otorite, perakende markalar igin giivenli
liman olarak gériiliiyor. BMD Bagkani Sinan Oncel,
dernegin hizmetlerini ve hedeflerini WORLDEF
E-TiCARET Dergisi’ne anlatti!

Uye markalarin 76 bin magazasi
ve satig noktasi bulunuyor

BMD, 22 yil 6nce hazir giyim basta olmak tzere peraken-
de sektdrinden firmalarin katilimi ile kuruldu. Ayakkabi,
iletisim, optik, mabilya, kiguk mutfak trtnleri, kozmetik,
aksesuar, ev tekstili ve dekarasyonu, cok katli magjazaci-
lik ve e-ticaret firmalarinin katilimi ile Gye sayisi her
gecen gun artiyor. 2017 yilinda 146 olan Gye sayisi Nisan
2023 itibariyla 201°e ylikseldi. Tlrkiye'nin 6nde gelen
yaklagik 500 markasini temsil eden BMD'ye tye markalar,
ulke genelindeki AVM’lerde bulunan magazalarin ortala-
ma ylzde 55’ine tekabll ediyor. Bazi AVM’lerde bu oran
yuzde 70’in Gizerine cikiyor. Uyelerin 59 bini yurt iginde, 17
bini yurt disinda olmak uzere 76 hin civarinda magazasi
ve satis noktasi bulunuyor. Mevcut Uye profiline gore
BMD, perakende sektaérindn en gucli sivil toplum
kuruluglari arasinda yer aliyar. Turkiye'yi bélge ve dlinya
modasina yén veren tlke konumuna tasimak ve istan-
bul’'u markalar merkezi haline getirmek igin faaliyet
gosteren BMD, markalagsma ve diger sektdrel kanularla
ilgili cahigmalarda hem kamu otoritesi hem de akademik
cevreler tarafindan muhatap olarak kabul ediliyor.

“Caligmalarimiz sonucu dovizle
kira uygulamasina son verildi”

Birlesmis Markalar Dernedi (BMD) Baskani Sinan Oncel,
BMD’nin temsil guicli ve Uyelerine sagladigi avantajlara
degindi. Oncel, “Kategorileri farkli olsa da markalarin
hemen hepsinin ortak sorunlari var. Tekil olarak Ustesin-
den gelinemeyecek bu sorunlari, ¢ézum onerileriyle ve
‘adil ticaret’ ilkesi gergevesinde ortak bir talep halinde
sundugumuzda daha kolay yol alinabiliyor. Uygulamada
bu konuyla ilgili birgok 8rnek verebilirim. Ornegin; bir
zamanlar dovizle kira, markalarimiz igin cok agir bir
maliyet kalemi olusturuyordu. BMD olarak kanuyu israrla
gundemde tuttuk. Mulk sahibini de magdur etmeyecek
¢6zUm @nerilerimizi ortaya koyduk. Buttn bu caligmalari-
mizin sonucunda 2018 sonbaharinda Cumhurbaskanhgi
karari ile dovizle kira uygulamasina son verildi.” diye
konustu.

“AVM’lerde denetlenemeyen ve seffaf olmayan ortak alan
giderleri de yillarca markalarimiz igin Gnemli bir gider
kalemi olusturuyordu.” diyen Oncel, séyle devam etti:
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“Yine israrli takibimiz sonucu ortak alan giderleriyle ilgili ki artisa ragmen fiziki magazalar markalarimiz igin hala
taleplerimizi buylk 6lgtde kargilayan yonetmelik degisik- ana satis kanali olmaya devam ediyor. Oniimuzdeki

ligi ve yasal dizenleme yapildi. Son dénemde enerji yillarda da fiziki magazalarin agirhgini koruyacagini
fiyatlari markalarimiz igin ytiksek bir maliyet kalemi ongorayoruz. Fiziki magazalarla online satigin birbirini
olusturuyor. Zaten yuksek olan elektrik igin AVYM magaza- tamamlayan kanallara dénUsecegi bir streci yasiyoruz.
larinda ulusal tarifeye gore ylzde 50-60 daha yuksek bir Ornedin misteri magazaya gidiyor, Grind deneyimliyor
bedel ¢6dlyoruz. Bu sorunun ¢6zumt icin de ilgili bakan- ama siparisini internet (izerinden veriyor. Oniimizdeki
liklar ve dier muhataplar nezdinde girisimlerimiz devam dénemde musterinin bu beklentisine uygun en iyi
ediyor. En kisa zamanda bir ¢ozum bulunabilecedini imit kurguyu yapan markalarin fark yaratacagini ve daha
ediyoruz.” avantajli kanuma gelecedini sdyleyebiliriz”

Ortak alan giderlerinde seffaflik BMD-Trendyol is birligi

BMD Baskani Oncel, “Markalar agisindan kiralar ve ortak

alan giderleriyle ilgili sorunun tamamen ¢dzuldGgind Sinan Oncel, BMD Gye markalarinin kiresel
soyleyebilir miyiz?” sorusu Uzerine ise su bilgileri verdi: pazarlarla bulusturmak igin Trendyol ile yaptig is
“Dovizle kira uygulamasinin sona ermesi markalarimiz birligine de degindi. BMD markalarinin yurt digina
agisindan dnemli bir kazanim. Ancak enflasyona paralel acihminda fiziki magazalarin yani sira online satig
olarak kiralarda da yliksek artiglarla kargi kargiya kaliyo- kanallarinin 6Gneminin de giderek arttigina isaret
ruz. Yiiksek kira maliyeti de er veya geg maliyete yansiyor eden Oncel, “Trendyol ile 1 yil 6nce baglattigimiz
ve enflasyon olarak geri déntyor. Dolayisiyla biz kira is birligini bu anlamda markalarimiz agisindan
artiglarinin bir yil stireyle TUFE ortalamasinin ylzde 60| buyuk bir firsat olarak gortyorum. Hazir giyim,

ile sinirlandiriimasini, mulk sahibinin kaybinin da vergi ayakkabu, ev tekstili, kozmetik, kiglk ev aletleri
istisnalari ile giderilmesini éneriyoruz. Ortak alan giderleri kategorileri basta olmak Gzere Uyelerimizin
konusunda da yasa ve yénetmelik hiik(imleri agik olmakla blylk bolumundn bu firsati en iyi sekilde

birlikte birgok AVM'de ne yazik ki seffaflik konusunda dederlendireceklerine ve Trendyol'un operasyo-
‘ticari sir’ gerekcesi ile gerekli adimlarin atilmadigini nunun bulundugu tdm dlke pazarlarina erigim
goriiyoruz. Anketlerimizde Uyelerimizin ylizde 98’ ortak icin etkili bir satig kanali yaratacagimiza inaniyo-

alan giderlerinde halen seffaflik olmadigini belirtiyor. rum.” sdzlerini ifade etti.
Gider kalemleri agiklanmadigi icin harcamalarin ne kadar
verimli kullanildi§ini géremiyoruz. Yiksek genel gider,
maliyetlerimizi artinyar ve bu da sonug olarak enflasyanla
mucadeleyi olumsuz etkiliyor.”

“Uyelerimizin yiizde 30’u toplam
cironun yizde 10’unu online
satiglardan elde ediyor”

Markalarin e-ticaret performansina da deginen Oncel,
“Organize perakende icin e-ticaret nasil hir geligim izliyor,
markalarin cirosunda e-ticaretin payi ne kadar?” sorusu-
na su cevabi verdi:

“E-ticaret pandemiyle birlikte Gnemli bir sigrama
yakaladi. Online satiglarla ilgili 5 yil sonrasi igin éngoérulen
hedeflere, pandemiyle gegen bir yilda ulasildi. Bankalara-
ras! Kart Merkezi (BKM] verilerine gére, 2022'de toplam
3,7 trilyon TLlik karth 6demenin ylzde 26’sinin internet
Uzerinden yapildigi goraliyor. Bu énemli bir oran. BMD
Gyelerinin toplam cirosu igindeki online satiglarin payi da
giderek artiyor. Uyelerimizin yaklasik ylzde 30°u toplam
cironun en az ytzde 10°unu online satiglardan elde
ediyor. Sayilari az olmakla birlikte bazi liyelerimizde bu
oran ylzde 30-40’a kadar gikabiliyor. E-ticaretin payin-
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“Tlrkiye yabancilar
icin cazip bir aligverig
merkezi”

Turistlerin yaptigi aligverisin
cirolara katkisi hakkinda degerlen-
dirmelerde de bulunan BMD
Baskani, “Markalarimiz igin elbette
yerli musteri her zaman ilk sirada
yer aliyor. Ancak gerek urdin
kalitesi, gerekse fiyatlarin birgok
Ulkeye gb6re gok daha uygun ve
rekabetci olmasi Tlrkiye'yi yaban-
cilarigin cazip bir aligveris merkezi
haline getiriyor. Pandemiyle gegen
iki yilin ardindan 2022°de (ilkemizi
45 milyon yabanci ziyaret etti.
Turist sayisindaki artis ve fiyatlarin
rekabetci olmasi markalarimizin
yabancilara satigina da pozitif
yansidi. Ozellikle yaz sezonunda
turistin yogun oldugu tatil bolgele-
rindeki magazalarda cironun
yaridan fazlasi yabancilardan geldi.
Alisverige turist katkisini BKM'nin
verilerinden de gorebiliyoruz. BKM
verilerine gore gegen yil tlkemizde
3,7 trilyon liralik karth harcamanin
366 milyar TLlik balimand, yani
yaklasik ylizde 10°unu yabancilar
yapti. Yabancilarin bu ilgisi marka-
larimizin uluslararasi bilinirliligine
dogal olarak olumlu yansiyor.”

“Fiyat artiglariyla
cirolarda yizde

60-80 artis dikkat
cekiyor”

2023 yiliigin ciro ve adet satiglar
konusunda éngorulerde de bulunan
Sinan Oncel, “Markalarimiz igin
cirodan daha ¢ok adet satiglari
onem arz ediyor. Marttan marta hir
yilhk degisime bakti§imizda adet
satiglari ortalamada ayni kalirken,
maliyete bagl fiyat artiglarinin
etkisiyle cirolarda ylzde 60-80
duzeyinde artis dikkat cekiyor.Yerli
musteri mart ayinda aligverise
donmekle birlikte turiste satiglar
gecen yila gore daha zayif gidiyor.

Her seye ragmen énimizdeki aylar igin umutluyuz. Ulkemizde turizm sezonu-
nun en az 2022'deki kadar canli gegecegini ve yabanci aligverisinin de katkisiyla
yili ortalamada yUzde 70-80 ciro artigi ile tamamlayacagimizi éngoriiyoruz.”

“Deprem bélgesinde hin S0 magazamizdan
yarisi kapandi”

Kahramanmaras merkezli depremlerde BMD Uyesi markalarin calisanlarindan
1430n0n hayatlarini kaybettigini, 242 galisanin yaralandigini vurgulayan Sinan
Oncel, “Bélgede bulunan yaklasik bin 500 magazamizdan yarisi kapandi.
Deprem etkisiyle subat ayinda tlke genelindeki magazalarimizin musteri sayisi,
adet satigi ve cirolarinda énemli dususler oldu. Ocak ayina oranla subatta
Uyelerimizin yuzde 94'0n(in mlsteri sayisi azaldi. Ortalamada musteri trafigi
ylizde 20 dustu. Yine ayni dénemde Uyelerimizin ylzde 86°sinin adet satislarin-
da, ylizde 87’sinin cirolarinda gerileme oldu. Ortalamada ytzde 20-25 civarin-
daki ciro kaybi mart ayinda blyuk ¢lgtide toparlanmakla birlikte deprem
hélgesinde normale dénus hiraz daha zaman alacak.” ifadelerini kulland!.

Oncel, BMD olarak normallesebilme igin tim imkanlarini seferber ettiklerini
belirterek, sunlari sdyledi: “ilk gtinden itibaren génulliliik temelinde afetzedele-
rin yardimina kosan Uyelerimiz, gegici konut kanusunda da 6nemli katkida
bulundular. Uyelerimizin bagislari ile Hatay ve Kahramanmaras’ta AFAD’In
belirledigi alanlara kanteynerlerimizi sevk ettik. ir b6IGmU AFAD’a nakdi bagis
olmak tzere toplamda 500 konteyneri afetzedelerimizin kullanimina sunuyo-
ruz. Afetzedelerin ihtiyaglari zaman iginde dedisiklik gosteriyar.




TURK E-TICARET EKOSISTEMINDE YENI TURCORN'LAR NASIL CIKAR?

Turkiye'de e-ticaret sektort hizla blylyor: internetin yayginlasmasi ve pandeminin etkisiyle gevrimici aligverisler artiyor.
Sektdre paralel girisimcilerin sayilari da her gegen giin ylikselmeye devam ediyor. istanbul Kalkinma Ajansi Genel Sekreteri
Erkam Tuzgen, Tlrkiye'deki girisimcilerin globalde basarili olmalari, uluslararasi pazarda adindan sz ettirmeleri igin
atilmasi gereken adimlari anlattu.

istanbul Kalkinma Ajansi Genel Sekreteri Erkam Tizgen Tirkiye'de
e-ticaret sektortindn son yillarda blyuk bir ivme kazandigini

sdyleyerek, “Gelisen teknoloji, internetin daha genis hir kitleye Erkam Ttizgen e-ticaret sektdriin(in biiylimesi ve
ulagmasi ve pandemi gibi nedenlerle gevrimici alisverig yaygin- gelismesiyle birlikte lgjistik, dijital pazarlama, finans
lasti. Tuketiciler, e-ticaret platformlari sayesinde kalayca trtn ve teknolojileri, yazilim, veri analizi gibi e-ticarete hizmet
hizmetlere erigebilir hale geldi” dedi. eden sektorlerin de guglenmekte oldugunu ifade etti.

Tuzgen, “Hizli ve gavenilir teslimat hizmetleri,
tuketicilerin e-ticaret platformlarindan aligveris
yapmalarini tesvik ediyor. Turkiye ayni zamanda dijital
6deme sistemleri alaninda da 6nemli gelismeler
kaydetti. Geleneksel 6deme yontemlerinin yani sira,
mobil ddeme, kripto para hirimleri gibi dijital 6deme
secgeneklerinin de yayginlagsmakta oldugunu gorehili-
yoruz. Tarkiye'nin uluslararasi iliskilerdeki basarisi,
guclenen ticari ve stratejik konumu ve artan Uretim
kapasitesi, e-ticaret ekosisteminin ve 6zellikle
e-ihracat sektortintin daha da gliglenecedine isaret
ediyor.” ifadelerini kullandi.

Tarkiye'de birgok online aligveris platformunun, tiketicilere kolay
ve glvenli bir aligverig deneyiminin yani sira igletmelerin de rtn
ve hizmetlerini dijital ortamda sunmalarini sagladiklarini dile
getiren Tlzgen, bu sayede isletmelerin, fiziksel magazalarin yani
sira dijital platformlarda da musteri kitlesine ulasabildigini
belirtti.

Erkam Tuzgen, e-ticaret sektérindeki hizli blyime ve
gelismenin yani sira, sektorin dedisen ve gelisen
trendlerine uyum saglamak igin strekli olarak
yenilikler yapilmasinin gerekliligini vurguladi. Tizgen,
bunu soyle acikliyor:

“Bu nedenlg, isletmelerin teknolojik gelismelere ayak
uydurmasi, tiiketicilerin degisen beklentilerini
karsilamasi ve glivenli bir aligveris deneyimi sunmasi
bliylik 8nem tasiyor. isletmelerin farklilasarak éne
cikmasi ve musteri sadakatini kazanmasi gerekiyor.
Bu slrecte, mlsteri deneyimi ve musteri memnuni-
yeti odakl calismalarin blaylik énem tasidigini
gorayoruz”

istanbul Kalkinma Ajansi Genel Sekreteri Erkam
Tuzgen, “Turkiye'nin e-ticaret ekosistemi, glin
gectikce daha da blyuyor ve dinamiklesiyor. Piyasaya
her guin yeni aktorlerin girisi, blyime ve gliclenme,
bu sektordeki potansiyeli ve firsatlari gozler 6ntine
seriyar. Turkiye, kendi bunyesinde basarili girisimlerin
dogmasini saglayacak bliyuk hir pazar sunarken, ayni
zamanda yeni Turcorn'lar igin uluslararasi pazarda da
basarili olahilecek girisimleri desteklemeye odaklan-
malidir” dedi.
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istanbul Kalkinma Ajansi Genel Sekreteri Erkam
Tazgen, “E-ticaret ekosisteminin saghkli
buylmesi acisindan, yalnizca buyuk sirketlerin
degil, ayni zamanda daha klguUk sirketlerin de
sayisinin artmasi 6nemli. Ticaret Bakanhigimizin
tekellesmeyi énlemek adina diizenlemeler
yaparak geng girisimlere rekabet firsat
sunmasi, kisa vadede Turcorn ¢ikigini yavasla-
tacak da olsa uzun vadede gucli ve buylik
sirketlerimizin sayisini arttiracaktir.” ifadelerini
kulland.

E-ticaretin buyumesinin, e-ticarete hizmet
eden sektorlerin blyumesi ve gliglenmesine de
bagh oldugunu, dijital dontsum ve veri gtvenli-
gi konularina 6zel dnem verilmesi gerektigini
sOyleyen Erkam Tlizgen, sOyle devam etti:
“Isletmelerin ve misterilerin glivenini safjla-
mak, gucli bir dijital altyapi ve veri karuma
sistemlerinin olusturulmasi bliylk 6nem
tasimaktadir. Lojistik, 6deme teknolgjileri,
yazilim, veri analizi gibi sektorler hem e-ticareti
guclendirmekte, hem e-ticaret vesilesiyle
guclenmekteler. Her seyden énce, egitim ve
insan kaynaklarina yapilan yatirmlari da
kanusmamiz gerekiyor. Her alanda oldugu gibi,
e-ticaret sektoriiniin bllyimesi ve basarisi igin
de insan kaynad kritik Gneme sahip. Girisimci-
lik kdltarinan yayginlasmasi ve yeni nesil
girisimcilerin yetismesi icin, Universitelerde ve
diger egitim kurumlarinda diizenlenen girisim-
cilik egitimleri ve programlari tesvik edilmeli ve
yayginlagmalidir.” ifadelerini kulland.
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HEPSIJET ILE E-TICARET LOJISTIGININ KURALLARI YENIDEN YAZILIYOR!

h 'JE‘I" ile e-ticaret lojistiginin
epSI kurallar1 yeniden yaziliyor!

Tlrkiye’nin en blUylk e-ticaret platformlari arasinda
ilk siralarda yer alan Hepsiburada'nin teslimat
markasi HepsiJET, “e-ticaret sektériinde musteri
odakl, dagitim hizmetlerini yenilikci bir bakis acisiyla
dénlstlirmek amaciyla kurulmus hir firma” olarak
sektordeki yerini glglendiriyor. 7/24 calisma operas-
yonu olan marka, kargo karsilama hizmetleri, hizli

entegrasyon kabiliyetleri ve teknolojisiyle e-ticaret
teslimatlarinda farkini ortaya koyuyor. HepsiJET,
gelistirdigi e-ticaret teslimati is modelleri ile e-tica-
ret lojistiginde kurallari adeta yeniden yaziyor!
Sektdrde her gegen gun blylyen HepsiJET'in hizmet-
lerini, hedeflerini, e-ticarete katkilarini ve e-ihracat
projelerini HepsiJET Genel Mld(ru Atilla Alver ile
konustuk!




HEPSIJET ILE E-TICARET LOJISTIGININ KURALLARI YENIDEN YAZILIYOR!

“Yeni nesil kargo firmasiyiz”

Atilla Alver, HepsiJET igin “yeni nesil
kargo firmasi” nitelemesi yapiyor.
“E-ticarete odaklanmis bir firmayiz.
Msterilerimizin génderilerini 81 ilde

nihai musterilere teslim ediyoruz.” diyen

Alver, HepsiJET'in kurulus hikayesini
soyle anlatti: “2017’li yillarda Hepsibu-
rada farkli kargo lojistik firmalarindan
hizmetler aliyordu. Ancak bazi konular-
da nihai tliketicilerin talep ettigi
birtakim hizmetleri alma kanusunda
sikintilar yaganiyordu. Hepsiburada'da
dagitimdan sorumlu oldugum dénem-
lerdi. Misteriyi dinleyen bir yapimiz var.
Taleplerle ilgili kulagimiz strekli
musteride. Mlsteriden aldi§imiz
talepleri is ortaklarimizla, calistigimiz
kargo ve lojistik firmalariyla paylastigi-
mizda ilerleme konusunda ciddi
sikintilar yasadik. Bu durumun e-tica-
retteki ilerlemenin 6ntinde ciddi bir
engel oldugunu gordik.”

“is stireclerimizde siirekli
bir proje var”

Bunun tzerine 2017 yilinda sirketin
yatinm karari alarak HepsiJET'in
temellerini atti§ini kaydeden Alver, soyle
devam etti: “0 glinden beri slrekli
musteri tarafini dinleyerek, talepleri
anlamaya calisarak, bu paralelde
hizmetler ve Urlinler gelistirmeye
calisiyoruz. Kendimize ‘yeni nesil kargo
firmasi’ derken aslinda teknolojiyi daha
cok kullanan, daha ¢ok insan karar
mekanizmalarinin digina ¢ikan, arkada
calisan bir takim algaritmalarla operas-
yon igerisinde daha fazla verimlilik
yakalayan hir

yap! igerisindeyiz.”

HepsiJET Genel MGdur( Alver, “Operas-
yon yapimizi ve nereye dogru gidecegi-
mizi yonlendiren musterilerimiz. Dolayi-
siyla orayi gok dinliyoruz.” diyerek, su
bilgileri aktardi: “Sirket olarak bununla
ilgili cok vakit harciyoruz. Hangi konular-
da musterilerimizi izmugUlz, daha
iyilestirmemiz gereken konular nelerdir
ya da var olan hizmetlerimizin Gzerine
eklememiz gereken yeni hizmetler
nelerdir? Surekli bunlar tizerine konusu-
yaruz, disunuyoruz. Dolayisiyla is
sureclerimizde strekli bir proje var”

Atilla Alver | Genel Mudur

“Uriinii misteriye teslim
edebilmek adina elimiz-
den geleni yapiyoruz”

Atilla Alver, “Mlisteriye ulagma
konusunda ciddi israrli oldugu-
muzu soyleyehilirim.” ifadelerini
kullanarak, kargolarla ilgili
sikayetlere dikkat ¢ekti ve su
bilgileri paylasti: “Eve geldik,
yoktunuz gibi konular var. Biz
sunu yapmaya galigiyoruz;
musterimizin kapisina gidiyoruz,
yaklasik 3 saat 6nce SMS atiyo-
ruz, kendisine ulasamazsak
telefon agiyoruz. Musterimiz
gercekten musait dedilse bu
zaman dilimi icerisinde ‘kapima
birak, komsuma birak, bunu
otelemek istiyorum, yarin getir’
gibi opsiyonlar sunuyaruz. Ayrica,
diger kargo firmalarindan farkli
olarak teslimata ¢iktigimizda
teslimat yapilamazsa ikinci defa
teslimata ¢ikma zorunlulugumuz
var. Bu muisterilerimize lcretsiz
bir hizmetimiz. Yani arand muste-
riye teslim edebhilmek adina
elimizden geleni yapiyoruz. Bu
hizmet hem alici hem gdndericide
ciddi bir memnuniyet olusturu-
yor.” Alver, “Teslimat performansi-
mizin sektor ortalamasinin
Uzerinde oldugunu cok rahatlikla
soyleyebilirim.
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Cunkd yapimiz ‘teslimati nasil
teslim edehiliriz’ tzerine kurulu.
Sahadaki ekiplerimiz tamamen
buna kanalize olmus durumda.
Oradaki hakedis sistemimiz de
boyle calisiyor. Bunu yaparken
teknoloji cok énemli. Teslimat
aracini canl takip, teslimat
opsiyonlari gibi hizmetlerimiz
teknoloji ve ekiplerimizin gtculyle
gerceklesiyor.” sézlerini kaydetti.

“Partnerlerle e-ihracat
hizmetleri veriyoruz”

HepsiJET'in kisa ve orta vadede
uluslararasi teslimatlarla ilgili hir
plani olmadigini belirten Alver,
“Turkiye'de e-ticaret alaninda
gidilecek daha gok yol var. Ama
yurt disi génderisi yapan firmalar-
la is ortakliklarimiz var. Bu firma-
larla verdigimiz hizmetler agisin-
dan hirbirimizi tamamliyoruz.
Partnerlerle e-ihracat hizmetleri
verdigimizi sdyleyebilirim.” dedi

HepsiJET in misteri odakl hizmetleri

“Musterilerimizin en bliytk taleplerden biri,
tarih ve saat araliklari vererek randevulu
teslimat yapilmasiydi. Bugln ‘randevulu
teslimat’ ve ‘yarin randevulu teslimat’
olarak iki Griinimiiz var. insanlarin
zamanlari gok kiymetli. Dolayisiyla
kendileri bir zaman araligi secerek
teslimat alahiliyor. Diger taraftan musteri-
lerimizden geribildirim aldigimiz konular-
dan digeri iadelerdi. Evet, cok hizl bir
sekilde tek tikla Urtin satabiliyoruz, sonra
da sevk ediyoruz. Ama iade sureclerinde
bu kadar hizli olmadi§imizi, musterileri
bazi noktalarda (zdugumuza gorduk.
Bunun Uzerine ‘kapinda iade’ adli bir Gr(in
hizmete sunduk. Musterilerimizden cok
bedeni alan bir trin. Musterilerimiz ardnd
iade etmek istediklerinde herhangi bir gtin
segiyorlar ve hiz o glin iletilen adresten
urtinlerin iadesini aliyoruz. Bunlar ‘musteri
ne istiyor, ne sunabilirsek kendisine
e-ticaretten daha fazla alisveris yapar’
dusunceleri Uzerine artaya cikan hizmetle-
rimiz.




HEPSIJET ILE E-TICARET LOJISTIGININ KURALLARI YENIDEN YAZILIYOR!

“Buyik hacimli Giriin teslimatlarin
evin icine kadar yapiyoruz”

E-ticarette buyuk hacimli triinlerin teslimatiicin
geligtirilen “HepsiJET XL hizmeti hakkinda da bilgi
veren Atilla Alver, “Bu hizmetimiz de msteri talebi
neticesinde ortaya cikan bir Grlin. Bizim sistemimizde
beyaz esya, mohilya, yatak ve arag lastigi gibi hacimli
trunler gok satiliyor. Bu trlinlerin teslimati ve iadeleri
konusunda yasadigimiz sorunlar vardi. Bunun tzerine
HepsiJET yapisina birtakim eklemeler yaparak,
‘HepsiJET XL operasyonumuzu baglattik. Béylelikle
hem hacimli trtinlerde teslimat surelerini kisalttik hem
de iadelerle ilgili stireglerinde ciddi kolayliklar sagladik.
Bu alanda teslimat konusunda hir adim énde gidiyoruz
diyehilirim. HepsiJET XL ile 23 ilimizde baslatti§imiz bir
test calismamiz var, bu illerde randevulu teslimat
yapahiliyoruz. Bu hizmeti temmuz ve agustas gibi
Turkiye'ye yaymayi planliyoruz. iade kisminda randevu-
lu iade sistemimiz ¢aligiyor. MUsterilerimiz bes gun
icinde bir guin segiyar, biz ilgili adresten trint iade
aliyoruz.” diye konustu.

Urtin aldigimiz zaman ambalajini saklamayabiliyoruz. iadelerde

HepsiJET XL teslimatlarin evin igine kadar yapildigini arani gpﬂlak olarak alip tasimamizin t?l'JyUk S|k|nt||gr| oluyor. Bu )
belirten Alver, “MUsterimiz beyaz esya aldi mutfagina kopudaltulm XL al:aglarlmlzd.a ambalaj malzenjeler] l:}ullllmuyor. Eder
kadar, biy(k hir koltuk takimi aldi salonuna kadar musterimiz Grdndn ambalajini attiysa ambalajsiz Griind karuyacak
gétirdyoruz. Bu iade kanusunda gecerli. bir ambalajlama yaparak iadeye sevkini saflayabiliyoruz.” dedi.
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HEPSIJET ILE E-TICARET LOJISTIGININ KURALLARI YENIDEN YAZILIYOR!

“Drone’larla teslimat,
otonom araclar
hayatiniza girecek”

Deneyimli lojistikgi Atilla Alver,
e-ticaret lojistiginde yenilikgi
uygulamalara deginerek, “isimiz
geredi musterileri memnun
ederken bir taraftan da surekli
verimlilik pesinde olmak zorun-
dayiz. Dolayisiyla teknolojileri cok
yakindan takip ediyoruz. Bunlar
olmasa zaten piyasada rekabetgi
kalamazsiniz. Teknolgji ekipleri-
mizin yapti§i patentli birtakim
Urlinlerimiz var. Dagitimda
kullandi§imiz algoritmalar var.
Tum dagitimlarimizi insan
planlamasindan bagimsiz olarak
otomatik olarak hir algoritma
vasitasiyla planliyoruz.. Boylece
aracglarimizin daha az kilometre
yapmasi gibi verimli sonuclarla
karsilagtik.” sozlerini aktard.
Alver, “Otonom teslimatlarla ilgili
iTU'de teslimat yapan robotlari-
miz vardi, bu konudaki calismala-
rimiz hala devam ediyaor.
Drone’larla teslimat, otonom
araclar... Bunlarin hepsi hayatini-
za girecek. Bu teknolojileri
yakindan takip ediyoruz.

Alt yapi ve yasal dlizenlemelerle ilgili
eksiklikler var. Bunlar tamamlandiginda
calismalarimizi daha da hizlandiracagiz.
Buralardan kagmak mumkun dedil, bu
teknolgjileri hepimiz kullanacagiz.” diye
konustu.

“E-ticaret lojistiginde
yapacak cok sey var”

HepsiJET Genel Mudura Atilla Alver, son
olarak HepsiJET'in hedeflerini anlatti:
“Bizim varolusumuz misterimize sagla-
yacagimiz katma dedgerlerle olabilecek hir
sey. Dolayisiyla surekli hizla, verimlilikle
musterilerimize arti bir seyler katarak
varligimizi sirdirmek amacindayiz.
Ozellikle e-ticaret konustugumuz bir
yerde hiz gercekten cok 6nem kazaniyar.
Hizlanirken maliyetlerimizi de cok fazla
artirmamiz gerekiyar. Piyasada rekabetgi
kalahilmek igin verimli bir takim operas-
yonlar gerekiyor. Strekli musterilerimizi
dinleyerek taleplerini alacagiz. Ayni
zamanda 6z kaynaklarimizla, teknoloji
ekiplerimizle, verimlilik yaratacak projeler-
le mUsterimizin istedigdi hizmeti hem
uygun fiyata hem de iyi hir hizmet
seviyesiyle, kalitesiyle artaya koyacagiz.
E-ticaret cok hizli bayuyor. Dolayisiyla
e-ticaret lojisti§inde uzmanlasmig bir
firma olarak daha yapacak ¢cok seyimiz
oldugunu dtstnuyoruz”

Atilla Alver’in kariyeri

“Hepsiburada éncesi 15 yila
yakin farkh kargo ve lojistik
firmalarinda gorevlerde
bulundum. Calisma hayatima
bir kargo firmasinda mufettis
olarak bagladim. Sonra
lojistik tarafini tercih ettim.
Lojistik sektortinde 6-7
seneyi doldurduktan saonra
e-ticaret lojistidi icin Hepsi-
burada ile yollarimiz kesisti.
Yaklasik S yila yakin Hepsibu-
rada blinyesinde dagitim
operasyonlarindan sarumlu
olarak gorevde bulundum. En
son Hepsiburada'da grup
direktorligu yaptim. Yaklagik
bir buguk senedir de Hepsi-
JET Genel Muduru olarak
g6rev yaplyorum.”



AHL Pay SanalPOS

vTum Banka kartlarina avantajl
oranlar

v 8 Kredi Karti markasina 12 aya
kadar taksit secenekleri

POS VE QR KODLU ODEME iSLEMLERi ARTIK DAHA KOLAY
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POS ve QR Kodlu
odeme islemleri
artuik daha kolay

Ahlatci Holding istiraklerinden AHL Pay,
Elektronik Para Kurulusu lisansi alarak
faaliyetlerini her gegen giin gelistiriyor.
Genel Miidiir Enver Cetin, AHL Pay'in
dijital ciizdan, Waas$, Fiziki POS ve
Sanal POS iriinleriyle sektdre giigli bir
giris yaptigini belirtti. AHL Pay ciizdan
uygulamasiyla; komisyonsuz para
yukleme, QR kodla 6deme, diger ciizdan
kullanicilarina para gonderme, fatura
6deme gibi islemlerin yapilabilecegini
sdyleyen Cetin, AHL Pay'in sektérde
oncii olmayi hedefledigini belirterek,
markaya dair dnemli detaylari ve
hizmetlerini WORLDEF E-Ticaret
okurlarina anlatti.
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POS VE QR KODLU ODEME ISLEMLERI ARTIK DAHA KOLAY

AHL Pay Genel Muduru Enver
Cetin Ahlatci Holding istirakle-
rinden olan AHL Pay nasil
kuruldugunu 2021 yilina atifta
bulunarak anlatti. Cetin,
“Ahlatci Odeme ve Elektronik
Para Hizmetleri AS olarak, 2021
yihinda AHL Pay markasi ile
Elektronik Para Kurulusu
lisansini alarak test niteliginde-
ki ilk islemlerini gerceklestirdik.
AHL Pay olarak, 2022 yili mayis
ayinda aktif faaliyetlerimize
basladik ve ilk faaliyetimiz olan
POS konusunda gnemli
gelismeler gosterdik. 2022
yihinda tlkemizdeki tim sehirde
ylzlerce Uye igyerine Fiziki POS
hizmeti sagliyoruz. Bunlarin
yaninda AHL Pay Clizdan’imiz
ve Sanal POS Grinumuz ile de
faaliyet gostermeye devam
ediyoruz. Gok farkli projelerimiz
ile yakin strede sektériin 6nde
gelen firmalarindan olmayi
hedefliyoruz.” dedi.
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“Kiiresel gelismeleri takip edip yenilikei bakas
acistyla coziimler gelistirivoruz”

Enver Cetin, “AHL Pay’in
Ahlatci Holding blinyesinde
kuresel teknolojilerin
gelismelerini takip edip,
yenilikci bakis acisi ve
sektorin tecriibeli caligan-
lariile finansal gozimler
gelistirmeye odaklandigini
sayledi. Cetin, “Dijital
clizdan kapsaminda AHL
Pay Clizdan, Waa$, Fiziki
POS ve Sanal PQS urunleri
ile sektare guclu bir giris
yaptik. Glicll kadro ile ok
kisa strede geligtirmeyi
basardifimiz bu Grtnlere
ek olarak Cep POS, Kurum-
sal Cuzdan, Nakit Para
Transferi ve AHL Pay 6n
odemeli kartlar da en yakin
slrede hizmete sunulacak-
tir” ifadelerini kulland.

AHL Pay Genel Madurl Enver Cetin, AHL Pay cuizdan
ile kamisyansuz 7/24 para ylklenebildigini belirterek,
yazilimin diger ézelliklerini su s6zlerle anlattr:

“QR ile 6deme gergeklestirehilir,diger clizdan
kullanicilarina para génderebilir veya onlardan para
talep edebilirsiniz. Ustelik para transferinizi saniyeler
icerisinde gerceklestirirken, nakit iade kazanabilirsi-
niz. Elektronik para ve 6deme kuruluglar arasinda
FAST sistemine ilklerden dahil olan kurumumuz ile
clizdanimizdan 7/24 20.000 TLye kadar tim para
transferlerinizi istediginiz anda gerceklestirebilirsi-
niz. AHL Pay clzdan ile 7/24 dilediginiz kurumun
faturasini saniyeler icerisinde 6demesini gercgeklesti-
rebilirsiniz. Bunlara ek olarak déviz ctizdan hesabhi
olusturabilir, para transfer islemlerinizi kolaylikla
gerceklestirebilirsiniz. Kisa slre icerisinde AHL Pay
fiziki ve sanal kart Griinimuz de bu fonksiyonlarin
icerisine eklenmis olacak olup, her giin gelismeye ve
sektorde oncu olan bir elektronik para ve 6deme
kurulusu olmaya gabaliyoruz.”

AHL Pay CepPOSile;/

. Odemeni ertesi giin al

- Tum kartlarda islem yap
- 8 kredi karti markasinda taksitlendis
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AHL Pay’i gelecekte
neler bekliyor?

AHL Pay Genel Mudurt Enver Cetin
AHL Pay’in hedeflerini de anlattl.
Cetin, "AHL Pay Clizdan, Fiziki POS
ve Sanal POS Urlnlerimizin yani
sira; kisa slire igerisinde gelistirme-
lerini tamamlayacagimiz Maobhil POS
ve AHL Pay Kart Grlinlerimizle
hirlikte sektorde ve fintech dlinya-
sinda gerceklesen dijital gelismeleri
takip ediyor, fayda saglayacagina
inandi§imiz her Grun icin gerekli
aksiyonlari almaya galigiyoruz.
Sektorumuizl ve ekosistemimizi
genisleten projelerimiz var.”
aciklamasini yaparken,”Ctzdan
altyapimiz ile cevreye faydall,
karbondioksit salinimini azaltan,

E-ticarelte
AHL Pay

AHL Pay Genel Mudur
Enver Cetin AHL Pay’in
e-ticaret sektdru 6zelinde
son derece verimli
kullanildigini belirtti. Cetin,
“AHL Pay Sanal PQS ile
internet Gzerinden
guvenle 6deme alabilir,
rekabetci komisyon
oranlarimiz ile tim
odemelerinizi ertesi gun
veya blokeli galisma
kosullari ile hesabiniza
aktarabhilirsiniz. Tim e
ticaret altyapilariyla uyum
icinde calisabilen Sanal
POS Grinumuzle, 8 kart
markasina taksit yapahil-
me imkani dahilinde
musterilerimize en
avantajli sekilde 6deme alt
yapisi sunuyoruz.”
aciklamasini yapti.

bazi hammaddelerin ithalat
ihtiyacini azaltan ve ulke genelin-
de yaygin olarak kullanilan
Elektronik Para Kuruluglarinin
henuz tecrube etmedigi projeler
Uzerinde ¢alisiyoruz. GCaligmalari-
miz sektdrdn blylimesine sebep
olacak ve surdurtlebilirlige cok
onemli katkilarda bulunarak tlke
ekonomisine de olumlu etkisinin
olacagi projelerimiz mevcut. Bu
projelerimizin, “dlgek olarak
blyuklugu sehebiyle” altyapimizi
50 milyon kullanicinin ayni anda
toplamda 100 milyon iglem
yapahilmesine imkan saglayacak
hale getirdik. Rekabetin yogun
olmasini bekledigimiz 2023 yilina
hazinz. Fark yaratacak calisma
ve projelerimizi cok yakinda
duyuracagiz” diye konustu.

AHL Pay

Seni Bekliyor !

Doviz Chzdan

Para Yikle

Para Conder

| g rmin G |
_= Tobefoe Surnmas: [

Pari?rI::l:f:- =

Fatura Ode

On Odemeli Kart

& ‘op Stove
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AHL Pay ile AlunPOS avantaji

AHL Pay Genel Mdlr(i Enver Cetin’e gore elektro-
nik para ve ademe hizmetleri sektoriinde dijitalles-
menin artmasi ile oyuncularda ayni oranda artti.
AHL Pay’in diger 6deme sistemlerine gore farklilik-
larina da deginen Cetin, sunlari soyledi:

“Sektor ayni olsa da aslinda her kurumun hitap
ettigi kitle itibariyle birhirimizden farklilagiyoruz.
AHL Pay olarak rakiplerimize gore benzersiz
olmamizi saglayan avantajimiz AlinPQS Griinu-
muzle kuyumcularimizin ‘altin kuru’ riskini alma-
dan rahatlikla satis yapma imkani vermesidir.
AltinPQS ile 6deme islemi yapildiktan sonra,
komisyonun dusuldigi 6deme tutarinin an itibari
ile has altin bakiyesine cevrilmesini, bu bakiye ile
istenilen zamanda herhangi bir kuyumculuk
urinunun fiziki olarak alinabilmesini sagliyoruz.
Diger trunlerimizden biri alan AHL Pay ctizdan
urinumuz icin fiziki ve sanal kart projemiz devam
ediyor. BKM ve TROY lyeligimizi almis olup,
Mastercard ve Visa Uyelik strecinin sonuna
yaklastik. Sanal POS drintimuzde ise avantajli
komisyon oranlari ve ertesi gtin 6demenin disinda
holding istiraki olan firmalarimiz ile is ortakhdi
yaparak hem Ulye isyerlerine hem de son kullanici-
ya katma deger katacak servislerle hizmet
sunuyoruz. AHL Pay olarak kullanicilarimiza hizli,
kalay ve glivenilir bir finans hizmeti saglamak en
blyuk 6nceligimiz.”

Enver Cetin kimdir?

Bilkent Universitesi Iktisat béliminden mezun
olan Enver Cetin, lniversite dncesi editim hayatini
istanbul, ingiltere ve Kanada'da siirdiird(i. Is
hayatina dis ticaret sektdriinde baslayan Getin'in,
Cin ve Hindistan'da gcalisma deneyimleri oldu. Dig
ticaret faaliyetlerinin ardindan finans sektdrtine
gecen Cetin, Kuveyt Turk Katilim Bankasi'nda
hazine bélimunde yoneticilik yapti ve kiymetli
maden ve doviz piyasalarinda nemli gorevler
Ustlendi. Frankfurt'ta KT Bank AG'nin Hazine ve
Finansal Kurumlar Mudurd olarak gorev alan Cetin,
Tarkiye'ye donustinde Emlak Katihm Bankasi'nin
Hazine Mudur( gérevini Ustlendi. Su anda, Ahlatcl
Odeme ve Elektronik Para Hizmetleri A.S'de Genel
Muduir ve Yénetim Kurulu Uyesi olarak gorev
yapmaktadir ve ayni zamanda Ahlatci Holding'de
icra Kurulu Uyesidir.
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E-ticarette
Bluckchaln Ve

KPMG Tirkiye Fintech ve
Dijital Finans Lideri

Sinem Cantrk



E-TICARETTE BLOCKCHAIN VE KRiPTO PARALARIN GUCU

“ . . . . e . . .
Rakiplerinizden once kripto paraya | “Dijital 0deme yontemi genclerde
. e e ey "

gecerek trafik cekehilirsiniz cok daha fazla ilgi gordyor

Son dénemde trend haline gelen ve dijitallesmeyle Kripto paralar sayesinde uluslararasi 6deme streglerinin de gok

birlikte baylk d6nem kazanan Blackchain ve Kripto daha kullanici dostu hale gelebilecedini belirten Canturk, “Bu da

Paralarin e-ticaretteki yerini ve gelecegine etkisini e-ticaret sirketleri icin daha genis bir masteri portfoyl ve daha

KPMG Turkiye, Fintech ve Dijital Finans Lideri Sinem ylksek satis hacmi olarak fayda saglayabilir. Musteri portfoyu-

Cantlrk WORLDEF E-TICARET e detaylandirdi. niin geniglemesine bir de farkl bir agidan bakis saglayahiliriz,
dijital 6deme yontemlerinin ¢zellikle 18-35 yas grubu arasinda

KPMG Turkiye, Fintech ve Dijital Finans Lideri Sinem yodun ilgi gordugini sdylemek mumkuin. E-ticaret siteleri

Canturk “Blockchain, 6nlimiizdeki dénemde e-ticaretin kripto para kullanimina rakiplerinden dnce gegerek, yeni bir

buylimesine ¢ok ciddi destek saglayabilecek bir tekno- musteri segmentinden trafik cekehilir” diye kanustu

loji. Kiresel 6lgekte e-ticaret devlerinin kripto paralarla

odeme kabul etme konusunu degerlendirdigini gézlem- Canturk, “Blockchain teknolgijisi, suiistimal ve siber saldiri

liyoruz. Kripto para adaptasyonuyla, e-ticaret sirketleri risklerinin 6ntine gecerek, glivenlik agisindan ¢ok ciddi avantaj-

icin ddemelerin kaydi cok daha pratik bir sureg haline lar sagliyor. Bu durum 6zellikle e-ticaret sitelerinin marka

gelehilir. Akilli sézlesmelerle, diizenli édemelerin itibarini gliglendirmek icin destek saglayabhilir.” diyerek olasi

otomasyonu saglanabilir ve operasyonel maliyetler dolandiricilik ve saldirilara kargi bu teknolgjinin kullanilabilece-

dlsurdlebilir” ifadelerini kulland. gini soyledi.

31



E-TICARETTE BLOCKCHAIN VE KRiPTO PARALARIN GUCU

“Kripto dinyasi zorlu
bir yil geride biraktr”

KPMG Turkiye, Fintech ve Dijital
Finans Lideri Sinem Canturk,
“Lytera i hirligiyle cikardigimiz
raporumuzda da vurguladigimiz
gibi, kripto dlinyasi zorlu bir yih
geride biraktl. 2022 yasanan
olaylar ve etkileri nedeniyle
odretici bir yil oldu. FTX'in gékusq,
sektorde duzenleme ihtiyacini
tekrar cok ciddi bir sekilde
gundeme getirdi ve etkileri hala
devam ediyor. Bu cokus aslinda
DeFi islemlerinde 2022’nin son
ceyredi icerisinde ciddi hir
buylimeyi de beraberinde getirdi.
Batiin bu dalgalanmalara ve
dusen ticaret hacmine ragmen
yeni ortakliklarla birlikte kriptonun
kurumsal diinyada hayata gectigi-
ni gérduk.” ifadelerini kulland..

Ciddi calismalar
yardtaliyor

Fiyat dalgalanmalarinin, kripto
para edemelerini hayata gegirecek
e-ticaret sirketleri icin kapsamli
calisma gerektiren hir faktor
oldugunu soyleyen Sinem Canturk,
style devam etti: “Hem igletmeler
hem de tuketiciler acisindan hir
belirsizligi de yaninda getirebilir.
Herkesin aklina ilk gelen senaryo,
“hir musteri bir (rtin veya hizmeti
x tutar kripto para ile satin alip,
sonra bu Grint iade etmek
istediginde o kripto paranin degeri
degisirse nasil hir islem gerekir”
oluyor. Ancak belirtildigi gibi,
global e-ticaret devleri bu konuda
halihazirda ciddi gcaligmalar
ylrutuyor. Kripto diinyasinin, yeni
pazarlar, yeni musteri portfoyu ve
strddrdlebilirlik gibi faydalarin
dusunilince, gelecede dair gorugl-
muz(n olumlu oldugunu belirtmek
mumkan.”
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Lastikcim.com, lastik sektdriinde tiiketicilere kolaylik saglamak amaciyla kurulan bir e-ticaret platformudur.
2017 yilinda 4 kisiyle kurulan Lastikcim.com, 2018 yilinda sektére dzel bir yazilim gelistirerek offline tiiketici
deneyimini online’a tasidi. Tiirkiye'de yilda yaklasik 20 milyon adet lastik satildigini ve su an icin bu satislarin
yaklasik yiizde 10'unun internetten yapildigini belirten Lastikcim.com Kurucu Ortagi ve Genel Miidiirii Ahmet
Erkan girketin gelecedini ve planlarini WORLDEF E-Ticaret’e anlatti.

Lastikcim.com Kurucu Ortadi ve Genel Madurt Ahmet Erkan markalarinin 2017 yilinda kendisiyle birlikte toplamda
4 kisiyle kuruldugunu sayledi. Erkan, “Kurulustaki amaci; lastik satin alma deneyiminin tiketici agisindan kaolaylas-
tirlmasi ve pratik zahmetsiz hale getirilmesiydi. Lastikcim hayatina e-ticaret paket program olarak bagladi daha
sonra offline tuketici deneyimini birebir online’a tasima hedefi ile 2018 yilinda kendi yazihimi ile yoluna devam etti.
Bu yazilim lastik sektorline 6zel gerek urtin gerekse de lastik sektdriindeki is ortaklari distnulerek yazildi.

Sektare 6zel yazilim olmasinin getirdigi avantajla lastik musterisi-
nin kolaylikla Grtnlerini bulabildigi, bu Grinler arasinda karsilastir-
ma yapahildigi, alacagi trtn hakkinda yorumlar okuyarak kendisi-
ne uygun olani sepetine ekleyebildigi, adresine yakin maontaj
noktalarinda randevusunu alahildigi, glivenilir, zahmetsiz ve pratik
bir sekilde lastiklerini aracina taktirabildigi platform olmakla
birlikte, tedarikgiler ile ureticiler icin de rahatlikla operasyanlarini
yonettikleri bir ag haline geldi.” dedi.

Lastikcim.com kuruldugu ginden bugtne her yil istikrarl hir
sekilde ylizde 100'Un tizerinde blylyerek 5 yilin sonunda
Tarkiye'nin en buylk 100 e-ticaret sitesi icerisinde yer almayi
basardi. Kurucu Ortak ve Genel Midurd Ahmet Erkan Lastikcim.-
com olarak “2021 ve 2022 yillarinda géstermis aldugumuz
performansla Fast Company’nin agikladigi “Tarkiye'nin En BlyUk
100 internet Sirketi” listesine iki yil iist (iste giren ilk online lastik
satig platformuyuz.” dedi

Ahmet Erkan, “Ekip olarak lastik sektérindn dijitallesebilmesi igin
yogun ugras veriyoruz. Lastikcim.com artik “lastik uzmani” olarak
ve dijitalde devasa hir kaynak niteligine ulasarak, dev e-ticaret
firmalaninin degerlendirildigi buyuk capl listelerde sadlam bir yer
tutmaya baslad.

Geleneksel bayilik sistemleriyle 6ne ¢ikan nis bir sektdrde, sadece
online faaliyette bulundugumuz dénem igerisinde bu basariyi elde
etmenin elbette hakli gururunu da yasiyoruz.” ifadelerini kullandi.
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“Pazarlama faaliyetlerine
hiz kesmeden devam
ediyoruz”

Lastikcim.com Kurucu Ortadi ve Genel Mudiri Ahmet
Erkan “ilk kuruldugu giinden bu yana tiim pazarlama
faaliyetlerini dijital platformlar Uzerinden ylruttyo-
ruz. Ozellikle Google, meta, youtube, dijital mecralar
ve karsilastirma siteleri (zerinden tuketicilerimize
ulasiyoruz. Online’da lastik arayan kisilerin %96’s|
Lastikcim.com’u g6ruyor. Yapmis oldugumuz dijital
pazarlama yatirnmlari sayesinde yillik 5 milyon tekil
ziyaretgi, 35 milyon sayfa gorunttleme ve 285 milyon
reklam gosterimiyle her yil %100 buydyen bir sirket
haline geldik.

Artik bizim igin yeni bir donem basliyar yeni kurumsal
kimligimiz ve “Aklin Yolu” mottomuzla 2023 yili son
ceyreginde artik radyo ve televizyonlarda imaj
reklamlarimizla lastik tiketicisinin karsisina gikmayi
hedefliyoruz.” agiklamasini yapti.

81 ilde Randevulu Montaj
Hizmetiyle Zahmetsiz
Aligverisg

Ahmet Erkan, “Turkiye pazarinda yilda yaklasik 20
milyon adet lastik satigi yapiliyor. Bunun simdilik
yaklasik ylizde 10’luk diliminin internetten satildigini
ve yillar ilerledikge internetten lastik satis araninin
daha da artacadini 6ngoriyoruz.” ifadelerini kullandi.
Tarkiye'de yaklasik 23 milyon kayith hinek aracin,
miniblUsun, kamyaonetin ve motaosikletin oldugu
dusunulduglinde lastik digi Urlinlerde de potansiyelin
oldukga yliksek belirten Erkan, sunlari soyledi:

“Binek otomabil, 4X4, hafif ticari, minibus, kamyonet,
motosiklet, kamyon ve is makinasi lastikleri, motor
yag), oto aksesuar, otomohil kimyasallari, otomabil
janti cesitlerinde de Urunleri satisa sunuyoruz.
Musterilerimize; Tlrkiye'nin 81 ilinde ve birgok
ilcesinde 400+ anlagsmali montaj noktasi ile lastik
sokme takma, lastik oteli, rot ayari, lastik balans
ayarl, yag degisimi vb. hizmetleri veriyoruz. Ek olarak
8 ilde kapida (musterinin adresinde] maobil montaj
hizmeti saghyoruz. Lastikcim'in Tlrkiye'deki ilk resmi
Goodyear, Hankoaok, Pirelli, Michelin ve Castral online
yetkili saticisi aldugu konumunun getirdigi avantaj ve
Ureticilerimizle yaptigimiz is birlikleri kapsaminda
musterilerimize 6zel kampanyalar sunuyoruz.”

Zamandan tasarruf sagliyor

Lastikcim.com Kurucu Ortak ve Genel Madurd Ahmet
Erkan lastik endistrisindeki musgterilerin lastiklerini
degistirmek istediklerinde sahada yasadiklari bir
deneyimi anlatti:

“Bu deneyim, lastik dukkanlarini gezip Grlin ve fiyat
arastirmasi yaparak son agsamada da kararini vererek
lastiklerinin mantajini yaptirmasi Gzerine kuruludur.
Bu slrec neredeyse tlketicinin yarim ginunud almak-
tadir. Oysaki Lastikcim.com tlketicinin sahada
yasadigi deneyimi birebir yansitmakla hirlikte daha
kaliteli, hizli ve kusursuz hir sekilde online’da satin
almasina odaklanip araglarina uygun olan dogru
urune gok kisa surede sahip olmalarini ve zamandan
tasarrufunu saglamaktadir.

MUsteri deneyimi iyilestirme stratejilerimizde ise;
tlketici ihtiyaglarini onlardan aldigimiz data ve geri
bildirimler ile analiz ediyor, sahadaki tlketici dene-
yimlerini ve taleplerini is ortaklarimiz Gzerinden gok
siki takip ediyoruz. Cikan veriler isiginda yaziimimizi
gelistirerek daha kaliteli bir hizmet sunuyoruz.”

Firma olarak kendi stoklari, Gretici ve toptanci
stoklari ile canl entegrasyon sagladiklarini belirten
Erkan, yaklasik 1.5 milyon adet (riin gamiyla muste-
rin karsisina ciktiklarini ve 5 blyUlk kargo sirketi ile
olan anlagmalari sayesinde Turkiye'nin 81 iline
aranlerini ulastirdiklarini ifade etti. Ahmet Erkan,
“Bununla birlikte montaj hizmeti alan migterilerimi-
zin lastiklerini anlagmali montaj noktalarimiza sevk
edilmesini saglyoruz. Musterilerimizin kendi imkanla-
riile lastik degisimi icin tasima zahmetini ortadan
kaldirarak ¢gézim Uretiyoruz. Lastikcim.com’da arag
periyodik hakimi, yedek parga, akt degisimi, vh. gibi
tlketicinin tim ihtiyacglarini karsilayahilecek tek bir
platform olmak igin adimlar atiyoruz.” dedi.

“Yeni teknolojileri Turkiye
pazarina sunuyoruz”

Lastikcim.com Kurucu Ortagi ve Genel Midurd Ahmet
Erkan, “Sadece online’da yer alan hir oyuncu olsak da
sahayi da yakindan takip ediyoruz. Ayni zamanda
global oyuncular ile strekli irtibat halinde kalarak,
yeni is modellerini ve teknolajileri Tlrkiye pazarina
sunmaya galisiyoruz. Gelecekteki hedeflerimiz
arasinda; otomohili olan herkesin Lastikcim.com’dan
tim ihtiyacglarini karsilayabildigi Grin ve satis platfor-
mu olmak yatiyor. Otomotiv sektordndeki deneyimin
dijitallestirilebilmesi yonlinde dncli konumda olmayi
hedefliyoruz.” ifadelerini kullandi.
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“Lastik her ne kadar teknik ve gok karmasik bir
urun gibi goriinse de Lastikcim.com kendi
yazilimi sayesinde musterilerin aracglarina
uygun lastigi bulmalarini kolaylastiriyor,
musterimiz ebat bilgilerini bilmedigi durumda
ise Lastikcim.com’da bulunan “lastik arama

motoru” fonksiyonunu kullanmasi ve arag
bilgilerini girmesi yeterli oluyor. Ek olarak arag
bilgilerini ve ebatlarini bilmeyen musterileri-
miz igin, ayrica lastik profesyonellerimizden
olusan musteri hizmetlerimiz aranarak yardim
ve destek alinabiliyor.”

Lastik alacaklar neden
lastikcim.com’u tercih ediyor?

Lastikcim.com Kurucu Ortadi ve Genel Midurt Ahmet
Erkan bu sorunun cevabini yetkili satici olmanin getirdi-
gi glivene bagladi. Erkan, “Lastikcim.com Michelin,
Hankook, Goodyear, Pirelli ve Castrol gibi diinya marka-
larinin Tarkiye'deki tek yetkili online saticisidir. Yetkili
satici olmanin sagladigi ayricalikla musterilerine dogru
icerik, dogru urtin agiklamasi, dogru gorseller ve dogru
test sonuclariyla araclarina uygun Urunleri segcmeleri
konusunda avantaj saglamaktadir. Bu hilgiler i1siginda
Urtnleri karsilastirma imkani tanimakta ve Lastikcim.-
com’da bulunan kullanici yorumlarinin da katkisiyla
inceledigi urtinlere dair kafasinda soru isaretleri
kalmadan ulasabilmelerini sagliyoruz. Ayrica Ureticilerin
Lastikcim.com musterilerine 6zel yaptigi kampanyalarla
da satin alacaklari Grtnleri daha avantajli fiyatlarla
bulusturuyoruz.”aciklamasini yapti.

“Yetkili satici olmanin getirdigi bir diger avantaj ise
Lastikcim.com'dan satin alinan trdnlerin garanti slrecle-
rinin arada herhangi bir araci bulunmadan direkt olarak
Urtinan Ureticisi tarafindan incelenerek sonuglandirima-
sidir. Tim garanti slreclerinde Lastikcim.com misterisi
adina stireci takip eder ve her hir asamasini musterisine
bildirerek sturecten haberdar olmasini saglar.

Nihayetinde gonul rahathdiyla sdylemek istiyoruz ki; Bizler
Lastikcim.com olarak, musterimizin satin alim surecini
cok daha keyifli ve zahmetsiz hale getiriyoruz. Yani
tuketicimiz zamanini sevdiklerine ayirip, evinde huzurla
kahvesini yudumlarken, bilgisayari baginda sadece 3-5
dakika icerisinde araci ve guvenlidi igin kritik 6neme sahip
lastik siparisini profesyonel dijital alt yapimiz sayesinde
pratik ve kanforlu bir sekilde gergeklestirehilmesini
sagliyoruz.”

Ahmet Erkan kimdir?

1981 istanbul dogumlu, Nigde Universitesi Otomotiv
Bolimu mezunudur. Evli ve bir kiz gocugu babasidir.
2002 yilindan beri lastik sektoranin farkl alanlarin-
da calismaktadir. Kariyeri boyunca lastik sektériinde
satis temsilciligi, satis mudurligu, satig direktorli-
gu, Turkiye satig mudurligl, Satin alma / ithalat ve
ihracat pozisyonlarinda yonetici olarak calismistir.
2017 yihnda Lastikcim.com’u kurarak lastik sektd-
rlindeki deneyimini online’a tagimigtir.

35



hepsiburada

Deprem Bolgesine

Ticaret ve Teknoloji Giicii

Programi ile Hep Buradayiz

Tarkiye'nin Hepsiburada'si Olarak,
Uzun Vadeli Destek Sézu Veriyoruz.
Ge¢mis Olsun Tlrkiye.

Gelecek 2 yilda
bélgeden toplam
10 milyar Tl'lik satis hacmi

ACIK |

10 bin KOBI ve esnafa
teknoloji, lojistik ve
satis destegi

Deprem Bolgesinde
3 E-ticaret ihtisas
Merkezi destegi

5 bin girisimci kadin ve
kadin kooperatifleri
icin destek

120 bin kisinin istihdamina;
500 bin kisinin
gecgimine katki

Cocuklar,
gencler ve aileler igin
egitim ve sosyal destek




Pazaryerlerinde markalari en Uste tasiyan Saas araci

E-ticarette faaliyet gosteren hirgok isletme,
tuketici Grtnlerini sunmak igin pazaryerlerini
kullaniyor. Pazaryerlerinde satis yapmak
isteyen markalarin en 6nemli hedeflerinden hiri
ise en Ust siralarda yer alarak, daha fazlasini
elde etmek ve satiglarini artirmak oluyor. Bu
noktadan hareketle yola gikan Roketfy, e-tica-
ret pazar yerlerinde satiglarini artirmak isteyen
marka, kiicuk isletme ve girisimciler igin
tasarlanmis veriye dayali akilli araglar ve
servisler platformu olarak hizmet veriyor.

Emre Glzeldal, Ahmet Durmusoglu ve Ristem Ramadan tarafindan
2022 kurulan Roketfy’in kurulus hikayesi, icerik Bulutu platformuyla
basliyor. 2014 yilinda 6nemli icerik pazarlama platformu olarak
adindan soz ettiren igerik Bulutu, Roketfy'in kurulusu igin de hir adim
oldu. Roketfy’in Kurucu Ortagi Emre Glzeldal, yillardir pazaryerlerine
icerik tarafinda profesyonel destekler verdiklerini ve bu nedenle de
pazaryeri algoritmasina ¢ok asina olduklarini soyltyor. E-ticaretin
pazaryerlerine dogru kaymaya bagladigini ifade eden Guzeldad,
Roketfy'in pazaryerleri igerisinde satis yapan kuglk saticilarin pazar-
yeri ici SEO konusunda yardim alabilecedi hir SaaS toolu (software as a
service - hizmet olarak yazihm] olarak artaya gciktigini ifade ediyor.
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“Girigimcilere kolaylik saglyoruz”

Roketfy’in Kurucu Ortadi Emre Glzeldal,
Roketfy ile e-ticaret yapmak isteyenlere
kolaylik sagladiklarini séyltyor. Guzeldag,
“Roketfy igin halihazirda pazaryerinde satis
yapan -ki bu pazaryerleri simdilik Trendyal,
Hepsiburada ve Etsy tarafi- ve kuguk isletme-
lerin pazaryeri icerisindeki aramalarda kullani-
cinin onlara erigmesi igin hirgok tavsiye sunan,
o tavsiyeleri gergeklestirmesi igin teknolgji ve
servisler sunan hir Saas urun diyebiliriz. Global
tarafta yaklasik 5 buguk milyon Etsy saticisi
bulunuyor, Roketfy’l tasarlarken aslinda Etsy
saticilari igin tasarladik. En kolay anlasilacak
tabirle érnedin bir Roketfy kupasindan satan
50 tane satici var. Hepsinde ayni kupa ama
kullanici Etsy’e girdiginde ve ‘Roketfy kupasr’
diye aradiinda, en (st siralarda gikan saticilar,
en gok satis yapan saticilar oluyor. Aslinda
Roketfy onlara bu anlamda tavsiyeler veren hir
asistanlari gibi, yani pazaryeri icerisinde onlarin
siralamalarda yukselmelerini saglayici hir
asistanlari gibi galigiyor.” ifadelerini kullandi.

Satislari artiran kolayliklar

Satislari artirmanin Roketfy tarafindan
bakildiginda kaolayliklarini anlatan
Roketfy’in Kurucu Ortagi Emre Glizeldal
“En 6nemli tarafi igerik, zaten igerik
Bulutu ile Roketfy’i birhirine baglayan
kisim da 0. Hem kullaniciya verdiginiz
ayrintilar hem kullanicinin aramalarinda
kullandigi anahtar kelimeleriniz, sizin
Urtin agiklamalarinizda var olup clmama-
sl ya da urun baslginizda hangi anahtar
kelimelerini kullanip kullanmadigi ve trtin
fotograflari cok dnemli hale geldi.” dedi.

Guzeldal, video gagini yasadigimiz igin
sadece urun fotograflarinin degil, Grantn
videosunu da ziyaretgilerin talep ettigini
vurguladr; “Uriin videosu olan trdinlerin
daha Ust siralarda giktigini biliyoruz. Bu
anlamda aslinda Roketfy, saticisina bu
konular diizeltmesini ve bu konularda
rekabet etmesini saglayan teknolgjiler
sunuyor.”
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Rakiplerinden yapay zeka ile ayrilyor

Emre Glzeldal, Roketfy’i bitin dinyadaki rakiple-
rinden ayiran temel 6zelliklerden birinin yapay zeka
teknolojisinin kullanilmasi aldugunu soyledi. Kiguk
isletmelere seslenen Glizeldal:

“Etsy saticilari ylzde 75'i kadinlardan olugan ve
daha bayle bireysel, kiiguk isletmelerden olusan
yapidaki isletmeler. Bunlarin birgok dilde igcerik
(retmesi gerekiyor. Uriin agiklamasi ve baslik
Uretmesi gerekiyor. Bu eksiklerini gidermek igin
Roketfy icerisinde yapay zeka tabanl bir icerik
yazari var. Yani saniyeler igerisinde 8 ayri dilde,
birden pazaryeri algoritmasina uygun icerikler
Uretebiliyorlar”

. BiLiSiM VADIS|

fl irtikte Basarabilinz
Epgedher we CanLE

“Misteri memnuniyetini yapay zeka ile sadlayin”

Gelecek yeni sipariglerin strekliligini saglayan, memnuniyet
belirten musteri yorumlarinin da son derece 6nemli oldugunu
ifade eden Emre Guzeldal, “Hem Etsy tarafinda hem Trendyal,
Hepsiburada gibi pazaryerlerinde musteri yorumlarinin yapay
zeka tarafindan analiz edilip saticiya bir takim i¢ goruler sunuldu-
gu hir teknoloji de var. Yapay zeka destekli yorum analizi diyoruz.
Burada tahii marka tarafinda da e-ticaret yapan buylk markalara
da verdigimiz hizmetler var. Dolayisiyla Roketfy'in aslinda butln
teknolojilerinde yapay zeka (st dlizey kullaniliyor” diyerek kaliteli
musteri deneyiminin yapay zeka ile desteklenmesi gerektigini
soyledi.

Roketfy’in daha fikir asamasindayken Turkiye'nin hirgok yerinden
hatta Orta Dodu mensei yatirrm firmalarindan yatinm teklifleri
aldigini anlatan Guzeldal, “2022’nin son ceyredinde bizim hem
kimyamizin gok iyi tuttugu hem teknoloji girisimleriyle gok 6n
plana gikan, birbirimizi cok sevdigimiz APY Ventures ile ilk yatinm
turunu kapattik” dedi.
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“Diinyadan cok iyi

yanitiar alyoruz” Diinya e-ticaret igin

kiigilmeye devam edecek

Roketfy’in Kurucu Ortad
Emre Guzeldal kisa, orta ve
uzun vadedeki hedeflerini
de paylasti. Guzeldal, kisa
vadede hedeflerinin Etsy
saticilariyla bagladigini
soyleyerek, “Etsy ile

E-ihracatin e-ticaretten daha dikkat gekici
bir alan oldugunu dile getiren Glzeldal,
sunlari soyledi:

“E-ihracat ve e-ticaret aslinda dlinyada
sinirlarin ilk kaldinldigr sektorler oldu.
Dlinya e-ticaret icin diger sektorlere

entegreyiz su an. Etsy’de
dunyadan cok iyi yanitlar
aliyoruz. Hatta dunyadaki
rakiplerimizden farkhhklar-
mizi anlatabilecegimiz,
butdn cografyalarda cok
ciddi paid customer yani
odeyen musteriler kazan-
maya basladik. Bizim
temelde hedefimiz Etsy'den
sonra kendi tlkesini domine
etmis bazi pazaryerleri var.
Ornegin Trendyol nasil
Tarkiye'de Tdrk pazarini
domine eden bir pazaryeri
ise iste sz gelimi Hollan-
da'da bol.com gibi bir
pazaryerine entegre olmak
istiyoruz. Dider taraftan
Allegro yine entegre olmak
istedigimiz pazaryerlerinden
bir tanesi. Uzakdogu'da,
Glneydogu Asya'da Lazada
var. Yine entegre olmak
istedigimiz pazaryerlerinden
bir tanesi. Bizim temelde
hedefimiz bu yil iginde ikinci
yatirnmimizi alarak, daha
buyuk entegrasyanlarla yurt
disindan satiglarimizi daha
da fazla artirmak olacak”
dedi. Emre Glzeldal, uzun
vadede ise Etsy tarafinda
dunyanin en iyi SEO toolunu
olusturma vizyonuyla, Etsy
uzmanlarinin rahatlkla
kullanabilecekleri bir SEO
alani yapmak istediklerini
sozlerine ekledi.

gore daha kuguk artik ve gok
ciddi lojistik yatirimlari var. Bu
hizmetleri veren ciddi
fulfillment gibi sirketler var.
Dolayisiyla e-ticaret
yapacak alanlar, kendi
lokal pazarlarindan
daha genis dlisiin-
meliler. Dinyanin

her yerinde

Turkiye'de

Uretilen ya da

baska

bolgede

Uretilen Urtne

ihtiyaci olan

blyuk kitleler

oldugu fikri

mutlaka hep
dimaklarinda

kalmasi lazim.
Dolayisiyla diinya
e-ticaret igin kiigtlmeye
devam edecek. Biz de
Turkiye olarak aslinda
cok avantajli bir cograf-
yada ve lojistik imkanla-
ra sahip bir Ulkeyiz. Ben
bu konuda cok iddiali
olacagimizi ve snimuz-
deki donemin, e-tica-
retteki parlayan yildizi
olan tlkelerinden bir
tanesi olacagimizi
dustntyorum.”

39



TEKNOLOJIK KARGO COZUMLERINE YENILIKCI BIR GIRiSIM: LOJISTIGO

Teknolojik kargo ¢ozumlerine yenilikgi
bir girisim: Lojisti

|

o)

EXPRESS

=D

EXPRESS

Lojistik sektoriinde teknoloji
odakli bir girisim olan Lojistigo,
farkli hizmetleri ile dikkatleri
tzerine gekiyor. Lojistigo Kurucu
ve CEOQ'su Ensar Bulut, ailesinden
gelen girisimci ruhu ile hayatina
yon veriyor ve kendi kargo acente-
si fikrinden yola gikarak Lojisti-
go'yu kuruyor. Bulut, Lojistigo’nun
kurulus siirecini, hizmetlerini ve
deneyimlerini WORLDEF E-Tica-
ret’e anlatiyor.

“Aileden gelen girisimci gelenegi-
miz var ve bu da hayatima iglemis
durumda. Her seyden dnce maasl
bir iste calismayi higbir zaman
dustinmedim. Lise yillarimda,
istanbul Yesildirek'ten toptan
aldigim druanleri, 6ncelikle cevreme,
sonrasinda da dikkan dukkan
dolasarak pazarliyor ve satiyordum.
Bu durum hir siire devam etti.
Universiteye basladigimda ise bu
satig hikayesini buyutmek lizerine
distinmeye basladim. Ureticilerden
tedarik edilen Grunleri, pazaryerle-
rinde acilan hesaplar araciligiyla
yurt digina satmaya basladim.
Ticarette “fiyat tutmuyor” diye bir
soylem vardir. 0 donemde de
benim sattigim drinlerde lojistik
maliyetleri bazli “fiyat tutmuyor”du.
Tedarik ettigim urdnlerdeki kar
marjinin cok daha byuk kismini
lojistik maliyetlerine harcamak
durumunda kaliyordum. Konu
Uzerinde distndukge, buytk kargo
firmalarinin yapisini cok hantal
bulmaya basladim. Bu ¢ikarimlar
beni, butik ve teknoloji bazl kargo
¢cozumleri konusuna itti ve
arkadaslarimla da istigarelerim
neticesinde, kafamdaki teknolojik
kargo ¢6zumleri sirketi Lojistigo
dogmus oldu.” diyerek sozlerine
baslyor Lojistigo’nun Kurucu ve
CEQ'su Ensar Bulut.
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TEKNOLOJIK KARGO COZUMLERINE YENILIKCI BIR GIRiSIM: LOJISTIGO

Kullaniciya 6zgu
kigisellestirilmis
kargo panelleri

Lojistigo hizmetlerini ve hizmet
cesitlerinde one cikarilan noktalar
paylasan Bulut, “Temelde kullanicila-
rimiza kisisellestirilmis, kullanici
dostu ve teknolojik paneller, B2B
entegrasyonu, e-ticaret, rota
optimizasyonu, uluslarasari pazar-
yerleri ile entegrasyanlarla streg
yonetimi, kargonun anlik takibinin
yapilmasi, triin/hizmet puanlama,
ayni gun/ertesi gun kargo iletim
¢oztmleri, dagitim Gncesi esnek
adres degisikligi cozumleri, aninda
kurye talehi, diinyada 220+ noktaya
hizli teslimat, tek panelden tim
slireg yonetimi, dedike saha ekipleri-
miz ile vip teslimat, anlik takip ve
onceden belirtilen saatte teslimat,
teslimat adresini kargo dagitima
ciktiktan sonra degistirebilme, yapay
zeka entegreli optimizasyon sunuyo-
ruz. Bizi farkli kilan nokta ise kullani-
clya 0zgu kisisellestirilmis kargo
panelleridir. Herkesin kendi kargo
acentesi olmasi fikri bizi ve kullanici-
larimizi heyecanlandirmaktadir.”
ifadelerini kullandi.

Her mugteri kendi
acentesini kuruyor

Kurduklari sistemin her mdsterinin
kendi kendinin acentesi olmasi
Gzerine oldugunu vurgulayan Ensar
Bulut, “Daha net agiklamak gerekir-
se, Urdninu musterisine gondermek
isteyen bir satici, panellerimiz
Uzerinden kendi siparigini kendisi
olusturuyor. Sonrasinda ya urdninu
depomuza iletiyor ya da adresten
almamiz icin sisteme kayit dusuyor.
Biz ise Uriinu teslimat secenekleri-
mizden hangisi tercih ediliyorsa, ona
gore yerine iletiyoruz. Tim bu
surecleri gerek saticinin kendisi
gerekse de saticinin ariinu ilettigi
musterisi rota optimizasyaon sistemi-
miz Uzerinden anlik takip edehiliyor.
Dolayisiyla sistemin icine taraflarin
aktif olarak girmesi ve strece
katkida bulunabilmesi, Lojistigo
kaynakli hatalar azaltiyor ve bizi
seffaf bir zemine oturtuyor. Musteri
memnuniyetinin artirmak igin
yapti§imiz en 6nemli sey, teknoloji-
nin dinamik olarak kullaniimasidir.
Rota optimizasyonu, kullanici dostu
ve basit ara ylzlerimiz ile galisan
siparis panellerimiz, Grtin teslimati
sirasinda adres degisiklik imkani gibi
hizmetlerimiz ile mdsteri memnuni-
yetimizi artirmayi hedefliyoruz.” dedi.

Adreste
bulamama
sorununu
cOzdik

Lojistik sektérinde sikga
karsilasilan sorunlarinda
adreste kisinin bulunmamasi
ve kargonun teslim edileme-
mesi surecini ortadan
kaldirdiklarina da dikkat ceken
Bulut, sunlari soyledi:

“Lojistigo express olarak bizim
faaliyet kanumuza gére
daraltarak cevap verecek
olursak, glin igin teslimatlarda
kargonun iletilecedi kiginin
adresinde bulunmamasi. Bu
konuda aslinda tuketiciler
oldukea bilingli ve inanin
kargolarinin kendi talep
ettikleri saatte gelmesi igin
ellerinden geleni yapiyorlar,
kargo sirketini ariyorlar,
kuryeyi anyorlar vs. Lojisti-
go'da ise bizim temel hedefi-
miz iletim sirasinda ulasilabilir
ve esnek olmak. Bu durumu
da, teknolojik panellerimiz ile
saglyoruz. Her siparisg
glinunden once aliciya
mutlaka ulagiyor, zaman ve
mekan teyidi yapiyoruz.
Kargonun takibini ise muasteri-
ler rota optimizasyon sistemi
Uzerinden an be an gorintulle-
yebiliyor. Boylelikle en blyuk
teslimat problemi alan
adreste bulamama sorununu
kdkdnden ¢ézmdus oluyoruz.
Kullandiimiz paneller open
source dedigimiz acik kaynak
olup Ucretsizdir. Ayni teknoliji-
nin kullanicilarla paylasiimasi
ise bize esnek bir hareket
alani ve musteri memnuniyeti
saglamaktadir”
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TEKNOLOJIK KARGO COZUMLERINE YENILIKCI BIR GIRiSIM: LOJISTIGO

Yurtici ve yurt disi
tasimacilik
stratejileri

Lojistigo Kurucu ve CEQ’su Bulut,
yurt ici ve yurt disi tagimacilik
konularindaki stratejilerini anlatir-
ken, operasyonlarinin ikiye ayrildigi-
ni soyledi.

Bulut, “Ayni kullanici dostu ve
teknolojik panellerimiz Gzerinden bu
hizmetleri saglamaktayiz. Yurt ici
tasimalardaki ana tissiimiiz istan-
bul. Gerek dinamik ve tiiketen bir
nifus, gerekse de musteri olarak
haklarinin ve taleplerinin ne oldugu-
nun bilincinde olan bir megakentten
bahsediyoruz. Yurt igine su an icin
istanbul’da teknoloji bazli hizli
teslimat ¢ozimleri sunuyoruz.
istanbul digindaki diger illerimizdeki
stratejimiz ise, onlarin tagimalarini
yurt ici odakl dedil, direkt olarak
yurt digina baglamak tizerinedir.
Ornegin, Konya'daki bir ayakkabi
Ureticisinin Grtnlerini gerek pazar-
yerleri entegrasyonu gerekse de
Lojistigo'nun kendi panelleri
Uzerinden dinyanin herhangi bir
yerine ulagmasini ve anlik takibini
saf@lamak. Hareket kahiliyetimizi
maksimize edecek, uygulanabilirligi
yuksek, operasyon maliyetlerimizi
ve aracilifjl minimize etmek Uzerine
kurulu bir stratejimiz var. Saticinin
kendi kargosunun kendi acentesi
olmasi plani bu puzzle'in en bayutk
parcasidir. Surecleri ne kadar
azaltirsak, maliyetleri de o denli
dusurtyor ve degisen sektor
dinamiklerine uyumumuzu kolaylas-
tiryor.” dedi.

“Bizim mottomuz teknolojik tagimacilik Gzerine kuruludur. Amacimiz teknolgjiyi etkin sekilde kullanarak,
musterilerimizin hayatini kolaylastirmak. Hedefimiz balgesinde teknolajiyi en iyi kullanan lgjistik sirketi olmaktir. Bunu
gerceklestirmek icin yapay zeka da dahil almak (izere, teknoliji bazli her turli entegrasyon ve kargo céztmleri tizerinde
calismaktayiz”
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Ensar Bulut
kimdir?

Adi Ensar Bulut olan
kisi, 1997 yilinda
istanbul'da dogmus-
tur. Kendisi bir ingaat
muhendisidir ve
kuguk yaslardan beri
lojistik sektdrine alan
ilgisi ve girisimcilige
olan merakiyla
birlikte, Universite
déneminde tedarik
zinciri ve lojistik
alanlarina farkh bir
bakis agisiyla yaklas-
mayi dgrenmistir. i1k
olarak 2017 yilinda
Tarkiye'deki tedarik
zincirleri agini
olusturmus ve
istanbul'daki teslimat
firmalariniilgelere
gore yonlendirmeyi
saglamistir. Sonrasin-
da lojistik firmalarin
destegdiyle kendisini
gelistirmis ve express
tasimacilik Uzerine
egitimler almistir. Su
anda Turk lojistik
sektarunde hizli
teslimatta bambaska \
deneyimler sunarak, -~ \
]

uluslararasi alanda ve
yurt icinde gelistirmek
adina Lojistigo adl hir
proje hayata gegir-
mistir. Hedefleri
dogrultusunda, en
hizli ve en teknalojik
teslimatlari herkes
icin sunmayi amacla-
maktadir.
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Estonya'da
e-ticaret
yapanlara
e-Vatandaslik:
e-Residency

2014 yilinda Estonya hikumeti
tarafindan hayata gecirilen e-Resi-
dency programi ile dijital ulus
anlayisi ile devlet tarafindan verilen
bir dijital kimlik ile Estonya'nin seffaf
is ortamina erisim saglanabilmekte-
dir. Dlnya icin yeni bir dijital ulus
olan dijital kimlik ve e-Vatandaslik
sunan bu programin ortaya cikaril-
masi ile Estonya, diinyada bu
hizmeti sunan ilk tlke oldu.

Dunyanin her yerinden e-Residency
programina bagvuran girisimcilerin,
Avrupa Birligi (AB] merkezli bir sirket
kurabilecegi ve islerini her yerden
tamamen cevrimici olarak yonetehi-
lecekleri belirtiliyor.

2022'de Estonyali bir e-Vatandasin,
15 dakika 33 saniye gibi hir strede
simdiye kadar ki en hizli sirket
kurulusu icin dinya rekorunu kirdigi
aciklandi. Subat 2023 tarihi ile
e-Residency programina uye olan
e-Vatandas sayisinin yuz hine
ulastigi agiklandi.

e-Residency hakkinda bilgileri
paylagsmak lzere Estonya e-Resi-
dency Baskan Yardimcisi Katriin
Alasoo, e-Residency projesini
WORLDEF E-ihracat Gazetesine
anlatti.
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ESTONYA'DAN E-TICARET iSi YAPANLARA E-VATANDASLIK: E-RESIDENCY

e-Residency: E-Ticaret basarinizin
kilidini acacak kiiresel bir anahtar

Katriin Alasoo | Estonya e-Residency
Baskan Yardimcisi

“Gunumuzln birbirine bagli dinyasinda, e-ticaret hizla
blydyen bir istir. Yine de bircok sirket, 6zellikle karma-
sik diizenlemelerde gezinmek ve ayni anda AB iginde ve
disinda farkli tlkelerde banka hesaplar agmak gibi
bircok tlkede ayni anda faaliyet gosterme konusunda
zarluklarla karsilasiyor. Bu nedenle, Estonya devletinin
e-Residency programi, e-ticaret isletmeleri igin ezber
bozan hir unsurdur ve bu isi yapanlara dlinya capindaki
e-ticaret ve is platformlarina kaolay erisimin yani sira
dusuk riskli ve uygun maliyetli bir operasyon saglar.

e-Residency, dunyanin her yerinden hireylerin Eston-
ya'nin kamu e-hizmetlerine guvenli bir sekilde erisme-
sini saglayan, Estonya hikiimeti tarafindan baglatilan
ilk sinir otesi givenli AB tabanh dijital kimliktir. Girigsim-
ciler, Estonya'da hir sirketi ytizde 100 gevrimici olarak
kurahilir ve Avrupa'da KDV beyani igin AB Tek Pazarina
ve 0SS'ye (tek durak noktasi] erisim elde edehilir,

stonya, tim kamu hizmetlerinin gevrimici olarak
mevcut aldugu, e-yerlesik dijital kimlik sahiplerinin
devlet hizmetlerine minimum burokrasi ile erigsmesini
ve guvenehilecekleri glivenli bir yasal cergeveye sahip
olmalarini kolaylastiran tamamen dijital tek tlkedir.
Ornegin, e-sakinler dinyanin herhangi bir yerinden
devlet web sitelerine girig yapabilir, kimliklerini dogrula-
yabilir, belgeleri dijital olarak imzalayabilir ve vergi
beyan edehilir.

e-Residency programi dustk riskli ve uygun maliyetli
isletimi, e-ticaret iglerini baglatmak ve buyttmek
isteyen AB disindaki girisimciler igin onu cazip bir
secenek haline getiriyor. Cesitli e-ticaret platformlarina
kolay erisim ve guvenli bir yasal cerceve ile e-Residen-
cy, girisimcilerin iglerini bir sonraki seviyeye tagimalari
icin ideal hir platform saglar.

2014 yilinda olusturulmasindan bu yana Estonya
e-Residency programi, diinyanin dért hir yanindan
yaklasik 100.000 girisimcinin, bulunduklari yere
bakilmaksizin yaklasik 25.000 AB merkezli sinirsiz
isletmeyi tamamen cevrimici olarak kaydettirmesine ve
isletmesine yardime aldu. Bu yenilikgi goztim, yeni
nesil kuresel e-ticaret girisimeilerini guclendiriyor ve
dunya capinda e-ticaretin blylimesini saghyor.”
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E-TICARET VE YAPAY ZEKA UYGULAMALARI

ShopiVerse Satis & Operasyon & is Ortaklan Direktorii)
Sedat Ates

E-ticaret ve
yapay zeka uygulamalari

Yapay zeka programlari, tipik olarak insan zekasi
gerektiren gorevleri gergceklestirmek icin makine égreni-
mi, dodal dil isleme veya bilgisayarla gérme tekniklerini
kullanan yazilim uygulamalaridir. Ornekler arasinda éneri
sistemleri, dil geviri araglari ve goriintd tanima yazilimi
yer alir. Her sektorden ve meslekten herkes yapay zeka
uygulamalari kullanmaya basladigi bu gtnlerde konu
basliklarini biraz derlemek istedim.

Neden yapay zeka,

- Daha kaliteli isler Gretmek- Daha uretken olmak- Daha
fazla para kazanmak

Yapay zeka uygulamalari ve
kullanim alanlari:

Dil modelleme ve metin Uretimi:
GPT-4 (ChatGPT] - benim temel altyapim

OpenAl Codex - programcilikla ilgili sorunlari g6zmeye
yonelik dil modeli

Otomatik metin dzetleme:
BERT - Bidirectional Encoder Representations from
Transformers, metin analizi ve siniflandirma igin kullanihr

T5 - Text-to-Text Transfer Transformer, metin dzetleme
ve baska metin gaorevleri igin kullanilir

Video analizi ve igerik olusturma:
InVideo - otomatik video olusturma ve duzenleme
platformu

Runway ML - video ve gdruntt analizi igin kullanilan
yapay zeka platformu

Sanat ve miizik:
Magenta - muzik ve sanat eserleri Gretmek icin kullanilan
Google'in yapay zeka projesi

AIVA - yapay zeka destekli mlzik besteleme platformu

Konugma tanima ve sentezi:
Google Cloud Speech-to-Text - sesli kanusmayi yazili
metne donustlren yapay zeka servisi

Amazon Pally - metinden kanusmaya donutstirme ve
sesli metin okuma igin kullanilan yapay zeka hizmeti

Otomasyon ve robotik:
UiPath - is streclerini otomatize etmek icin kullanilan bir
yapay zeka ve robotik stre¢ otomasyonu (RPA] platformu

Boston Dynamics - ileri duzeyde hareket kabiliyetine
sahip robotlar Ureten ve yapay zeka kullanarak robotlari
kontrol eden bir sirket
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Arastirma kaynaklari:

Bir ise karar vermeden énce faydalanahilecegimiz en
onemli kriter tartigsmasiz “ veri ve analiz.” Dogru yonete-
hilmek icin mumk(in olan en fazla veriye ihtiyacimiz var.
iste bu baglamda dogru kararlar verebilmek ve e-ihracat
yolculugunda 6zellikle nokta atisi isler yapabilmek igin
fayda saflayacaginiz arastirma kaynaklarini bir araya
topladim.

Euromonitor International [https://www.euromonitor.-
com): Euromanitar, kiiresel pazar analizleri ve perakende
sektoru raporlari sunan bir arastirma sirketidir. Deri
artinleri ve aksesuarlar sektorline dair Ulke bhazinda
veriler saglar.

Statista [https://www.statista.com): Statista, dunya
genelinde bircok sektor ve pazar hakkinda istatistikler ve
raporlar sunar. Deri (rlnleri ve aksesuarlar sektortine
dair guncel verilere ulasabilirsiniz.

World Bank [https://www.worldbank.org): Dinya
Bankasi, tlke ve bolge bazinda ekonomik veriler ve
raporlar sunar. Bu kaynagi, hedef tlkelerin ekonomik
durumunu ve blyume oranlarini incelemek igin kullana-
hilirsiniz.

UN Comtrade Database [https://comtrade.un.org):
Birlesmis Milletler'in ticaret istatistikleri veritabani olan
UN Comtrade, ulke bazinda ithalat ve ihracat verilerini
sunar. Deri trtnleri ve aksesuarlar sektdrindeki ticaret
akiglarini incelemek icin bu kaynagi kullanabilirsiniz.

Diinya Ticaret Orgiitii (https://www.wto.org): Dinya
Ticaret Orgltl [WTO) weh sitesi, tye Glkelerin ticaret
politikalari ve glimruk tarifeleri hakkinda bilgi sunar.
Hedef Ulkelerle ticaret yaparken karsilagahileceginiz
engeller ve firsatlar degerlendirmek igin bu kaynagi
kullanabilirsiniz.

Bu kaynaklar aracilifiyla yapti§im veri ve analiz taramasi-
na gore 6numiuizdeki on yil icinde en gok satisi olahbilecek
urtinler, teknolojik gelismeler, demografik dedisiklikler ve
kiresel trendler gibi faktorlerle sekillenecektir. iste
ontmuzdeki on yil iginde populer olmasi beklenen bazi
urlin ve sektorler:

Elektrikli ve otonom araclar: Elektrikli araclarin ve
otonom surus teknalgjilerinin yayginlasmasiyla, bu
alanda buyUk bir pazar btiyimesi beklenmektedir.

Yenilenebilir enerji: Gunes panelleri, ruzgar turhinleri ve
enerji depolama sistemleri gibi yenilenehilir enerji cozim-
leri, enerji déntisumu trendiyle birlikte populerlesecektir.

Sadlik ve saglik teknolgjileri: Yaslanan ntfus ve saglik
bilincinin artmasiyla birlikte, saglk hizmetleri, tele-tip,
biyoteknoloji ve tibbi cihazlar gibi alanlarda blytime
beklenmektedir.

Yapay zeka ve robotik: Yapay zeka ve robotik teknolgjileri,
endUstriyel otomasyon ve tuketici elektronigi gibi alanlarda
giderek daha yaygin hale gelecektir.

Sirdiiriilebilir ve gevre dostu trinler: Strdurtlehilirlik ve
cevre hilinci arttikca, geri dondsturilmaus, biyolojik alarak
parcalanabilir ve dustik karbon ayak izine sahip Grtnler
onem kazanacaktir.

Organik ve dogal gida Grinleri: Saglikli yasam trendleri ve
dogal Grunlerin popularitesiyle birlikte, organik ve dogal
gida Urunlerinin satiglarinin artmasi beklenmektedir.

Egitim teknolojileri: Uzaktan egitim ve 6§renme teknoloji-
leri, 5nimuzdeki on yilda egitim sektortinde 6nemli bir
blyume alani olacaktir.

Kisisel bakim ve giizellik Griinleri: Cilt bakimi, kozmetik ve
kisisel bakim trunleri, 6zellikle dogal ve strdarulehilir
bilesenlerle farmule edilmis Grdnlerle buylk talep gormeye
devam edecektir.

3D yazicilar ve ilgili teknolgjiler: 30 yazicilar ve katmanli
Uretim teknolgjileri, endUstriyel ve tuketici uygulamalarinda
giderek daha yaygin hale gelecektir.

Sanal ve artinlmis gergeklik teknolgjileri: Eglence, egitim
ve is dunyasinda kullanilan sanal ve artiriimig gerceklik
teknalajileri ile herhangi hir fiziki mekana gitmeye gerek
duyulmadan o mekanda bulunuyor hissi ile aligverig
teknalagjisi her evin icine girmeye haslayacaktir.

‘Yasam boyu égrenmenin 6g§rencisi almak’ deyimini uzun
suredir kullaniyorum ve tavsiye ediyorum.
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Bu sayinin kitap
tavsiyeleri

"Girigimcinin El Kitab1” -
Sevki Kuyuluglu

Bu kitap, girisimcilerin
baslangic asamasindan
itibaren iglerini buylitme
streclerine kadar nasil
basarili olabileceklerini
anlatan kapsamli hir
rehber sunar. Girisimcilikle
ilgili temel kavramlar ve
stratejiler hakkinda bilgi
edinmek isteyenlericin
guclu bir baglangig
kitabidir.

"Inovasyon ve Girigimci-
lik" - Peter F. Drucker
inovasyon ve girisimailik
konularinda dustnce lideri
olan Peter F. Drucker'in bu
eseri, girisimcilerin ve ig
liderlerinin bagarili olmak
icin ihtiyac duyduklar
bilgileri ve becerileri
sunar. Kitapta, girisimcilik
Ve inovasyonun énemi ve
nasil gerceklestirilecedi
Uzerinde durulur.

"Kobay Girisim" - Giingor
Uras ve M. Serdar
Kuzuloglu

Bu kitap, Turkiye'de
basarili girigsim érneklerini
ve basarih girisimcilerin
deneyimlerini paylagarak,
girisimcilikle ilgili oneml
dersler sunar. Kitapta,
girisimcilerin karsilastigi
zorluklar ve bu zorluklarin
nasll agildigina dair somut
ornekler ve basari
hikayeleri bulunmaktadir.

E-TICARET VE YAPAY ZEKA UYGULAMALARI




MARKANI OLCEKLENDIR, KARINI ARTIR!

Markani dlgeklendir, karini artir!

FEV

BRANDS

Fevup Brands, e-ticaret ve e-ihracat sureclerini optimize ederek markalarin karini maksimize etmek tzere bir "Brand
Aggregator” firmasi olarak faaliyet gdsteriyor. CEO Ferhan Yildiz, "Buy", "Partner” ve "Create" olmak lizere (¢ ayakli bir
is modeli benimsediklerini sdyliyor. Fevup Brands, girisimcilerin élgeklendirme konusundaki ihtiyaglarini karsilamak
Uzere markalarini devralirken, ayni zamanda ighirlikleri de kuruyor ve kendi markalarini yaratiyor.

Ferhan Yildiz
Fevup Brands | CEO

CEO Ferhan Yildiz, Fevup Brands'in
nasil ortaya ciktigini, e-ticaret ve
e-ihracat sektortnde hangi asamalar
kaydettiklerini ve hedeflerini
‘WORLDEF E-Ticaret’e anlatt.

E-Ticaret ve Bilisim Teknolgjileri
Anonim Sirketi Fevup Brands CEQ’su
Ferhan Yildiz firmasinin en basit
tanimiyla bir e-ticaret toplayicisi ya
da uluslararasi olarak daha da hilinen
karsihgi ile bir “Brand Aggregator”
firmasi oldugunu ifade etti.

Pandemi sirasinda baslayan fikir
asamasinin olgunlagsmasiyla Fevup
Brands’i kurduklarini ve kurulugunun
hemen akabinde yapilan yatinmlarla
hirlikte operasyonlari 6lgeklemeye
basladiklarini ifade eden Yildiz,
“Toplayicilik is modeli, en temelde
cesitli dlceklerde e-ticaret isletmele-
rini devralmak ve bunlari yeni pazarla-
ra agmak ve sureglerini optimize
ederek bu markalarin karini maksimi-
ze etmektir. Biz ise bu maodeli hirkag
adim oteye tasiyoruz. Yalnizca
markalari devralma yoninde degil;
bazi markalarla isbirlikleri kurarak
onlarin e-ticaret ve e-ihracat slirecle-
rini Ustlenerek, bir noktada onlarin
e-ticaretteki ylzu olarak, markanin
uluslararasilagmasini saglama
faaliyetlerinin yaninda; tedarikgileri-
mize imal ettirdigimiz ve sonrasinda
bu Urlinlerin satis ve pazarlamasina

yonelik tim suregleri Gstlendigimiz
urtinlerle kendi markalarimizi
yaratma hususlarinda da faaliyetler
yur(ttyoruz” dedi.

Fevup Brands CEQ’su Ferhan Yildiz
“Aslinda hizim galisma modelimize
bir “hizmet” demek ¢ok dogru
olmaz. Biz bunu tum taraflarin karli
ciktigi bir “ishirligi” olarak tanimli-
yoruz. Biraz daha agiklamak adina;
Fevup Brands is modelini temelde
3 ayak olusturuyor. Bunlar” Buy”,
“Partner” ve “Create” modelleri.”
dedi.

Yildiz, “Buy modeli ile e-ticaret veya
Amazon FBA is madelinde belli bir
noktaya gelmis, odagimizdaki bir
Urtin gamina sahip olan ancak isini
6lceklendirmek igin cok daha fazla
zaman, cok daha fazla enerji, cok
daha fazla kaynak ve ¢ok daha fazla
uzmanlik gerektigini fark eden
girisimcilerin markalarini, cevrimici
madazalar ve markayi olusturan
tum unsurlarla devraliyoruz. Satici
artik bize ait olan marka icin
tedarikci oluyor veya tedarikgisini
bize yonlendiriyor veya biz kendi
tedarikgimizi buluyoruz.” diye
konustu.

Fevup Brands CEQ’su Ferhan Yildiz
partner modeli ile belirli tiketici
tabanina ulagmis, saygin hir
markaya sahip girisimcileri hedef-
lediklerini sdylerken, “Bu kisiler,
uluslararasi pazarlara agmanin
sundugu firsatlarin uzun zamandir
farkinda ancak e-ticaret kabiliyet-
lerinden yoksunlar. Bu marka
sahipleriyle anlagmalarimiz
dogrultusunda yerel ve uluslararasi

pazarda secilen dijital pazar yerlerin-
de secilen marka altinda secilen
urunleri satmak ve pazarlamak igin
munhasir haklar aliyoruz. Ancak bu
marka sahiplerinin markalarini
yukaridaki gibi dogrudan devralmak
da her zaman masada tuttugumuz
bir opsiyon.” dedi. Yildiz, “Create
modeli ise yaptiimiz pazar aragtir-
malari, urain analizleri gibi gcalismala-
rin sonucunda potansiyel tedarikgi-
lerimiz ve mevcut anlasmali tedarik-
cilerimiz ile anlasarak, hem yurt ici
hem yurt diginda avantaj yakalayabi-
lecedimiz markalari yaratmamizi
ifade ediyor.” dedi. Aslen 6zel marka
(private label) modeline yakin bir
yéntem oldugunu belirten Fevup
Brands CEQ’su Ferhan Yildiz “Boyle-
ce ishirligi icerisinde oldugumuz
marka sahiplerimizin drdin gesitlen-
dirmelerine ve Uretim kabhiliyetlerinin
gelismesine de katki saglamig
oluyoruz.” diye konustu.

Sirketin is modelindeki 3 ayaktan
bahsederken e-ticaret ve e-ihracat
streglerinin yikdndn Fevup Bran-
ds’in sirtinda olduguna dikkat gekti.
Fevup Brands CEQ’su Ferhan Yildiz
“Her (g modelde de markalarin
e-ticaretteki yuzli olarak satig ve
pazarlamayi ve pazar genislemesini
etkileyen surecleri, kendimize ait
fakat markalar altindaki pazaryeri
kanallan Uzerinden gergeklestiriyo-
ruz. Kampanyalari, reklamlari
lokallestirmeleri, hukuki paruzlerin
giderilmesini, tedarik zinciri ydneti-
mini, hesap yGnetimini tamamiyla
Ustlenerek bu stirecleri optimize
ediyoruz. Markalarin Grlinlerinin
uluslararasi pazarlarda lansmanina
aracilik ediyoruz. Bu noktada
e-ticaret kasi gelisen markalar hizla
deder kazanirken partnerlerimizden
beklentimiz ise artan musteri
talebini kargilayabilmeleri oluyor”
ifadelerini kulland.
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“5 temel platform tartismasiz
en basarili”

E-ihracat gergeklestirmek isteyen
firmalara @nerilerde bulunan Fevup
Brands CEQ’su Ferhan Yildiz "Olgek
acisindan ozellikle yakin cografyamiz-
da ve tim diinyada Amazon’un acik
ara en basaril platform oldugu
tartismasiz. Bunun disinda Ebay,
Walmart, Zalando, Kaufland, Otto gibi
diger yerel/kuresel platformlara da
onem veriyoruz.” diyerek éne gikan
platformlari siralad.

Yildiz, “Burada her hirini tek tek
saymak imkansiz olsa da hedef
Ulkelerde e-ticaret dendiginde akla
gelen platformlarda varlik géstermek
6nem arz ediyor. Bunun disinda dogru
lokallestirme ve veriye dayali dijital
pazarlama hamleleri ile saticilarin
kendi e-ticaret magazalari araciligiyla
yapacaklari satiglar da blyuk firsatlar
dogurahilir” dedi.

“Kendi markamizi olugturmak..” B8

Fevup Brands CEQ’su Ferhan Yildiz
“Fevup Brands olarak cesitli kategari-
lerde kendi markalarimizi olusturmak
ve Uretimini yapmak da galisma

modellerimizden biri ancak daha dnce

de acikladigimiz gibi is modelimiz
bundan ibaret dedil.” dedi.

Yildiz, “Su anda yatirnm yaptigimiz
kategoriler arasinda ¢ncelikle giyim,
aksesuar ve elektronik ev gerecleri
harig ev, mutfak ve bahge gerecleri
bulunmaktadir. Bununla hirlikte, yeni
kategorilere yonelik tedarikgi géris-
melerimiz de alandaki ekip arkadagla-
rimiz sayesinde hiz kesmeden devam
ediyor. Urin tasarimi, (iretiminde
kalite ve mlsteri memnuniyeti bizim
icin dnemli oldugundan, yalnizca
guvenilir ve nitelikli treticilerle
calistyoruz.” diye konustu.

“Veri odakli galismak bagan
getiriyor”

Fevup Brands CEQ’su Ferhan Yildiz
dogru Urlin segerken dikkat edilmesi
gerekenleri anlattl. “Biz her seyden
once hedef pazarlarimizin ihtiyaclarini
ve beklentilerini iyi anlamaya
calisiyoruz.

Bunu yaparken bagimsiz pazar
arastirmalarindan ve diinyanin dort
yanina dagilmig olan musavirliklerimi-
zin biz ihracatgllar icin paylastigi
verilerden ve tabi ki e-ticarette Urtin
secgiminde hize trunlerin potansiyelle-
rini verilerle ortaya koyan platform ve
araclardan faydalaniyoruz. Her seyden
once popller trtnleri yakindan takip
ediyoruz ve hangi Grunlerin trend
oldugunu anlamaya gayret ediyoruz.
Ancak tercihimiz genellikle mevsimsel
ve trend Urtinlerden ziyade daha uzun
sure kullanilabilecek, surekli talep
goren ve kolayca sevkiyat yapilahilen
Urnlere yonelmek yénunde oluyor.
Ornegin, yilbasi gibi sadece belli
donemlerde talep gdren ve sonrasinda
dederi dugen yilbasi sapkalari, cam
agaclari ve diger yilbagi susleri gibi
Urdnleri tercih etmiyoruz. Bu tir
Urunlerin stoklanmasi ve satilmasi da
isletmeler igin riskler barindiryor.” dedi.

“Uriiniin tedarik stireci
plrizsiz olmah”

Ferhan Yildiz her seyden énce Urinu-
nlin tedarik zincirinin plrizsuz
isleyeceginden emin olunmasi gerekti-
gine isaret etti. Yildiz, “Bu zincirdeki
aksamalar Amazon ve benzeri
platformlarda satici hesap saghgini
ciddi bicimde olumsuz etkiler. Pazarla-
ma stratejisi strekli giincel tutulmalidir.
Pazarlama araclarini ve sosyal medya
kanallarini etkin kullanan ekiplere sahip
markalar, hedef kitlelere dzel teklifler,
promasyanlar ve indirimler sunarak
musteri gekehilirler” diye konustu.

“Musteri iligkilerinin efektifligi de
oldukga dnemli bir husus.” diyen
Fevup Brands CEO’su Ferhan Yildiz
“Amazon Fulfillment by Amazon
(Amazon FBA] kapsamindaki saticilar
icin bu yiku Amazon hafifletse de
kendi e-ticaret websiteniz tzerinden
Uzerindeki maazanizdan yaptiginiz
satiglarda, bu yuku belli dlgtide siz
goguslemek durumundasiniz.

Bunun disinda pazaryeri veya kendi
e-ticaret websitenizdeki magazalari-
nizin lokallestirilmesi de énemli bir
detaydir.Her tlkenin kendine 6zgU bir
dinamizmi var. Tuketici aligkanliklari
ozellikle Avrupa gibi cografyalarda
kisa mesafelerde dedisebiliyor. Yani
lokallestirme ceviriden fazlasini
iceren bir kavram. Ornegin St.Patrick’s
Day gihi hedef tlkeye 6zel gtinlere
gore pazarlama stratejisinin ozellesti-
rilmesi de bunun bir pargasi. Yine
cesitli pazarlarda tercih edilen 6deme
yontemleri de gesitlilik gosterehiliyor.
Ornedin Almanya’daki alicilariniz
Simdi Al Sonra Ode olarak tanimlaya-
bilecegimiz “BNPL” yontemiyle 6deme
yapmaya aliskin iken; Hollanda'daki
alicilariniz iDeal gibi hizmet saglayici-
larin sundugu, banka hesabindan
banka hesabina dogrudan édeme
yapmay! mumkun kilan alternatif
yontemleri arayacaklardir.” ifadelerini
kulland.

Markalarin pazarlama ve satig
stratejileri yaninda fiyatlama
stratejilerini dahi belirliyoruz”

Fevup Brands CEQ’su Ferhan Yildiz “Biz
Fevup Brands olarak yukarida saydigi-
miz veya buraya sifdiramayacagimiz,
e-ticaret ve e-ihracata 6zgu problem-
leri biinyemizdeki markalarimiz igin bir
sinerji icerisinde ¢gézime kavusturuyo-
ruz. Binyemizdeki markalarin pazarla-
ma ve satig stratejileri yaninda fiyatla-
ma stratejilerini dahi belirliyoruz”
Ferhan Yildiz e-ticaret kasi olmayan
ancak ylksek potansiyele sahip marka
sahiplerinin e-ticaretteki yuzl olarak
markalara deger kattiklarini séyledi.
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GOOGLE ADS VE META REKLAMLARI: HANGISI DAHA iYi BIR YATIRIM?

Google ads ve Meta reklamlari:

Hangisi daha iyi bir yatirbm?

E-ticaret s6z konusu
oldugunda satiglarin
artirilmasi, marka
bilinirligi, hedef kitleye
ulagma vb. gibi birgcok
konu igin dijital pazarla-
maya ihtiyacg duyuluyor.
Dijital pazarlama alani da
kendi icinde cesitli
yontem ve dallara
ayriliyor. E-ticarette
dogru dijital pazarlama
stratejisini uygulamak
bitcenin dogru yonetil-
mesi icin oldukga énemli.
Bu noktada, dijital
pazarlamanin reklam
alaninda hangi reklam
bigcimlerinin daha gok
satig getirdigi sorusunu
profesyonellere sorduk.

Dijital pazarlamada
reklam calismalariile
satiglan artirmak icin
yapilmasi gerekenleri,
Google Ads reklamlarina
mi, Meta reklamlarina mi
basvurulmasi gerektigini
ele aldik. “Her iki yontem
birden mi uygulanmali?”,
“Uriin grubuna gore
reklamlarin yer alacagi
noktalar degigsmeli mi?”
sorulan ile dijital pazar-
lamanin e-ticarette
kullanimini giindeme
getirdik.

Sektor profesyonelleri
dijital pazarlamanin
e-ticarette kullanimi ve
hangi reklam tiirleriile
satiglarin artirabilecegini
WORLDEF E-TiCARET igin
anlatti.

Barig Cagan Karakuzu | Elvan
Grup E-Ticaret ve Dijital
Pazarlama Direktoru

“Elvan Grup sirketleri olarak devamli hir satis
grafigi yakalamak adina en cok tercih edecegi-
miz yollardan basta gelen SEO caligmasidir. Hem
organik hem de kalici olmasi ydnunden bizim en
cok tercih ettigimiz yoldur. Uzun soluklu bir trafik
cekme calismasidir. Dogru metrikleri, degerleri
kullanarak markanizin bilinirligini arttirabilirsiniz.

Tahi ki bu yéntem tek basina yeterli olmuyor.
Bunun yani sira bltgenize gore Google reklamla-
rinin dogru hedef kitlelere ulagsmak adina dijital
pazarlamada kullanimy, ileri seviyede faydali
olmaktadir.

Gunumuz dijital pazarlama reklamlarinda
influencer reklamlari oldukga etkili olmaktadir.
Sirketlerde satisa yonelik oldukga katki saglayici
bir metot olarak kullaniliyar. Pazaryerleri de
influencer reklamlarini siklikla kullanmaya
basladilar. Satiglari arttirmak icin bunlari
kullanmak gerekir.

Kendi sektdrimuz igin sdylemek gerekirse hizim
icin en faydali olan Google reklamlari oluyar.
Meta reklamlarina iliskin bir sey sdylemek igin
erken. Ama bugtin igin Google reklamlarinin daha
faydali oldugunu distntyorum. Biz tim urlin
gruplarticin ayni reklam platform reklamlarini
kullaniyoruz. Farkl Grtin gruplarinda farkli reklam
platformlari etki yapar mi? Yapabhilir ama Elvan
Grup olarak tercih ettigimiz bir yol degil.

Kisacasi tercih ettigimiz dijital pazarlama
reklamlari sunlardir:

- Sosyal Medya Reklamlari

+Influencer Pazarlama

- Mohil Reklamlar

- Remarketing

- Pop-Up Reklamlar

- Arama Motoru Reklamlari (SEM & SEQ)”

Cem Kivangh | Setrm E-Ticaret
Muduri

“E-Ticarette reklam verirken sektorel
olarak dusuntp hareket etmek daha
kisa surede donustm oranini arttira-
caktir. Ornegin tekstil sektérunde Meta
reklamlari etkili iken elektronik
sektorine baktigimizda Google Ads
reklamlarinin daha hizli bir donust
oldugu gérulmustar. Google Ads belirli
bir koda sahip Grin aramalarinda
basarili olurken, Meta Reklamlar
tekstil Grdnleri gibi daha ¢ok gorsel
odakli alanlarda basarilidir.

Goaogle ve Meta arasinda mutlaka
e-ticaret donustmlerinde arganik hir
bag bulunmaktadir. Meta reklamlarinin
en blyuk artisi sosyal medyanin
glictint tam anlamiyla kullanarak
hedef kitleyi yakaladi§i anda stirekli
satig icin tetiklemesidir. Meta reklam-
larinda satis hunisi yeni musteriler ile
surekli dolmakta ve satis grafigimizde
ciddi bir etki yaratmaktadir.

Tekstil sektorinde yoneticilik yapan
birisi olarak reklam giderlerimin
Google yluzde 30, Meta ylizde 70°lik
kismini kapsamaktadir. Firmalar hedef
kitlesine uygun reklamlar olusturup
dogru alana yatinm yapti§i zaman
e-ticaret donlisiim orani hizlica
artacaktir.

Sonug olarak iki reklam turti de ayni
anda olmalidir ve basari orani sekttre
gore dediskenlik gdstermektedir”

Gaye Bilgin 0zdogan | Havas
Media Turkiye Dijital Direktor
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“Dijital reklam yayinlari 6zellikle
pandemi donemi ile birlikte bylk/k-
cuk tim isletmelerin gerek bilinirlikleri
gerekse de satiglarini optimum
dlizeye gcikarmak igin genis bir alanda
on plana gikmstir. Dijital reklamlar
kullanilirken tek bir reklam bigimi ile
buyuk degisimler beklemek yerine
funnel yapisiile diistinmek, hirbirini
destekleyecek platformlar kullanmak
baslangi¢ noktasindan satisa dogru
giden yolculukta nemli bir rol
oynamaktadir.0Ornegin; bir markanin
sprey Urunu ile diger bir markanin
konut projesi reklamlarini yapmak
istesek, her iki marka icinde 6nce
bilinirlik olusturmamiz gerekmektedir.
Bunu es zamanli olarak Youtube video
yayinlarini ve de Meta Video yayinlarini
kullanarak yapmamiz mdmkdnddr.
Her iki platformun da reklam alanla-
rindan fayda saglayarak nis kitleye
gitmek ve data toplamak énemli bir
rol oynamaktadir. Yine her iki marka-
nin da yeniden pazarlama stratejilerini
iki platform Gzerinden topladigimiz
datalara hatirlatmak ve gunun
sonunda sprey Uranln satigini
gerceklestirmek, diger Urlin icinde
basvuru formu toplamak igin gidilen
yolculukta 6nem kazanmaktadir.Bir
urtiniin satiga dontismesini beklerken
énce musteri tarafinda Grdntn
fonksiyonunu, avantajlarini, neden
tercih edilmesi gerektigini kullanicila-
ra net bir sekilde anlatmak aslinda
satiga dénustimde énemli bir rol
oynamaktadir. Bu noktada da kullanici
evreninin buyuk oldugu platformlar 6n
plana gikmaktadir. Ginimuzde hilgiye
ulagimin bu denli kolay olmasi sebebi
ile hilingli kullanicilara Urdn tercih
ettirmek ve glcli rekabet ortaminin
olmasi sebebi ile de veriler bizlere
mutlaka data toplayarak iletisimleri-
mizi goklu platformlar Gzerinden
surdiirmemiz gerektigini soylemekte-
dir.En 6nemli iki ana platform

En onemli iki ana platform

Reklam yayinlarini 3 ana agsamada
inceleyehiliriz.

Bunlar;

-Bilinirlik

-Dustince(Yeniden pazarlama]
-Donusum [Anahtar nokta) /
Satis-Anket-Uyelik islemleri.

geldigimizde kullanahilecegimiz en
onemli iki ana platform 6n plana
cikmaktadir. Google ADS (izerinden
yakin bir gecmise kadar yurattigumuz
shopping kampanyalarinin yerini yine
satis optimize ancakbir cok yerlesimi
es zamanli kullanabildigimiz ve makine
6greniminin gok kuvvetli oldugunu
gordigimuz ve analiz ettigimiz
performance max kampanyalari aldi.
Arama ag), g6runtdlt reklam agi ve
aligveris sekmelerini kullanarak tek bir
kampanyadan yonetebilmemize
olanak saglayan bu model de ROAS
oranlarinin eski versiyona gore cok
daha yuksek oldugunu s6ylemek
mumkadn.

Eski adi ile Business Manager yeni
versiyon adi ile Meta kampanyalari da
satis yolculugunda 6n plana gikmakta-
dir. Sosyal medya platformunun
kullanici populasyonunu dastndg-
muzde cok cesitli hedef kitleye gitme
firsati yakalamaktayiz. Yeni hedef
kitlelerdeki firsatlari analiz ederek yeni
musteri kazanimini 6nemli 6lgtide
arttirmaktadir. CPAS kampanya modeli
satis noktasinda 6n plana cikmaktadir.
CPAS kampanyalari Grtinlerimiz igin
katalog olusturmaya olanak tanir.
Katalogumuzdaki Grlinleri 6n plana
cikartabilir, satiglar takip edehilir ve
yatirim getirimizi hesaplayahiliriz.

Bu modeli kullanirken katalogumuzu
goruntileyenler, Grinleri sepeti atan
kullanicilar gibi segmentasyanlar
yaparak aslinda data noktasini da
desteklemis oluyoruz. Bununla hirlikte
genis yeniden pazarlama kitleleri
olusturmamiza firsat sundugu icin
mutlaka kullaniimasi gereken ve uzun
vadeli kampanyalar surdirerek basari
elde edilme oraninin ytiksek oldugunu
dustinmekteyim.Reklam platformlari-
nin ve data toplamanin bu kadar
onemli oldugu bir dinyada reklamlar-
dan yénlenen kullanicilarin gittikleri
web sitelerinin kullanici dostu olmasi,
urani kolay anlayabilmesiigin
aciklayict metinlerin bulunmasi ve
urun satin alma adimlarinin kolay,
anlasilabilir ve giiven vermesi de hir o
kadar 6nemlidir. Mohile uyumlu,
kampanyalarin 6n plana ¢iktig,
musteri avantajlarinin, indirim kodlari-
nin da satisa giden yolculukta onemli
bir rolt oldugunu séylemek mumkiin.-

Satisa giden yolculukta maksimum
seviyede yeni musteri kazanimi elde
etmek igin data toplayarak kendi
musteri profilimizi olusturmaliyiz. Hem
Google Ads hem de Meta platformlarin-
da satis optimize kampanyalarini
kullanmali ve Grinumutiza 6n planagika-
racak reklam modellerini es zamanli
kullanmalyiz.”

Damla Erayhan | Secil Store
Dijital Pazarlama Mudur

“Dijital reklamlarin her hiri farkl
KPI'lara gore kullanilir. Tabi ki
Google arama ve aligveris reklam-
lari direkt satis odaklidir. Ancak
burada asil 6Gnemli nokta ayni
anda farkli mecralari kullanarak
kullaniciyr alisveris yolculugu
icinde farkl noktalarda yakala-
mak. Kullaniciya Meta reklamla-
rinda ya da YouTube reklamlarinda
marka hilinirligi olusturursaniz
ilerleyen surecte bu reklamlarini-
zin dogru kitleye duzenli sekilde
giderek satig da getirdigini
gorebilirsiniz. Mlsterinize tek bir
yolu kullanarak ulasirsaniz, bu
markanizin uzun soluklu pazarla-
ma surecini gerektigi sekilde
buyutmedigini gorehilirsiniz.

Uriin grubuna gére degil daha ok
musterilerin oldugu yerlere gore
planlama yapmaliyiz. Musterileri-
mizin zaman gegirdigi yerlere
odaklanmaliyiz. Hedef kitlemiz
bizim kullandi§imiz yollari
kullanmak zorunda dediller.
Pazarlamaci olarak bizim goérevi-
miz musterimizin kullandigi yollar
kesfetmektir. E§ersiz musterinizi
dogru yerde ve duzenli yakalarsa-
niz, satin alma olasili§ina gore
urunlerinizi gosterirseniz, satin
alma sonucu kacginilmaz olur”
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ESIT SARTLARDA REKABET: PAZARYERLERI

vartabi.com Genel Mudur( Gonca Sayluoglu, pazaryerleri-
nin kiigtk esnaflar icin buyuk bir firsat oldugunu, blyuk
markalar icin tehdit olusturabilecegine dikkat cekerek,
musteri baglihg, kaliteli hizmet ve uygun fiyath tGrdnlerin
pazaryerlerinde de basariyi getirebilecegdini belirtti.

Pazaryerleri konusunda gorslerini paylasan vartabi.com
Genel Midurl Gonca Soyluoglu, kiiguk esnaflar igin blytk
bir firsat olan pazaryerlerinin, blyuk markalar igin tehdit
olusturahilecegine dikkat ¢ekti. Soyluoglu, milyonlarca lira
yatirimi olan markalarin pazaryerlerinde kliglik esnaflarla
ayni stattde yer aldiklarina vurgu yaparak, musteri
baghhg), kaliteli hizmet ve uygun fiyath Grlinlerin pazaryer-
lerinde de basariy! getirehilecedini belirtti. Soyluoglu
“Dlikkanlarin metre kareleri veya dekarasyonlarinin
pazaryerlerinde 6ne gegcirici bir faktorl yok. Pazaryerleri
herkese esit imkanlar sunuyor. Ayrica, kiictk esnaflar
pazaryerleri sayesinde Ulkenin hatta dinyanin farkli
Ulkelerinde isletme sahibi olabiliyor.” dedi.
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“1 saatte diinya genelindeki tiim
magazalari gezebhilirsiniz”

Pazaryerlerinin tiketiciler ve saticilar icin faydalarina da
deginen Gonca Soyluoglu, insanlarin artik alisveris igin
ayiracak uzun zamanlari clmadigina dikkat ¢ekiyor. Ekran
basinda gecirecediniz bir saatte dlinya genelindeki ve
Ulkedeki tim aligveris merkezlerini gezebileceginizi ve
ihtiyaciniz olan Uriintn en ucuz fiyatini bulahileceginizi
soyleyen Soyluoglu, pazaryerlerinin binlerce Grtine hizl
ulasilahilirlik ve dustk fiyat avantajlariyla tiketicilere buyuk
fayda sagladigini ifade ediyor.

Soyluoglu, “Pazaryerleri saticilar igin de blyuk bir firsat.
Fiziki magazalarda mumk(in olmayan milyonlarca insana
7/24 ulasabilme imkani sadlamasinin yani sira daha dusuk
giderlerle, daha yuksek cirolara ulagsmak igin bulunmaz bir
avantaj...” dedi.
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Z KUSAGININ ALISVERIS TERCIHLERINI ANLAMAK

internetsiz hayati hig tanimamis olmalari sebebiyle
cevrimici dlinyayi cok iyi kullanan Z Kusagi icin aligveris
tercihlerinde markalar yeni stratejiler gelistirirken, Z
Kusadi'nin tercihlerinde durtlsel hareket etmekle
beraber pek ¢cok etken bulunuyaor.

Z kusaginda yer alan birgcok geng artik maash bir
calisan, hir Universite 6grencisi ya da ekonomi sektoru-
ne katki saglayan bireyler haline geldi. Arastirmalar
gosteriyor ki bu nesil, Y kugsagina gore cok daha farkli
aligveris yapiyor ve para harciyor.

Y kusagi ve gegcmis nesiller markalara daha sadik
kalirken, Z kugag fiyatlarina gore en buytk degeri
alabilecekleri trtinleri satin almakla daha cok ilgileniyor.
Ayrica Z kusagindaki hireyler aligveris aliskanliklarinda
eski nesillere gore daha durtlsel hareket ettiklerini
kabul ediyorlar.

Z kusagi ve online aligverig

Z kusaginin daha ¢ok online aligverisi tercih ettigi bilinen
bir gercek. Online aligveris Z kusaginin sahsen bulama-
yacagi yeni veya kuguk isletmeleri kesfetmesine olanak
taniyor. 18-24 yas arali§indaki bireylerin ylizde 74’
alisveris yapmak icin akilli telefonlarini tercih ediyor. Yer
aldiklari en bluyuk platform ise Youtube. Zamanlarini
Youtube'da gegirmenin yani sira neredeyse ylUzde 47’si
satin alacaklari drtinleri de Youtube Uzerinden arastiriyor.
Sirada Instagram, TikTok ve Snapchat geliyor.

Ayrica bu kusak dederlerine uygun markalardan trtin
satin alma konusunda oldukga tutkulu. Gankd “lUks”
kavrami Z kusad icin diger nesillere gore oldugundan
biraz farkl. Z kugsagindaki bireyler bir trinu sadece Ituks
segmentinde oldugu icin satin almayi tercih etmektense
kendilerini farkl kilacak, essiz Grtnleri satin almayi tercih
ediyorlar.

Z kusagi ve influencer etkisi

Z kusaginin bilinen hir diger ¢zelligi de trtinleri influen-
cer’larin 6nerilerine dayanarak segmeleri. Z kusagindaki
bireylerin yaklasik ylzde 55°i influencer tavsiyelerinin
bir trlint satin alma kararlarindaki en énemli faktérler-
den biri oldugunu soyluyor. Diger nesillerde ise bu aran
yalnizca ylizde 30. Ayrica Z kugagindaki bireyler icin
markalar degil, markalarin sundugu deneyimler 6nemli.
Bu nedenle énimuzdeki 10 yilda tam satin alma
gucune ulasacak Z kusagi bireyleri igin e-ticaret
firmalarinin pazarlama yatirimi yapmalari oldukca
onemli.

Z kugsaginin harcama
aliskanhklar

Danya nifusunun yaklasik ylizde 26°sini Z kusadi olustu-
ruyar ve bu nesil gelecedi oldugu kadar ulke ekanomileri-
ni de buytk dlgtde dedistirecek. Yapilan aragtirmalar
gOsteriyor ki sadece Amerika Birlesik Devletleri'nde
toplam harcamalarin ylzde 5'i Z kusag tarafindan
yapiliyor. Ancak bu sayinin 2030°a gelindiginde ylizde
10°lara gikmasi bekleniyor. Cunkd yaklasik 10 yil iginde Z
kusagindaki bu gencler de is glicine katilacaklar. Her yas
grubunda oldugu gibi Covid-19 nedeniyle Z kusaginin da
harcamalari azaldi. Ancak bu kusak eski nesillere gore
alisveris aliskanliklarina cok daha hizli geri dénuyaor.

Z kugagi nelere para harciyor?

Y kusag ve daha eski kusaklar seyahate, ev egyalarina,
moabilyalara para harcarken arastirmalara gore Z kusagi-
nin en ¢ok para harcadigi alanlar elektronik, teknoloji ve
saglikh yasam urunleri. Ayrica Z kusaginin kugtk isletme-
lere de 6zel bir ilgisi var. istedikleri bir (riinii satin alma-
dan once genellikle indirimleri bekliyar, simdi al-daha
saonra 6de gibi kampanyalari oldukca yakindan takip
ediyorlar. Z kusaginin para harcamaktan hoglandig
kategorilere daha yakindan bakalim.

Elektronik ve teknolojik arinler

Z kusaginin para harcamaktan gcekinmedigi en buyuk alan
teknolojik trdnler. Cunku bu yas grubu kesinlikle eglence-
li deneyimler sunan ve gunlik yasamlarini iyilestiren
artinleri tercih ediyor. Ancak satin alma gucleri hen(iz
tam olarak gelismedidi icin cok yuksek fiyatl teknolojik
drdnler icin gok iyi ikna edilmeleri gerekiyor. Ozellikle
sosyal medyada yapilan pazarlama stratejileri Z kusagi
konusunda hedefi on ikiden vuruyor. Ayrica Z kusagi
hbireyleri genellikle birbirleriyle baglantili teknolojik
urtinler de almaktan haoslaniyorlar. Sahip olduklart akill
telefonun akilli saatini almak ya da kablosuz kulakhgini
tercih etmek gibi aligkanhklari da var.
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Z KUSAGININ ALISVERIS TERCIHLERINI ANLAMAK

Indirimli Grinler

Z kusaginin yizde 80°i hir Grlint satin almadan 6nce
mutlaka indirime girmesini bekliyar. Peki, Z kusagindaki
hireyler harcama aligkanliklari konusunda neden bu
kadar dikkatli? Clinkt bu yas grubunun parayla alan
iliskisi dogup buyudukleri ekonomik dénemle yakindan
ilgili. Bu neslin gcogu giderek artan enflasyon ve alim
glcunln yavas yavas azalmasini izleyerek buyudu.
Ancak Y kusagi doneminde tum diinyada daha stahil bir
ekonomik durum hakimdi. Bu nedenle her nesil para
hakkinda gok daha farkl psikolojiye sahip. Z kusagi para
kanusunda daha bilingliyken Y kusagi ekonomiye daha
iyimser bakiyar. Bu da Z kusaginin buyuduikge finansal
istikrarsizlik endigelerini bir kenara birakamamalarina
neden oluyar. Sundugunuz teklif anlar igin oyle degerli
olmali ki satin almayi ve bir Urline yatirnm yapmay!
diistinebilsinler. Ornegin, Y kusag igin marka kavrami
cok dederliyken, herhangi hir markanin logosu Z
kusagini satin almaya ikna etmek igin yeterli degil. Z
kusag hireylerinin satin alma kararlarinda fiyat ve
deder dengesi 6nem tasiyor.

Saghkl yasam ariinleri

Z kusagi icin saghk oldukga populer bir kanu. Cunku
geng nufuslarin saghgi gelecek nesillerin hayatlarini
sekillendirecek. Bu nedenle Z kusaginin harcama yaptig!
en buyuk ikinci alan saghkli yasam drunleri.

Bu kusak saglkli yasam hareketinde son hirkag yildir
lider konumda. Ayrica arastirmalara gore Z kusagi
geleneksel ilaglara daha olumlu bakiyor ve Y kusagina
gore cok daha az fast food tuketiyor. Dolayisiyla Z
kusagini etkilemek igin saglkl yasam utrlinlerine daha
cok yer vermeniz gerekebhilir.

Kiguk igletmeler

Arastirmalara gore Z kusadi hireyleri kiiguk isletmeler-
den online aligveris yapmayi ¢ok seviyor ve bu sekilde
kendilerine bagkalarinda cok fazla gorilemeyecek essiz
Grtnler satin alabiliyorlar. Clinkd bu nesil, satin alma
tercihlerinde yeni olani deneyimlemeyi seviyor. Bu
nedenle kliglik isletmeler Z kusagina gore blyuk ve
bilinen markalardan daha degerli. Urtintin ya da hizme-
tin kendilerine nasil bir deneyim sunacagiyla cok daha
fazla ilgileniyorlar. Ayrica Z kusag: bireyleri kisisel
verilerini kiictik isletmelerle paylagsma konusunda da
oldukga rahatlar.

Z kusag) icin kiiguk isletmelerin sosyal medyada
bulunabilir olmasi cok 6nemli. Cunku genellikle marka
arastirmalarini Youtube ve sosyal medya kanallar
Uzerinden yapiyorlar. Bir isletmenin 6zellikle Instag-
ram’da guncel ve aktif bir bigimde var olmasi markaya
olan glivenini artiriyor.

Kicuk igletmeler

Z kusaginin harcama aligkanlklarinin bir diger 6nemli
bileseni ise editim. Cunkd Z kusadi tim nesiller arasin-
da en yuksek editim dlizeyine sahip olma yolunda
ilerliyor. Ayrica ebeveynleri de genellikle Universite
editimi almig kisiler. Bu bilincle ilerledikleri icin herhan-
gi hir drtine para harcamaktansa geleceklerinde islerine
yarayabilecek hizmetlere para harcamayi tercih edehili-
yorlar. Gelecekteki kazanclarini artirabilecek kurslara
veya editim programlarina yatirnm yapmayi seviyorlar.
Cunkd bu yas grubundaki kisiler alabilecekleri tim
editimleri alarak daha yuksek maasli bir ise girehilecek-
lerine inaniyorlar.

Bir pazarlama stratejisi olarak Z kusaginin bu inaniglari-
na cevap vermek oldukga énemli. Yeni seyler 6grenmek
isteyen, geleceklerini iyilestirecek yatirimlara oncelik
veren Z kusag bireylerini Grunlerinizi satin almaya ikna
etmek oldukga zor olabilir. Urinlerinizin pazarlamasini
ya da reklamini yaparken bu neslin ihtiyaclarina ne
derece karsilik verdigi ve nasil bir deneyim sunduguyla
yakindan ilgilenmelisiniz. Z kusaginin aligveris aliskan-
liklari tim igletmelerin “Migterilerime nasil daha iyi
deder saglayahilirim?” diye sormasina neden olacak.
Urtinleriniz iyi bir yasam deneyimi sunuyorsa, kisilikleri-
ni ifade edebilecekleri alanlar aciyorsa ve kendilerini
dederli hissettiriyorsa Z kusagdi icin bir adim dndesiniz
demektir.
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SOSYAL MEDYA PAZARYERINE DONUSTU

“Sosyal medyanin gelecegini kullanici
davraniglar belirleyecek”

Tahir Yildiz, "Bu durumun iki ana artisi ve eksisi var. Pozitif
tarafta her ticari isletme icin yeni bir kanal demek ve bu
kanaldan ciro Uretilebilir. Negatif tarafta, potansiyel musteri
aslinda aligveris yapmak icin orada degil ve bu platformun
kullanilirhdini azaltabilir. Zaten platformlar devamli denemeler
yaparak aligverisi 6n plana gikarip cikarmayacaklarini test
ediyarlar. Neler olacagini zaman ve kullanici davraniglari
gosterecek." dedi.

Tahir Yildiz
Teknosa E-Ticaret ve Pazaryeri Grup Muduru

“Sosyal medya
pazaryerine dontisti”

Teknosa E-Ticaret ve Pazaryeri Grup Midur( Tahir
Yildiz, WORLDEF E-TICARET e yapti§i degerlendir-
mede, sosyal medyanin ticari 6zelliklerini her
gecen gun gelistirdiklerine dikkat gekti. “Platform-
lar devamli denemeler yaparak aligverisi 6n plana
cikarip cikarmayacaklarini test ediyorlar. Neler
olacagini zaman ve kullanici davraniglar gostere-
cek." diyen Yildiz, pazaryerine donlsen sosyal
platformlarin igsletmeler icin getirecedi yenilikleri
ve zorluklari anlatti.

Teknosa E-Ticaret ve Pazaryeri Grup Midur( Tahir
Yildiz, sosyal medyanin artik ticari amaclar igin de
sikga kullanildigina dikkat cekti. ildiz, "Tirkiye'de
ortrlama haftada 40 saatimizi sosyal mecralara
ayiriyoruz, bu muthis bir rakam ve dogal olarak
bUtun dijital girisimler bu durumdan kendileri
lehine yarar saglamak istiyorlar. Sosyal medya
platformlari bir sekilde pazaryerine donustl
aslinda, kullanicilar Google kullanir gibi instag-
ram da, tiktok'ta aramalar yapiyorlar ve bu
platformlar da devamli ticari ¢zelliklerini geligtiri-
yorlar." ifadelerini kulland.
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SOSYAL MEDYA PAZARYERINE DONUSTU

Teknosa E-Ticaret ve Pazaryeri Grup Mudurd
Tahir Yildiz artan girisimlerin sosyal medya
platformlarinda karmasa yarattigini belirterek
"Bunun adina karmasa demek ¢ok dogru
olmayabilir, clinkt gidisata tamamen kullanicilar
karar veriyar. Eger kullanicilar bu tip uygulama-
lari kullanmayi faydali bulurlarsa aligverisin
yolculugu da bu tarafa kayahilir. Cesitli oyunlag-
tirmalar yapmak bu kanalda cok kolay zaten
arkadaslarinizin da bulundugu bir ortamda
oldu@u icin paylagsmak, yorum almak, danismak
da cok kolay hale geliyor. Geriye sadece saticila-
rin da burada olmasi ve rekabet yaratmasi
kaliyor ki zaten pazaryerine dénusttgunde bu
durumlar yasanacaktir" ifadelerini kullandi.

“Uriin karsilama ve
kargolama siireci entegre olmah”

Sosyal mecralarda ticari tarafta yasanabilecek zorluklara da
deginen Yildiz, “Ornegin 6deme sistemlerinin entegrasyonu
basli basina dustntlilmesi gereken bir durum, e-ticaret altyapi-
larinin siparisleri olusturmasi, fulfillment dedigimiz Grin
karsilama ve kargolama sureci gibi biitiin adimlarin entegre
edilmesi gerekecek. Belki eskisinden ¢ok daha fazla kullanici
sorusu ve yorumu gelecek, karsilamak icin daha fazla insan
gucu gerekecek. Tahii dijital pazarlama eforlari da bu tarafa
kayacak ve bunlar gibi sayahilecegimiz pek cok madde mevcut.
Hep birlikte gorecediz." diye kanustu.
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ONLINE ITIBARINIZI YONETIP, MARKANIZI BUYUTUN: ROIBLE

ibrahim Aksen
ROIBLE | Kurucu

Online itibarinizi yonetip,
markanizi buyutun

QJROIBLE

“Bizce kiiglk sirket yoktur! Kiigtik
diigtinen girket vardir!” felsefe-
sinden yola cikarak, igletmelere
daha buytik markalar olmalar
yolunda hizmetlerini cesitlerinden
dijital ajans Roible, icerik pazarla-
masindan dijital pazarlamaya,
online itibardan SEQ’ya kadar pek
cok alanda sirketlere rota ciziyor.

Roible, ibrahim Aksen tarafindan
2019 yilinda kurulan ve organik
buyume ajansi olarak tanimlanan
bir dijital ajans. SEOQ, icerik
pazarlama ve online itibar
yonetimi hizmetleri saglayan
Roible, musterilere 6zel yaklagimi
benimseyerek sureg boyunca,
onlarin en biydk yardimcisi
olmayi hedefliyor.

ROIBLE’in kurulug hikayesini
anlatirken 6zgur ve yaratici
ortama vurgu yapan girketin
kurucusu lhrahim Aksen, “Yillar
icerisinde cesitli marka ve ajanslar
bunyesinde galistiktan sonra kendi
6zgur ve yaratici caligma ortamimi
yaratmak icin 2019°da ROIBLE
Organik Blytime Ajansi'ni kurdum.
SEQ'nun her zaman benimigin
ozel bir yere sahip olmasi ve
sektorde organik buylme kapsa-
mindaki potansiyelin farkinda
olmam ROIBLE'In ilk tohumlarini
atti. Ozellikle o yillarda bu ige
yalnizca organik trafik kazandir-
mak olarak bakilmasi, gelir ve
musteri kazanim perspektifinden
bakilmamasi beni daha ¢ok
motive etmigti.” dedi.

Organik biyiime,
pozitif yatinnm getirisi

ibrahim Aksen, ROIBLE"in misteri-
lerine verdidi hizmetlere dedinince
pozitif ROl inanigl detayini verdi.
Urtinlerin yapilis stirecindeki
hassasiyeti soyle anlatti:

“ROIBLE kendisini
organik blyime ajansi
olarak tanimlayan dijital
bir ajanstir. Bu kapsam-
da misgterilerimize SEQG,
icerik pazarlama ve
online itibar yénetimi
hizmetleri saglamakta-
yiz. Her zaman pozitif
ROI [yatinm getirisi]
inanisiyla giktigimiz
yolda, markalara 6zel
yaklagimi benimsiyor ve
stireg boyunca migteri-
lerimizin en buydk
yardimcisi oluyoruz.
Uygulamadan nihai
raparlama asamalarina
kadar tim SEO maliyet-
lerini ve eylemlerini
iceren anahtar teslim
hizmetlerimiz ile seffaf
yénetim ilkesine uygun
sekilde caligiyoruz.”

“Misgterilerimizin
sorunlarina
odaklandik”

Roible Kurucusu ibrahim
Aksen, fark yarattiklari
en onemli noktalardan
hirisinin galigtiklari
konulara yalnizca
danigmanlik olarak
yaklasmayip, sureci
butinuyle devralmalari
oldugunu belirtti. Aksen,
“SEQ Gzerinden érnek
vermek gerekirse;
danigmanligin yaninda
web sitelerindeki
hatalarin giderilmesin-
den, igerigin Uretilmesi-
ne, site digi faaliyetlerin
organize edilip operas-
yonel tum faaliyetlerin
tamamlanarak, anlik ve
aylik raporlamasinin
yapilmasina kadar tim
slreci basariyla Ustleni-
yoruz.” dedi.
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ibrahim Aksen, “Dogru SEO
calismasi icin teknik yeterliligi,
kaliteli icerigi ve site digI SEO
calismalarini basarili bir sekilde
organize etmemiz gerekiyar. Tabii
bu basl basina ele alinacak kadar
uzun bir konu. E-ticaret markala-
rinda sikga gordigumuz hatalarin
basinda ise arama niyeti problem-
leri, mohil hiz sarunlari ve kopya
icerik hatalar geliyor.” diye
konustu.

Sorun biliniyor ama hangi
drinian kullanilacagi
bilinmiyor

Roible Kurucusu Aksen, “Kullanici-
larin bayuk cogunlugu bir Grin
almadan énce arastirma yapiyor.
Blyuk cogunlugu ise sorununu
yaziyor fakat ne tipte hir ariin
kullanmasi gerektigini bilmiyor.
iste bu gihi vakalarda kullaniciya,
direkt satin alma odakli almayan
ve onun prohlemlerini c6zmesine
fayda saglayacak igerikler
Uretmek énem arz ediyor.”
ifadelerini kulland.

Aksen, kullanicilarla satin alma
oncesinde bir etkilesim kurmanin,
hem marka bilinirligini hem de
e-ticaretten déntsum oranini
arttirma noktasinda da fayda
saglayan bir etmen oldugunu
soyledi.

Uygulanacak stratejinin
mantiksal tutarhhigini
sorgulayin

‘Bir ajanstan hizmet almaya karar
vermeden énce ne yapilmah?’
sorusuna yanit veren Raoible
Kurucusu Ibrahim Aksen, “Refe-
ranslari ve bagarilarinin almasi
6nem tasiyor fakat bunlar tek
basina yeterli 6lgutler degil. Buylk
ajanslarin blydk referanslarinin
olmasi, marka icin yeterli zamanin
ayrilacagi anlamina gelmemekte-
dir. Markaya 6zel zaman ayirarak,
onlari hedeflerine ulastirabilecek
ajanslar bu noktada 6ne cikiyor.
Marka igin uygulanacak stratejiyi

ORGANIK
BUYUME
AJANSI

SEO0

ICERIK PAZARLAMA
ONLIE iTiBAR YENETIMI

|'

i BEE o

henlz baslamadan égrenmeleri ve bunun mantiksal tutarliigini sorgulamalarini
tavsiye ediyoruz. E-ticaret demek farkli bir ticaret demek degildir. O seheple ticari
fayda saglamayacak bir yaklagim, hangi platformda olursa olsun fayda saglamaya-
caktir” diye tavsiyelerde bulundu.

Aylik raporlamanin yaninda anlik raporlama da yaparak seffaflik seviyesini maksi-
mum hale getirdiklerini sdyleyen Aksen, “Suistimale gok agik bir sektérde caliglyoruz
ve markalar yapilan iglerin ancak ¢iktilarini gorehiliyorlar. Ay icerisindeki seffaf
yonetim ve ay sonundaki sayilarla konusan hir raporlama, streg yonetimi ve projenin
ilerleyisi ile ilgili tuyolar vermektedir. Dolayisiyla bu raporlama sistemi sayesinde hir
ajans ile ilerleyisinizdeki problemleri hizlica teshis edebilir ve olasi maddi/manevi
kayiplarin 6niine gegebilirsiniz” dedi.

ibrahim Aksen kimdir?

ROIBLE'in Kurucusu ibrahim Aksen 1988 yilinda bir memur ailesinin gocugu olarak
Bursa'da diinyaya geldi. Lise yillarinda, web sitelerine olan ilgisiyle 17 yasinda kendi
web sitesini acti. 2010 yilinda muhendislik fakultesinde égrenciyken, ynettigi bir
toplulugun arganizasyanlarini duyurmak igin dijital pazarlama ve growth hacking
tekniklerini aktif olarak kullanmaya basladi. Mezun olduktan sonra muhendislik
kariyerinin yaninda freelance olarak bu galismalar stirdurdd. 2016 yilinda tim
kariyerini bu alana odaklamak igin istanbul'a geldi ve gesitli markalarda dijital
pazarlama uzmani olarak galisti. 2018 yilinda Bilgi Universitesi'nde interaktif
Pazarlama (izerine ylksek lisans yapti. Ozetle, hobisi zaman iginde tutkuya ve daha
sonra severek yaptigi meslegine donustu.
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E-ticaretin yeni
robotu: ChatGPT

Dijital diinya yeni hir furya ile galkalaniyor; Chat-
GPT... Sirketlerden bireysel kullanicilara kadar her
alanda populer bir arag haline gelen bu yapay zeka
uygulamasindan e-ticaret de vareste degil! Online
perakende satiglarin 2026 yilina kadar 8 trilyon
dolari agsmasi bekleniyor. Yani e-ticarette cetin hir
rekabet var. Bu rekabette dne ¢ikmak icin yapay
zeka uygulamalarini kullanmak iyi hir fikir olahilir!
ChatGPT de e-ticaret ekosistemi icin bircok sey
vadediyor. Peki, e-ticaret markalari ChatGPT ile
neler yapahilir? Makalemiz size rehberlik edecek!
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ChatGPT Nedir?

Yapay zeka [Al] sirketi OpenAl
tarafindan gelistirilen ChatGPT,
aslinda bir sohbet robotudur.
Kullanicilarla etkilesime giren ve
slirekli gelisen bu rohot, tliketici-
lerle dogru ve akillica etkilesim
kurahiliyor, yanit verehiliyor. Bir
diyalog formati olan ChatGPT;
hatalarini kabul ediyar, yanlig
ongorllere meydan okuyor ve
uygunsuz istekleri reddediyor.
insan benzeri yanitlar ve igerik
olusturmak icin gelismis dogal
dil isleme yeteneklerini kullanan
bu yapay zeka arac, cesitli
sektarler icin bazi gorevleri
yerine getiriyor.

ChatGPT, ceviriden metin
olusturmaya kadar dille ilgili
gorevleri gergeklestirmek icin
buyuk miktarda metin iceren 175
milyondan fazla parametreye
sahip bir modeldir. Yapay zeka
metne dayali olarak editilir,
sorular sorulur ve hilgiler eklenir,
boylece bu sistem zaman iginde
duzeltmelere dayali sekilde
otomatik olarak tasarlandigi
gorevleri yerine getirmek igin
sUrekli editim yapar. ChatGPT’nin
kelimenin tam anlamiyla bir
yapay zeka olmadigi soylenebilir.
Bunun yerine gelecekte saf
gercgek hir yapay zekaya doén(lise-
bilecek bir makine é6grenimi
deneyi oldugunu belirtmekte
fayda var. Yani ChatGPT makine
6grenimi modeliyle calisan dil
modeli temeli ile metinlerle
hirlikte egitilen bir uygulama
olarak kullanicilarin deneyimine
sunuldu.

ChatGPT stz konusu oldugunda,
bu yapay zeka herhangi hiriyle
konusma yapmak icin egitilmis-
tir. Algoritmalar, cimlelerinize
eklediginiz sifatlar ve varyasyon-
lar da dahil olmak tzere ne
istediginizi tam olarak anlayabilir
ve size tutarli bir sekilde yanit
verehiliyor. ChatGPT'nin bu

islevleri bircok kisi tarafindan
sasirtici olarak karsilandi ve bir
yapay zeka devrimine tanik
oldugumuz ifade edildi.
ChatGPT ile ilgili en sagirtici sey,
insanlarin ChatGPT sohbetleri
esnasinda birkag paragraficin
bile cok dogru ve eksiksiz
cevaplar verebilmesi olarak
aciklandi. Ayrica bu cevaplarda
sohbetin dogal bir sekilde ve cok
kesin hilgilerle ifade edilebiliyor
olmasi metnin yapay zeka
tarafindan uretildigini ayirt
etmeyi oldukga zorlastirdigi
gorusleri paylasildi.

ChatGPT'nin sorulan sorulara
dogru cevap verehiliyor almasi
ve metinler ortaya cikarabiliyor
olmasi konusunda incelemeler
yapildi. ChatGPT sohbetinden
belirli bir kanuda bin kelimelik bir
makale istenehiliyor ve Google'l
acmaya gerek olmadan kullanici
icin makale olusturabiliyor.
ChatGPT ve benzeri uygulamala-
rin ortaya cikisi birgok sektor ve
profesyonellerini gelecekte is
yapma bigimlerini etkilemesi
acisindan dusundurmeye
basladi. Ancak érnekte bahsedil-
digi tzere hin kelimelik hir
makale olusturabilen yapisiile
‘ChatGPT egitim alaninda, igerik
Ureticileri alaninda etkili bir arag
olabilecek mi’ sorusunu gtinde-
me tasidi.

Ancak herhangi bir yapay zeka
modelinde oldudu gibi hatali
sonuclarinda kullaniciya ulasila-
bilecedi gorisu one surulerek
insan faktortnin tamamen
ortadan kalkmasi igin gok daha
uzun zamana ihtiyac oldugu
go6rusleri paylasildi. ChatGPT nin
bircok sektor ve profesyonelleri
icin is yapma hicimlerine geri
donusl olmayan etkiler biraka-
cagi tartisilmaz bir gergek.
Ancak insana olan ihtiyacta
henuz ortadan kalkmadigi icin
ChatGPT ve benzeri araclari
dogru ve etkili kullananlarin bu
yapay zeka devriminde varligini

strdirecedi dasunuliyor.

Bir taraftan da ChatGPT nin insanlarin ig
yapma hicimlerini ve mesleklerini degistir-
mesi yani sira giinluk yasamda insanlarin
kullandig teknolajileri ve araclari degistire-
bilecegi éne suruldd.

Tam bu cerceveler isiginda ChatGPT,
calisma yontemlerini ve is modelleri
sekillendirmeye bagladi! Ornegin; misteri
sorularina dogru ve kisisellestirilmis
yanitlar saglayarak musteri hizmetleri
sargularini kolaylastiran ChatGPT, ayrica,
sosyal medya gonderileri veya pazarlama
materyalleri gibi ylksek kaliteli igerik
olusturmaya da yardimci olahiliyor. Boylece
isletmeler, odakli caligmalarla daha fazla
satis yapmak igin yeni bir yol bulmus oldu!
Ayrica, sirketlerin online varliklarini
arttirmasi, dijital izlerini belirginlestirmesi
ve genis kitlelere ulagsmasi icin efektif bir
alternatif olan ChatGPT, birinci sinif hizmet
sunmayl, zamandan ve kaynaklardan
tasarruf etmeyi saglayahiliyor.

Simdilik Gcretsiz kullanilabilen bu chatbot,
e-ticaret ekosistemi icin faydali bir arag
olahilir! E-ticarette ChatGPT'nin nasil
kullanilahilecedine hep birlikte goz atalim:
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Uriin agiklamalari

E-ticaret, cok rekabetgi hir
endustridir. Tuketiciler, pazar-
yerleri ve hireysel online
perakendeciler arasinda adeta
sonsuz segenede sahiptir.
E-ticaret sirketleri bu secenek-
ler arasinda 6ne gikmak igin
ekstra uygulamalara yonelmek
zarundadir. Ornegin; kalayca
gezinilehilen, 6z ve net icerikler
sunan, etkileyici bir tasarima
sahip e-ticaret siteleri musteri-
leri cezbedecektir. Mlsteri
kazanmanin ve migsteri mem-
nuniyetini artirmanin bir yolu
da, musteriye anlik deger
sa@layan urun aciklamalaridir.
Uriin agiklamalari, e-ticaret
sitesinin ayrilmaz bir parcasidir;
satislarin dusmesine veya
artmasina sebep olabhilir,
Sektorin rekabet glcl sebebiy-
le drun iceriklerinde farkhlagma,
basari sansini arttirabilir.
ChatGPT, urtnlerin agiklamalari-
niihtiyaclara gore gelistirmeyi
saglayarak, benzersiz Grin
aciklamalari Uretehiliyor.
Musterilere dogru urun acikla-
malari sunmak, sadakat ve
guvenilirlik olusturur.

CONTENT IS KING

Uriin onerileri

E-ticaret web siteleri birhirin-
den birgok agidan ayrilir. Sitede
beklenmedik Grun yerlesimleri
gezinmeyi zarlastirabilir,
tarayici yorgunluguna yol
acabilir ve dolayisiyla musteri
deneyimini olumsuz etkileyehi-
lir. MUsterilerin dogru Urlnleri
bulabilmesiicin ChatGPT'den
destek alinahilir. ChatGPT,
musterilere gbz atma ve satin
alma gecmiglerine dayal
olarak urun énerilerinde
bulunahilir. Boylece e-ticaret
sitesinde oyunun kurallarini
degistirir. Mlsterileri tanimak,
musteri memnuniyeti duygu-
sunun ve satiglarin artmasini
sa(layacaktir.

Misteri hizmetleri

Chatbot'lar, bir insandan daha fazla
bilgiye erigehilir ve ¢ok fazla bilgiyi
hafizasinda tutabilir. Bu da son derece
kisisellestirilmis bir mlgsteri deneyimi
sa@lar. E-ticarette chatbhot kullanmanin
hir bagka avantaji da, musteriler ne
zaman online aligveris yapiyor olursa
olsun, hizmet sunmak icin 24 saat
kullanilabilmeleridir. ChatGPT, mUsteri
hizmetleri sargularini islemek igin
kullanilabilir. Ornegin; sik sorulan
sorular [SSS), siparis izleme ve iadeler
gibi islemler icin musteri hizmetleri
ekiplerinin Uzerindeki yuku azaltahilir.
Kaliteden 6diin vermeden yanit surele-
rini iyilestirehilir. Sonuc olarak; insani
ve yapay zeka hirlesimi musteri
hizmetleri, memnun musterilerin
sayisini arttiracaktir,

Kisisellesgtirilmis kampanyalar

ChatGPT, tarama ve satin alma gegcmisine dayali olarak kisisellestirilmis
e-posta pazarlama kampanyalari sunabilir. Boylece farkli misteri segmentle-
rine 6zel promosyonlar veya kampanyalar icin kullanilahilir. E-ticaret kampan-
yalarinda kisisellestirme, musterilerin ilgisini ceker, marka baghhgm arttirir
ve satiglarin yinelenmesine yardimei olur. Kigisellestirilmis e-posta pazarlama
secenekleri, kampanyalarin etkinligini arttiramaya da yardimci olabilir. Ayni
zamanda uzun vadeli pazarlama stratejilerine de katki sunacaktir.

& .
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Sosyal medya Capraz satis

E-ticaret s6z konusu oldugunda Musterilerin bir bot ile
artik sosyal medyadan bagimsiz ahigveris etkilesimine

bir yapi dustnulemez! Sosyal
medya platformlari, e-ticaret
sirketlerinin genis kitlelerle

baglanti kurmasini ve trtnlerini

tanitmasini saglar. Sosyal
medyada birgok e-ticaret
isletmesi icin temel zarluk, bu
platformlarda aktif olarak
musterileriyle etkilesim
kurmaktir. ChatGPT; sosyal
medya goénderileri, tanitim
icerigi ve urun duyurulari
konusunda yardimci olabilir.

bagli olarak, 6deme
stirecinde musterilere
ilgili irdn énerilerinde
bulunmak igin de ChatGPT
kullanilabilir. Ek olarak, bu
asamada musteriler ek
firsatlardan haberdar
edilehilir. Bu iglem,
musterilerin tasarruf
etmelerini ve ortalama
siparis degerini (AOV]
artirmalarini saglayacak-
tir. Ayrica, Urlin satiglarini

Sosyal medya baglantili yiksek
etkilesimler e-ticaret sitesinin

ve geliri artirarak, genel
musteri deneyimini blyuk

Sonuc olarak;

ChatGPT, dogal dili
anlama, kisisellestiril-
mis Oneriler ve
promaosyonlar sunma
becerisiile e-ticaret
sirketlerinin daha
bayuk hir pazar payi
kazanmasini saglaya-
bilir. MUsterileriyle
daha gugclu iligkiler
kurmasina, musteri
memnuniyetini ve
kademeli olarak
satiglari arttirmaya
yardimci olabilir.
ChatGPT, buzdaginin
sadece gdrlinen
kismi... Yapay zeka
uygulamalarinin
potansiyeli kanusun-
daki dngoruler gcok
yetersiz. Yikici is
modelleri ile ekonomi-
leri sarsan uygulama-
lara imza atan yapay
zekanin sektarler
Uzerindeki potansiyel
etkisi konusunda gogu
sirket hir iggoriye
sahip degil!

trafigini de arttiracaktir.

ChatGPT nasil kullaniliyor?

ChatGPT ile sohhetlere haslamak
cok kolay. Belki de bu kolaylik su
anda ChatGPT'yi 6ne ¢ikaran ve
populer hale getiren sebep oldu.
Basit kullanimi ile OpenAl platfor-
muna ait ChatGPT’nin resmi websi-
tesine giris yaparak, OpenAl web
sitesinde hesap olusturmak yeterli.

Girig yaptiktan sonra schbete
girilerek, sayfanin en altinda yer
alan yazi alanina yazi yazarak
sohbeti baslatmak mimkun.
ChatGPT kullanilirken yapay zekanin
tim ozelliklerini kesfetmek icin
farkliistek tirlerini denemek
mumkdan.

Buradan énemli olan nokta su
olmaktadir ki ChatGPT sohbeti
sirasinda yazilan her sey kaydedil-
mektedir ve OpenAl gelistiricileri
tarafindan incelenebilmektedir.
Bunun sebehi ise ChatGPT'nin
makine 6§renmesi modeli ile
calismasindan kaynaklanmaktadir.
OpenAl gelistiricileri de daha énce
yazilan yazilari ChatGPT'nin egitil-
mesine devam etmek icin kullana-
bilmektedir.

olgude iyilestirebilir.
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ChatGPT’ye sorduk!

ChatGPT’nin kendisine WORLDEF E-TIiCA-
RET icin kendini bir paragraflik yazi ile
tanitir misin diye sorduk? iste Chat-
GPT’nin cevabi;

“Merhaha, ben ChatGPT, OpenAl tarafin-
dan editilmis hir dil modeliyim. Dil
Uzerinde yapay zeka uygulamalarinin en
gelismis orneklerinden birisiyim ve
sizlere e-ticaret alaninda hilgi ve éneriler
sunabilirim. Veri analitikleri, SEQ, musteri
deneyimi ve Urlin tanitimi gibi konularda
deneyimliyim ve sizlere en iyi hizmeti
sunmak icin elimden geleni yaparim.”
ChatGPT’nin calisma modelini test etmek
amaciyla sordugumuz sorunun aynisini
ingilizce olarak sorduk ve aldigimiz
cevahin terciimesi su sekilde oldu:

“Elbette benim adim ChatGPT ve OpenAl
tarafindan gelistirilmis buyuk bir dil
modeliyim. Insan dilini anlayip Gretebi-
len, sarulari yanitlamami, gdrevleri
tamamlamami ve hatta orijinal igerik
olusturmami mumkuin kilan hir yapay
zeka (Al] programiyim. Cok sayida metin
verisi konusunda egitim aldim, bu
nedenle gok cesitli sorulara yanitlar
verebilir ve insan benzeri metinler
olusturabilirim.

WORLDEF E-TICARET tarafindan e-ticaret ; P
sektoru ile ilgili faydali hilgiler ve iggoru- !
ler saglamak igin kullaniimaktan mutlu-

yum. igerik olusturmaya, belirli bir

konuda arastirma yapmaya, sorulari

yanitlamaya ve hatta misteri hizmetleri-

ne yardimci olmaya yardimeci olahilirim.

Herhangi bir sorunuz varsa veya herhan-

gi bir sekilde yardima ihtiyaciniz varsa,

[utfen bana hildirin, size yardimei olmak

icin elimden gelenin en iyisini yapaca-

gim.” oldu.

Bu noktada goruliyor ki ChatGPT nin
kullanimi konusunda ingilizce kullanildi-
ginda daha kapsamli ve gelismis metin-
lere erisehiliyor. ChatGPT nin ingilizce
digindaki dillerde de gosterdigi sonuclar
benzerlerine gore gunuimuzun en iyisi
olarak nitelendiriliyor. Ancak ChatGPT'yi
faydali kullanmak igin belki de ingilizce
sohbet etmek daha faydali olabilir.

66



I
o
o
P
‘:‘Pcﬁ‘

AHL Pay SanalPOS

ile Tium Banka Kartlarina
Avantajli Komisyon
Oranlan ve Anlagsmali 8
Kredi Karti Markasina

Taksit Secenekleri

Ahlatci Odeme ve Elektronik
Para Hizmetleri A.S.

Icerenkdy Mh. Yesilvadi Sk. No:3/8
Atasehir - Istanbul
info@ahlpay.com.tr
444 90 66



@ ChatGPT nelerin
verini alacak?

Yapay zeka modelleri ile yakin bir gegcmiste tanigmig
olmamiza ragmen hayatimiza hizla nifuz edecegi-
nin éngoraldagunu belirten Hatemoglu E-Ticaret
Grup Muduri Alper Tosun, ChatGPT ve benzer yapay
zeka urunlerinin dijital teknolojilere uyarlanmasi ve
hayatimiza farkh alanlarda da adapte olacagina dair
onemli ipuglar paylasti.

ChatGPT gibi yap zeka madellerinin bilgisayar sistemlerinin
insan zekasina benzer iglevleri yerine getirmesini saglayan
ve surekli gelisen bir teknaloji oldugunu belirten Hatemoglu
E-Ticaret Grup Mudur( Alper Tasun, “ChatGPT hir dili
anlamada ve bu dilde istenilen sekilde icerikler Uretmede
cozumler sunabiliyor. Bu nedenle ChatGPT’nin yazilim
gelistirme ve programlama alanlarinda kullaniminin artaca-
gini tahmin edehiliriz” diyerek, yazilim igi ile ugrasanlarin da
bu aractan faydalanabilecedini ve yazilim sureclerinde
onemli hir hizlanma gorulebilecedini vurgulad.

Siri ve Google yapay zeka
elisimlerini tamamlamadi

E-Ticaret Grup Mdur( Alper Tosun, “Siri ve Google Asistan
gibi sesli asistanlar hali hazirda yapay zeka teknolgjilerini
kullaniyarlar. Ancak burada kullanilan teknolaji hen(liz
gelisimini tamamlamadi ve blylk oranda bagli olduklari

CHATGPT NELERIN YERINI ALACAK?

Alper Tosun

Hatemoglu E-Ticaret
Grup Mudara

cihazlari kullanmakla sinirl. Yapay zeka teknalgjilerinin hizli
gelisiminin sonucunda “Sesli Asistanlar” daha farkl ézellikler
sunmaya baslayabilirler”” dedi. Alper Tosun, sesli asistanlar
tarafinda karsilasacagimiz yepyeni bir diinyaya hazir almak
gerektigini dile getirerek, sunlar soyledi:

“Ornek vermek gerekirse gelecekte gecen bazi bilimkurgu
filmlerinde gordiigimuz “Kisisel Asistanlar” ChatGPT gibi
teknolojiler ile daha yakin zamanda ve daha etkin sekilde
hayatimiza dahil olahilirler. Saglik ve ruhsal durumumuzu
anlik olarak takip eden, sonrasinda hizli sekilde uyarilarda ve
onerilerde bulunan kisisel asistanlar hayatimizin 6nemli bir
parcasi olmaya aday. Bu asistanlar 6nceden belirlenen ilgi
alani ve ihtiyaglanimiza gore ok cesitli ve kisisel hir deneyim
imkani sunabilir. Glvenligimiz ile ilgili bazi 6nlemler ve gézim
sUrecleri tanimlanabilecedi gibi, kisisel ve mesleki gelisimi-
miz icin 6nemli bir asistan olahilir. Ayrica her bir aile ferdi igin
ayri birer kisisel gelisim tanimlarken bltlnsel agidan aile
dlizenimizin de 6nemi hir parcasi olabilir”

Hatemoglu E-Ticaret Grup Mudurt Alper Tosun, ChatGPT
gibi teknolgjilerin bir difer kullanim alaninin da chatbotlar
olacaginin tahmin edildidini séyledi. Tosun, “Guniimuzde
chatbotlar birgok isletme tarafindan musteri destegi igin
kullaniliyor. Ancak mevcut chathotlarin pek gok musteri

sorusunu hentz algilayamadigi, musterilerin sorunlarini
botlara anlatirken zorluk yasadiklarini gozlemliyoruz. Bu
yeni teknolgjilerin chatbotlara dahil edilmesi ile musterile-
re daha gergekgi ve ¢oziim Uretebilen hir destek hizmeti
saglaniyor olacak.” ifadelerini kullandi.

Gercekei etkilesimler VR teknolojisine
katka verecek

E-Ticaret Grup Madurt Tosun, “Dijital diinyada insanlarin
daha gergekgi etkilesim kurmasini saglayan Sanal Gergeklik
(VR] teknolojisine de olumlu katki verecedi tahmin ediliyor.
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Bu teknolaji e-ticarette de aktif sekilde kullaniimaya
baslandi ve glinden gune yeni firmalarin bu teknolojiyi
sistemlerine dahil etmeye basladiklarini gortiyoruz. Ayrica
bu teknoloji metaverse olarak adlandirilan dijital evrenler-
de de kullaniimaktadir. Birbirleriyle bu derecede baglantih
olan bu teknolojilerde saglanan etkilesimin gelismesi,
insanlar icin gitgide daha gercgekei bir sanal gergeklik
imkani saglayabilir” diye konustu.

E-Ticaret Grup Muduru Hatemoglu son donemde bazi
sirket ve bilim adamlarinin Uzerinde yogun arastirma
sagladigi konulardan bir tanesinin de beyin sinyallerinin
kullanimi Gzerine olduguna dikkat cekti.

ilham almak icin bile
kullamlabilir

Alper Tosun, “insan yaziminin sart oldugu dustintlen ve
sanatsal dederi olan pek cok konuda da ChatGPT teknolo-
jilerinden ilham almak icin faydalanilmaya baslanabilir. Bu
teknolojileri, mevcut islerimizi daha kolaylastirmak adina
nasil verimli kullanabilecegimizi arastirmaya devam
etmemiz gerekiyor. Bunun yaninda hentiz éngéremedigi-
miz yeni is kollarinin da bu slrecte dogmasi sasirtici
olmayacaktir. Ayrica tum bu sureglerin hentz gok basin-
dayiz. Tirkiye olarak dtinyada dnde gelen uygulamalara
imza atabilmek ve bu pazardan daha ¢ok pay alabilmek
adina tim sureclere hizla adapte olmaliyiz. Universi-
te-devlet ve 6zel sektor is birlikleri ile nasil gelisim
saglayabilecedimize yonelik yol haritamizi bir an 6nce
netlestirmemizde fayda var.” dedi.

“ChatGPT, mevcut teknolgjisi ile e-ticaret sistemlerine
uyarlanmasiyla isletmelere ve markalara birgok kolaylk
saglayahilir. Bu kolayliklar, musteri hizmetleri, igerik
olusturma, web sitesinde kullanilan éneri ve tavsiyeler
sistemleri, kigisellestirilmis aligveris deneyimi ve dil
destedi gibi alanlarda olahilir.Ornek vermek gerekirse
musteri hizmetleri tarafinda musteriler online aligveris

deneyimleri ile ilgili sorularini hem “Sik Sorulan Sorular”
sayfasinda arama alaninda hem de Chatbot alaninda
yazdiklarinda daha gercekei yanitlar alabilirler. Bu sayede
Musteri Hizmetlerine ayrilmasi gereken kaynaklar misteri-
ler icin daha verimli kullanim imkanina kavusahilir. Pek gok
musteri, gercek bir musteri temsilcisi ile hentuz gorisme-
den talebinin gdzimlenmesini kolaylikla saglayahilir.”

Hatemoglu E-Ticaret Grup Mudur( Alper Tosun Hatemog-
lu “Blog yazilari, sosyal medya icerikleri, trtn igerikleri,
kategori icerikleri tarafinda bir bagvuru kaynag olarak
ChatGPT'yi gérmeye baglayahiliriz.” dedi.

Arama motoru tarafinda ise sistemler, yazilan igeriklerin
yapay zeka ile yazilip yazilmadigini kontrol etmeye ve
buna gére SEO siralamalarina etki etmeye basladigini
belirtti. Eger ki ilgili arama motoru, yazilan icerigin yapay
zeka teknolgjisi ile Uretildigini anlarsa bunu olumsuz bir
durum olarak degerlendirehiliyor. E-Ticaret Grup Madurud
Alper Tosun Hatemaglu bunu sayle agikliyor: “Bu nedenle
gunumuizde SEO kriterlerine uygun icerik tretimiicin
yapay zeka kullanilmamasi gerektidine dair uyarilar da
yapilmaktadir. Arama motorlari gintimuizde her zaman
orijinal ve insan emedi ile yazilmis icerikleri 6n planda
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tutmak isteyehilirler. Ancak bu durumun gelecekte degisip
degismeyecedini zaman gosterecek.Uzun stredir e-ticaret
sitelerinin olmazsa olmazlarindan olan 6neri ve tavsiye
araclar da teknolgjisinde yenilige gidehilir. Mevcut hali ile
basit sekilde en ¢ok ziyaret edilen, en ¢gok satin alinan,
birlikte satin alinan vs. algoritmalar 1g1§inda calisirken
gelisen teknoloji ile birlikte daha karmasik sekilde caligir
hale gelebilir. Bu sayede 6neri ve tavsiye araglarindan
saglanan performanslarda artis saglanabilir. Bu yeni
sistemlerle daha kisisellestirilmis bir alisveris deneyimi de
mumkudn olacaktir. Bu teknolojisi yenilenmis éneri ve
tavsiye sistemlerinin, e-ticaret sitesindeki modullerinin
yaninda, bildirim gonderme ve e-posta otomasyonlariyla da
desteklendiginde etkisini de arttirmasi mumkun hale
gelecektir”

E-ticaret sitelerinin ChatGPT’nin yeni bir kulanim oldugun-
dan bahsederek “GUnimUzde e-ticaret sitelerini farkli
dillere gevirmek icin de APl ve ara yUz baglantilarinin
saglanmasiyla ChatGPT gihi teknolojilerden faydalanmak
mumkun olabilir. Bu ¢ok yeni bir kullanim oldugu icin,
yapilan cevirilerin insan kontroll sonrasinda yayinlanma-
sinda fayda var. E-ticaret tarafindaki dil konusundaki
onemli noktalardan birisi de yerellesme oldugunu disune-
cek olursak ilgili ilkenin muasterilerinin Grunlerinizin
iceriklerini okuduklarinda kendi dillerine gore farkhlik
hissetmelerinin énine gegcmek gerekir. ChatGPT’nin sonraki
versiyonlarinda bu durumun da ¢6ziime kavugmasi
mUmkn olabilir” ifadelerini kullandi.

E-Ticaret Grup Muduru Alper Tosun Hatemoglu:

“Bunun yaninda ChatGPT, e-ticaret sitelerinin ara yliz
programlamalarinda da bir bagvuru kaynag olarak yerini
alahilir. Eger ki misteri deneyimlerinin yapay zeka tarafin-
dan takip etmesi saglanabilirse olusacak olan buy(k veriyi
analiz ederek daha iyi bir kullanici deneyimi (UX] saglanma-
siicin 6nerilerde bulunmasi mumkin hale gelebilir. Bunun
yaninda iade aranlarinin dustrilmesiigin de yapay zeka
yogun sekilde kullanilahilir. Miigterilerin, daha Grlinli satin
almadan énce Uzerinde nasil duracagini deneyimleyecegi
teknolgjilerin daha gergekei hale gelmesiyle, renk uyumu ve
beden ozellikleri konusundaki iade oranini azaltmak
mumkun olacaktir”

Son olarak Hatemoglu “ChatGPT'den farkli olarak bazi yapay
zeka uygulamalarinin, logo ve gorsel icerik Uretmede, web
sitesi araylz tasarim galismalarinda, firmaya 6zel jingle ve
video galismalarinda hizmet verdiklerini ggrmekteyiz. Bu
cesitlilik yapay zekanin e-ticarette kullanim alaninin daha
da artacaginin kaniti niteligindedir.” dedi.
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DEPO OPERASYONLARINDA YAPAY ZEKA PROBLEMLERI AZALTACAK

Sadi Giirsoy
Artifica Teknoloji/CEQ

artificcio

“Depo operasyonlarinda
vapay zeka problemleri
azaltacak”

Son yillarda e-ticaret sektorii gelisimini hizla siirdii-
riirken, depolarda yasanan sorunlar da artiyor. Depo
yonetimi stok gézetiminin takibi, siparislerin hizli ve
dogru sekilde muhafaza edilmesi, triinlerin hasar
gérmemesi gibi birgok kritik siireci igeriyor. Sorunla-
rin dniine gegmek icin ise yepyeni bir kavram konugu-
luyor. Yapay zeka. Pek ¢ok alanda etkisini oldukca
hissettiren yapay zeka teknolgjilerinin depo operas-
yor.:arinda saglayacadi avantajlari ve géziimleri
Artifica Teknoloji CEO’su Sadi Giirsoy anlatiyor.

Arti7ica Teknoloji CEO’su Sadi Glirsoy e-ticaret depola-
rinda en sik yasanan problemleri, ¢6ztiimesi gereken
problemleri tespit etmenin son derece 6nemli oldugu-
nu vurguladi. Gursoy “Bu problemlere yeni nesil
teknolagjilerle nasil gézum bulahilecedimizi konugsmamiz
gerrkiyar. E-ticaret depolarindaki problemler birkag ana
baslikta toplaniyor aslinda: Stok yonetimi sorunlari,
siparis yonetimi sorunlar, teslimat sorunlari ve
verimsizlik.” dedi.

Yapay zeka ve robotik uygulamalari
ne gibi cézimler sunuyor?

Artifica Teknoloji CEO’su Sadi Glirsoy yasanan sorunla-
ra iliskin yapay zekanin 6nemine degindi. Glrsay,
“Bulundurulmasi gereken stok seviyelerini yapay zeka
yardimiyla belirleyerek hem fazla stok bulundurma
maliyeti en aza indirilebilir, hem de yetersiz stok riskini
azaltabiliriz. Sipariglerin isleme alinmasinda robotik
teknolojilerden faydalanahilir, hatali Griin gbnderimi ve
Urlnlerin hasar gérmesi gibi problemleri azaltabiliriz.”
ifadelerini kullandi.

Teslimat surecinde de yapay zekadan faydalanabilece-
gine dikkat ceken Glrsay, “Teslimat yonetimi esnasinda
da yapay zeka ve robatik strecleri kullanarak daha hizl,
daha hatasiz teslimat slirecleri olugturmak mamkan.
Tum bunlarin yaninda, 6zellikle yogun kampanya
dénemlerinde manuel ydrtttlen depo operasyonlarinda
ciddi bir dar bogaz yasadi§imizi biliyoruz. Depo yoneti-
mi slreclerini otomatize etmek, depolarin yogun
dénemlerde de diger dénemler gibi verimli islemesine
yardimci olacak.” diye konustu.
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“Yapay zeka sayesinde stok seviyleri
Yapay zeka ve robotik optimize edilebilir”

uygulamalarin avantajlari

Sadi Gursoy yapay zeka uygulamalarinin, tedarik zinciri
Artifica Teknoloji CEQ’su Sadi Gursoy, “Yapay zeka yonetimi ve stok yénetimi gibi alanlarda gelecekteki talepleri
ve robotik gibi en guncel teknolojileri kullanan ongarebilecedini vurguladi. Gursoy, “Bu sayede, igletmeler,
depolarin elde edecedi avantajlari da birkag stok seviyelerini optimize edebilir ve musteri taleplerine daha
baslikta degerlendirmek mumkun. Yapay zeka ve iyi yanit verebilir” dedi.

robotik uygulamalar, depo yonetimi streglerinin

otomatiklestirilmesi ve optimize edilmesi ile Glrsoy’a gore yapay zeka ve robotik uygulamalar, isletmelerin
verimliligi artirabilir. Bu sayede igletmeler, zaman ve isglicti ve zaman maliyetlerinden tasarruf etmesine yardimci
isgict maliyetlerinden tasarruf edebilir” dedi. olabilir. Boylelikle isletmeler daha rekabetgi fiyatlar sunahilir

ve mugteri memnuniyetini artirabilir. “Bu teknolojilerin
Robotik uygulamalarin, siparis hazirlama ve Grun faydalarini sadece streg ve maliyet optimizasyonu olarak
yerlestirme gibi islemleri daha hizli ve dogru bir degerlendirmek de dogru degil” diyen Artifica Teknoloji CEQ’su
sekilde gergeklestirebilecedinin altini gizen Gursoy Gursoy, sOyle devam etti: “Depolarin cok 6nem vermesi
“Boylece, isletmeler, musterilere daha hizli teslimat gereken bir konu da Guvenlik. Robotik uygulamalar, gtivenlik
sureleri sunahilir ve misteri memnuniyetini sorunlarini azaltahilir. Ornegin, drone teslimatlari, giivenlik
artirahbilirYapay zeka uygulamalari, envanter sorunlari almadan paketleri musterilere ulastirabilir. E-ticaret
ybnetimi, stok takibi ve siparig yonetimi gibi depolarinda geligtirilecek yapay zeka ve robotik goztimleri,
alanlarda dogrulugu artirabilir. Bu, yanhg teslimatlar depo yonetimi, stok ydnetimi, siparis yonetimi ve teslimat
veya stok kaybi gibi sorunlari azaltabilir ve mugteri strecleri gibi birgok alanda avantajlar saglayabilir. isletmeler
memnuniyetini artirabilir.” ifadelerini kullandi. bu teknolojileri kullanarak verimliligini artirabilir ve hem B2B

hem de B2C eksenlerinde misteri memnuniyetini artirahilir.”
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Be Blue E-Ticaret Direktoru
Hasan Hiiseyin Gullistan

E-ticarete sifirdan
baslamak...

‘Once kazanalim ekibi sonra
kurariz’ anlayisindan uzaklasin!

E-ticaret yapmak igin Grlin yonetimi, pazar arastirmasi ve
finans yénetimi gibi ticaretin kritik alanlarini bilmek énemlidir.
Ekip kurmak ise basari igin gerekli bir adimdir. Bunun igin iyi hir
e-ticaret yoneticisiyle calismanin énemini ve dogru alt yapi ve
yazilimlari kullanarak, yatirim butcesine uygun bir e-ticaret
isletmesi kurabilecedini belirten Be Blue E-Ticaret Direktoru
Hasan Huseyin Gulustan e-ticarete sifirdan baslamada dikkat
edilmesi gereken noktalar paylastl.

Be Blue E-Ticaret Direktdrd Hasan Hiiseyin Gullistan “E-ticarete
baslamanin yaolu ticareti bilmekten gegiyor siz iyi bir pazarla-
maci, kreatif marka yoneticisi roltn(iz olabilir ama Griin yéneti-
mi pazar arastirmasi finans yonetimi gibi ticaretin aslinda en
kritik alanin da etkin bir rolintz yok ise énce bu boslugu
dolduracak kendinize hir yol arkadagi ve iyi ekip arkadaslari
bulmaniz gerekiyor.” dedi.

Hasan Hiseyin Gulistan, “Her seyden 6nce hangi
urtind hangi hedef kitleye satacagina karar verme-
miz gerekiyor. Su an artik genelde nis kategoriler
belirli hir segmenti hedef alan kategoriler hem
pazar yerinde hem de sosyal medyada daha iyi
buylyen ve musterisi ile bag kuran bir ticari marka
oluyor.” diye konustu.

Ekibinizi gug¢lu tutun

Gulustan, “Eder ki kuracaginiz alt yapi
konusunda deneyimli degilseniz, ‘basta
alalim sonra bakalim’ derseniz, size en
buyuk maliyet, zaman maliyeti olarak geri
donuds yapar. Her zaman ekip kurmak, firma
sahipleri tarafindan pahali géruntyor”
derken, firmalarin “hir kazanalim bakalim”
anlayisini da elestirdi: “Hatali bir alt yapi
bazen donlisti olmayan sureclere yol
acabiliyor. O ylizden énce iyi bir e-ticaret
yoneticisi ile yala ¢ikip, tim sorumluluklar
ve slireg yonetimini kendisine devredip
firmaniniz yatinm butcesine gore en dogru
optimize edilmis alt yapiyr ve kullaniimasi
gereken yazilimlari size sunacaktir”

Pazaryerlerinin ‘ucuz
satalim’ tuzagina diismeyin

Be Blue E-Ticaret Direktor(i Hasan Huseyin Gulistan
“pazar yerlerinden hizli hir sekilde ticarete baslana-
hilir ama kesinlikle pazaryerlerinin ‘ucuz satahm’
tuzagina digsmemek lazim. Es zamanli alarak weh
siteniz aktif olmasi gerekiyor. Pazaryeri sizin reklam
calismasini yaptiginiz, musteri kazanimi sagladiginiz
hir gelir kaynagi olarak kanumlandiriimal. Birinci
satis kanalim pazaryeri olsun, derseniz web sitesine
dénls uzun yillar alabiliyor” dedi.
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E-ticarete sifirdan
baslamak

“Sifir noktasindan baslamanin zorluklari,
baslangig yéntemlerine gére degisir” diyen
Be Blue E-Ticaret Direktorli Hasan Huseyin
Gulustan, s6yle devam etti: “Finans konusun-
da kisith bir 6z sermaye ile basladiysak
burada yatirrmin déntstm aranini hep yuksek
tutmak igin ve hizli nakit akisi saglamak icin
surime gidip 6z sermayeyi arttirmaya
calisiyor ama bu surecte karlilik distk olacag:
icin akintiya kapilmis gibi savrulup gitme
olasiligimiz cok yuksek o yuzden satig
yaptigimiz Grtn grubunun fiyatlandirma
stratejisi cok onemli her kategoride sirktlas-
yonu saglayacak musteri cekecek uriin
fiyatlandirmalari ve buna gore stok miktarlar
pazarlama yatirimi olarak planlanmali ayni
kategori icerisinde orta fiyat ve ytksek fiyat
diye Urlin gruplari da yer almali boylelikle
ortalamaya baktigimizda aslinda karlilik
oranlanimiz surime gitmekten daha da iyi
durumda olacagini géreceksiniz.”

Asil sorun “kontrolsuz gug¢”

Gulustan finans konusunda 5 yillik bir planlama
bltgesi var ise buradaki asil sorunun ‘kontrolsiiz gl¢’
oldugunu vurgulad. “Paramiz var, hiz nasil olsa
harcariz ve hersey iyi olur’ gihi hir yaklasim oluyor.
E-ticaret bir strecg isidir. Pastanin en buyk halini
dusunup planlamayi buna gaére saglayip, en kiigik
dilim ile yola baslamak ¢ok 6nemlidir. Diger sifirdan
baslamanin zorluklarinda en énemli konulardan birisi
de alt yapi secimi lojistik surecleri yer almaktadir.
Cok fazla e-ticaret alt yapisi mevcut ve bu alt
yapilarin hepsinde birden fazla 6ne ¢ikaran ozellik var
ve bu asamada karar vermek zor olahiliyor.

Muhasebe programlari koklt firmalar da eski, yeni
firmalar da daha basit kalabiliyor ve boyle durumlar
da e-ddnlstm slrecleriyle e-ticaret entegrasyon-
lari zorlagabiliyor veya daha maliyetli olma durumu
mevcut. Depolarin ic yapisi eski ve dijital donusu-
me hazir olmamasi fazla maliyetler cikartip
buyimeyi ve deponun hiz kabiliyetini yavaslatabi-
lir” ifadelerini kulland.
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KOBI’ler daha hizli
kararlar alabilir

KOBI’lerin yapisini avantaja gevirmek
mumk(in. Be Blue E-Ticaret Direktéru
Hasan Huseyin Gulustan blydk firmalarla
KOBI'lerin arasindaki farki anlatt:

“Kolayliklarina gelecek olursak baslangic
noktasinda olanlar ya da KOBI'ler daha
rahat ve esnek hareket edebilir. hiz kahili-
yetleri cok glgludur o ylzden bazen
yapacaklari ufak dokunuslar ile bliytk
rakiplerini bile gegme firsati yakalayabilir-
ler. Ozellikle biiytik yapilar teknolojik
dénustim ve slreg optimizasyanlari
tarafinda riskli ve ciddi kararlar almalari
gerektidi icin karar streleri gok uzun
olabiliyor. Bundan dolayi KOBI'ler ve yeni
baslayanlar bu konuda daha sansli oluyor-
lar. Eskiden bir yazimci bulup ona istedigi-
miz projeyi anlatip gelistirmek zorlu bir
streg oluyordu. Ama gunimuzde kullanilan
gelismis yazilimlar sayesinde API (izerinden
cok fazla iglemi kolaylastirip strecleri
kisaltahiliriz.”

Ticaret ve e-ticaret Uzerine dederlendirme-
lerde bulunan Be Blue E-Ticaret Direktor(
Hasan Huseyin Gulustan, sifir noktasindan
baslayacak olanlar icin iki baslik verdi:

“Teorik S8urecgler:

Arastirmaci
olmalisiniz!

Arastirmaktan sikildi§iniz anda
ilk tag ayaginiza dedecek ve
tokezleyeceksiniz. isin teori
kisminda kendimize “stinger”
benzetmesini yapalim. Bilgi
kaynaklarimizi belirledikten
sonra tum hilgileri singer gibi
emiyor almaliyiz bizim en baylk
mikenk tasimiz olmali. Teorik
kisimda 6grendigimiz bilgileri de
ikiye ayirmamiz gerekiyor siyah
ve beyaz ; ama bu igin pratik
kisminda deginecegiz. Acele
etmeyelim...

Teyidli bilgi herseyden ¢ok
kiymetli bizim igin. Peki teorik
kisim da teyidli bilgiye nasil
ulasacagiz? Tabi ki beynimizin
karsilastirma mekanizmasini
calistiracagiz. Sifir noktasinda

beyniniz size oyunlar oynayabilir.

sogukkanli olun! Kendinizi en
rahat hissettiginiz yerde tam
konsantrasyonlu calismak sizin
glictinlize gug katacaktir.

Pratik: Uygulamaya
gecmeden kendinize
sorun: Cunki’ler,
bence’ler...

Teorik kisimda siyah ve beyaz diye
iki ayrimdan bahsetmistik. Unut-
madik degil mi? iste tam da bu
nokta 6grendiklerimizi pratik
yaparak siyah ve beyaz diye ikiye
ayirmaya caligiyoruz. Unutmayin
sizi siz yapan yegane faktor
kisiliginizdir. Her kisiliginde farkh hir
kumasi, halk dilinde ise yogurt yiyisi
vardir. Okudugunuz bir makale veya
izlediginiz bir video sizi cok etkile-
mis olabilir ve bu kesin dogrudur
diyebilirsiniz. Ama uygulamaya
gecmeden pratige dokmeden bunu
neden yaptiginizi kendinize sarmali
ve gunkU ile baslayan cevaplar
vermelisiniz bu kismi netlestirmek
icin de iki metrik koyahm kendimize;

Canka: Veri ve istatistige dayali,
mantikli cevaplari olan ve isin
sonunu dusunebilen én gorebilen

Bence: Hichir veri ve istatistige
mantia dayanmayan yapilacak igin
riski ve analizi yapilmamis ise
duygulari ile yaklagan.”

Ozetle sifir noktasindan baglama-
nin; Dazenli, tertipli adimlarmi
saglam atan ve riskleri analiz eden
ve teknoloji merak duyan taze
beyinler igin “Kolay” oldugunu ifade
ederken Be Blue E-Ticaret Direktoru
Hasan Huseyin GulUstan “Bu
bahsettiklerimi daginik uygulayan
ve hilgiyi 6grenmeden siyah ve
beyaz ayrnimi yapmadan 6ngortleri-
ne gikarmadan ise girisenler icgin
zor olacaktir. Rahmetli is insani
Sayin Vehbi Kog'un soyledigi gibi
“lyi eleman seg, iyi para ver. Cunkii
kot eleman sana pahaliya mal
olur...” dedi.
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Tuketici haklari ve
sosyal medyal

Aydin Agaoglu / TUKONFED Genel Bagkani

TUKONFED Genel Baskani Aydin Agaoglu, sosyal medya
Uzerinden Urin pazarlayan saticilarin tlketici kanunlarina

uymadigini ve tuketici magduriyetlerine yol actigini sdyledi.

WORLDEF E-Ticaret’e konusan Agaoglu, “Bu sorunun

temelinde yeterli denetim ve kurallarin uygulanmamasi var.

Tiketici Kanunu'nun 48. maddesi, elektronik ortamda satig
yapan saticilarin tiiketicileri bilgilendirmeleri ve cayma
hakki saglamalari gerekiyor.” dedi.

Tuketici Konfederasyonu (TUKONFED) Bagkani Aydin
Agaoglu, “Son yillarda internet kullanimindaki artisin yani
sira 2020 yil bagindaki pandemi surecinde hizla gelisen
e-ticaret sektorline tuketicilerin teveccuhu artinca, sosyal
medya Uzerinden de bazi saticilar hatiri sayilir boyutta Grtn
pazarlamaktadirlar. Ancak Instagram, Facebook ve Twitter
gibi sosyal mecralardan urin ve hizmet pazarlayanlar ciddi
boyutlara varan tuketici sikayetleri ve magduriyetine yaol
acmaktadirlar” Diye rek bunun temelinde ne oldugunu
paylast:

“Sosyal mecralarda pazarlama satig yapanlarin
neredeyse tamamina yakini Tlketici Kanununun
ongordugl kurallara uymamasina ragmen, kamu
otoritesinin de yeterli denetimi yapmamasi bulunmak-
tadir. 6502 sayili TUketicinin Korunmasi hakkindaki
Kanunun 48. Maddesi, elektronik ortamda yapilan
satiglari 48. Maddesinde ‘Mesafeli Sozlesmeler” baslig
altinda dtizenlemis, elektronik ortamda satis yapacak-
larin; unvani, adresi, mersis veya vergi numarasi,
telefonu, on bilgilendirme formu ve teslimden itibaren
14 gln zarfinda cayma hakki bulundugunu veya Urln ya
da hizmetin tlru itibariyla cayma hakki bulunmadigini
bildirme zorunlulugu getirmistir.”

o 4 l0gaTeN
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“Cogu zaman madgduriyetler
giderilemiyor”

Bircok saticinin veya saglayicinin bu bilgiler
olmadan sadece bir 6n 6demeli GSM hatti
yayinlamak suretiyle islem yapmakta oldugu-
nu sdyleyen Aydin Adaoglu, “Tuketici siparigini
verdikten ve édemesini yaptiktan sonra
magduriyet yasadiginda, cogu kez o tuketici-
nin numarasini engellemek suretiyle erigiimez
oluveriyor. Tuketici, magduriyetinin giderilmesi
icin Tuketici Hakem Heyeti'ne bagvurdugunda
ise saticinin acik adresi, ticari unvani veya
vergi numarasi gibi hilgiler almadi§indan
THH’de saticiya ulagamiyor ve tuketicinin
basvurusu sonugsuz kaliyor. C. Savciligina
basvuran tuketiciler de hem zaman ve emek
harciyarlar hem de C. Savciliklarinin énemli
bélimuniin; Hukuki ihtilaf oldugu ve ilgili
THH’ye bagvurarak hak arayahilecegi gerekge-
siyle ‘Takipsizlik’ karariyla karsilasiyorlar.”
ifadelerini kullandt.

T —

“Meblag cok yiksek degilse magdurlar
hakkini aramiyor”

TUKONFED Baskani Agaoglu, “E-ticaret sektdriinde bir diger énemli
sorun da baziinternet yer saglayicilarin aracilifiyla yapilan satislardir.
Bu noktada satici codu kez tacir sifati bulunmayan bireyler de olabil-
mektedir. Sakin “Ne var hirey olmasinda” demeyin. Taraflardan hirisi
tuketici, digeri tacir olmadigi durumlarda uyusmazliklar, Tuketici
Kanunu kapsamina girmemektedir. iki taraf da kar amaci giitmeyen
bireyler yani tliketiciyse, uyusmazliin ¢ozUmu icin genel mahkemelere
basvurmak gerekmektedir ki bu da uzun ve masrafli bir hak arama
yontemi oldugundan meblag cok yuksek degilse magdur olan kisiler
cogunlukla hak aramaktan vazgegiyorlar.” diye konustu.

jade sorununun ¢éziimii

E-ticarette siklikla yaganan iade sorunlarinin ¢ozimunun g temel
unsura bagh oldugunu dile getiren Aydin Agaoglu, “Birincisi; tUketicile-
rin hak ve yikamliliikleri konusunda bilinglendirilmesi.ikincisi; saticila-
rin kanunun 6ngordtdu sekilde kurallara uymasi ve tuketiciyi bilgilen-
dirmesidir. Uglinctisti; kamu otoritesinin denetim ve yaptinm mekaniz-
masini etkin olarak isletmesidir” ifadelerini kulland.
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Tarkive'nin ilk
B-ticaret micevher
markasini kurdu,
dinyaya acildi

‘Fark yaratmak daimi
hedef olmalr

Kerim GUzelis, Turkiye'nin ilk e-ticaret
atiimini yapan Aris Pirlanta’nin ‘en iyi,
en guzel’ siariyla ve aileden miras
kalan gelenekle global bir marka olma
yolunda emin adimlarla ilerledigini
soyledi. Online macevher aligveriginde
son donemde bir ivme yakalandigini
soyleyen Guzelis, markalagsma ve
guven kavramlarina dikkat cekti.
Guzelis yurt disi aperasyonlarinin da
hem e-ticaret kanaliyla hem fiziki
magazalarla blyudugund belirtti.

Aris Pirlanta Yénetim Kurulu Bagkani
Kerim Guzelig, kuyumculuk yolculugu-
nun nasll bagladigini, bir diinya
markasi olma yolunda ilerleyen Arig’in
adimlariny, ilklerin firmasi alma sirrini,
hedef ve projelerini E-TICARET igin
anlatti.
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Kuyumculuk hem meslegim
hem de en sevdigim hobim

Kerim Guzelis, 1953, Mardin dogumlu.
Henuz okula bile baglamadan 6 yasinda
kuyumculuk meslegine adim atti. 50°li
yillarin sonunda ailece istanbul’a geldiler.
Burada egitiminden arta kalan zamanlarda
kuyumculuk mesleginin tim detaylarini
dgrenmeye calisti. Istanbul Universitesi
isletme Boélimi mezunu olan Giizelig, ik
isletmesini 1972 yilinda kurdu. Egitimini
tamamlayan Guzelis, dedesinin 1900°lerin
basinda temellerini atti§i micevher
gecmisini daha da ileriye tagimak adina
Aris Pirlanta’nin kurumsallagma ve
markalasma calismalarini baglatti. Glizelis
bu stirecteki galismalarini “Arig Pirlanta’nin
kurumsallagsma calismalari cergevesinde
sektarde ilk defile, ilk brosur, ilk sertifikali
pirlanta, ilk hikayeli koleksiyan gibi ilkleri
hayata gecirdik. Micevher hem meslegim
hem de en ¢ok sevdigim hohim...” sézleriy-
le anlatiyor.

Glzelis, okumayi, arastirmayi, 6grenmeyi,
gezmeyi, kisacasi hayati yagsamayi ve
insanlar ¢ok sevdigini sdyltyar ve ekliyor:

“Bana gore; Her insan bir dinyadir,
herkesten 6grenilebilecek seyler olduguna
ve pek cok insanda kesfedilecek cevher
bulunduguna inaninm.”

\Iklerin sirketi olmanin st
isleri‘eniyi, en gizel diyerek
yapmak

Aris Pirlanta sektarde ilk madaza, ilk defile,
ilk yurt digi fuar katihmy, ilk brosur ve
katalog calismasi ve ilk e-ticaret sitesi
atihmlarini yapan sirket.

Aris Pirlanta’nin temellerinin atildigi ilk
glinden bu yana yenilikci bir anlayigla ve
vizyaner hir bakis acisiyla yonetildigini
belirten Glzelig'e gore ortaya kayduklar
ilklerin baglica sebebi yenilikci yapilari ve
1900°Iu yillarda iglerini daima ‘en iyi, en
glizel’ seklinde yapmak hedefiyle yola
cikan dedeleri ve babalarindan aldiklari
feyz.

Guzelis, Aris’in yapisina iligkin
“Arig, yapti§i isi seven, sevdiren
ve bundan aldigi tatminle
yaraticiligini, yenilikgiligini
besleyen bir kurumsal yapiya
sahiptir. Aris yuzyil askin bir
zamandir mucevher sektérinde
olmamiz, tasarimda, Uretimde,
hizmette en iyisiigin calisma-
miz, isimizin her asamasinin
tum inceliklerine hakim almamiz
sektore pek cok kanuda éncilik
etmemizi ve surekli yeni bir
arayls icerisinde olmamizi
sagladi” ifadelerini kulland.

ABD seyahatinde
ortaya gikan fikir

Guzelig, Turkiye'de 2003 yilinda
e-ticaret sitesi kurarak pirlanta
satigina baglayan Aris Pirlan-
ta’nin bu alandaki macerasini,
“2000’lerin basinda bir Amerika
seyahatim sirasinda bir kuyum-
cuya gitmistim. Sohbet ederken
pirlantayi internet tzerinden
sattiklarini duydum. Cok
sasirdim, inanamadim, clinkl o
dénem internet satisi Turkiye'ye
yeni yeni girmisti ve muicevherin
internet Gzerinden satiimasi

imkansiz gibi geliyordu. Ameri-
ka'daki o kuyumcu ‘Cok ilgi ve var
ve gok satiliyor, magazadan hile
daha cok is yapiyoruz' deyince
saskinliim daha da artti. Aklimin
bir kdsesine takildi bu durum.
Turkiye'ye donlnce bu isi yapacak
kisileri aramaya koyuldum. Uzun
aramalardan sonra hirini buldum
ama ona fikrimi soyleyince o da
cok sasirdi, hatta cok da inanmadi
pirlantanin internet Gzerinden
satilacagina. Ama ben inanmistim
ve inat ettim, boylece internette
Turkiye'nin ilk pirlanta magazasini
Aris agmig oldu” sozleriyle anlattl.

Guzelig, bu alanda onculiik
etmenin getirisi olarak bir gok
ulkeye bilgi aktariminda bulunduk-
larini, 2010 yilina kadar da sektor-
de e-ticaret alaninda hemen
hemen yalniz yartaduklerini soyledi.

Tiketicive cogunlukla
hiltinlesik kampanyalarla
ulagmaktayiz

Arig Pirlanta’nin e-ticaret ve
fiziksel magazalarda uyguladigi
kampanyalar hakkinda konusan
Guzelis, “Tlketici taleplerini,
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aligkanliklarini, tercihlerini iyi analiz
etmis, buna yonelik alternatifler
sunan hir marka olarak gerek online
gerek fiziki magazalarimizda,
optimum fiyat uygulamamiz,
avantajli kampanya seceneklerimiz
her zaman devam etmekte. Bugu-
ntin kasullarinda yeni teknolgjilerin
ve e-ticaret sektortnin geligimiyle,
fiziksel ve dijital aligveris arasindaki
farklar hizla ortadan kalkmakta. Artik
tuketici size tim kanallardan
ulagsmak, dokunmak istiyor. Omnic-
hannel pazarlamadan uzak kalmak
mumkun dedil. Dolayisiyla gogunluk-
la buttnlesik kampanyalarla, zaman
zaman ise online aligverise 6zel
kampanyalarla tliketiciye ulagmakta-
yiz” ifadelerini kullandi.

Pandemiden sonra online
micevher aligverisi ivmelendi

MUcevher sektortinde geleneksel
yaklagimdaki tliketici sayisinin daha
fazla oldugunun altini gizen Guzelis,
“Dijital mlsteri genel olarak aninda
karsilastirma yapabilen, trtnle,
hizmetle ilgili soru isareti oldugunda
hemen vazgecehilen bir yapida,
offline musteri ise birebir iletisim s6z
konusu oldugundan daha sadik”
ifadelerini kullandi. Guzelig, mlicev-
her aligverisinin gecmisten beri
gorerek, hissederek, konusarak
yapilan bir aligveris oldugunu ancak
son donemlerde ozellikle pandeminin
de etkisiyle online aligverigin ivme-
lendigini soyledi.

Arig Pirlanta’nin dijitallesme galisma-
larina agirhk verdigini, ozellikle
pandemi sureci ve devaminda anline
musteriler ile her kanaldan iletigimi
gliclt tutarak sadakat oranini
ylkseltmeye devam ettiklerini
belirtti.

Son 10 yilda e-ticarette rekabet artt|

Gulzelis sektoriin e-ticaret ilgisine
dair “Son 10 yildir giderek ivmelenen
bir sekilde pek ¢ok firma konuya
agirlik verdi. Bu da dogal olarak hem
e-ticaretin buylimesine hem de
rekabetin artigina sebep oldu.

Micevherde marka bilinirligi anemli bir avantaj

Micevher sektdrinde guvenin cok onemli oldugunun altili gizen Glzelis,
“Mucevherde gliven en 6nemli esastir. Tliketici glivendigi, inandig,
bildigi veya deneyim yasamiglardan kendisine énerilen markalardan
aligveris yapmayi tercih eder. Micevher aligverisinde fiziki aligveris igin
hile sartlar bayle iken online alisveriste gliven konusu daha da 6ne
cikmaktadir. Bu anlamda 6zellikle micevherde marka bilinirligini tesis
etmis olmak 6nemli bir avantaj” s6zlerini sarf etti.

Marka yolculugunun nihai hedefinin dinya markasi olmak oldugunu
belirten Glzelis, dinyada Ust segment mucevherciler ile alt segment
kuyumcular arasinda orta segmentte bir cok tlkede bosluk oldugunu
soyledi. Guzelis, Aris Pirlanta’nin bu pazarlara gimeyi planladigini, orta
segmentte kaliteli Grun, iyi hizmet ile konumlamak istediklerini belirtti.

79



TURKIYE'NIN iLK E-TICARET MUCEVHER MARKASINI KURDU, DUNYAYA ACILDI!

Diinya markasi olma yolunda
yavas ama saglam adimlarla
ilerliyoruz

Guzelis yurt disi yatirimlari ile ilgili
hedeflerini soyle anlatti:

“Yurt disinda yatinm yapacagimiz
hedef pazarlari, 6nden cok iyi analiz
ederek adim adim ilerliyaruz. Arig
dunya markasi alma vizyonu kapsa-
minda, cok hizli ve yanlis adimlar
atmaktansa, yavas ama saglam
adimlarla ilerlemeyi tercih ediyoruz.
Hem yurt icinde hem de yurt disinda
dogrudan yatinmli perakende agimizi
gliclendirmeye devam ediyoruz. Yurt
disinda basta ilk yurt disi magazami-
zi agtigimiz Almanya olmak tzere
magaza ve satig noktalarimizi
arttirmak, Kirgizistan, Mogolistan ile
birlikte Hollanda, Avusturya'da
mevcut satis noktalarimiz ve
bayilerimizi arttirmak hedeflerimiz
arasinda. Bulundugumuz yerlerde
geniglemek, farkh tlkelerde bulun-
mak gibi hedeflerimiz var.”

‘Hem kendi web sitemiz hem
pazaryerlerinde olmayi tercih ettik’

“Dedisen, dijitallesmenin ve teknolo-
jinin gelisimiyle sinirlarin neredeyse
ortadan kalktigi bir diinya yapisinda
e-ticaretin nedenli 6nemli oldugunu
hepimiz son yillarda daha iyi 6z0m-
sedik” diyen Guzelis, 2016 yilinda
Almanya Berlin'de magaza actiklarini
ve arisdiamond.com alan adh
internet siteleri oldugunu, ayrica
e-bay, Amazan gibi pazaryerlerinde
var olduklarini sdyledi. Glizelig,
"E-ticaret agimizi gerek yurt icgi
gerekse yurt disi alaninda guglendi-
rerek dlinya ile rekabet etmemizi
saglamayi hedefliyoruz. Bunu
yaparken de hem kendi web siteleri-
miz hem de pazaryerlerinde olmayi
tercih ettik” ifadelerini kullandi.

Aris Pirlanta’nin yenilikgi ve vizyoner
bakis acisina sahip bir marka olarak
surekli arastiran, yeniliklerle
dinamizmini artiran, mevcut kasul-

larda strekli iyilestirme ve gelistirmeye zaman ayiran bir marka oldugunu
belirten Glzelis, 2023 yili hedefleri igin “2023 yilinda da magazalasma, dijital-
lesme, tasarim, Uretim alanlarinda galismalarimiz devam edecek. Her zaman
oldugu gibi hazirliklari stiren yeni Grlinlerimiz, koleksiyonlarimiz var” ifadelerini
kullandu.

2023 yilinin daha iyi gececegine inanyorum

Pandeminin kiresel ekanomide yeniden yapilanmalara yol agtigini belirten Guzelis,
“2022 bu anlamda bir toparlanma yili oldu. Tabii ki her sey duzeldi, iyilesti diyemeyiz
ancak bu toparlanma streci hittiginde yeni bir diizen s6z kanusu olacak. Pandemi-
nin tum dlnyada yarattidi bir igsizlik, tiketim aligkanliklarinin dedismesi gibi etkileri
var. Bu dogrultuda ekonomide, yeniden sekillenmekte olan diinya dizenine gore
dedisiklikler olacak. Pandemi sonrasi normallesme dénemi ile birlikte toparlanma
sureci basladi, bu anlamda 2022 bu strecin devami oldu. Kuyumculuk sektort ve
markamiz igin 2023 yilinin daha iyi gececedine inaniyorum” sézlerini sarf etti.

Fark yaratmak daimi hedef olmali

Guzelig girisimcilere “Sektory, drtind, hizmet verme seklini, rakiplerinizi iyi
bilmeniz ve gok iyi hakim olmaniz 6nemli. Hedef kitle kim, tliketici tercihleri,
egilimleri neler bunlari iyi analiz etmek stratejinizi belirlemede sizin anahtarlari-
niz olacaktir. lyi bir e-ticaret sitesi olusturmalarini 6neririm; hem tasarim hem
kolay kullanim acisindan basarili bir yapi clusturmak gticli bir sekilde varolmayi

saglayacaktir” tavsiyelerinde bulundu. Arastirmanin ve yeniliklere agik olmanin
vazgecilmez oldugunu belirten Guzelis, “Fark yaratmak daimi hedef olmali” dedi.

Basarinin sirrini ise “Dogru ise, dogru zamanda, dogru hamlelerle yaklagmak
basariyi getirecektir. Yenilikgi olmak, farkli ve yaratici olmayi, isini en iyi sekilde
yapmay! hedeflemek dncelikler arasinda yer almali” sézleriyle agikladi.
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Siradisi marka stratejileri

lyi bir marka stratejisi olusturmak, markanin degerini korumak ve marka olusturmak hig stiphesiz igletmeler igin kritik
oneme sahiptir. Marka olusturma, sizin digerlerinden farkhlagsmanizi saglarken, rakiplerinizden de bir adim énde almaniza
katki yapar. Peki iyi bir marka stratejisi olusturmak icin gerekenler nelerdir? Sirket degerlerinizi koruyarak basarili bir marka
icin nasil stratejiler gelistirilmelidir? Goodyear Arag Aksesuarlar E-Ticaret Mad(rt Bora Alp, guclt bir marka kimligi olustur-
mak icin ipuclar veriyor.

lyi bir marka stratejisi olusturmak, markanin degerini korumak ve marka olusturmak hig stiphesiz igletmeler igin kritik
oneme sahiptir. Marka olusturma, sizin digerlerinden farkhlagsmanizi saglarken, rakiplerinizden de bir adim énde olmaniza
katki yapar. Peki iyi bir marka stratejisi olusturmak icin gerekenler nelerdir? Sirket degerlerinizi koruyarak basarili bir marka
icin nasil stratejiler gelistirilmelidir? Goodyear Arag Aksesuarlari E-Ticaret Mad(rd Bora Alp, gucld bir marka kimligi olustur-
mak icin ipuclari veriyor.
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 Sosyal Medya Pazarlamasi: Marka, sosyal medya platformla-
rinda aktif bir sekilde yer almaldir. Sosyal medya hesaplari
yonetilerek markanin hilinirligi artirflmal ve hedef kitle ile
etkilesim kurulmalidir,

. « Misteri iligkileri Yonetimi: Markanin musterileri ile strekli

- iletisim halinde olmasi ve onlarin ihtiyaclarini karsilamasi
b gerekmektedir. Bu sayede mUsteri sadakati saglanacak ve
marka degeri artacaktir.

* Yenilikgilik: Marka, yeni trtin ve hizmetler sunarak musterileri-
ne farkl deneyimler yasatmalidir. Bu sayede musterilerin ilgisini
cekerek markanin degeri artacak ve rekabet glcu artacaktir.

 Marka Denetimi: Markanin olusum surecinde ve sonrasinda
marka denetimi yapiimalidir. Markanin hedef kitlesi ve dederleri
dogrultusunda davranilip davraniimadigi kontrol edilmelidir. Bu
sayede marka dederi korunacak ve gelistirilecektir,

Bora Alp | E-Ticaret Muduru

Marka stratejisi olusturmak, markanizin hedef
kitlesini tanimlamak, rekabet analizi yapmak,
icerik pazarlama ve sosyal medya pazarlamasi
gibi araclari kullanarak markanizi tanitmak,
musgteri iligkilerini ydnetmek, yenilikgilik
safilamak ve marka denetimi yapmak gibi
birgok farkli unsuru icermektedir” dedi

Goodyear Arag Aksesuarlari E-Ticaret Md(r
Bora Alp bir markanin olusturulmasi, karun-
masi ve gelistiriimesi icin izlenebilecek
stratejileri soyle acgiklady;

 Marka Kimliginin Olugturulmasi: Markanin
kimliginin olusturulmasi, markanin degerleri,
hedef kitlesi ve amaclarina uygun bir sekilde
tasarlanmalidir.

» Hedef Kitleyi Tanimlama: Marka icin hedefle-
nen kitle, yas, cinsiyet, gelir ve sosyal statu gibi
faktorlere gore belirlenmelidir. Bu sayede,
markanin hedef kitlesi dogru bir sekilde
belirlenecek ve buna gare stratejiler gelistirile-
cektir.

» Rekabet Analizi: Rakip markalarin glclt ve
zayif yonlerinin analizi yapilarak, markanin
kendini rakiplerinden farklilastirmasi saglan-
malidir.

 icerik Pazarlamasi: Markanin hedef kitlesi ile
iletisim kurmak icin icerik pazarlama strateji-
leri uygulanmalidir. Blog yazilari, videolar,
infografikler gibi iceriklerle hedef kitleye
degerli bilgiler sunulmali ve markanin uzmanli-
g1 kanitlanmaldir.
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Elon Musk ve Tesla 6rnegi

Goodyear Arac Aksesuarlari E-Ticaret Madurd
Bora Alp, Elon Musk ve Tesla markasinin strateji-
sine de dikkat ¢ekti ve marka kimligi olusturmada
basaril bir 6rnek oldugunu belirterek, sunlari
soyledi:

“Elon Musk, Tesla markasiyla bir marka stratejisi
ornedi sergilemektedir. Tesla, gevre dostu,
yenilikgi ve lUks bir arag markasi olarak tanin-
maktadir. Musk, markanin ¢zelliklerini, perfor-
mansini ve markanin gelecekteki planlarini hedef
kitlesine dogru bir sekilde tanitmak igin sosyal
medya platformlarini aktif bir sekilde kullanmak-
tadir. Ayrica, musteri iligkileri yénetimi konusunda
da 6zen gostererek, musterilerinin sorularini
yanitlamak ve onlarin memnuniyetini saglamak
icin strekli olarak caba gostermektedir.

Tesla, ayni zamanda, otomotiv endustrisinde
bircok yenilikci teknolojiyi sunarak, hedef
kitlesinin ilgisini cekmektedir. Elektrikli araglarin
yayginlasmasina onculiik eden Tesla, otomotiv
sektoriine yeni bir boyut kazandirmigtir. Bu
sayede, marka degeri artarak, hedef kitlesinin
gozlinde yukselmis ve rakiplerinden ayrismistir.

Elon Musk ve Tesla markasi, marka stratejileri
konusunda birgok 6nemli ders vermektedir.
Marka kimligi olusturmak, sosyal medya pazarla-
masi, musteri iligkileri yonetimi ve yenilikgilik
konularinda basarili bir marka stratejisi uygulaya-
rak, basaril hir marka olusturulabilir ve marka
degeri artirilabilir.”

0zgiin marka kimligi

Goodyear Arag Aksesuarlari E-Ticaret Md(ru Bora
Alp, “Marka, hir sirketin veya rtintn ismi, logosu,
tasarimi ve itibari gibi unsurlarin bir araya gelmesiyle
olusan hir kimliktir. Bagarili bir marka olusturma
surecinde, markanin kendine 6zgu bir kimligi, musteri
adaklilik, kaliteli Grtin ve hizmetler, etkili pazarlama ve
iyi yonetim gibi faktorler énemli bir rol oynar.” diyerek
basarili marka olusturma surecini ¢zetledi.

Alp, “Markanin kendine 6zgu bir kimligi olusturulmasi
gerekmektedir. Bu, markanin taninabilirligini artirmak
ve musterilerin markayi hatirlamasini kolaylastirmak
icin dnemlidir. Marka kimligi, markanin logosu,
renkleri, tipografi ve reklam kampanyalari gibi unsur-
laricermektedir.

Ornegin, Coca-Cola'nin kirmizi ve beyaz renkleri, yaz tipi ve
logolari markanin kendine has bir kimligi olusturmasina
yardimci olmustur.” dedi.

“MUsteri odaklilik da basarili bir marka olusturma slirecinde
anemli bir faktor” diyen Bora Alp, “Markanin Griin ve
hizmetlerinin musterilerin beklentilerine uygun olmasi ve
musteri memnuniyeti saglamasi, markanin itibarini
artirmak icin énemlidir. Bu nedenle, musterilerin ihtiyaclari-
ni anlamak ve onlara en iyi deneyimi sunmak igin arastirma
yapilmasi ve musterilerle etkilesim kurulmasi gerekmekte-
dir” diye konustu.

Etkili pazarlama stratejileri gelistirin

Kaliteli Grtin ve hizmetler sunmanin da marka basarisinda
onemli rol oynadigini ifade eden Alp, musterilerin kaliteli ve
guvenilir trdnler sunan markalara daha fazla glivenecegini
ve markanin musteri memnuniyeti odakli olmasi gerektigini
vurgulad.

Etkili pazarlamanin markanin basarili olmasindaki etkisine
de deginen Alp, dogru hedef kitleye ulasmak ve markanin
mesajini etkili bir sekilde iletmek igin pazarlama stratejileri
gelistirmek gerektidini sdyledi. Alp, “Gelistirilen stratejiler
arasinda reklam kampanyalari, sosyal medya, dijital pazar-
lama, etkinlikler ve sponsarluklar yer alahilir. Etkili bir
pazarlama stratejisi, markanin gorinurlagnd artirabilir ve
potansiyel misterilerin markayi kesfetmesine yardimeci
olabilir” ifadelerini kulland.
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SIRADISI MARKA STRATEJILERI

Goodyear Arag Aksesuarlari
E-Ticaret Mudtr(i Bora Alp’e gore
basarili bir marka olusturma
slirecinde en onemli faktorler
sunlar:

+ Kendine 6zgl hir marka kimligi
olusturmak: Markanin kendine
has bir kimligi olmasi, musterile-
rin markay! tanimasini ve
hatirlamasini kolaylastirir.
Markanin logosu, renkleri,
tipografi ve reklam kampanyalari
gibi unsurlari marka kimliginin hir
parcasidir.

- Musteri odaklilik: Musterilerin
beklentilerine uygun trtin ve
hizmetler sunmak, musteri
memnuniyeti saglamak igin
onemlidir. Misterilerin ihtiyagla-
rini anlamak ve onlara en iyi
deneyimi sunmak, markanin
itibarini artirir.

« Kaliteli trtin ve hizmetler
sunmak: Markanin Urdn ve
hizmetlerinin kaliteli ve guvenilir
olmasi, musteri sadakati ve
marka sadakati olusturmak igin
onemlidir.

« Etkili pazarlama: Dogru hedef
kitleye ulasmak ve markanin
mesajini etkili bir sekilde iletmek
icin pazarlama stratejileri
gelistirmek 6nemlidir. Reklam
kampanyalari, sosyal medya ve
diger pazarlama araclari kullana-
rak markanin gorandrldgunu
artirabilirsiniz.

+ Iyi ydnetim: Markanin basaris,
iyi bir yonetim stratejisi ile
saglanir. Finansal yonetim,
stratejik planlama ve calisanlarin
yénetimi gibi unsurlar markanin
yonetiminde dnemlidir.

Tum bu faktorler bir arada
dustnulerek, markanin gugli bir
itibar ve sadakat yaratahilmesi
icin calisiimasi gerekmektedir.
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Gelecegin
dijital
beden
teknolojisi:
3D Vicut
Taramasi

Son yillarda, gevrimici giyim
perakende satisinda 3D vlcut
kullanim teknolojisi devrim
yaratti. Bu teknoloji, viicut
olctlerini dijital olarak taraya-
rak, misterilerin giyim urunle-
rini sanal olarak deneyebilme-
lerine olanak saghyor. Musteri-
lerin dogru beden secimi
yapmalarina da yardimci olan
teknoloji ile musteri memnuni-
yeti saglanirken firmalar igin
de karhlik artiyor.




GELECEGIN DIJITAL BEDEN TEKNOLOJiSI: 3D VUCUT TARAMASI

Anilcan Oztiirk | Sportive Dijital
Ticaret Direktord

Sportive Dijital Ticaret Direktérd Anil Can
Oztiirk, 3D viicut tarama uygulamasinin
online perakendeciligin geleceginde
onemli bir yere sahip olacagini belirterek,
rekabet avantajl ve musteri sadakati
saglamak isteyen markalar icin bu
teknolgjinin kullanilmasi gerekliligine
dikkat gekti.

3D vlicut tarama uygulamasinin musteri
memnuniyetini artiracad, iade islemleri-
ni azaltacagi ve perakendecilerin rekabet
avantajini gliclendirecedini vurgulayan
Anil Can Ozttrk, “3D viicut tarama
uygulamasi, kisinin viicudunun dijital
olarak taranmasi ve 3 boyutlu bir
modelinin olugturulmasi anlamina gelir.
Bu teknolaji, online aligveriste, misterile-
rin Urdnleri sanal olarak deneyerek dogru
karar vermesine yardimci olur.” dedi.

Oztlrk uygulamanin fiziki diinyadaki diriin
deneyimini online dunyaya tasidigini
belirterek, “Genellikle weh kamerasi veya
akilli telefon kamerasi gibi cihazlar
kullanarak musterilerin beden élgulerini
tarar. Sonrasinda, musterilerin beden
tiplerine uygun giyim segeneklerini
sunar. Boylece musgteriler, trtinlerin
uygunlugunu daha iyi anlayabilir ve
online aligveriste yanilmadan dogru
Urtinleri segebilirler” diye kanugtu.

Uriinlerin gercekteki
gorinimuini sanal
diinyaya tagiyor

Sportive Dijital Ticaret
Direktor( Anil Can Oztirk “3D
vlicut tarama uygulamasi,
online aligveris yapan
musterilerin trlnleri daha
dogru bir sekilde deneyimle-
melerine ve bilingli bir sekilde
satin alma karari vermelerine
yardimci oluyor. Uygulama,
musterilerin vicut élcllerini
dogru bir sekilde olgerek,
Urtinlerin gercek hayattaki
gorinumu hakkinda fikir
veriyar. Boylece musteriler,
ozellikle giyim sektérinde,
yanhs beden secgimi yaparak
zaman ve para kaybetmek
yerine, dogru beden secimleri
yaparak daha az iade iglemi
yasavyabilirler.” ifadelerini
kulland.

3D uygulamanin gelecekte de
onemli bir yere sahip olacagi-
ni ifade eden Sportive Dijital
Ticaret Direktortd Anil Can
Oztlirk, sézlerini soyle
strdirdd:

“Gelecekte, online peraken-
decilerin musterilerin viicut
tiplerine ve ¢lgulerine uygun
Urlinler sunmasi, musteri
memnuniyetini artiracak.
Ayrica, bu uygulama peraken-
decilerin Grun iadelerinden
kaynaklanan mali kayiplarini
azaltacak ve depo alani
kullanimini optimize edecek.
3D vlcut tarama uygulamasi,
kisisellestirilmis deneyimlerin
artmasi sayesinde musteri
sadakatini artirirken, pera-
kendecilerin rekabet avanta-
jini da gelistirecektir. Bu
nedenle, 3D viicut tarama
uygulamasi, online peraken-
deciligin gelecegdinde onemli
hir yere sahip olacak.”
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Polonya, Avrupa'nin en buyik dokuzun-
cu llkesi ve 38 milyondan fazla
nifusuyla Avrupa Birligi'nin [AB] en
kalabalik altinci Gilkesidir. Polonya,
Avrupa'nin en hizli bliylyen e-ticaret
pazarlarindan hiridir. Polonya'nin
toplam nufusu yaklasik 38 milyon kisi
ve bu nufusun yaklasik yuzde 68'i
internet kullanicisidir. Bu rakamlar ile
Polonya, genis bir e-ticaret pazari
olarak tamamlaniyor. Polonya'da
e-ticaret pazarinin blydmesinin tum
diinyada blyuyen e-ticaret ile paralel
olarak pandemi etkisi ile bayudagu
aciklandi. 2020 yilinda, pandemi
nedeniyle e-ticaret pazarinin 6nceki
yila gore yuzde 40 buytdugu bilgisi
paylasildi. Polonya e-ticaret pazarinin
bayukluga 2021 yili itibariyle 20,4
milyar Eura'ya ulastigi ve 2022 yili
beklentisi 24,8 milyar Euro olarak
belirtildi.

Polonya istatistik Ofisi'ne gore, 2021'de
tum hanelerin ylzde 92,4'0 ve cocuklu
hanelerin ylzde 99,5'i internet erigimi-
ne sahipti. Polonya'da hanelerin ylizde
72'sinin mohil kullandigi ve ylizde
68.,8'inin de internet kullandigi belirtile-
rek, Polonyali internet kullanicilarinin
yaklagik ylizde 84'Unun gevrimici
alisveris yaptigi belirtildi.

87



E-TICARETIN DUNYA HARITASI POLONYA

Polonya, hizla blytyen geng hir endUstri alan
e-ticaretin geligimi icin cekici bir pazar olarak
ifade ediliyor. E-ticaretin artan popularitesi ve
gelir artigi ile Polonya, Avrupa'nin en hizl gelisen
e-ticaret pazarlarindan hiri. Polonya'da kayitl
e-ticaret magazalarinin sayisinin her yil arttigi ve
Polonyali cevrimici musterilerin, gevrimici satin
almayi sevdikleri ve online aligveris oranlarinin
giderek arttigi sdyleniyor. En son veriler ile ayrica
uluslararasi magazalardan aligveris yapan
Polonyali internet kullanicilarinin sayisinin yildan
yila arttigi da belirtiliyor.

2022'de Polonyali e-ticaret musterilerinin
internetten satin almalarini saglayan en 6nemli
faktorln, Grdnlerin glin boyu bulunahilmesi ve
alisveris yapmak igin magazaya gitmenin gerek-
memesi olarak ortaya giktigi agiklandr.

Polonya'da, dijital altyapiya buyuk yatinnmlar
yapildi§i ve e-ticaretin giderek buytime gosterdigi
hatirlatildi. Polonya'da internet penetrasyonunun,
7 ila 75 yas arasi kullanicilar icin yuzde 87'lik bir
orana ulastigi belirtildi. Polonya niifusunun ylizde
94°’ntin 2021'de gevrimici mal ve hizmet satin
aldigi aciklandi. Cevrimici alisveris icin kisi basgina
yillik ortalama harcamanin, Polonya'da son
yillarda arttigi ve Polonya e-ticaretini etkileyen bir
diger faktordn de yeni mevzuat oldugu s6ylendi.

Polonyali online saticilarin, geleneksel perakende
operasyonlarinin cogunun resmi tatillerde kapali
olmasi ve 2020'den itibaren yasagin tiim pazar
glinlerini kapsayacak sekilde genislemesi ile
geleneksel ticaret Uizerindeki pazar gunl yasagin-
dan yararlandiklari agiklandi. Bu durumun yalnizca
madgazalardaki ticareti etkiledigi ve cevrimici
satiglari daha da artirmasinin beklendigi

ifade edildi.

Polonya'da toplamda 28,8 milyon internet
kullanicisi oldugu bilgisi paylasilarak, tum online
alisveris tuketicilerinin yarisindan fazlasinin,
cevrimici aligveris icin birden fazla cihaz kullan-
diklari belirtildi. Genel olarak Polonyal tuketiciler
tarafindan kullanilan ekipmanlarin diztstl
bilgisayarlar, kisisel bilgisayarlar ve akilli telefonlar
oldugu ve online aligverige katilan internet
kullanicilarinin sayisinin arttigi ifade edildi.
2021'de 21 milyon internet kullanicisinin cevrimici
alisveris yaptigi soylenerek, 2025'e kadar, Polon-
ya'da gevrimici aligveris yapan tiim internet
kullanicilarinin sayisinin daha da artacagi

tahmin ediliyor.

Polonya e-ticaret pazarinin 2026'da 42,3 milyar dolara ulagsmasi
bekleniyor. Bununla hirlikte, 2026 yilina kadar, e-ticaretin
Polonya'daki tum perakende satiglarinin ytizde 20'sini olustur-
masi bekleniyor.

Polonya'da e-ticaret igsletmelerinin sayisina dair hilgi ise su
sekilde agiklandi: Palonya'da 2021'de 53 bin kayitli e-ticaret
magazasi oldugu ve bu sayinin 2022'de S5 bine ulagmasinin
beklendigi belirtildi. 2022'nin ilk yarisinda 19,6 bin isletmenin
ana islerine ek faaliyet olarak e-ticareti kaydettigi ve toplamda
online satis yapan 250 hin isletme oldugu ortaya kondu.
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E-TICARETIN DUNYA HARITASI POLONYA

Polonya’da e-ticarette
poptler kategoriler

2022'de Polonya'da e-ticaret tiiketicilerinin ylizde
79'unun giyim ve aksesuarlari internet Uzerinden
satin aldiklari belirtildi. ikinci en populer online
alisveris kategorisinin ise ayakkahi oldugu ve
tuketicilerin ylizde 66'sinin bu kategoriden Urdn
satin aldigi belirtildi.

Genel olarak Polonya e-ticaret pazarinda cevrimici
satin almalarin en poptiler kategorileri, tim
e-ticaret satiglarinin yaklagik yuzde 44'tnu temsil
eden giyim ve ayakkahilar oldugu agikland. Diger
poptler kategorilerin sag bakimi ve cilt bakim
urunleri, ev elektronigi, medya ve mobilya dahil
olmak Gzere siralandidi bilgisi paylasildi. E-ticaret
pazarinin en hizli bliyllyen segmentlerinin,
2021'de 520 milyon dolan bulan market satiglar
oldugu, ancak bu durumun pandemi kisitlamalari-
nin gevsetilmesinden bu yana hiraz yavasladig
acikland..

2020-2021'deki pandemi sehebiyle yasanan
kisitlamalarin, film ve televizyon yayin hizmetleri,
video ayunlar, e-kitaplar, mizik ve restoranlardan
ve marketlerden eve teslim hizmetlerinin daha
fazla gelismesine neden oldugu belirtildi.

Popiiler online pazaryerleri

1. allegro.pl
2. olx.pl

3. ceneo.pl

4. otomoto.pl

5. pepper.pl
Kaynak: Similarweb Nisan 2023

Tum Gran kategarilerinde Polonya'daki en
populer e-ticaret cevrimici magazasi ve
pazaryeri, ylzde 30'dan fazla pazar pay!
ve 20,4 milyon kullaniciyla Allegro'dur.
2022'nin ilk ceyreginde yaklasik 7 bin
kullaniciyla Amazon, henliz Polonya'daki
en blylk on e-ticaret platformu arasina
giremedi. Polonyali e-ticaret tlketicileri-
nin, Allegro ve yerel magazalar gibi yerel
e-ticaret cdzUmlerini tercih ettikleri ve
cevrimici aligverisin cagunun hala yerel
olarak yapildigi gérultiyor.

Polonya’da e-ticarette dne gikan
odeme yontemleri

Polonya'da e-ticaret tliketicilerinin 2022°de cevrimigi aligveris
yaparken en papuler elektronik 6deme seklinin, Przelewy24, PayU,
Dotpay gibi hir odeme hizmeti aracilidiyla yapilan hizl transfer
oldugu belirtildi. Tketicilerin ayrica siparis verirken siklikla BLIK
odeme yéntemini veya karth 6demeleri kullandiklari agiklandi.

Polonyali e-ticaret tuketicilerinin tercih ettikleri 6deme yontemleri
siraslyla, ylzde 36 ile mobil BLIK 6demeleri, ylizde 29 ile kart
odemeleri, ylzde 15 ile e-clizdan Uzere 6deme hizmetleri araciliiy-
la hizli transfer olarak ortaya kondu. Avrupa'da nadiren kullanilan
kapida 6deme ydnteminin, e-ticaret iglemlerinin yizde 10'unu
olusturdugu saylendi.

Polonya’da lojistik goziimleri

2022'de Polonya'daki cevrimici aligveris yapan tuketicilerin yaklagik
yarisinin, génderilerini paket makinesi gihi bir teslimat noktadan
teslim almayi tercih ettikleri belirtildi.

Teslimat tercihlerinin genel olarak Polonyali e-ticaret tuketicileri
tarafindan en ucuz teslimat secenedi olan koli dolaplari ve kurye
hizmetleri oldugu goraldd. Paket makinesi olan teslimat noktalarina
ek olarak, e-ticaret platformlarinin genellikle tiketicilerine magaza-
larda paket hirakma/alma hizmetleri sunduklari agiklandi.

Ayrica Polonya’nin lojistik alt yapisinin gelismis hir seviyede oldugu
ve Polonya’nin, AB iginde stratejik bir konuma sahip olmasi ile
lgjistik agidan avantajli bir konumda oldugu belirtildi.
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Polonya, Orta ve Dogu Avrupa Ulkeleri
arasinda en hizli buyliyen pazarlardan
biridir. Ulkenin hem ekonomik hem de
sosyal olarak gelismesinin, niifusun
zenginlesmesinin ve Batiile Dogu
Avrupa'daki Gcretler arasindaki farkin yavas
ama sistematik bir sekilde azalmasinin
satin alma glcunu artirdidi ve bu durumun-
da talebin artmasina neden oldugu belirtildi.
Bu nedenle, 2025 yilina kadar, e-ticaret
pazarindan elde edilen gelirlerin, 2017 yilina
kiyasla Polonya'daki e-ticaret faaliyetlerin-
den elde edilen karda yuzde 190 artigla 26,2
milyon dolari asacad beklentisi paylasildi.

Orta ve Dogu Avrupa'daki e-ticaret pazari-
nin, Polonya'nin bilgi teknolgjileri hizmetleri
ve lgjistik icin hir Avrupa merkezi olarak
hareket etmesiyle artan tlketici gelirleri ve
canli hir dijital ortam sayesinde hizla
genisledigi belirtilerek, Polonya'nin Orta ve
Dogu Avrupa'nin e-ticaret pazarina agilan
bir kapi haline geldigi vurguland.

Polonya niifusunun artan satin alma
guclnlin e-ticaret gelirlerini artirmasi yani
sira sinir ¢tesi gcevrimici alimlarini artiracag
beklentisi de 6ne straldu. Polonya'da sinir
otesi cevrimici aligverisin tim islemlerin
ylzde 30'unu olusturdugu ve blyumeye
devam ettigi ifade edildi. Polonyali tiketici-
lerin gogunlukla yerel olarak bulunmayan
veya daha iyi fiyatlarla satin alinabilecek
urdnleri aradiklar soylendi.

Polonya’nin mevcut bu yapisinda e-ihracat
icin potansiyel oldugu ve potansiyelin
giderek arttigi vurgulandi. Polonya'da sinir
otesi e-ticaret oraninin 2022'de artarak
Polonya e-ticaret magazalarindan aligveris
yapan internet kullanicilarinin ylzde 75'e,
yabanci e-ticaret magazalarindan satin alan
internet kullanicilarinin ise ylzde 32'ye
ulastigi bilgisi agiklandi.

2022'de Polonyali e-ticaret tuketicilerinin
ylzde 36'sinin yabanci bir internet saticisin-
dan giysi ve aksesuar satin aldigi ifade
edildi. [kinci en popUler sinir 8tesi e-ticaret
aligveris kategorisinin ise ayakkahi oldugu
ve tliketicilerin ylizde 32'sinin bu kategori-
den Uriin satin aldid belirtildi.

Polonya’nin blylyen e-ticaret
potansiyeli ve Avrupa’da lojistik
merkezi olarak kanumlandirilmasi
ile hem Polonya 6zelinde hem de
Avrupa’ya e-ihracat yapmak igin
firsatlar saticilari bekliyor. Polonyali
tuketicilerin artan sinir ¢tesi
e-ticaret aligveris oranlari da goz
énune alindidinda Polonya pazarina
e-ihracat gerceklestirmenin
avantajlari hesaplanmalidir. Ayni
zamanda Polonya’ya e-ihracat
yapma planlari sirasinda dikkate
alinmasi gereken 6nemli noktalar
da bulunmaktadir.

Polonya'nin toplamda 28,8 internet
kullanicisi oldugu belirtilerek,
yaklasik 24,1 milyon kisinin kisisel
bilgisayar kullandigi ve 22 milyon
kisinin de akilli telefon ve tablet
kullandig ifade edildi. Bu oranlar
g6z énlne alindifinda, musterilerin
yarisindan fazlasinin gevrimici
alisveris icin birden fazla cihaz
kullandiginin ortaya ciktigi ve bu
nedenle de Polonya'ya e-ihracat
yapmak isteyen e-ticaret isletmele-
rinin web sitelerini mobil cihazlar
icin 0zellestirilmis hale getirmesini
cok onemli oldugu vurgulandi.

Ayrica Polonyalilarin yuze 40'a
varan oran ile internet Uzerinden
yurt digindan hic aligveris yapmadi-
g1 bilgisi paylasilarak, Polonya’ya
e-ihracat gergeklestirmek isteyen
firmalarin yerellestirmeye 6nem
vermesi gerektidi belirtildi. Polon-
ya'da yerellestirmenin e-ihracatigin
basarinin anahtari oldugu vurgulan-
di. Bir e-ticaret markasinin dig
pazardaki basarisinin, o tlke
hakkinda hilgi sahibi olmakla
dogrudan badlantili oldugu belirtile-
rek, Polonya pazarinda basariya
ulasmak icin igletmelerin Polon-
ya'da rekahet ne durumda, pazar
paylarini hangi oyuncular kontrol
ediyor, tuketicilerin tercihleri neler,

herhangi bir sosyokultrel
farklilik var mi? gibi bilgilere
sahip almalari gerektigi
aciklandi.

Polonya'da hizmet veren
cevrimici magazalarin kalitesi
ve yapisina bakildiginda,
Polonyali sirketlerin yalnizca
yaklasik ytizde 35'inin gevrimi-
ci aligveris platformlarini
kullandigi ve isletmelerin
yaklasik yuzde 30'unun,
ozellikle kugik olanlarin, kendi
web sitelerine sahip olmadik-
lari belirtildi. Bu sebeple,
Polonya e-ticaret pazarinda,
ozellikle deneyimli yabanci
e-ticaret markalarinin bu
durumu lehlerine kullanabile-
cekleri anlatildi.

Polonya’da hizmet verecek
e-ticaret markalarinin Polonya
icerisinde en karli aligveris
donemlerini hilerek, kampan-
yalar ve stratejiler olusturmasi
gerektigi belirtildi. Bu
kapsamda Polonya’da e-tica-
ret markalariicin en karli
dénemin, tum satiglarin yuzde
42'ye varan oraniyla Noel
sezonu oldugu, Black Friday
veya Cyber Monday gunlerinin
Polonya'da yeni oldugu ancak
Polonyalilar arasinda giderek
daha populer hale geldigi
acikland.

Polonya'ya e-ihracat yapmak
isteyen isletme ve markalarin
Polonyali tiiketicilerin aligveris
deneyimlerinden beklentileri,
musteri edinme yontemleri
gihi bilgilere de sahip olmalari
gerektigi anlatildi. Bu kapsam-
da Polonyalilar’in neden online
alisverisi sevdigi sorusuna
cevap bulunmasi gerektigi
soylendi. Bu gercevede
Polonyali tiiketicilerin online
aligverigte her seyden once,
geleneksel magazalardan
satin almaktan daha fazla
segenek sunuldugunu
disunddkleri belirtildi.
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Ayni zamanda e-ticareti kullanigli ve basit
olarak gord(ikleri ve Polonyalilar'in, sik
promasyonlar, disuk fiyatlar, genis hir
marka ve Urln yelpazesi ve kolay iadeler
icin e-ticareti tercih ettikleri agiklandu.
Polonyali tiketicilerin, cevrimici satin almak
icin belirli bir platform secerken, kararlarini
etkileyen en énemli g 6genin, cazip Urin
fiyat, dugtk teslimat maliyetleri ve dnceki
olumlu deneyimler oldugu vurgulandi.

Polonyali tiketicilere, gevrimici aligveris
sirasinda karsilagilan sorunlar soruldugun-
da, ise Polonyali tiiketicilerin cogunun,
teslimat igin uzun stre beklemek, ytiksek
teslimat maliyetleri ve zaten incelenen
Uranler igin araya giren reklamlar olarak
sorunlari siraladiklari belirtildi. Boylece,
Polonya pazarina girmek isteyen firmalarin,
Polonyalilar’in istedikleri Grlinleri almak igin
beklemekten hoslanmadiklarini ve e-tica-
retten aligveris yapanlarin ylizde 83'Untin
ayni gun teslimatin kendilerini daha fazla
cevrimici satin alma konusunda motive
edecegini ifade ettiklerini akilda tutmalar
gerektigi belirtildi.

Polonya’da gdzle gordlir bir diger trendin
ise daha strddrdlehilir ggzimlere yonelmek
oldugu aciklandi. Polonyali tiketicilerin
yuzde 71'inin, aldiklar paketin ¢evre dostu
bir sekilde paketlenip paketlenmedigini fark
ettiklerini ve ylzde 49'unun bayle bir cozim
icin fazladan 6deme yapmaya hazir
olduklarinin ortaya cikti§ aktarildi.

Polonyali geng e-ttketicilerin strdrtlebi-
lirlik konusuna diger yas gruplarindan daha
fazla ciddiye aldigini belirtmesi sebebiyle,
hem hizll hem de daha surdUrulehilir
cozumlerin uzun vadede ¢ok 6nemli oldugu
gortlyor.

Polonya'ya sinir étesi e-ticaretteki en
onemli basar faktorlerinden birinin lojistik
oldugu vurgulanarak, teslimat s(iresi ve
maliyetin énemli oldugu hatirlatildi.

Polonya pazarina giris kanusunda bir diger
dikkat edilmesi gereken konunun 6deme
cozumleri oldugu belirtilerek, online
tuketicilerin aliskanliklarina uyum saglamak
gerektigi sdylendi. Odeme ydntemleri
konusunda Polonyali tuketicilerin tercih
ettikleri 6ddeme ¢ozUmlerini sunmanin
gerekliligi vurgulandu.
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Polonya e-ticaret pazarinin bllyime potansiyeline sahip olmasi goz
onlnde tutularak Polonyali tuketicilerin cevrimici aligverise yonelik
tutumunun da Polonya’ya e-ihracat icin sayisiz firsat sundugu goralu-
yor. Bu pazara erismek igin saticilarin, Polonyali e-ticaret musterilerinin
davraniglarina cok dikkat etmeleri gerektigi anlasiliyor. Ayni zamanda
Polonyali tiketicilerin, tlkedeki en populer e-ticaret platformu olan
Allegro ile guvenilir yerel markalari ve pazaryerlerini siddetle tercih
ettiklerini akilda tutmak énemli olmakta. Polonya'da her gegen yil
buylyen pazar payl, artan tuketici gelirleri ve geng kusaklarin pazara
girmesiyle, uluslararasi saticilar tarafindan sunulan Urlnlere olan ilginin
yakin gelecekte artacagi éngorllyor.

Polonya pazarina e-ihracatta, yerellesmenin dnemi akilda tutularak ve
musterilerin talepleri dikkate alinarak basarili olmak icin birgok firsat
bulunuyor. Polonya pazarinda, hizli ve rahat teslimata odaklanmak ve
tUketicilere bulunma olasiliklarinin en ylksek aldugu yerlere yaklasmak,
Polonya'daki buylk e-ticaret pazarinda basarili olmanin yani sira Orta
ve Dogu Avrupa'da daha fazla genislemeye de imkan taniyahilecektir.

Polonya'da e-ticaret faaliyetlerinde
bulunmanin énlinde hicbir engel yoktur,
ancak yabanci sirketlerin AB'nin kati
kisisel veri karuma diizenlemelerini ve
vergi kanularini dikkate almasi gerektigi
vurgulandi. Polonya’nin e-ticaret
duzenlemelerinde AB Uye Ulkelerinden
biri olmasi sebebi ile AB e-ticaret
kurallarinin gecerliligi oldugu hatirlatildi.

Polonya’nin AB e-ticaret kurallarina
uyum saglamasi yani sira haksiz
promosyonlari veya yanhs degerlendir-
meleri sona erdirmeyi amaclayan ve
Mayis 2022'de yurirlige giren AB
Omnibus Direktifi icin uygulama dizen-
lemelerini henlz tamamlamadigi
belirtildi.

Polonya’nin, EECC [AB Elektronik iletigim
Kodu) huktumlerinden bazilarini haliha-
zirda benimsedigi belirtilirken ayni
zamanda Polonya’nin, AB Kamisyonu'nun
EECC'yi yerel dlizenlemelere tam olarak
dahil etmedidi icin dava actigi 10 AB
ulkesi arasinda oldugu acikland.

Polonya’da internetten mal ve hizmet
satigina yonelik KDV e-ticaret paketinin 1
Temmuz 2021'de yUrurlGge girerek vergi
sistemini sikilastirdigi hatirlatildi. Degeri
22 Euro'nun altinda olan gonderiler icin
KDV ve gumruk vergisi muafiyetinin
kaldirildigi ve degeri 150 Euro'yu asma-
yan paketler icin KDV 6demelerinin
islenmesi igin Tek Noktadan ithalat
(10SS] prosedirintn uygulamaya
kondugu soylendi.

Araci olarak hareket eden e-ticaret
platformu da dahil almak tzere AB digi
saticilarin artik KDV'yi tahsil etmek ve AB
makamlarina bildirmekle ylkimlu
olduklari hatirlatildi. Bu uygulamanin,
AB'de yerlesik kurulus tarafindan veya
herhangi bir AB ulkesinde KDV isleme-
sinden sorumlu bir temsilci atanarak
yapilabilecegdi belirtildi. KDV kaydi
olmayan AB alicilarina yapilan 10.000
Euro'yu asan satislar igin saticinin, AB
ulkelerine yapilan tum teslimatlarigin
KDV tahsil etme gerekliligi agikland.
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YENIDEN E-TICARET BUYUYOR; 2025'TE 120 MILYAR EURO

Yeniden Ticaret biyiyor; 2025'te 120 milyar Euro

ikinci el Griinlerin,
yenilenmis veya yeniden
tasarlanmig Grdnlerin
alim satimi olarak ifade
edilen yeniden ticaretin
buylimesinin 2025
yilina kadar 120 milyar
Euro’ya ulasacag!
ongoralda.

Yapilan son arastirma-
larda yeniden ticaret
pazarinin giderek artan
bir buylimeye sahip
oldugu acikland.
Yeniden ticaret pazar,
kullaniimis, ikinci el,
yenilenmis veya yeniden
tasarlanmig Urunleri
iceriyor. Bu pazarda yer
alan Grdinlere artan
talep ile pazarin
perakende pazarindan
20 kat daha hizli
buyadagu acgiklandi.

Enflasyon etkisi

Yapilan arastirmalarda
gelismekte olan yeniden
ticaret sektortndeki kiresel
sirketlerin geri hildirimlerine
gore artan talehin sebehi
dusuk fiyat ve surdurulebilir-
lik olarak aciklandi. Yeniden
ticaret, dnceden sahip
olunan nesnelerin cevrimici
C2C pazar yerleri aracihgyla
yeniden kullanan, yenileyen,
geri donustlren veya
yeniden satan alicilara
satiimasi olarak tanimlandi.
Tuketicilerin 93°Gnan,
yenilenmis, ikinci el trdnlerin
satildi§i bu yeni pazari tercih
ederek ikinci el mallari alip
satma kararlarinda etkili clan
sebepleri enflasyon, para
kazanma ve tasarruf etme
olarak acikladiklari belirtildi.

Pazar degeri 120 Milyar Euro’ya ulasacak

2021'de Avrupa Birligi'nde yeniden ticaret pazarinin
dederinin 75 milyar Euro oldugu belirtilerek, pazarin
2025 yilina kadar yuzde 60 artis gostererek 120 milyar
Euro’ya ulasmasi bekleniyor. Ontimiizdeki 5 yil iginde,
pazar payinin ylizde 10°dan ylzde 14°e gikacad) belirtildi.

Yeniden ticaret kavraminin nispeten yeni bir kavram
oldugu soylenerek, kullanilmayan veya ikinci el trtnlerin
geri satildig, yenilendigi veya geri donustaruldigu
dongusel ekanomiye katki sagladigi aktarildi.

93



YENIDEN E-TICARET BUYUYOR; 2025'TE 120 MILYAR EURO

eBay Avrupa’nin 1 numarali yeniden ticaret platformu

Arastirmada eBay’in yeni ticaret yoluyla strdtrulehilirligi gelistirmeye devam
ettigi ve genel olarak en bly(ik yeniden ticaret pazaryeri oldugu agiklandi. ikinci
el, yenilenmis ve yeniden tasarlanmis Urlinlerin satisinin, Avrupa Birligi'nde satici
ekasisteminin canli ve nemli bir parcasi olarak eBay 6rnek gdsterildi. Ayrica
Zalando gibi birgok cevrimici pazaryerinin, musterilerin ikinci el trtnlerini
satabilecekleri hizmetler ekledigi belirtildi. Ayni zamanda Tlrkiye'de yeniden
ticarete ydnelik gesitli uygulamalarin ortaya kondudu, pazaryerlerinin entegre
uygulamalar ile bu pazarda yer aldiklari biliniyor.

Bununla birlikte, tliketicilerin daha dnce sahip olduklari Grtinleri yeniden kulla-
nan, yenileyen, geri donustliren veya yeniden satan alicilara sattigi, giderek artan
sayida pazaryeri oldugu hem klresel hem yerel diizeyde gortltyaor.

Elektronik driinler

Ote yandan Avrupa Birligi'nde
yasayan tlketicilerinin elektro-
nik Grtnleri tamir edememek
nedeniyle her yil 45 milyar
Euro’yu bosa harcadidi bilgisi
paylasildi. Akilli telefanlarin,
2021°de kuresel elektronik atigin
yaklasik ytizde 12’sini olusturdu-
gu belirtilerek yeniden ticaretin
bu alanda etkili olabilecegi
gOrusl paylasildi. Cevrimici
tlketici elektronigi ticaretinin
ylzde 6’sI yeniden satig ve
ylzde 5’i yenilenmis (rlin satisi
olarak toplam ytizde 11'lik bir
pazar payi oldugu belirtildi.

94



14 MuhasebeON nedir?

BUN Onreon ile sadece pazaryerlerinizi
UCRETSIiZ » yonetmekle kalmaz, MuhasebeON ile de
DENE - |§Ietmen|2|!1 tcum on muhasebe ve f.lpaps.al
sureclerini de kolaylikla yonetebilirsiniz.

Ayrica halihazirda kullandiginiz ticari
yazilimlarinizla da entegre olabilir, is

o sureclerinizi hizlandirabilir, maliyetlerinizi
minimize edebilirsiniz.

[Yimuhasebeon

anrean

] A - &

Kurmasi bizden
Ucretsiz denemesi sizden

www.onreon.com




MUSTERILERIMIZI ANLAMAK iCIN E-IHRACATA GIRECEGIZ

Shipicons kurucusu Mert Wang: Musterilerimizi
anlamak igin e-ihracata girecegiz

Shipicons, lojistik sektdriinde tedarik zinciri analiz ve modellemesi eksikligini gidermek amaciyla kurulan bir teknoloji
sirketi. Girigimcilik kararini, karakterinin bir sonucu olarak aldigini belirten Shipicons Kurucusu Mert Wang, sektérde
gordiikleri sorunlar Gizerine odaklanarak yola cikti. Miisterilerinin stirdirilebilir bir is yapmalarina yardimei olmayi
hedefleyen Shipicons, GOSB Teknopark'ta kabul edilerek is modelinin faydali bulunmasiyla desteklendigini WORLDEF
E-Ticaret’e anlatti.

Shipicons Kurucusu Mert Wang pandemi déneminde yahanci bir sirkette (ic havayolunun Tlrkiye'deki blittin satis ve
pazarlama faaliyetlerini yiriten pozisyondaydi. “Disaridan hir g6zle durumu analiz ettifimde saglik disinda sadece lojistik
sektoriiniin durmayip aksine hizlandigini fark ettim. Girisimciligin bir karardan ziyade karakter olduguna inaniyorum.”
diyen Mert Wang, Shipicons fikrinin nasil ortaya ¢ikti§ini su sozlerle anlatti:

“Calistigim donemde 0zellikle e-ihracat yapmak isteyen firmalarin stireglere, kendi ihtiyaglarina tam anlamiyla hakim
olmadigini, kulaktan dolma bilgilerle is yapmaya calisti§ini dolayisiyla hem zamandan hem de finansal olarak zarar
ettiklerine sahit aldum. Hizmet aldiklar firmalardan; ihtiyacglari olan dogru hizmeti bilmedikleri icin sadece gardtkleri
duyduklari hizmetleri talep ettiklerini ve onlar igin dogru olan segenede yonlendirilmediklerini distndyordum.”

Wang, “Shipicons bu firmalarla rekabet etmek icin degil, bu firmalarla galisanlara nasil suistimal edildiklerini gostermek icin
ortaya ciktl.” dedi.
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“Musterisini arayip trip atan
firmalar gérdiim”

Yakin zamanda Gebze'de bulunan 7G0SB
Teknopark'a kabul edilen Shipicons’un bir
lojistik sirketi olarak bu stirecinin nasil
gelistigini Shipicons Kurucusu Mert Wang
soyle anlatiyor:

“Shipicons aslinda lojistik degil lojistige
odaklanmis bir teknolaoji sirketidir. Piyasa-
daki tedarik zinciri analiz ve modellemesi
eksikligini ve bu ihtiyag Uzerine gelistir-
mekte oldugumuz is modelimizi sebep ve
olasi sonuglarla GOSB Teknopark yetkilileri-
ne anlattigimizda dustncelerimizi faydali
bulup bizlere firsat verdiler. Daha agik
belirtmek gerekirse ihracat yapmak
isteyenlere gerektiginde bunu bu sekilde
yapmamalisiniz, yaparsaniz zarar edersiniz
diyecek bir yapi. Firmanin operasyonel
hizmetleri bizden almasi asla sart degil
ama cgalisti§i firmalardan ne istemesi
gerektigini anlatahilirsek bunu basarimiz
sayariz.”

Shipicons
Kurucusu Mert
Wang’a gore
Turkiye'deki
e-ihracatcilarin
en blayuk sorun
ve hatasi piyasa-
daki herkesin
kendini esit gorip
ayni basamaklari
takip ediyor
olmasi. Wang bu
durumu “Ama
kimse kendi
hedefleri, maddi
gucl, odak pazari,
urun grubuyla
ornek aldig
firmalarinkini
maalesef kargi-
lastirmiyor.
Bundan daolayi da
kiminin ticari
hayati cok daha
kisa veya cok
daha zorlu
ilerliyor.” diyerek
acikladr.

“12 aylik abonelik
seklinde kullani-
cillarimiza
sunuyoruz”

Shipicons Kurucusu Mert
Wang “Tedarik zinciri
kavrami cok segmentten
olusan bir yapi. Shipicons
olarak analiz hizmetini 12
aylik abonelik seklinde
kullanicilarimiza sunuyoruz.
Boylece hem firmanin
gelisimini surekli kendilerine
raporlayabhiliyor olacagiz
hem de kendi yaptigimiz
modellemeyi de analiz edip
dogrulugunu takip etme
imkanimiz olacak. Geligime
acik bir alan oldugu igin
analizlerimizi surekli
iyilestirme donglsunde
tutmay1 amacliyoruz.”
ifadelerini kullandI.

Shipicons Kurucusu Mert
Wang “Yazilimimiz hala
gelistirme agsamasinda
oldugu ve kismi olarak
manuel ilerledigimiz igin su
anda hir hafta icinde
kullanicilara donts saglyo-
ruz. Ancak sureci dijitalles-
tirdigimizde 24 saat icinde
analiz sonuclarini kullanici-
lara iletecegiz.” dedi.
Shipicons, firmalarin analiz
sonuclarina gore ihtiyag
duyduklar tim operasyonel
destedi veriyor. Shipicons
Kurucusu Mert Wang
“Shipicons olarak depolama
ve gonderi streclerini
organize edebiliyoruz. Bunun
yaninda ayrica istanbul,
Amerika, Almanya, ingiltere
ve Dubai’de bulunan kendi
depolarimizda ve partner
firmalarimizin depolarinda
serbest depolama, ful
fillment, flow thru ve ara
depo ihtiyaclarina cevap
verebiliyoruz.” diye konustu.




Shipicons Kurucusu Mert Wang
Shipicons’un gelecek planlariyla
ilgili ipuclarini da anlattr:

“Oncelikle gelistirmekte oldugu-
muz yazilimla ¢cok daha kisa
slirede daha fazla analiz yapmak
icin bu sulreci dijital hale getirip
orta-uzun vadede yapay zekayla
desteklemeyi planliyoruz.
Shipicons olarak firmalari ve ig
madellerini analiz ettigimiz igin
onlarla ayni kosullari paylasip
ihtiyaglarini daha dogru anlamak
adina yakin zamanda hizim de
e-ihracata girme planimiz var.
Musteri kitlemizle ayni dili
konusmamiz gerektigine
inaniyoruz bu ylizden de
yasadiklari zorluklari, sorunlari,
isi buyutmek icin 6nem verilme-
si gereken konulari bizim de
deneyimlememizin empati
yetenegdimizi gelistirmemize
destek olacagini diigintyorum.
Bu tamamen mevcut isimizi
iyilestirmek adina yapacagimiz
ek bir is olacak. Bunun disinda
su anda yurtdigindan gorusti-
gUumuz birkag yabanci yatirimci
var ama kisa vadede hir yatirnm-
cl arama distncemiz yok.
Sadece hedeflerimiz dogrultu-
sunda stratejik hir yatinmci
olursa ilgimizi ceker.”

Mert Wang
kimdir?

35 yasindayim. Shipi-
cons markasinin kurucu
ortagi ve genel muduart-
yUum. Satis ve operasyon
disindaki 6zellikle finans
ve idari igler kanulariyla
ben ilgileniyorum.
Tarkiye ve Tayvan olmak
Uzere ¢ift vatandashgim
var ve Istanbul'da
yasiyorum. Sirasiyla
Bahcesehir Universitesi
ve Bilkent Universitesi
mezunuyum.




DESNET TEKNOLOJi GENEL MUDURU OMER EKINCI: “15 YIL PARA KAZANMADAN CALISTIK’

Desnet Teknoloji Genel Miidiirii Omer Ekinci:
“15 yil para kazanmadan calistik!”

Desnet Teknoloji, el terminalleri odakl barkod urdnleri, hizmetleri ve ¢ozmleri sunuyor. 1997 yilindan kurulan marka
glnimuzde sektérin énculeri arasinda yer aliyor. Desnet’in kurucusu Gurhiiz Ekinci, sektérde “mucit” olarak biliniyor; bu
sebeple “Glihitak” lakabiyla aniliyor. Babasinin izinden giden Omer Ekinci, “Desnet Teknoloji Genel Miidir(i” olarak markay
teknolojik trendler 1si§inda hizla biydtiyor. Sosyal yéni de oldukga guglii olan Omer Ekinci; geng girisimcilere rehberlik
ediyor, sosyal medyada dikkat ceken icerikler yayinliyar, glincel konularda kose yazarh§i yapiyor, girisimcilik dernedi ile
girisimcilere dncuillik ediyor. Gmer Ekinci ile kendisinin ve markanin hikayesini konustuk. “15 yil para kazanmadan galistik”
diyen Omer Ekinci, bu sure iginde Desnet’e 8zgi yeni bir is modeli gelistirdiklerini anlatti! Bu is modeli ile sektérde 6nct
hala gelen Desnet hangi hizmetleri sunuyor; misterilerine ve sektdre neler vadediyor? Omer Ekinci’nin hedefleri ve
misyonu nedir? Girigimci, yazar, fenomen, éncii Omer Ekinci'nin anlattiklari ilginizi cekecek!

Universiteye basladigj
gun ig hayatina da
basladi

Desnet Teknoloji Genel Muduri Omer
Ekinci, 1984 yilinda Erzincan’da dogdu.
1992 Erzincan Depremi sonrasi ailesi
ile istanbul'a goc etti. istanbul Universi-
tesi isletme Fakultesine bagladig giin
is hayatina da bagladi. Kariyerine,
internetin yeni yeni kullaniimaya
basladigi donemlerde ydne verdi. Bu
dénemi sdyle anlatt: “Weh ve internet
sitesi tasarimi, benim yas jenerasyo-
numda yaygin hir meslektir. internetle
ilk tanisan jenerasyonuz, boyle bir
sansimiz vardi. Tam ergenlik caginda
Tlrkiye'ye internet geldi. internetle
tanisan, internete dogmamis ama
internete geg kalmamis ilk kusagiz.
Web sitesi deneyimine, internetin
gizemine ve ulagilahilirligine, cagimizi
uzay ¢ad gibi hir hale getirmesine
taniklik ettik. Sinirlarin kalktigini
gordigumuz bu zamanlarda internet
siteleri yapmaya hasladim.”

Ekinci, s8yle devam etti: “2002 yilinda
babam barkadlarla ilgili bir triin
yapmigsti. Arabada fatura kesmeyi
saflayan ‘arag yazici seti’ isminde hir
artin. 0 zaman e-fatura olmadigi igin
Turkiye'de elle ya da makineyle fatura
niishasi basiliyor. Bununla ilgili trtin
gelistirmisti. Bu trtnu pazarlamak icin
yaninda hirine ihtiyaci vardi; ciinkd iyi
bir mucitti. Ben de babhamla beraber
2002 yilinda Desnet’e basladim.
Baba-ogdul, bayle bir seriiven yasadik.”
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“E-ticaret denedim, olmad;
sosyal ag kurdum, batti!”

“Hep Desnet’teydim ama Desnet diginda
bircok sey denedim.” diyen Ekinci, “Farkli
girisimler ve e-ticaret denedim, olmadi!
Sosyal ag kurdum, batti! Medya denedim,
televizyon programlari yaptim. Bir taraftan
cok mutluyum ama bir taraftan da sadece
ticaretle mutlu oclamayan hiriydim. Dolayi-
siyla illaki sosyal bir seyler yapmam
lazimdi. Youtube’a bir icerik cekmem lazim,
gazetede yazmam lazim... Onlarla da kendi
enerjimi ve motivasyonumu dengeliyorum.
Yani birinde yorulup diger isimde dinleni-
yorum. Bu da beni bdyle cok fonksiyonlu
¢ok calisan ama hig yorulmayan, sikilma-
yan hiri haline getirdi.” ifadelerini kullandi.

“Otomotiv sektorini kendi
sektoriime uyarlardim”

Omer Ekinci, son yillarda Desnet’e
agirlik verdigini kaydederek,
Desnet’i muadillerinden ayiran
ozellikleri soyle siraladi: “Yedi-sekiz
yil 6nce bir denklem vardi. Sifir
Urdn satiyorsaniz, kutu ve Grun kar
marji bellidir, bunu piyasa belirler;
aldiginiz fiyat bellidir, sattigimiz
fiyat bellidir. Ben bu denklemi
kirmak istedim; cunku sirketi daha
karli bir hale getirmek icin piyasa-
nin ihtiyaglarini masterilerden
dinlemeye basladim. Baktim adam
yilda bir kez sayim yapiyor. Yil
sonunda cihaz almak zarunda. Ne
yapacak? Alternatifi yok! Biz de
kiralama modelini gikarttik. Baktim
ki otomotiv sektorl bu ticaret isini
cok iyi cozmUs; araba satiyor,
kiraliyor, yillik kira aliyar, filo
kiralyar, saatlik kiraliyar, kapida
birakiyor. Bu sektérden benchmark
aldim. Bildiginiz otomotiv sektorl-
nu aldim kendi sektoriime uyarla-
dim. El terminali, barkod okuyucu,
barkod yazici kiralamaya bagladim.
Gunlik, uzun vadeli, kisa vadeli,
ikinci el satmaya basladim; kullan-
madiklari ikinci el eski cihazlari geri
almaya basladim.”

“Desnet benim igimi her tirli gozer!”

“Boylece hir cihazin her seyinden faydalanmak Gzere 360 derece hir
model olusturduk. Buna da ‘Desnet modeli’ diyoruz.” diyen Ekinci, “Bu
modele herkesin kazandi§i kazan-kazan modeli diyoruz; ¢tinkt Grtnle
isi biten, cope atacak olan ya da hurdaya ayiran firma bu cihazi cok
degerli bir sekilde bize satmaya basladi. Sonra fark ettik ki ekanomide
sizin ihtiyacinizin hittigi seye baska hirinin ihtiyaci oluyor. Buna
paylasim ekonomisi de diyebiliriz. Yani bir Grtine hirinin ihtiyaci
hittiginde bir baskasinin ihtiyaci basliyor. Bizim sektoérde de bu ¢ok
yogundu ve bunu baslatan ve kurumsallastiran ilk firma olduk. Béylece
musterimiz sunu biliyor; Desnet benim isimi her tirl( ¢ozer!” dedi.

“Desnet’in kendisi bir triin oldu”

Uyguladiklari is modeli igin e-ticaret sektarinden hir 6rnek veren
Omer Ekinci, sunlari anlatti: “Bily(ik bir e-ticaret markasi diistine-
lim. isleri yil sonunda yogunlasiyor. Disaridan, depodan mal tesli-
mati toplamak ve sevkiyatlar icin personel istihdam ediyor. Ama
diyelim 500 tane terminali var; bu alanda bin galisani olan ne
yapacak? 500 tane terminal alayim dese ne olacak? Bir de dlisu-
nun tedarik krizleri yasandi. Kanallar kapandi, cip krizi ¢ikti, cihazin
gelmesi 20 haftayi buldu. Peki, Desnet ne yapti? O firmaya 1 saat
icinde 100 tane el terminalini hazir halde teslim etti. Yetmedi 1
saat sonra yetmiyor dediler, bir 100 tane daha gotlrdik. Bu da
markamizi Uriintn gok cok otesinde cok degerli bir esas urun hale
getirdi. Yani Desnet’in kendisi bir 4rin oldu. Misterilerimiz bizden
Gran almiyarlar; hizi aliyorlar. Bizi departmanlari olarak géruyorlar.”
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“E-ticaretin hizi

bizi hiza mecbur etti”

Omer Ekinci, “Acil bir durumda
sektorumuizden ok farkh sunu
yaptik; Arizali telefonunuzu
servise verdiniz. Tamirien az 1
hafta, 10 gln surer. Biz sattigimiz
cihazlarda ariza durumunda 1
saat icinde tamir edip geri
gonderiyoruz. Bunu bize e-ticaret
ogretti biliyor musunuz? Biz
e-ticaret yapmiyoruz ama
e-ticaret yapanlara hizmet
verdigimiz icin onlarin hizi hizi o
hiza mecbur etti. Ornedin Anado-
lu'dan hir esnaf e-ticaret yapiyor.
Bize sabah kargoyla gelen trun,
aksam kargo kapisinin 6nundedir.
Bu hizi bize e-ticaret 6gretti. O
ylizden e-ticaret bizim ana
merkezimiz oldu. E-ticaret ve
lojistik zaten ic ice kavramlar.
Desnet de bu anlamda yal ald1”
ifadelerini kulland.

“Babama piyasada
‘Gabitak’ derler”

Omer Ekinci, Desnet'in girisimci-
lik 6yktsunu ise su sozlerle
anlatti: “Desnet’i uzun sure
babam y6netti. Babam mucit ve
imalatgi bir adamdir, Uretmeyi
sever. Mesela ofise geldidi zaman
cok sikilir. Clinkd burada makine
yok, tezgah yok, imalat yok!
Dlinyanin her yerinde imalat
yapacaksaniz ¢cok glcli kapitale
ve hacme ihtiyaciniz var. 0
zaman para kazaniyorsunuz.
Turkiye'de kuguk olcekli tretici
olursaniz maalesef hep dayak
yiyorsunuz. Sizden alip satanlar
kazaniyor. Dolayisiyla uzun yillar
biz bununla ugrastik. Biz Greten
olduk, bizden alanlar bes katina
sattilar; ama bu da Desnet igin
bir slirecti. Sektérde Desnet’i ve
babami herkes oncelikle Uretici
olarak bilir. Mesela habamin ismi
Gurblz Ekinci, ona ‘Gubitak’
derler. Yani bir ismi vardir
piyasada.”

“15 yil para
kazanmadan
cahistik”

Desnet 6rnedinden
yola cikarak
girisimcilere de
mesajlar veren
Ekinci, sunlar
soyledi: “Birgok
girisimci bir sektére
giriyor, iki yil sonra
‘bu sektérde
olmad’ diyor. Biz bu
sirkette 15 yil para
kazanmadan
calistik. Babamin
lafiyla, "15 yil iki
yakamiz bir araya
gelmedi’; ama biz
bu is modelini 15
senede 8grendik.
Nasil bir is modeline
gitmeliyiz, nasil
para kazanacagiz,
nereden kaynakla-
niyor? Burasi hir
baba ocag., bir
ekmek teknesi...
Yani burayi bir sirket
gibi gormedik,
babamizin bize
biraktidi bir tezgah
gibi gorduk;
atamazsiniz,
satamazsiniz! Geng
girisimci arkadasla-
rimiz bazen sabret-
meyip ‘bu isten para
kazanilmaz’ diyor.
Aslinda o sektorun
normlarini, kuralla-
rini 6grenemedikleri
icin henliz kazana-
miyorlar. Ayni
sektarde biri cok
para kazanirken,
digeri borcunu
odeyemez hale
geliyor. Nasil
oluyor? Canku birisi
o0 sektdrde nasil
kazanacagini
ogreniyor!”

“Desnet’i agik kaynak yaptim”

Omer Ekinci, Desnet’i bir okul olarak gdriyor.
Rakiplerine Desnet’in is modelini anlatiyor,
sektorde yeni markalara destek oluyor. Bunu
da ahilik kultariine baghyar. Calisanlarini
yonetici gibi yetistiriyor. Bu kiltur( ise soyle
anlatiyor: “Desnet’in is modelini herkese
anlatiyorum. Rakiplerim diyor ki; niye
anlatiyorsun? Ama bu bize 6zgu hir sey,
bizim Gzerimize dikilmis hir sey. Her firma-
nin yaptigi sey hir baskasina uymuyaor. Bu
hizim kendimize 6zgu Urettigimiz, tasarladi-
gimiz bir is modeli. Dolayisiyla buyurun
yapabilen yapsin. Dunyada artik gizli bir sey
yok. Birgok yazimin kadlari hile acik, ‘al
bunu kullan’ diyor. Ben de Desnet'’i agik
kaynak yaptim. Mesela sektdre yeni giren
rakipler gelirler, ben onlara modelimizi
anlatinm. Dolayisiyla bir okul haline getiriyo-
ruz. Son S yilda en az S rakip firma cikti ve
ilk sipariglerini biz verdik, yani siftahlarini
yaptik. Clinkd ahilik kdltariine inaniyoruz.
Simdi buna ‘spinoff’ diyorlar, ben ahilik
sistemi diyorum. Kimse kimsenin lokmasini
yemez. Buna inandiimiz icin caliganlarimizi
sirketi yonetecek sekilde yetistiriyoruz. Bu
da sirketi cok dinamik hale getirdi. Her bir
calisan arkadasimiz sirketin her hir fonksi-
yonunu yerine getirehilir”

“Barkod sistemleriyle insan
hatasini ortadan kaldiriyoruz”

Desnet Grtnlerinin 6zellikleri hakkinda da bilgiler
veren Ekinci, “Bir Griindn Gretimden ¢ikip son
kullaniciya ulagincaya kadar barkodu ya da karekodu
vardir. Mlsteriler ‘terminal almak istiyorum’ diyor.
Ben diyorum ki neden hizi aradin? Ya Urtin yanhs
gidiyordur, eksiliyardur, yanls sayiyordur, bir yerde
bir hata veya eksik vardir. Bizim isimiz o insan
hatasini sonlandirmak. Mesela e-ticareti dustnun;
musteriye surekli yanlis Grin gidiyar. Mlsteri iade
ediyar, kargo faturasi size yansiyar, maliyet artiyor.
Bizim sistem Urunlin yanlis oldugunu soyltyar. Yani
dalginlikla yanlhs hir Grtin segseniz Grtinimuz diyor
ki; “‘yanlis GrQin sectin, misterinin istedigi bunun
mavisiydi’ Dolayisiyla barkod sistemleriile el
terminalleri ile giyilebilir sistemler ile calisani,
hatasiz Urlin mal kabult yapan depocu haline
getiriyoruz. Boylece insan hatasi ortadan kalkmis
oluyor.” diye konustu.
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Ekinci, sdyle devam etti:
“E-ticaret ve lojistik basta
olmak tzere Gretimden
satisa, saha servis
operasyonlarindan evinize
gelen kombi tamircisinde-
ki cihazlara kadar bizim
yazihmlarimiz. Bu ise
‘otomatik tanima, veri
toplama’ deniyaor. Yani
verinin sahada toplanmasi
gereken her yerde biz
variz. Sadece hazir urtinler
dedil, firmalar yasadiklari
sorunlarla bize gelip,
yazihmlarimizla ve
cihazlarimizla bunu
cbzmemize vesile olabili-
yor. Boylece yeni trtinler
gelistiriyoruz. Mesela hali
yikama sektortinden hir
marka halilarimiz karigiyor
dedi. Biz de halilara
yapistirilan barkodlar
Grettik, onlarin muisteri
kayitlarini tutan cihazlara
yazilim gelistirdik”

“Her insan bir hazine,
ondan 6grenecek ¢cok
sey var!

Sosyal yonu de gUclii olan Omer
Ekinci, sosyal medya platformlarinda
basari hikayeleri de paylasiyor;
girisimcilere ve genclere ¢rnek oluyor.
“Bana deseniz ki ‘Desnet dunyadaki
en blyUk bilisim sirketi olacak ama
sen sosyal medya kullanmayacaksin,
video gcekmeyeceksin, kose yazisi
yazmayacaksin’ Ben bunu kabul
etmem!” diyar ve devam ediyaor:
“Clnkd benim igin basari; sirketin gok
iyi yerlere gelmesi, cok paralar
kazanmasi, bankadaki hesabin
sismesi degil sadece. Ben Ulkeme ne
katiyorum, tlkemin genclerine nasil iz
birakabiliyorum? Bir videom 100 bin

izlendi, oradan hircok insan ilham ald.

Aile sirketleri videolarim var. Bu beni

isten glicten daha fazla tatmin ediyor;

ama sadece sosyal girisimci de
olamiyorum.
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Cunkd icimde bir esnaf da var, hir satici da var.
Dolayisiyla ben bu ikisini birlestirdim. Boyle
mutluyum.”

Omer Ekinci, “Bana bir gtin arkadagim bir is
insanini géstererek, ‘sadece ise odakli olursan
onun gibi basaril olursun’. Bir hafta denedim,
dunyanin en mutsuz adami oldum. Glinkl o
dogru, o kisi icin dogruydu, benim igin dogru
degildi. Ben de sosyal yonu gugli bir insanim.
Sosyal iglerde kosturuyarum. Yani pareto orani
vardi ya, ylzde 20 sosyal iglerde, ylizde 80
ticarette... Kimseye bel baglamadan kése
yazarhig yapryorum; kimse benim yazilarima
karismiyor. Nereden aliyorum bu glict? Esnaf-
liktan, ticaretten aliyorum. Yoksa maddi alarak
hir yere bagliysaniz 0 zaman fikriniz de bagimli
oluyor. O ylizden ticareti cok seviyorum. Buraya
gelen herkesle mutlaka oturur, sohbet ederim.
Bir firmanin sahibinin gelmesine gerek yok. Bir
kurye gondersin, kurye cihazi getirsin, kenarda
bekletmem alirnm yanima sohbet ederim. Cunku
her insan bir hazine, ondan 6grenecek cok sey
var! Dolayisiyla ben aslinda ticareti insan
kazanmak adina kullaniyorum. O da beni iste
sosyal yonu glglt ve ticari girisimci haline
getiriyor” dedi.
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12 Yildiz Geng Liderler
Dernedi’nin hikayesi

“2009 yilinda yilin geng girisimcisi
6dult aldim. Universitelerde konfe-
rans vermeye bagladim. Konferansta
92 depremini anlatiyorum; iste sunu
yaptik, soyle yaptik diyorum. Tam hir
Kugtk Emrah hikayesi... Gengler
uziltyorlar, agliyor. Aksam bakiyo-
rum yine batak oynamaya gidiyorlar.
Yani universite gencligi sizden
etkileniyor ama bunu kendi hayatina
fazla ayarlayamiyor. Mesela hin
kisiden 1- 2 kisi girisimci olur; der ki
bize hir girisimci gelmisti, motive etti
beni. Yani bir tetikleyici bir unsur
bekliyordu. Dolayisiyla baktim ki
etkim almuyaor; girisimeilik konferan-
sl, motivasyon videolari falan iyi ama
sonuca ulasmiyor. Bana deseniz ki
Omer Ekinci kag tane girisimci
cikarttin, sayi yok. Ben 1 milyondan
fazla gencin katildigi konferanslarla
gittim. Bu tlkenin su anda ugmasi
gerekirdi. Dedim ki; her yil belli bir
sayida genci alacagim yanima,
bunlara is, glic, cevre, televizyon,
medya her seyde bltin networkimu
acacagim, bu gencleri yetistirece-
gim. Bu sayiyi da 12’ olarak helirle-
dik; ctinkt 12 sayisi cok 6nemli bir
sayl... 2013 yiliydi, 12 geng geldi.
Basladik ve onlarla bdyle standart
bulusmalar yapmaya bagladik.
Editimler vermeye bagladim.
Cevremdeki iyi ve kaliteli insanlar
onlara Ucretsiz egitimler verdi. Yil
bitti dediler ki; biz gitmeyiz, biz bu
sistemde kalalim... Peki, ne yapalim?
Bunu usta-kalfa-girak sekline
cevirdik. Ben dérdunctli sene sonun-
da bas usta oldum. Biz baskani
olmayan tek dernegiz, baskanlik yok;
cirak var, kalfa var, usta var, bas usta
var. Her yil kalan arkadaslarimiz bir
st level’e gikiyor. En sonunda da
artik bag ustaliktan da ayrihyorlar.
Ben glinu gelince ayrildim dernekten,
su an ‘onursal kurucu bas usta’
olarak varhgimi surddriyorum. 12
Yildiz Geng Liderle Dernegi de
genclere el uzatmaya devam ediyor.”




MOTIVASYON

Motivasyon

Umarim her glintin senin icin yeni
bir baglangi¢ oldugunun farkinda-
sindir. Her glin dogumu, hayatinizda
yazilmayi bekleyen yeni bir bolim-
dur.

- Juansen Dizon

Baslamak icin en uygun zamani
beklersen hi¢ baglamayabilirsin;
simdi basla, su anda bulundugun
yerden, elindekilerle basla.

- Aldous Huxley

Birisi size hir seyi yapamayacagini
soylediginde, belki de size sadece

kendi yapamadiklarini soyltyordur.
- Sheldon Cahoon

Dln zekiydim, bu yazden dlinyayi
degistirmek istedim. Simdi ise
bilgeyim, bu sebeple kendimi
degistiriyorum.

- Mevlana

Antrenmanin her dakikasindan
nefret ettim, ama durmadan sunu
disiindim “Pes etme. Simdi aci ¢gek
ve hayatinin geri kalanini sampiyon
olarak yaga”

- Muhammed Ali

Bin kilometrelik bir yolculuk tek bir
adimla baglar.
- Laozi

insanlari gliglendiren sey, zor
gunlerdir.
- Aly Raisman

Girmeye karktugun magara, umdu-
gun hazineyi sakliyor olahilir.
- Joseph Campbell

insanlar, benim ustaligimi elde
etmek icin ne kadar siki calistigimi
bilseler, o kadar da hayret edilecek
bir sey olmadigini anlarlardi.

- Michelangelo

Calismak bizi Gi¢ beladan kurtarir;
Can sikintisi, kotd aligkanliklar ve
yoksulluk.
- Voltaire

En blyuk makam, en blytik hak
calisanlara ait olacaktir.
- Mustafa Kemal Atatiirk

Eder insanlar ne kadar ileri gidehile-
ceginizi sorguluyorsa, onlari
duyamayacaginiz kadar ileriye gidin.
- Michele Ruiz

Catisman ne kadar zorsa, zaferin de
o kadar sereflidir!
- Thomas Paine

Bir seyi basarmak ne kadar zorsa,
zaferin tadi o kadar glizeldir.
- Pele

Kazanma istedi ve basariya ulasma
arzusu hirlesirse kisisel mikemmel-
ligin kapisini acar.

-Konfiigyis

Bir seye baslayip basarisiz olmaktan
daha kaétd tek sey higbir seye
baglamamaktir.

- Seth Godin

Sessizce siki ¢caligin, birakin basar
sesiniz olsun.
- Frank Ocean

Siz kendinize inanin, bagkalari da
size inanacaktir.
- Goethe

En buytk digmaninizin iki kulagini-
zin arasinda yasamadigina emin
olun.

- Laird Hamilton

Distnmeden hir gun bile gegireme-
diginiz bir seyden asla vazgegmeyin.
-Winston Churchill

Adag dikmek igin en iyi zaman 20 yll
oncesiydi. Ikinci en iyi zaman ise
simdi.

-Cin Atasozii

Bilginin efendisi olmak icin calisma-

nin usagi olmak sarttir.
-Balzac
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API: iki farkli yazilimin, uygulamanin
veya sistemlerin hirbirleriyle iletisim
kurmasini saglayan hir araylz saglayi-
cidir.

Briit Mal Hacmi (Gross Merchandise
Value]): E-ticaret platformunda satilan
tum Grunlerin toplam dederidir.

C2B [Customer to Business]): MUsteri-
lerin Grdinlerini satmak igin bir
platformda bir araya geldigi bir is
modelidir.

Dijital Ciizdan (Digital Wallet): Mobil
cihazlar araciligiyla 6demelerin
yapilabildigi bir elektronik ctizdan
sistemidir.

Dropshipping: Saticilarin Grinleri
stoklamadan, tedarikgilerden dogru-
dan musteriye gonderdigi bir tedarik
zinciri yontemidir. Bu ydntemde
saticilar, tedarikgilerden Grlnleri tek
tek satin alarak stoklamak yerine,
musteri siparisleri dogrultusunda
tedarikgiye Grtnleri gdndermesini
talep ederler. Bu sayede saticilar stok
maliyetlerinden kurtulurken, tedarik
zinciri yonetimi de daha kolay hale
gelir.

Geofencing: Mohil cihazlarin belirle-
nen cografi bolgeye girdiginde
otomatik olarak belirli bir eylem
gerceklestirmesine izin veren bir
teknolagjidir.

Influencer Pazarlama
(Influencer Marketing):
Sosyal medya veya diger
online platformlarda,
taninmus kisilerin Griin veya
hizmetleri tanitmak igin
kullanildigi bir pazarlama
stratejisi.

Kisisellestirme [Personaliza-
tion): Musteri davraniglarina
dayali olarak kisisellestirilmis
bir aligveris deneyimi
sunmak icin kullanilan bir
tekniktir.

Kullanici Deneyimi (User
experience [UX]]: MUsterile-
rin bir web sitesini veya
uygulamayi kullanirken
kargilastiklari deneyim.

Miisteri iligkileri Yonetimi
((CRM])Customer Relations-
hip Management: M(steriler-
le etkilesimleri, pazarlama
faaliyetleri ve satis surecgleri-
ni yéneten bir sistemdir.
Misteri Sadakati: Musterile-
rin, belirli bir markaya
baghhg: ve tekrar satin alma
oranidir.

Oyunlagtirma [Gamificati-
on): Uriinlerin veya hizmetle-
rin oyun benzeri ozellikler
eklenerek, musteri katihmini
artiran bir pazarlama
stratejisidir.

Odeme Gegidi (Payment
Gateway): Bir e-ticaret
isletmesinin musgterilerin
kredi karti hilgilerini glvenli
hir sekilde islemek igin
kullandigr bir yazilimdir.

Odeme Karti Endiistrisi Veri Givenligi
Standardi (PCI Compliance): Odeme karti
islemlerinde guvenligi saglamak amaciyla
uymasi gereken belirli bir standarttir.

Sanal Gerceklik ile Ticaret [Virtual Reality
Commerce): Sanal gerceklik teknolojisi
kullanarak, musterilerin Grdnleri deneyimle-
mesine ve satin almasina olanak taniyan bir
e-ticaret yontemi.

Sanal POS: E-ticaret sitelerinde kredi karti
ile 6deme iglemlerinin yapilmasini saglayan
bir 6deme yontemidir.

Satig Hunisi: Musterilerin farkl asamalardan
gecerek, hir riint satin almaya karar
vermeleri stirecidir.

Sosyal medya pazarlama: Sosyal medya
platformlari araciliiyla, drdnlerin ve
hizmetlerin tanitimi ve satisinin yapildig bir
pazarlama stratejisidir.

Tek Tikla Odeme [One-click Checkout):
Musterilerin tek tiklama ile satin alma
islemini tamamlayabilecedi bir 6deme
yontemi.

Ters ibraz [Chargeback]): Misterinin kredi
karti sirketine bir iglemi iptal etme veya itiraz
etme talehiyle yapti§i bir bagvurudur.
Up-selling: Musterilere, orijinal olarak
planladiklarindan daha yuksek bir fiyat
noktasinda veya daha ylksek 6zellikli bir
Urtin 6nerilmesi, misteri harcamalarinin
artirilmasini amaglar.

Uriin Listeleme Reklamlari (Product Listing
Ads]): Google ve diger arama motorlarinda
reklamlarin Grtin gérantdleriyle birlikte
gdrinmesine izin veren bir reklam taradr,
XML beslemesi: Bir web sitesindeki trdnlerin
diger platformlarda veya pazaryerlerinde
kullaniimast igin kullanilan bir veri formatidir.
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