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E-ticaret blylmesini artan bir ivmeyle strdurtirken ekosistemde varlik géstermek ve rekabeti strdirmek her
gecen glin karmasiklasiyor.

Elektronik Ticaret Bilgi Sistemi (ETBIS) tarafindan agiklanan son verilerde, 2023 yilinin ilk alti ayinda Tirkiye'de
e-ticaret hacmi ylizde 109,7’lik artigla 652,7 milyar TL'ye ulasti. Bu ciddi bliyiimede, e-ticaret isletmelerinin her
hirinin pastadan almak istedigi pay da artis gosteriyor. Bu durumda, e-ticaret profesyonellerinin rekabette dne
cikmasina, sektdrlin son trendlerine ayak uydurmasina ve firsatlari degerlendirmesine her zamankinden gok
yardimci olmak icin e-ticarete dair stratejiler, degerlendirmeler ve uzman isimlerin géruslerini bir araya
getirdigimiz WORLDEF E-Ticaret'in yeni sayisini sizlerle bulusturuyoruz.

Bu saylyi hazirlarken ayni zamanda geri sayimini baglattigimiz WORLDEF ANTALYA 2023, yilin son geyredine ve
e-ticaret igin yuksek sezona giris yaparken, rekabetci olmak ve isletmelerinizin strekliligini saglamak igin
e-ticaret giindemini yakindan takip etmeniz ve yeni is hirlikleri firsatlarina erismeniz icin avantajlar barindiriyor.
E-ticaret ekosistemini, son trendleri, yeni teknolojileri ve yatirim firsatlarini 6§grenmek icin WORLDEF ANTAL-
YA'da olmanizi 6neriyorum.

WORLDEF E-Ticaret'in bu sayisinda, e-ticaret ve e-ihracat ekosistemine dair gelismeler, tliketicilerinizin
beklentilerini anlamak ve sektordeki yeni firsatlardan haberdar olmak igin sizlere sunuluyar.

Sirket roportajlarimizda sektordeki gesitli 6lceklerdeki firmalarin, servis saglayicilarin ve markalarin hikayelerini
anlatarak, e-ticaret dunyasinin kapilarini sizler igin araliyoruz. Sirketlerin e-ticaretteki stratejilerinin ve marka-
lasma sertvenlerinin e-ticaret profesyanelleri ve girisimciler igin degerli érnekler oldugunu distnlyoruz. Bu
hikayelerin, islerinizde sizlere yeni ufuklar yaratmasini umuyoruz.

Bu sayimizin kapaginda yer verdigimiz isim Hakan Yildiz ile fonbulucu platformunun yatirnm dinyasindaki
katkilarini ve e-ticaret ekosisteminde kitle fonlama ile nasil firsatlar yaratilabilecedini kanustuk. Tlrkiye'deki
startup ekaosistemini alanin uzmanindan ¢grenirken, hem e-ticaretteki girisimcilerin hem de e-ticaret girisimci-
ligi icin yatinmcilarin dikkat etmesi gerekenleri bilgilerinize sunuyoruz. Her iki taraftan biri olabileceginizi
dusunerek girisimeciligin firsatlar ve zorluklarini, yatinmei almanin ise gerekliliklerini sizlere deger katmasi ve
yeni vizyonlar yaratmasi igin ortaya koyduk.

E-ticaret ekosisteminde neler oluyor, e-ihracatta hangi firsatlar var, misteri deneyiminde yenilikler neler, cok
kanalli stratejiler ile islerinizi nasil blyutehilirsiniz ve daha fazlasiicin bu sayimizda da profesyonellerin gérasle-
rini bir araya getirdik.

Bu sayimizi okurken, e-ticaret diinyasinda iglerinizi gelistirmek ve rekahette bir adim 6ne gikmak igin faydali
hilgilerden yararlanmanizi umuyorum.

Keyifli ckumalar,

Saygilarimizla.
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E-ticaret yapan girisimcilere devlet
destegi artiyor

Ticaret Bakanhg), e-ticaret yapan ve internet Uzerin-
den Urlin satmayi hedefleyen girisimcilere 6nemli
destekler saglyor. Girisimciler, Ticaret Bakanhgi'nin
onayladigi e-ticaret sitelerine Uyelik giderleri icin
ylzde 60°a kadar ve yillik 15.102 TL'ye kadar destek
alabilirler. ihracat amacli e-ticaret yapanlar ise daha
genis kapsamli desteklerden faydalanabiliyor. Bu
tutar, her yil (TUFE + Yi-UFE)/2 oraninda gtincellene-
cek. Destekten en fazla 3 e-ticaret sitesi igin ve site
basina en fazla 2 yil sliresince yararlanilabhilir.

E-ticarette destek almak isteyen sitelerin, basvuru
tarihi itibariyle en az 3 yil kullanimda olmasi, 6zgtin
tasarim ile olusturulmus olmasi ve yabanci dil destegi
saglamasi gerekiyar. Ayrica, sitenin altyapisinin tim
internet tarayicilarinda sorunsuz galismasi ve sitenin
isletici sirketlerinin belirli sermaye ve ciro sartlarini
karsilamasi gerekiyor.

Tiktok, e-ticaret satiglarinda 20
milyar dolarlik hedef koguyor

TikTok, kuresel e-ticaret operasyonlarini dort katina
cikararak 20 milyar dolarlik mal satmayi hedefliyor.
TikTok, hizla buyltyen Glineydogu Asya pazarina
guvenerek e-ticaret operasyonlarini dort katina
cikarmayi planmasi ile birlikte ABD ve Avrupa’daki
satiglarini da artirmay| umuyor.

TikTok, 2023’0 ilk geyreginde ABD, ingiltere,
Fransa, Almanya ve Endonezya’da en ¢ok harcama
yapilan uygulama oldu.

Ozgiir Demirtas, WORLD ECOMMERCE
FORUM’da konustu

WORLD ECOMMERCE FORUM'un finali Sabanci Universitesi
Finans Kursii Bagkani Prof. Dr. Ozgiir Demirtas ile gergeklesti.
Demirtas, e-ticaret ve e-ihracatin gelecedi hakkinda deger-
lendirmelerde bulundu.

Prof. Dr. Ozgir Demirtas WORLD ECOMMERCE FORUM’'DA
e-ticaret ve e-ihracatin gelecediyle ilgili sunum yapti.
E-ticaret ve e-ihracat girisimileri Prof. Dr. OzgUr Demirtas’i
dinlemek icin alani doldurdu.

E-ticarette siparig iptallerine ceza

Ticaret Bakanlig, internet Uzerinden verilen sipariglerin gerekce-
siz ya da stokta bulunmama gerekgesiyle iptal eden firmalari
cezalandirdigini duyurdu. 2023°tn ilk bes ayinda 6 firmaya
toplam 9 milyon 252 bin 704 TL idari para cezasi kesildi.

Ticaret Bakanhd, internet Gizerinden verilen siparislerin keyfi
olarak iptal edilmesine karsi denetimlerini artirdi. Herhangi bir
aciklama yapilmadan veya stokta olmama gerekgesiyle iptal
edilen sipariglere yanelik bagvurular, bakanlik tarafindan
yakindan izleniyor. Son dénemde kur ve fiyat artiglar sebehiyle
e-ticaret sipariglerinin iptal edildigi konusunda sikayetler artis
gosterdi. Ticaret Bakanlidi, bu durumla ilgili olarak gerekli
incelemeleri ve denetimleri baslatti. Bu tlr iptallerin engellen-
mesi amaclyla calismalar devam ediyor.
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Amazon 7,8 milyar dolar yatirhm
yapacak

ABD’nin énde gelen e-ticaret devi Amazon, bulut hizmetleri
birimi Amazon Web Services’in [AWS] veri merkezi operas-
yonlarini genigletmek icin Ohio’da 7,8 milyar dolarlk hir
yatirnm yapacagini duyurdu. Bu, AWS’nin veri merkezlerini
cesitlendirmesi ve servislerini diinya capinda daha fazla
kullaniclya yaymasi cabalarinin hir pargasi olarak geliyor.

Aciklama, Amazon’un Ocak ayinda Virginia eyaletinde 2040
yilina kadar yeni veri merkezi kampusleri kurmayi planladigini
ve bu gergevede 35 milyar dolarlik bir yatirnm yapmayi
planladigini agiklamasinin ardindan duyuruldu. Bu ek yatiri-
min, AWS tesislerinin ingaati, operasyonlari ve yerinde bakimi
yoluyla yerel isletmelerde ylizlerce dogrudan is olanagi
saglayacadi ve binlerce ek isi destekleyecegi 6ngorultyor.

Birlesik Krallik’ta ilk e-ticaret
komisyonu kuruldu

Birlesik Krallik’in ilk E-Ticaret Ticaret Komisyonu, 13
Haziran'da, 70 binden fazla kigiik ingiliz isletmesini gevrimigi
ticarete ve ihracata tesvik etmeyi ve ekonomiyi 9.3 milyar
Sterlin artirmayi hedefleyerek faaliyete gecti.

E-Ticaret Komisyonu, sektériin 6nde gelen uzmanlarindan
olusuyor ve ilk olma 6zelligi tagiyor. Birlesik Krallik is ve
Ticaret Bakanligi'na [DBT) direkt olarak danigmanlik yapacak.
Komisyonun amacinin, ekonominin belkemigini olusturan
ingiliz kiigik isletmelerin e-ticaret firsatlarindan yararlan-
malarini ve yeni imzalanan ticaret anlagsmalarindan fayda-
lanmalarini saglamak oldugu belirtildi. Komisyon, Amazan,
Alibaba, eBay, Google ve Shopify gibi dinyanin en blyuk
e-ticaret platformlarini bir araya getiriyor.

Marti New York Borsasi’nda

Marti, New York Borsasi'na agilma hakkini elde
etti ve bu durum ABD Menkul Kiymetler ve Borsa
Komisyonu (SEC] tarafindan resmi olarak onay-
landi. Marti'nin New York Borsasi’na agiimasi
Tarkiye'nin ulagim ekosistemi icin énemli bir
dénum noktasi olarak kabul ediliyor.

Marti Kurucusu ve CEQ’su 08uz Alper Oktem,
sirketin buyume hedeflerine vurgu yaparak,
binlerce ¢alisanlari, milyonlarca kullanicilari ve
45 hinden fazla araclariyla paylasiml, gcevreci ve
elektrikli ulagimi Tarkiye'nin dort hir yanina
tasima hedefleriyle galismalarina devam ettikle-
rini belirtti. Oktem, New York Borsasi'na agilma
slreciyle birlikte Marti’'nin daha da blylyecegine
inandiklarini ifade etti.

Oktem, ayrica Marti’'nin New York Borsasi’'nda yer
alarak dlinyanin en blyuk ekonomisiyle ayni
platformda yer alan ilk Tirk firmasi oldugunu ve
bu heyecan verici adimin devami icin tutku ve
heyecanla calistiklarini belirtti.

Marti'nin New York Barsasi’na acilma surecinin
tamamlanmasi, sirketin uluslararasi taninirhgimi
artirmasi ve buytume potansiyelini daha da
guclendirmesi acisindan énemli bir firsat
sunmaktadir.




Hakan Yildiz

fonbulucu Kurucusu ve CEO
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Paya dayall kitle fonlamada ilklerin platformu:

fonbulucu, imeceyi online platformlara tasiyor

fonbulucu Kurucusu ve CEO’su Hakan Yildiz'in verdigi bilgilere gore, fonbulucu
platformlari, Anadolu’nun kadim gelenedi imeceyi online platformlarda yeniden
canlandiryor. fonbulucu, Turkiye'de girisimcilik ve yatinmecilik ekosistemini
gelistirmek ve sermayeyi tabana yaymak amaciyla 2016 yilinda kuruldu. Merkezi
Kayit Kurulusu, e-Devlet ve Takasbank ile yazilim entegrasyonlarini basari ile
gerceklestirdi. 8 Nisan 2021 tarihinde SPK tarafindan faaliyet izni aldi. Turkiye'de
paya dayali kitle fonlamasini hayata gegiren ilk platform olan fonbulucu, 11 Mayis
2021 tarihinde Turkiye'nin ilk paya dayal kitle fonlama kampanyasini yayinladi.
Bu gercevede, “Promoseed” isimli hiyoteknoloji girisiminin ihtiyac duydugu fonun
1,7 katini 10 glin igerisinde toplamayi basard.

“Tirkive en iyi startup ekosistemine sahip 44'tnci tlke”

Turkiye'de girisimcilik ekosisteminin son 10 yilda hizl bir gelisim gosterdigini
ifade eden Yildiz, sunlari kaydetti: “Startup Blink tarafindan yayinlanan ‘Kuresel
Startup Ekosistemi Endeksi 2021 raporuna goére, Turkiye en iyi startup ekosis-
temine sahip 100 ulke arasinda 44'lincl oldu ve bir énceki yila gore bes
basamak birden yUkseldi. Bu hizla yikselen grafik, Tarkiye’nin potansiyeli son
derece yuksek bir girisimcilik iklimine sahip oldugunu kanithyor. Yine ayni
sekilde buytk kurumsal firmalarin ekosisteme dahil olmasi, cok daha fazla
paydasin aktif bir sekilde ekosistemi blyutmeye galismasi gelecek agisindan
umut veriyor. Girisimcilerin kitle fonlamasinin 6nde gelen modellerinden biri
olan paya dayali kitle fonlamasini kullanmasi, global boyuttaki gelisimin nemli
faktorlerinden. Ulkemizde de yeni nesil girisim finansmani ve yeni nesil yatirim-
cilik olarak tanimladi§imiz kitle fonlama sistemi sayesinde girigimecilik ekosis-
temi cok daha hizl bir blylime gosterecek”

Kitle fonlama, bireylerin kigik
miktarda yatinmlarina dayanan yeni
nesil bir yatinm ve fonlama sistemi
olarak dikkat gekiyor. Bu sistemde
bireyler online olarak zamandan ve
mekandan bagimsiz olarak yatinm
yapahiliyor; kiiglik hir hisse ile
girisimleri destekleyehiliyor ya da
ortak olabiliyar. Tarkiye'nin ilk paya
dayali kitle fonlama platformu
fonbulucu.com, 70 bine ulagan tye
sayisi ile etki alanini giderek genigletiyor.
Ozellikle e-ticaret girisimleri ve
e-ticaret yatinmcilari igin dnemli
firsatlar vadeden fonbulucuda
bugline kadar 95 girisim fonlamaya
cikti. Platformda toplam yatinm tutari
725 milyon TLye ulasti ve bugtine
kadar 80 girisim yatinm turunu
basariyla tamamlad. 16 yasinda ilk
girisimini, 23 yasinda ilk sirketini
kuran Hakan Yildiz, girisimciler ve
yatinmeilar bulusturan fonbulucu-
com’un hikayesini WORLDEF
E-TICARET dergisine anlatt..

“Borca dayali kitle
fonlamasi gcalismalarimizi
hiyik olgiide tamamladik”

fonbulucu Kurucusu Yildiz, platformun;
melek yatinmcilar, paya dayal kitle
fonlama platformu ve girisim serma-
yesi yatinm fonuile girigsimlere
destegini paydaslari ile blyattigand
vurguladi. Private equity (6zel serma-
ye] tarafin tamamlamak Uzere
girisimcilik odadinda bir yatinrm
bankasi kurma hedefiyle galistiklarini
ifade eden Yildiz, sunlar aktard:: “Bu
sayede bagaril girisimler hem halka
arza hazirlanirken hem de halka arza
kadar olusabilecek finansman
ihtiyaclarini da kargilama sansina
sahip olacak. Yine ayni sekilde barca
dayali kitle fonlamasi ile ilgili calisma-
larimizi da blyuk 6lctide tamamlamis
durumdayiz. Bu 6nemli alternatif
finansman yontemi sayesinde, Uretim
ve teknolgji alaninda faaliyet gosteren
daha fazla girisimin finansmana
erisimi saglanacak.”
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fonbulucu'da bugline
kadar 95 girisim fonla-
maya c¢ikti.

4 milyar TL'den fazla
fonlama talebi alind.

Toplam yatirim tutari 725
milyon TLye ulasti.

Bugtine kadar 80 girisim
yatirim turunu basariyla
tamamladi.

4 bin 800'den fazla
girisim platforma
basvurdu.

Platformda kayith Gye
sayisi 70 bine ulasti.

“7/24 yatinm imkani sunuyoruz”

Sektordeki diger oyunculardan farklilastiklan
noktalara da deginen Yildiz, “Her seyden énce
kolay ve guvenilir bir platform oldugumuzu
styleyehilirim. Haftanin 7 glint 24 saat ¢ok hizli
bir sekilde yatinm yapma imkéani sunuyoruz. 18
yasini dolduran herkesin dilerse yatirrmci
olabilecedi paya dayali kitle fonlamasi modelin-
de yatirimci bariyerini dustren is modelimizle
Tarkiye yatinnmci ekosistemine yeni bir boyut
kazandirdigimiza inaniyorum. Online olarak
gerceklesen islemler, fonbulucu tarafindan
hazirlanan kullanimi son derece hizli ve kalay bir
sistemle hayata geciyor. Girisimci ve yatirmci-
lar, KOBI'ler, Ar-Ge yapmak isteyenler ve
inovasyon geligtiricileri, tim dreticiler, teknoloji
girisimcileri ve sosyal girisimciler gibi cok genig
bir kitle fonbulucu.com’un sundugu avantajla-
rindan yararlanarak kendilerine destekgi veya
yatinmecl bulahiliyor.” seklinde konustu.

“2022'tleki yatirim
kampanyalarinda
210 milyon TL

fon toplandr”

“Fonlamaya gikan
kampanya sayisi, yatirm-
ci sayis|, aktif kullanici
sayisl, yatinm tutarlari,
sektor dagilimi gibi pek
cok parametrede 6ncl ve
lider konumda bulunan
sirket tarafinca kaydedi-
len istatistikler ise
yalnizca kitle fonlamasi
acisindan dedil, girisimci-
lik ekosisteminin trendle-
rini anlama noktasinda da
buyltk énem arz ediyor.”
diyen Hakan Yildiz, “YIl
sonu istatistiklerimize
gore, 2022 yiliigerisinde
platformumuzda 45
yatinm kampanyasi
duzenlendi. Bunlardan
38'i hedefledigi fona
ulasarak sureci basariyla
tamamladi. Kampanyalar-
da toplamda 210 milyon
TL fon toplanirken, 38
girisime toplamda 168
milyon TL fon aktarildi.
Basariyla tamamlanan
yatirnm turlarinin ortala-
ma tamamlanma suresi
33 glin olarak gergekle-
sirken, B girisimin yatirm
turu 3 ve daha az guin
strd(. En yuksek rakama
iki kampanya toplamiyla
20 milyon TL ile kugkon-
maz Uretimi yapacak olan
‘Spargal’ girigimi ald1”
ifadelerini kullandi. Yildiz,
2022°de dluzenlenen
yatinm turlarinda ortala-
ma yatirimei sayisinin bin
200'ln tzerinde gercek-
lestigini; nitelikli yatirrmci
oraninin yuzde 10, nitelikli
yatinm oraninin ise yuzde
40 olarak gercgeklestigini
kaydetti.
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E-ticaret girisimeileri
nelere odaklanmah?’

Hakan Yildiz, e-ticaret girisim-
ciligi ve e-ticaret yatinmcihigi-
nin bugtinkd durumu ve
gelecedi hakkinda degerlen-
dirmelerde de bulundu.
E-ticaret girisimcilidi ve
e-ticaret yatinmcihginin son
yillarda bay(k bir ivme
kazandigina dikkat ¢ceken
Yildiz, “E-ticaret girisimciligi,
cevrim ici aligverisin giderek
artan talebiyle baylimeye
devam ediyor. Ozellikle mobhil
cihazlarin ve dijital 6deme
yontemlerinin yaygimlasma-
siyla hirlikte e-ticaret isletme-
lerinin hizla blyddagu gorayo-
ruz. Girigsimciler, daha 6nce
erisilemez olan kliresel
pazarlara kalayca erigebilir
hale geldi. E-ticaretin teknolo-
jik yonleri (6rnedin, yapay zeka
destekli dneri sistemleri,
kisisellestirme, lojistik
otomasyaonu] de girisimciler
icin 6nemli firsatlar sunuyor”
sozlerini aktardi.

E-ticaret girisimciliginin
geleceginde dijital deneyimle-
rin ve muUsteri sadakatinin
daha da 6nem kazanacagina
isaret eden Yildiz, soyle devam
etti: “Gelismis kisisellestirme,
artiriimis gerceklik (AR] ve
sanal gergeklik (VR] gibi
teknolojiler, aligveris deneyi-
mini zenginlestirecek. Surd-
rulebilirlik ve etik faktorleri,
tuketicilerin tercihlerinde daha
belirleyici hale geliyor. E-tica-
ret girisimcileri, cevre dostu
rlnler, adil ticaret uygulama-
lar ve toplumsal sorumluluk
konularina odaklanarak
rekabet avantaji saglayabilir-
ler. E-ticaret girisimcileri, veri
analitigi ve yapay zeka
kullanarak mugteri davranigla-
rini daha iyi anlayahilir ve buna

gore stratejiler gelistirehilirler.”

E-ticaret girisimeiligi icin yatinmeilarin dikkat ettidi faktorler

Pazar potansiyeli: Yatirnmcilar, e-ticaret
girisiminin hedefledigi pazarin buydklugu-
nu, blylme potansiyelini ve rekabet
durumunu dederlendirirler. Buyuk ve hizla
buylyen pazarlar genellikle yatinmeilarin
ilgisini ceker.

Uriin veya hizmet: E-ticaret girisiminin
sundugu Urtin veya hizmetin yenilikgi,
cozum odakli ve tuketici ihtiyaclarini
karsilayici olmasi yatinmeilar icin 6nemlidir.

Is modeli: E-ticaret is modeli, gelir

kaynaklar, fiyatlandirma stratejileri ve
rekabet avantajlari yatirrmeilar tarafindan
degerlendirilir.

Operasyonel verimlilik: E-ticaret isletme-
lerinin operasyonel stregleri verimli ve
olceklenehilir olmalidir. Yatirimeilar,
isletmenin buytimesini desteklemek igin
gerekli altyapinin saglam olup olmadigini
incelerler.

Ekip: E-ticaret girisimindeki kurucu ekibin
deneyimi, yetenekleri ve tutkusu yatinm-

cilar icin 6nemlidir. Gugld bir kurucu ekibi,
girisimin bagarili olma olasihgini artirabilir.

Finansal performans: Gecmis
finansal performans, gelir, kar
marjlari, nakit akigi ve maliyetler
yatinmcilarin dederlendirdigi
faktorler arasindadir.

Rekabet avantaiji: E-ticaret girisimi,
rakiplerinden farklilasan ve surdru-
lebilir bir rekabet avantajina sahipse
yatinmcilar daha fazla ilgi gésterehilir.

Trendler ve teknoloji: E-ticaret
sektorundeki glincel trendleri takip
etmek ve yeni teknolgjilere uyum
saglamak, yatinmcilar icin énemlidir
cunku sektor hizla degisebilir.

Exit stratejisi: Yatinmcilar, girisime
yaptiklari yatirimin gelecekte nasil
realize edilecegini diistintrler. Bu,
sirketin halka arzi, satigi veya
birlesmesi gibi faktorleri icerehilir.

Girisimei: Yatinmcilarin beklentilerini
karsilamak ve islerini basaril bir
sekilde olceklendirebilmek igin bu
faktorleri dikkate almali ve uygun bir
yatinm teklifi sunabilmelidir.




PAYA DAYALI KITLE FONLAMADA ILKLERIN PLATFORMU: FONBULUCU

“Kitle fonlama,
g-ticaret girigimlerinin
erigimini artirahilir”

E-ticaret yatinmciligindan da
bahseden Yildiz, “E-ticaret
yatinmcilig, 6zellikle basarili
e-ticaret isletmelerine odakla-
nan risk sermayesi ve melek
yatinmcilar arasinda yogun ilgi
gorayor. Blyuk teknoloji
sirketleri ve perakende devleri,
e-ticaret ekosistemine yatinm
yaparak bu alanda blyimeye
calisiyorlar. Kitle fonlama
platformlar ve alternatif
finansman modelleri, kiicuk ve
orta olgekli e-ticaret girisimle-
rinin erigimini artirahilir,
E-ticaret girisimciligi ve
yatinmecilidi, teknolojik gelis-
meler ve degisen tiketici
aliskanliklanyla birlikte dinamik
bir sekilde evrilen hir alandir.
Gelecekte, daha kisisellestiril-
mis deneyimler, strdlrulebilir-
lik odakli yaklagimlar ve
yenilikgi teknolojilerin e-ticare-
tin temelini olusturmasi
bekleniyar.” diye konustu.

“E-ticaretin gici ile
olgeklenmeler hizlanahilir”

fonbulucu’'da e-ticaret igin géziim-
ler sunan girisimlerle birlikte is
modelleri geredi e-ticaret yapan
bircok girisim bulunduguna dikkat
ceken Hakan Yildiz, su bilgileri
paylastr. “Platformumuzda fonla-
nan Shopalm ve ShopiVerse
e-ticarete odaklanan ve bu alandaki
problemleri ¢cézen girisimlerken
gelistirdigi Urtin ya da teknolgjileri
de e-ticaretin glicli ile daha fazla
kitleye ulastiran girisimler de
bulunuyor. Naturiga ve Rawsome
saglk gida alaninda geligtirdikleri
urtinleri web siteleri Uzerinden
musterileri ile bulusturuyorlar.
Fotograflarinizi albimlere dondsti-
rerek, direkt baski talebinizi web
sitesi Uzerinden almanizi saglayan
Clicksy de bu alandaki girismeler-
den sayilahilir. Glinumuz ddnyasin-
da ¢ok onemli bir yere sahip alan
e-ticaret alaninda girigimlerin
sayisinin artmasini umarken
mevcut girisimlerin de is modelleri-
ne gore e-ticaretin glicunl daha
fazla kullanmasi ile ¢lgeklenmeleri-
nin hizlanahilecegini dustnlyoruz.”

“Kitlelerin ilgisini cekebilen
ve yatinmeilan heyecanlandiran
girisimler fona daha hizl ulagiyor

Hakan Yildiz, girisim finansmaninda
karsilastiklari sorunlardan da bahsetti.
“Girisim finansmaninda karsilasilan en
blyuk sorun icin gelistirilmis bir platform
olmakla beraber her gegcen gun bu
probleme sundugumuz ¢6zumi daha da
gelistirmek igin galisiyoruz.” diyen Yildiz,
soyle devam etti: “Finansmana erigim
kanallarinin kurumsal yapilar ve melek
yatinmcilara ek olarak halkin da dahil
oldugu kitle fonlamasi sisteminin
eklenmesiyle hirlikte girisimlerin gori-
nUrlagd artarken, finansmana erigim
slreclerinin de daha efektif hale geldigini
dustintyoruz. Girisimlerin Grtn gelistirme
slirecinde fon arayislarinin oldukga efor
gerektirmesi sebebiyle, Grlnler pazara
do@ru zamanda cikmakta zorlaniyor.
Gelistirilen teknolojik is modelleri ise
zaman kaybi ile avantajlarini kaydedebili-
yor. Kitlelerin ilgisini cekebilen ve is
modeli ile yatinmecilari heyecanlandiran
girisimler platformumuzda tamamen
seffaf bir yapi ile aradiklari fona daha hizli
ve hircok katma degerle erisme sansina
sahip oluyor”




PAYA DAYALI KITLE FONLAMADA ILKLERIN PLATFORMU: FONBULUCU

“Tirkiye'ye ozgi
girisim fonlamasi
uygulamalari var’

Turkiye'ye 6zgl girisim
fonlamasi uygulamalari
oldugunu séyleyen
Yildiz, sunlar belirtti:
“Girisimcilerin finans-
man arayiginda 6nemli
bir rol oaynayan melek
yatirimcilar ve melek
yatinm aglari, bir
yandan finansal destek
sagliyar, diger yandan
da danismanlik ve
mentorluk destegi
sunuyar. Ayrica,
KOSGEB gibi devlet
destekli kuruluslar da
girisimciler igin tegvik
ve destek programlari
sunarak sermaye
ihtiyacini karsilamalari-
na ve iglerini buyttme-
lerine yardimci oluyor.”
sozlerini vurguladi.
Yildiz, “Tarkiye'de
giderek populer hale
gelen girisim fonlari ve
hizlandirici programlar
da erken asamada
finansman saglamak ve
girisimleri buyatme
noktasinda énemli. Risk
sermayesi ve girisim
sermayesi sirketleri de
ekaosistemin aktif birer
oyuncusu olarak
faaliyet gGsteriyorlar ve
blyume potansiyeli
olan girisimlere yatirm
firsati sunuyaorlar.
Tarkiye'nin hizla
buylyen dijital dinyasi,
dijital girisimlere
yonelik yatinmlarin
artmasinin onlnu
acryor. Bu uygulamalar
da Tarkiye'nin girisimci-
lik ekosistemindeki
cesitliligi ve dinamizmi
artinyor.”

“Fonlama sdreclerinde
engel kalmadi”

“Turkiye de fonlama sureclerine
katilmak isteyen yatirrmcilar igin
kitle fonlamasi ile ortada hir engel
kalmadi diyehiliriz” diyen Yildiz,
“Kitle fonlamasi, yapisi itibariyle
ister bireysel ya da nitelikli
yatinmecilarin, ister sirketlerin
isterse de fonlarin katilabilecedi
cok genis kitlelere hitap eden
seffaf bir yatirrm ekaosistemidir.
Yatinmecilarin yatinnm sureglerine
katilmamasina sebep olan stirecler
genellikle i¢ kurumsal karar
surecleri olabilmektedir. Bireysel
yatinmecilar kararlarini daha hizh
alirken kurumsal yatinmcilar
girigim yatirim turlarinda karar
mekanizmalarini isletirken bireysel
yatinmcilar kadar hizli olamayahil-
mektedir. Fakat kitle fonlamasi ile
birlikte kurumsal yatinmeilarin
girisim yatinmcihginda kitle
fonlamasinin getirdigi dinamizm
ile birlikte daha fazla aktif olahildigi
gorulmektedir. Regule edilen ve
onemli kurumlari temel yapisi
icinde barindiran kitle fonlamasi
girisim yatinmcihgini dijitallestire-
rek tabana yaymaktadir”

16 yasinda ilk girisimini,
23 yasinda ilk sirketini kurdu!

Hakan Yildiz'in kariyeri aldukga genis! Sermaye
Piyasasi Kurulu'ndan [SPK] lisans alarak
faaliyete gecen ilk paya dayali kitle fonlama
platformu fonbulucu.com’un kurucusu, yonetim
kurulu baskan vekili ve genel miduru olarak
taninan Hakan Yildiz, 1972 yilinda Kayseri'de
dogdu. ilk, orta ve lise egitimini Kayseri'de
tamamladi. Karadeniz Teknik Universitesi (KTU)
Turizm isletmeciligi ve Anadolu Universitesi [AU)
isletme bélumlerinden mezun oldu. 16 yasinda
ilk girisimini, 23 yasinda ilk sirketini kurdu. Bu
surecte birgcok girisimeilik, artaklik ve yoneticilik
faaliyetlerinde bulundu.

2003-2009 yillari arasinda Bagbakanlik
Ozellestirme Idaresi Bagkanliginda gorev ald.

Atakoy Marina, Turk Hava Yallari ve Erdemir A.S.
gibi sirketlerde yoneticilik yapti. 2009-2016
yillari arasinda Enerji ve Tabi Kaynaklar Bakanli-
gr'ndaki gorevi ile es zamanli olarak Eltemtek
A.S/de genel midir yardimeiligi yapti. 2016
Nisan ayinda kamudaki gérevlerinden ayrildi.
Ardindan Global Markets Turkey'i kurdu. Norveg
merkezli “Global IT” sirketinde bir stre danis-
manlik yapti.

Lisansli bir melek yatirnmci olan Hakan Yildiz,
Hazine ve Maliye Bakanhgindan akredite
Reinves Melek Yatirimei Agi‘'nin bagkanligini da
yurGttyar. fonbulucu'ya ait Ug girisim sermayesi
yatinm fonunu yoénetiyor. 2016 yilindan itibaren
girisimlerin finansmana erigimi ve yeni nesil
yatirim araclari konusunda galigmalar yariti-
yor. Promaoseed Biyoteknolgji A.S'de, yonetim
kurulu tyesi olarak ve UNDP tarafindan secilen
“Crowdfunding Advisor” olarak gorev yapiyor.
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NEW YORK TICARET ODASI BASKANI MARK JAFFE WORLD ECOMMERCE FORUM’A KATILDI

New York Ticaret Odasi Baskam Mark Jaffe:
“WORLDEF ile giiclii bir gelecegimiz var”

WORLD ECOMMERCE FORUM'da katilan New York WORLDEF tarafindan diizenlenen WORLD ECOMMERCE
Ticaret Odasi Bagkani Mark Jaffe, Turkiye'yi 6vdl ve "Bir FORUM igin Turkiye'ye gelen Jaffe, Turkiye ile alan uzun yillara
numarali guvenilir ticaret ortagimiz olmaya aday" diye dayanan dostluklarindan ve artan ticaret ruhundan bahsede-
konustu. Forum Uzerine dederlendirmelerde bulunan rek, Turkiye'nin Avrupa Birligi'ndeki tam ortakligini sabirsizlik-
Mark Jaffe “WORLDEF ile glglu bir iliskimiz ve daha la beklediklerini ifade etti. New York Ticaret Odasi Baskan,
gucld bir gelecegimiz var. New York Ticaret Odasi "Turkiye'ye gelmekten gurur duyuyorum ve bu ulusun blyuk
bunun bir pargasi olmaktan gurur duyuyor.” dedi. insanlariyla caligmayi dort gozle bekliyorum." dedi.




NEW YORK TICARET ODASI BASKANI MARK JAFFE WORLD ECOMMERCE FORUM'A KATILDI

E-ticaretin ve finansal teknolojinin 6nemi

Mark Jaffe, tedarik zincirlerinin gtclii ve guvenilir olmasinin Mark Jaffe tedarik zincirinin COVID-19 pandemisi sirasinda
onemini vurgulayarak, hem yerel hem de uluslararasi lojistik ~ kesintiye ugradigini belirtti, devam etti:
uzmanlarindan 6grenmeye acik olduklarini belirtti. Jaffe,

"Amazon diinya gapinda glvenilirdir. Saninm Asya'daysaniz “Simdi Turkiye'ye dénlyoruz ve guglut hir iligki istiyoruz, gok
Alibaba'yi daha ¢ok kullanmak isteyehilirsiniz, ancak trdnu guclu bir iliski. Daha glcll insa edecediz ¢linku tedarik
almak ve kimden satin alabileceginizi bilmek ve yerinize zincirinize glivenebiliriz ve geriye dénlp Grtnlerimizin ileri
ulastifindan emin olmak ¢cok ama gok dnemli." dedi. Ayrica, geri degisecedini bilebiliriz. Tedarik zincirleri cok énemlidir.
siber guvenligin ticarette dnemli bir rol oynadigini ve bu Tipki pazar yerlerindeki segenekler gibi. internetten mi
konuda israil ve Kudus'teki gtvenilir ticaret ortaklariyla satin aliyoruz? Basvurulara mi gidiyoruz? Perakende her
calismak icin sabirsizlandiklarini ifade etti. zaman orada olacak.”

Saglik hizmetleri ve gelecegin vizyonu

Jaffe, saglik hizmetlerinin internet (izerinden sunulmasina New York'a gelecekler ve diinyanin her yerinden ortaklarla saglk
yonelik calismalarin heyecan verici aldugunu belirtti. hizmetlerini daha gok internet Gizerinden sunmak icin calisaca-
"insanlarin New York'a gelmesi beni heyecanlandiriyor. giz" dedi. Turkiye'nin bu konuda bayuk bir rol oynayacagini ve
Kurulum yapan saticilardan bazilariyla goriigtikten sonra harika tibbi varliklarini diinya capinda sergileyecegini ekledi.




E-TICARET ARTINCA MAGAZACILIK FIKRINDEN VAZGECTI

‘Magazaeihk fikri,
e-ticaretin
artmasiyla

online
magazaciliga
doniistii

Dogru Grup Kurucusu Servet Dogru,
pandemi sonrasinda artan e-tica-
retin kurmayi planladigi magazaci-
lik fikrini degistirdigini soyleyerek,
online magazacihgin agir bastigini
ifade etti. Dogru, pandemi sonra-
sinda yaptiklari yatinnmlarla
e-ticarete bagladiklarini belirterek,
e-ticarete baglama seriivenlerini ve
e-ticarete baglamak igin 6nemli
gordigi ipuclarini anlatti.




E-TICARET ARTINCA MAGAZACILIK FIKRINDEN VAZGECTI...

Dogru Grup Kurucusu Servet Dogru is hayatinda
farkl sektdrlerde kazandigi deneyimlerin ardindan
kendi isini kurarak bebe giyim sektortnde faaliyet
gosterdigini soyledi.

Necix’s olarak bebek ve gocuk giyim (izerine
madgazacilik fikri ile yola giktiklarini sdyleyen
Dogru, pandemi donemi ile birlikte e-ticaretin
artmasi sonucunda online magazacilifa gegis
yapmanin daha cazip olduguna karar verdiklerini
ifade etti.

Dodru, “Bu konudaki musteri edilimlerimizi
inceleyerek kendimize uygun bir yol haritasi
cikarttik. Gelecedin e-ticaret alaninda ilerleyece-
gini ve sektordeki tim firmalarin bu alanda
kendilerini gelistirmeleri gerektigine inaniyorum.”
diye kanustu.

Dogru Grup hakkinda

2010 yihnda bebe giyim tretimiyle tekstil piyasasina girig
yapan Dogru Grup, bugtin, Dogru giyim, Necix’s Tekstil ve
Lolons adinda 3 sirket ile Bursa'da faaliyet gosteriyor. Dogru
Grup, is ortagl kanumundaki 80 atolyesi ve her yil buytyen
uretim kapasitesiyle hizmet vermeye devam ediyor.

Necix’s Tekstil'in, kendi tasarim ekibiyle 6zglin tasarimlari
urettigini soyleyen Dogru Grup Kurucusu Servet Dogru,
Necix’s markasiyla 0-6 yas bebek ve gocuk kiyafetleri tretimi
gerceklestirdiklerini aktardi.

Dogru, “Necix’s markasi diginda Lcw, Defacto, Tedi, Ehita gibi
markalarinda taleplerine gore Uretim gergeklestiriyoruz.” dedi.




E-TICARET ARTINCA MAGAZACILIK FIKRINDEN VAZGECTI...

‘E-ticarete baslamak isteyenler,
ilkk olarak gerekli
alt yvapr hazirhklarim yapmaly’

E-ticarete baglarken ciddi bir alt yapi ve yaziima ihtiyag
oldugunu sdyleyen Servet Dogru, ayni zaman ekibin de iyi
olmasi gerektigini vurgulad.

Dogru, “E-ticaret icin gerekli maddiyat ve kosullarin
organizasyonu, bu strecin yapilanmasi ciddi anlamda
emek isteyen bir is. Bu alanda kendini gelistirmek isteyen
firmalarin ilk olarak gerekli alt yapiya hazirlikli olduklarina
emin olmalari gerekiyor.” ifadelerini kulland.

‘E-ticarette Lolons markamizla
hizmet veriyoruz’

E-ticaret tarafinda Dogru Grup olarak, Lolons markalariile
bebe giyim Gzerine annelerin ihtiyaglarini karsilayacak
Uranleri bulundugunu aktaran Dogru, “Lolons sitemizde
kendi markalanimizin diginda piyasada énemli yeri
bulunan markalardan da trunler yer almakta ve annelerin
ihtiyaclarina cevap vermekte. Tum bu Urin gesitleri
Uzerinden satis gercgeklestiriyoruz.” dedi.

E-ticarette hem B2B hem B2C olarak ayri ayri satig
yontemlerini kullandiklarini agiklayan Servet Dogru, her iki
satis yonteminin de avantajlan oldugunu soyledi.

‘2030 yilina kadar bebek ve
cocuk iiriinlerinde sayih
sirketler arasina

girmeyi hedefliyoruz’

Dogru Grup olarak hedeflerinin neler oldugunu aktaran
Servet Dogru, kisa vadede sirketini Turkiye'de bu rolde
oyun kurucu olarak kanumlandirmayi planladigini belirtti.

Dogru, orta vadede oyun kurucu rollerini gelistirmeyi ve
uzun vade planlar kapsaminda da 2030 yilina kadar
bebek ve gocuk Urdnleri kategaorisinde Turkiye ve dinyada
sayili sirketler arasinda yer almayi planladiklarini sdyledi.
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E-TICARET YAPMAYANLAR GELECEKTE YER ALAMAYACAK

Omer Faruk Unsal, e-ticaret girisimcilerine Onreon macerasinin nasil
baslayip nasil devam etidine dair hilgiler verdi. Onreon Kurucusu ve CEQ'su
Unsal tniversiteye yeni basladiginda e-ticarete atildi. Girisim hikayesini
WORLDEF E-TICARET ile paylasan Unsal, “Ulkemizde bu kadar genis baslikta
isletmelere ¢6zlim saglayan, baska bir firma hentiz bulunmamaktadir.

Zor hir yolu tercih ettik" dedi. Unsal,
e-ticaret yapmayanlarin dijital dinyayi
kaciracagini ve gunimuziin ve gelecegin
ticareti olan e-ticarete girmeyenlerin yok
olacagini vurguladu.




E-TICARET YAPMAYANLAR GELECEKTE YER ALAMAYACAK

Onreaon Kurucusu ve CEQ'su
Omer Faruk Unsal ticarete
nasil basladi§ini, hangi zorlu
yollardan gegtigini, nasil
hizmetler sagladigini anlatt.
Onrean Kurucusu ve CEQ'su
Omer Faruk Unsal, "ilk ve
ortadgretimimi Kayseri‘de
tamamladiktan sonra Univer-
site sinavinda elde ettigim
dereceyle Yeditepe Universi-
tesi Sistem Mihendisligi
boluminde tam burslu olarak
lisans hayatima bagladim ve
henulz hazirhk sinifindayken
kendi isimi kurarak e-ticarete
adim attim. Yapi market
kategorisinde Turkiye'nin ilk
e-ticaret web sitesini 2004
yihinda kurdum ardindan
outlet trlinleri Uzerine
odaklanan hir AYM’de blylk
bir proje yaparak AVM'nin
tamamini, kurdugumuz web
sitesi ile e-ticarete tasidik.
Fakat o yillardaki e-ticarete
guvenin az olmasi nedeniyle
ve daha bagka yonetimsel
gerekcelerle proje ayakta gok
fazla kalamadi ve kisa bir stre
sonra bu projeyi kapattik.
Universitede bélimimuzde
ogrenci kulbunt kurduk.
Baskanhgini yaptigim sure
icerisinde duzenledigimiz pek
cok organizasyonla basta
Bosch almak Gzere Siemens
gibi uluslararasi pek gok
sirketle is hirlikleri yapma ve
bu sirketlerin Ust duzey
yoneticileri ile mesai gegirme
sansi elde ettim. Cesitli
STK’larda aldigim gérevler ve
bu strec icerisinde yakaladi-
gim kisisel netwarkler
sayesinde de, Prof. Dr. Salim
Cam ve Bosch Pazarlama
Muddrlaga gérevini Gstlenmis
Omer Kahraman beyin
Turkiye'nin alaninda en Ust
duzey yonetici danismanlariy-
la kurdugu danigmanlik
firmasinda da yer aldim.
Boylece pek cok ulusal ve
uluslararasi sirkette re-orga-
nizasyon caligmalari icerisin-
de bulundum.” diye konustu.

“E-ticaret
calistigim tiim
sirketlerin

en onemli
parcasi oldu”

“Hep en iyisi ve en verimli-
si vizyonu ile is hayatimda
da bu baglamda pek cok
girisime devam ettim.”
diyen Omer Faruk Unsal,
“Hangi is ve hangi sektor-
de olursam olayim e
ticaret calistigim isletme-
lericin en onemli hamley-
di. Ureticilikten, hizmet
sektorlne, toptan ve
perakende isletmemizden,
yazilima kadar bu 19 yilhik
ticari gegcmisimizde elde
ettigimiz tecrubelerle, bu
sertivende gordigimiuz
eksiklikleri tamamlamak
adina 2019 yilinda da
yazihm sektérltne girerek
bugtnkud adiyla Onreon
E-ticaret Cozlimleri AS'yi

kurduk." agiklamasini yapti.

"Onreon olarak hedefimiz
kolaylagtirmak ve
maliyetleri minimize etmek”

Omer Faruk Unsal, éncelikli hedefinin firmalara
herhangi bir trlin veya hizmet satmak yerine, uzun
yillar e-ticaretin icinde bulunmanin verdigi
tecrube ile isletmelerine rehberlik etmek oldugunu
soyledi. Unsal, “E-ticaret, lkemizde halen kolay
gibi gériinen ama isin igine girdikten sonra
gergekten buyuk bir disiplinle, stratejiyle ve hatta
blyuk bir organizasyonla yur(tiimesi gereken bir
istir. Yillardir e- ticareti sadece urlin gorselini ve
fiyatini web sitesine yiklersin ve aninda satis
yapmaya haslarsin sloganlariyla algilandigini
gorlyoruz. Ancak bunun bayle olmadigini isletme-
lerin anlamasi cok da uzun stirmuyor. Oncelikle
pazaryerlerinde satis yapmaya haslamaktan, kendi
markalasma surecini oturtup kendi e-ticaret sitesi
Uzerinden satis yapmaya baglamaya, dogru dijital
mecralarda kendini ve markani dogru pazarlamaya
kadar, operasyon sirasinda dogru yazilimlarla
depo yénetiminden muhasebe yénetimine kadar,
Urunun depolamasindan dogru lojistik strecine
kadar ve buna benzer daha pek ¢ok konuda
isletmelerin konuya tam anlamiyla hakim olmasi
gerekiyor.” dedi.

Unsal, en hiiytk sikinti rekabetin had safhaya
cikti§ dijital dunyada varliklarini karuyamayip gok
blylk oranda zarar ederek oyunun disinda
kalinmasiyla basladi§ina isaret ederek, “Bu
noktada Onreon olarak amacimiz ve hedefimiz,
firmalarimiza 6ncelikle operasyonlari suresince
kullanabilecekleri en dogru yazilimi sunarak
sureclerini kolaylastirmak ve operasyon maliyetle-
rini minimize etmek. Bunun yani sira, e-ticarete
yeni baslayan isletmelere, yurt icinde ciddi satis
basarilar elde etmis, ancak yurt digina e-ihracat
kanaliyla agcilmak isteyen isletmelerimize de yurt
disi satislariyla ilgili rehberlik ediyoruz. Bu rehber-
lik strecini sadece hireysel olarak degil ayni
zamanda buyUk organizasyonlar olarak da gergek-
lestiriyoruz. Ornegin, Kayseri'de Kayseri Ticaret
Odasi ve Oran Kalkinma Ajansi ile birlikte yarutti-
§umuz e-ihracat projesi kapsaminda b6lgede 120
firmaya hem egitim hem de danismanlik strecini
aktif olarak yur(tlyoruz. Bu projede, birgcok
isletmeyi sifir noktasindan alip Nijerya'yva Roman-
ya'ya Avrupa'ya ve Amerika gibi birgok bélgeye
ihracat yapmalarini sagladik. Tahii, biraz dnce de
soyledigim gibi isletmelere sadece e-ihracat nasil
yapildigini anlatmakla kalmiyor bu strecte kendi-
lerine lazim olacak yazilimlari da isletmelerimiz
icin kuruyoruz." ifadelerini kulland.




E-TICARET YAPMAYANLAR GELECEKTE YER ALAMAYACAK

Onreon 10 bashkta
e-ticaret ¢coziimii sunuyor

Entegrasyon yazilimlarinin sayisi her
gecen gin artiyor. Omer Faruk Unsal,
Onreon’un aslinda sadece bir entegrasyon
programi olmadiginin altini gizerek,
isletmelere 10 ana baslkta ¢cozim
saglayan bir platform oldugunu vurgulad:

“Bu 10 ana baslik, entegrasyon goziimleri,
muhasebe yonetimi, fatura yonetimi, depo
yonetimi, musteri iliskileri ydnetimi, pazar
yeri mutabakat yonetimi, hizl satis
ekranlari, detayl Grtin yonetimi, ve
pazaryerlerine 6zel gelistirdigimiz veri
kazima yéntemiyle trend olan drutnlerin
detayli raparlanmasi gibi goziimlerimizdir.
Ulkemizde bu kadar genis baslikta islet-
melere ¢6zim saglayan baska hir firma
henlz bulunmuyor. Zor hir yolu tercih
ettik. Sadece entegrasyon yapip bu
sayede sadece pazaryerlerine Urin
génderme veya Urlnleri guncelleme gibi
islemleri yapmayi tercih edehilirdik ama
asil hedefimiz igletmelerimize sadece
urtn sattirmak dedil, siparisi aldiktan
sonraki tim slreclerinde veya oncesinde
kendilerine lazim alan bdtun igslemleri tek
bir cati altinda yapabilmesini saglamaktir.
Yani sadece satmak degil sattiktan sonra
pazaryerleri ile mutabik kalmak, fiziksel
magazasiyla es zamanl sureclerini
yonetebilmek, hangi trinu satmasi
gerektigini veya hangi trlin gruplarinin ve
kategorilerin trend oldugunu detayli analiz
edehilmek, deposundaki trlnlerin devir
hizlarini takip ederek kritik stokun altina
dusmus UGrlnleri saniyeler igerisinde
tedarikgisine siparis gecirebilmek gibi
bircok konuda gézim sunuyoruz.”

“Bu kadar siparis aldik, ne kadar
kar elde ettik™ sorusu!

Onreon Kurucusu ve CEO'su Omer Faruk Unsal “Geldigimiz
noktada halen yolun ¢ok basinda oldugumuzu dustntyoruz.”
dedi. Bu ifadeyi soyle acikladt:

“Bu slireg aslinda kolay gihi gériinen ama gok dogru kurgulan-
masi gereken bir strectir. Bu kurgu da isletmelere gore degis-
kenlik gésterebilmektedir. Bu ylzden bu degiskenlere olabildigin-
ce esnek bir yaklagimla genis hir ¢6zim sagliyor olmamiz
gerekiyor. Bu bilingle, hem kendimizi hem de ekibimizi bayuttyo-
ruz. Kayseri'de, istanbul ve Sivas'ta kurdugumuz ofislerle kendi-
mizi gelistirmeye devam ediyoruz." ifadelerine yer verdi.

Unsal, e-ticaret yapanlarin giintin sonunda ‘Bu kadar siparis
aldik, fatura kestik ama ne kar elde ettik?’ sorusunu sordugunu
soyledi. Onreon Kurucusu ve CEQ'su musteri segmentasyonuyla
ilgili birkag 6rnek verdi:

“llk 8rnegimiz, uzun stredir ticaretle ugrasan, geleneksel
yontemlerle Uretim veya al-sat yaparak ekonominin igcinde olan
bir isletme. Malum artik ortak kullandigimiz bir sloganimiz var;
“E-ticaret ticaretin ta kendisidir.” Bu baglamda, dijital dinyaya da
adim atan isletmelerimiz ya énce pazaryerlerinde satis yapmayi
hedefliyor ya da kendisine ait hir e-ticaret web sitesi agarak
strece dahil almak istiyor. E§er sadece pazaryerinde satis
yapiyorsa zamanla pazaryerlerine 6dedigi komisyon ve yuksek
maliyetler nedeniyle memnuniyetsizlik yagayabiliyorlar. Kendi
web sitesinde satmak istiyorsa bu durumda da sitesinden yeterli
trafigi cekemedidi icin satis yapamiyor ve yine hayal kirikhigina
ugruyor. Diyelim ki bir sekilde satis yapmaya basladilar, bu kez de
isletmesindeki stok miktarlarini dijital magazalardaki stoklarla
eslestirme konusunda buyuk sorunlar yasamaya basliyorlar.
Bunun yaninda siparis sonrasi faturalandirma ve paketleme
streclerinde de halen hirgok isletme bliylik zaman kayhi ve is
gucl kaybi yasiyor. Aslinda bu musterimizin fiziksel magazasinda
binlerce Urlin olmasina ragmen her bir pazaryeri veya kendi web
sitesine ayri ayri bu Grlnleri yuklemek zorunda kaldigi ve tama-
minin stok takibini es zamanli yapmak zorunda oldugu icin tim
Urtin grubunu satiga agamiyor ve sinirli sayida Urun listelenmesi
yaparak istedigi satis hacmine ulasamiyor. Tiim bunlari yapmis
olsalar bile, giin sonunda en énemli soru karsisina cikiyor: “Bu
kadar siparis aldik, fatura kestik ama ne kar elde ettik?”

Isletmelere nokta atigi goziimler

isletme egitimini alanlar bilirler, Gniversitedeki ilk dersin ilk
climlesi sudur; “isletmenin ana amaci kar elde etmektir.”
Dolayisiyla kar elde edip etmedigini bilememek isletmenin
en buylk handikapidir. Biz sadece yazilim Ureten bir isletme
dediliz, bizim tecrlibemiz mutfaktan yani sahadan geliyor.
Bu ylizden musterilerimizi cok iyi anliyor ve onlar igin nokta
atisi coztimler gelistiriyoruz." aciklamasini yapti.
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E-TICARET YAPMAYANLAR GELECEKTE YER ALAMAYACAK

“E-ticarette yer alamayanlar
gelecekte olmayacak”

Onreon CEQ'su Unsal 19 yil 8nce internette sattigi ilk
artnan jeneratér oldugunu sdyledi. Onreon CEQ’su
e-ticaret serliveninin nasil devam ettigini anlattu:

“Tekstil ve ayakkabi sektériinde Grinler sattim. O
yillarda hepimizin bildigi gibi, algimiz, ‘Dokunmadan,
gérmeden, denemeden internetten Grlin mu alinir?’
seklindeydi. Ancak zaman igerisinde ve 6zellikle
pandemi sUrecinden sonra e-ticaretin ticaretin
temeli veya en nemli 6gesi oldugunu hep hirlikte
gorduk. Fiziksel magazalarimizi agamadigimiz
gunlerde, bircok isletmeyi e-ticaret ayakta tuttu.
Sadece kendi cevresi kendi bdlgesi icinde satis yapan
isletmeler e-ticaret sayesinde tiim Tlrkiye'ye ve
hatta tiim dliinyaya Urun satahilecegini anladi.
inanilmaz bir hizla ilerleyen teknoloji ve yazilim
danyasi artik bizleri eski aligkanliklarimizdan vazgec-
meye zorluyar. Bu hizi yakalayamayan isletmeler, ne
yazik ki gelecegin ticaretinde yer alamayacaklar.
Suna emin olmaliyiz ki henlz daha yolun gok basin-
dayiz. Bundan 35 yil sonra ¢gok daha farkli noktalara
gelecedimizi, farkh dijital platformlarin ortaya
citkacagini ve bir gtin farkl diinyalarda satiglar
yapacagimizi goreceksiniz.”

Yazilimda ¢oklu dil altyapisi

Basarili is adami Unsal, "Kisa vadeli hedefimiz tim
Turkiye'de isletmelerimize e-ticaret sureclerinde
operasyonel pek cok konuda en dogru yazilim ¢ézu-
munu ve hilgi birikimini saglayabilmek. Orta vadedeki
hedefimiz ise bugun Turkiye'de Konya ilinde ayakkahi-
cilik ile ugrasan Mehmet Amcamiza nasil Etsy veya
Amazaon Uzerinden satis yaptirahiliyorsak, yarin da
ingiltere'de yasayan hir saticiya Rusya'nin Ozon adli
pazaryerinde satis yaptirabilmek istiyoruz. Yukarida
da ifade etmistim madem e- ticaret sinirlari kaldiriyor
ve bizler strekli misterilerimize ‘E-ihracat yaparak
Ulkemize déviz kazandirin® diyorsak hiz de yazihmimizi
coklu dil altyapisina donUsturerek 6nce Avrupa sonra
danyadaki tum saticilarin uluslararasi pek ¢ok
pazaryerinde satis yapabilecedi bir altyapi haline
getirmek istiyoruz. Dolayisiyla uzun vadeli hedefimiz
de ayni sekilde bu cografyadan ¢ikmig dinyanin
tercih ettigi e-ticaret cozumleri gelistiren bir yazilim
sirketi olmak istiyoruz." dedi.

Dijital ticaret sinirlari tamamen
ortadan kaldirdh

Omer Faruk Unsal, yakin zamanda e-ticaret ve e-ihracat
tanimlamalarinin hirlesecedgini séyledi. Unsal, “Bu dijital
yontem, sinirlari hepimiz icin tamamen ortadan kaldirdi.
Buglin Akdeniz'de veya Karadeniz'deki hir ile Grtin gonder-
mekle Avrupa'daki bir ile Grin géndermek arasinda highir
fark kalmadi. Bu nedenle éngdriim sudur ki, e-ticaretin
toplam ticaret icerisindeki pay! her gegen yil buyuk bir
ivmeyle artarak devam edecektir" diye konustu.

Misteri, iade ederken bile farkh
uriin satin alabilir

Onreon Kurucusu ve CEO'su Unsal, "ok kanalli satis
stratejileri ile ilgili Deloitte gibi uluslararasi buyuk sirketle-
rin yaptigi pek gok istatistik bulunmaktadir” dedi. Unsal,
bir isletme cok kanalli satis agini kurabildiyse, o isletme-
nin son tuketici igin en gok tercih edilen ve guvenilen
aligveris secenedi haline geldigini sdyledi. Omer Faruk
Unsal “Hep kendimden érnek verdigim bir olayi sizinle
burada paylagsmak istiyorum. Sosyal medyada gezinirken
karsima cok begendigim bir ayakkabi ¢ikti. Bu Griinli satin
almak icin internette 23 farkl pazaryeri gezdikten sonra
birisini tercih edip siparisimi verdim ve rlinG teslim
aldim. Ancak ayakkabi biraz dar oldugu icin degistirmek
istedim. Bu sefer markanin kendi web sitesine girdim ve
site icerisinde bulunan online chat bolimunden bu trtnd
kendi bulundugum ildeki fiziksel magazalarinda degistirip
dedistiremeyecedini sordum. Aldigim olumlu yanit lizerine
uygun bir zamanda fiziksel magazalarina gittim ve sadece
ayakkabiyi dedistirmek icin gitti§im magazada 2 farkli
(irin daha satin alip aligverisimi tamamladim. iste size en
basit arnegiyle yasadigim bir deneyimimle ¢ok kanalli
satisin tuketici deneyimi. Adim adim bir daha 6zetleyecek
olursam, bu firmanin 6nce sosyal medyasindan ardindan
pazaryerlerine sonrasinda kendi web sitesine, web sitesin-
den de fiziksel magazasina giderek birakin bir trtin almayi
3 farkh tranle aligverisimi tamamladim. Ve bu marka
benim géztimde bundan sonrasi icin de guvenle ve
rahatlkla aligsveris yapahilecedim bir tercih haline geldi.
Aslinda hepimiz bu sureci farkl sekillerde gunliik hayati-
mizda pek cok farkli noktada deneyimliyoruz. isletmeleri-
mizin de bu kurguyu goz ardi etmeden, sureclerini sosyal
medyadan baslayarak, pazar yerlerine, kendi web siteleri-
ne ve fiziksel magazalarina kadar hirbiriyle baglantili ve
birbirlerini tamamlayan bir akigla kurgulamalari cok
onemli. Bu, tim farkli mecralardaki marka dilinden, gorsel
buttnlikten, fiyat politikasindan stok takibine kadar pek
cok kanunun gok iyi kurgulanmasini ve dogru araglarla
yonetilmesini gerektirir." agiklamasini yapti.
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PACKETA TURKIYE OPERASYONUNU BUYUTUYOR

Tirkive'deki simir dtesi
teslimat hacmini
ikive kathyor

Packeta, 2010 yilinda ‘gevrimici magazalar igin paketlerin tagsinmasini kolaylastirmak’ agik amaciyla kurulan lojistik hizmet
saflayicisi olarak faaliyetlerine devam ediyor. Packeta'nin verdigi hizmetleri, Turkiye e-ticaret pazari hakkinda gérisgleri ve
hedeflerini Packeta Romanya Genel M{id(irti Alexandr Jeleascov, WORLDEF E-TICARET e anlattl.

Avrupa’da Cek Cumhuriyeti, Slovakya, Polonya, Macaristan, Romanya ve Almanya‘da hizmet veren sirket Turkiye pazarinda
da varligini guglendirmek istiyor. Packeta Romanya Genel Mudurt Alexandr Jeleascov, son 2 yilda sirketin Turkiye'deki sinir
otesi teslimat hacmini ikiye katladigini ve Tark online magazalarinin yurt digina agilmasindaki artig, e-ticaret sektoriintn
gelismesi ile Packeta olarak Turk saticilara yonelik yurt digina avantajl teslimat kosullari sunan nakliye hizmetleri oldugunu
belirtiyar.
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Tirkiyve’den yurt
disina teslimat
hacimleri artacak

Jeleascoy, "Turkiye, blyuklagu,
stratejik cografi konumu ve
Ulkedeki internet kullaniminin hizla
artmasi nedeniyle e-ticaret
acisindan énemli hir potansiyele
sahip. Turkiye'de e-ticaret son
yillarda 6nemli bir blytime kaydetti
ve yakin gelecekte de hiylimeye
devam etmesi hekleniyor. Butin
bunlar, 6nimuizdeki donemde
Tarkiye digindaki teslimat hacmi-
nin artmasini ve ayni zamanda bu
fenomenin dunya gapinda hizlan-
masini 6ngérmemizi sagliyor.
dedi.

Turkiye'de e-ticaretin hizla bliyu-
mesini, nakliye ve kurye pazarinin
gelisimini Turkiye’nin yerel istatis-
tikleri ile éngoérdiklerini belirten
Jeleascov, Tlrkiye e-ticaret
pazarinin 2023’te 18,75 milyar
dolara gelire ve kullanici sayisinin
da 2027 yilhna kadar 66,10
milyona ulagmasini beklediklerini
ifade etti.

Packeta Romanya Genel MadurU
Alexandr Jeleascov "Bu baglamda,
Turkiye'deki online magazalarin
sinir 0tesi teslimatlarda stratejik
ortagl olmayi ve ayni zamanda
lojistigin otesinde trendler belirle-
meyi hedefliyoruz. Yenilikler
yoluyla tim ticaret endUstrisine
yaklagacagiz” dedi.

34 iilkeye teslimat

Alexandr Jeleascav, Turkiye'deki
online magazalar igin en
populer kargo destinasyonlari
arasinda Almanya, Ingiltere,
ABD ve Orta Dogu'nun yer
aldigini soyleyerek, Packeta'nin
sundugu hizmetler arasinda
lojistik ortaklar aracihgiyla
dunya capinda 34 (lkede paket
tasimaciligl, coklu esnek
teslimat ve iade gézUmlerinin
yani sira farkl 6deme yontemle-
ri, danigmanlhk ve musteri
destegi yer aldigini belirtti.

Jeleascov, Packeta olarak verdikleri
hizmetleri, “Packeta, Avrupa'da 46 hinden
fazla gcevrimici perakendeciyle yakin
ishirligi icinde caligsarak anlarin tedarik
zincirlerini optimize etmelerine ve musteri-
lerine iyi hir teslimat deneyimi sunmalarina
yardimci oluyor.” seklinde acikladi.

4 Avrupa iilkesinde
53 depo ile hizmet
veriyoruz

2022'de Packeta dlinya capinda 90 milyon-
dan fazla koli tagidi. Ayrica, musterilerinin
Avrupa'daki 140 binden fazla kendi ve ortak
teslim alma noktasindan kalilerini almalari-
ni kolaylastiran ve baylece teslimat sure-
cinde onlara esneklik ve kolaylik saglayan
teslim alma noktalari adiyla da taninmakta-
dir” seklinde acikladi.

Packeta olarak depo aglarinin su anda 4
Avrupa ulkesinde stratejik olarak kanum-
landinlmig 53 depo ile hizmet vermeye
devam ettigini belirten Jeleascaov, “2023
yilinda, Grtin ve hizmetlerimizin kalitesini
iyilestirmeye, mlsteri memnuniyetini
artirmaya, mevcut musterilerini 6Gnemse-
meye ve yeni musteriler kazanmaya
odaklanmaya devam ediyoruz.” diye
konustu.

Packeta
hakkinda

2010 yihnda kurulan
Packeta ile musterile-
rine verdigi hizmetler
ile paketlerin dtinyanin
dort bir yanindaki
cevrimici magaza
tarafindan teslim
edilmesini ve 70'ten
fazla uluslararasi
tastyiciya erigmelerini
sagliyor. Packeta,
lojistik agi sayesinde,
Cek Cumbhuriyeti'ndeki
en hizli yerel tagiyici
olarak kenumlaniyor.
2022'de cirosunu 255
milyon Eura'ya gikaran
Packeta, 2021'e kiyasla
ylzde 23'luk bir artig
gostererek buyimeye
devam ediyor. Inovatif
yatinmlarini surddren
Packeta, modern ve
teknoloji olarak
gelismis depo yatirm-
larini hayata gecirerek
depo agini tazeledi.







TLERIN KESISTIGI NOKTA: PAZARAMA

E-ticaret ile finansal
hizmetlerin kesistigi
nokta: pazaroma

Turkiye'nin en kokli bankasi i Bankasi, e-ticaret
alanindaki yetkinliklerini bir ekosisteme dénustiirmek
Uzere Pazarama'yl kurdu. E-ticaret ile finansal
hizmetlerin kesistigi alanin “herkes igin en iyi hali”

olarak nitelendirilen platform, Tirkiye'de faaliyet

gosteren her dlgekteki firmayi platformda bir araya

getirmeyi hedefliyor. Pazarama Kidemli Genel Mdduar
Yardimeisi M. Bulent Kutacun, pazaryeri modeliyle
Turkiye'deki online aligveris sektértinlin gelisimine katki
saglamak istediklerini sdyledi. Kutacun, Pazarama’nin
kurulusundan yeni projelerine kadar birgok konuda
WORLDEF E-TICARET’e énemli agiklamalarda bulundu.




E-TICARET iLE FINANSAL HIZMETLERIN KESISTIGI NOKTA: PAZARAMA

Pazarama’nin
kurulus hikayesi

Global pazaryeri oyuncula-
rinin hizla bankalastigr bir
diinyada Is Bankasi da
dijitallesen musterilerinin
finansal ihtiyaclarini her
alanda karsilayarak
yaninda almak ve 6zellikle
kredi pazarindaki karhihgini
ve slrduardlebilirligini
korumak adina hir platform
sirketi kurma karari ald1.
Pazarama, is Bankasi'nin
e- ticaret alanindaki bu
yetkinliklerini yeni hir
ekasisteme donustirmek
adina bazi fonksiyonlarn
bunyesinden ayristirarak
(spin-off] devrettidi
“Topkapi Danigmanhk”
semsiyesi altinda kuruldu.

is Grubu’nun reel sektor
koruma misyonu dogrultu-
sunda sadece alicilarin
tum ihtiyaglarini karsilaya-
cak bir platform dedil, ayni
zamanda saticilari, 6zellikle
de yerel Ureticileri destek-
leyecek oncl bir marka
olma moativasyonuyla yola
ciktl. Marka, Anadolu’nun
dijitallesmesi ve glinumu-
zun e-ticaret dinyasinin
parcas! haline gelmesine
katki saglayahbilmeyi ve
Turk markalarina alan
agmayl énemsiyor.

Bulent Kutacun, “Pazara-
ma’yl sadece Urlin degil
hizmet, sadece alicilarin
degil, saticilarin da finansal
sagligina odaklanan, fiyat
ve gesidin 0tesinde yerel
Ureticilere gli¢ veren hir
bakis acgisiyla blytutmek
istiyoruz. Kendimizi
e-ticaretin ve finansal
hizmetlerin kesistigi alanin
‘herkes igin en iyi hali’
olarak kanumlandiriyoruz.”
sozlerini kaydediyor.

Pazarama'da satici olmak icin ne yapmak gerekir?

Bulent Kutacun, Pazarama'da satici olmak igin gerekli strecler hakkinda su hilgileri
aktardi: “Saticilar icin 6ncelikle ‘Pazarama’da Satici OI’ linkinden panel kayit sureci

baslatiliyor. ik sayfadaki 6n bagvuru formunda firmanin unvan, VKN ve iletisim
bilgisi gibi en temel bilgileri alindiktan sonra izleyen adimlarda belli bash sirket
kurulus evraklari ve satici sozlesmesi sisteme ytikleniyar. Sonraki adimlarda da
kargo tercihleri, depo adres bilgileri gibi daha detay bilgiler alindiktan sonra trlin
yUkleme asamasina geciliyor. Pazarama'da satici panelimizden manuel olarak tekli
arain yuklenebildigi gibi Excel ile toplu yiikleme de yapilabiliyor. ilaveten, satici
entegrator firma kullaniyorsa bu firma araciligi ile veya firma arzu ederse kendi i¢
yazilimi ile Pazarama’ya entegre olmasi suretiyle de Ur(in yuklemesi yapilabiliyor.
Saticinin 6n bagvurusundan, Uriinlerinin ytklenmesine kadar her adimda satig
ekiplerimizce teknik destek saglaniyor. Buglin Pazarama’nin satici API’leri herkese
acik durumda ve dogrudan APl ile ya da entegratorler Gizerinden ya da manuel yol
ile Pazarama'da satici olup ayni gun igerisinde satisa baglamak mimkun.”

“E-ticaret kiiresel
perakendenin
vazgecilmez bir pargasi”

Bulent Kutacun, e-ticaret hakkinda da
degerlendirmelerde bulundu. “Artik e-ticaret
kuresel perakendenin vazgecgilmez bir
pargasl.” diyen Kutacun, sunlari aktardi:
“Diger pek gok sektor gibi mal alim satimi da
internetin ortaya cikisinin ardindan 6neml
bir dondsum gecirdi ve modern yasamin
devam eden dijitallesmesi sayesinde,
dinyanin dért bir yanindaki tuketiciler daha
fazla gevrimici islemlerin avantajlarindan
yararlaniyar. Kiresel internet erigimi ve
benimsenmesi hizla artarken, diinya gapinda
bes milyardan fazla internet kullanicisi ile
cevrimici aligveris yapanlarin sayisi da
giderek artiyor. internet kullanicilari, ihtiyag
duyduklari Grtin veya hizmetlere g6z atmak,
bunlari kargilagtirmak ve satin almak igin
cesitli gevrimici platformlar arasindan segim
yapiyorlar. 2022 itibariyla, cevrim ici pazar
yerleri diinya gapinda gevrim ici satin
alimlarin en blylk payini olusturuyor.”

“Turkiye’'de internet
erisiminin ylizde 92’si
mobil cihazlardan
saglaniyor”

Turkiye'de e-ticaretin kapsadidi
nufusun genigledigine isaret eden
Kutacun, “Oncelikle e-ticaretin igine
do@mus bir nesil var, bu neslin tiketim
aligkanlarinin e-ticaretin seyrini
belirleyecek dnemli etkenlerden hiri
oldugunu soyleyebiliriz. Diger yandan,
Covid donemiyle hirlikte geleneksel
aligveris odakli kitlenin de aligkanlikla-
rini birakip e-ticarete yoneldigini
biliyoruz. Bu degisimde mobilin pay!
blyuk. 2022 verilerine gore, Tirki-
ye'deki internet erisiminin yaklagik
ylUzde 92’si mobil cihazlardan saglani-
yor. Mohil cihaz ve buna bagli olarak
mobil internet kullaniminin yayginlas-
masl, mobil e-ticaretin gelecek yillarda
da pozitif yénll ivmelenmesinin
slrecedi ydnunde sinyaller veriyor.”
ifadelerini kullandi.
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“E-ticaret satiglari 3-4 yilda
5kat artti”

Kutacun, Elektronik Ticaret Bilgi Sistemi
(ETBIS) verilerine gore, perakende satislar
arasinda e-ticaretin payinin ylizde 20’lere
yaklastigina dikkat gekti. Kutacun, g ila dort
yillik bir zaman diliminde e-ticaret satiglarinin
yaklagik 5 kat arttigini vurgulayarak, “Onu-
muzdeki yillarda artis hizinin yavaglamasiyla
birlikte e-ticaretin kademeli olarak perakende
ticaret icerisindeki payini artiracagini soyle-
mek mimkun. Cin'deki gibi ylizde 50°lere
¢clkmak hemen mumkiin olmasa da ilk etapta
ylzde 25’lerin gorllehilecedini styleyehiliriz.
E-ticaretin buyimesinde lokomotif garevi
gbren pazar yerleri ise yine bagi cekmeye
devam edecek gibi gértntyor.”

Pazarama’nin popiiler kategorileri

Bulent Kutacun’un verdigi bilgilere gére, Pazarama'da poptler
kategoriler arasinda ilk (¢ sirada cep telefonu, elektronik ve altin
(kuyum) kategorileri geliyor. 2023 yili igerisinde aligverislerin
ylzde 42'si cep telefonu ve aksesuarlari, ylizde 20°si elektronik
urtinler,ev yasam, kisisel bakim kozmetik, pet Urtinleri kategori-
sinde gergeklesti. Bu kategorileri ev, yasam ve yapi market, kisisel
bakim ve kozmetik, moda ve supermarket kategarileri takip etti.
Bulent Kutacun, “Hedefimiz, Pazarama’nin tliketicilere sadece
belli trdn gruplari ile ilgili Grtnler veya ¢cozimler sunan bir
pazaryeri degil, tam aksine tuketicilerin ihtiyag duyabilecedi her
seyi bulabilecedi bir platform haline gelmesini saglamak, kurulus
felsefesinin de temelinde bu yatiyor ve su andaki calismalarimizin
hepsini bu dogrultuda gercgeklestiriyoruz.” ifadelerini kullandi.

Saticilarin pazar yerlerinde dikkat etmesi gerekenler

Pazarama’daki saticilarin e-ticarette siklikla
yaptiklari hatalara ve dikkat etmeleri gerekenlere
de deginen Kutacun, “Pazaryeri saticilarinin genel
olarak yaptigi en temel hatanin, iginde bulunduk-
lari platformu, kendi satis platformlarindan farkli
bir kanal olarak gdrmeleri oldugunu disunutyoruz.
Pazaryeri musterileri magazanizin kapisindan
giren herhangi bir misteri ya da firmalarin kendi
e-ticaret sitelerini ziyaret eden misafirlerden hir
farki bulunmuyor. Bitlunsel ve tum yoénleriile
yonetilmesi gok 6nemli.” dedi.

Blilent Kutacun, saticilarin temelde dikkat etmesi
gerekenleri de sdyle siralard::

Dogru tanitim: Ur(in icerikleri, gorsellerin
musterinin ilgisi, sorusu ve ihtiyacini karsilamasi

Dogru stok yonetimi: Yanlis stok bilgileri, satin alma islemlerinin
iptal edilmesine veya musteri memnuniyetsizligine yol agacagi
icin trdinlerin dogru miktarda ve glincel stok hilgileriyle sunulmasi

Lojistik ve nakliye yonetimi: MUsterilere hizli ve guivenilir teslimat
saglamak, pazaryeri saticilari igin 6nemlidir. Zamaninda génderim
yapmak, dogru paketleme yapmak ve hasarli trtnleri 6nlemek icin
uygun lojistik ve nakliye slirecleri olusturarak her adimin bastan
saona takip edilmesi

Sikayet yénetimi: MUsteriler tarafindan iletilmis sikayet ya da
taleplerde etkili ve memnuniyet odakli stireclerinin olusturulmasi

Rekabetgi fiyatlandirma: Pazaryerlerinde rekabetci fiyatlandirma
anemlidir. Fiyatlarin piyasa standartlarina gare belirlenerek takip
edilmesi ve siklikla dizenlenmesi
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Pazarama’nin yeni projeleri

Bulent Kutacun, Pazarama’nin kisa, orta ve
uzun vadeli hedeflerinden de bahsetti.
Turkiye'de faaliyet gsteren her dlgekteki
firmayi platformda hir araya getirmeyi
hedefleyerek, pazaryeri madeliyle Turki-
ye'deki online aligveris sektériinin gelisi-
mine katki saglamak istediklerini belirten
Bulent Kutacun, “Musteri verisini en dogru
sekilde igleyerek, glivenli yeni nesil édeme
cozumleri ile desteklenen iyilestirilmis bir
deneyim sunmak, tuketicilerin ihtiyag
duydugu Griin ve hizmetleri tek bir
platformdan sunarak kendilerine dijital yol
arkadashginda bulunmak ve paydaslarinin
maksimum fayda saglayacadi is birligi
modelleri gelistirmek amaci ile faaliyetleri-
mizi yaratayoruz.” diye konustu.

Bulent Kutacun, Pazarama’nin kisa, orta ve uzun vadeli hedeflerinden de
bahsetti. Turkiye'de faaliyet gdsteren her élgekteki firmayi platformda hir
araya getirmeyi hedefleyerek, pazaryeri modeliyle Turkiye'deki online
aligveris sektaéran(in gelisimine katki saglamak istediklerini belirten
Bulent Kutacun, “MUsteri verisini en dodru sekilde igleyerek, glivenli yeni
nesil 6deme ¢ozumleri ile desteklenen iyilestirilmis bir deneyim sunmak,
tketicilerin ihtiyag duydugu trtin ve hizmetleri tek bir platformdan
sunarak kendilerine dijital yol arkadaghginda bulunmak ve paydaslarinin
maksimum fayda sadlayacadi is birligi modelleri gelistirmek amaci ile
faaliyetlerimizi yar(tlyoruz.” diye konustu.

® Kutacun'un verdigi hilgilere gére Pazarama’nin yeni projeleri sunlar;

® Kartal'da Ar-Ge ve teknolgji (isstintin yani sira, ilk orta élgekli depomuzu
aclyoruz. Uzun doénemde fulfillment hizmeti gindemimizde yer aliyor.

¢ Milli Piyango tarafindan gerceklestirilen esya cekilislerinin yani sira,
Kazi Kazan ve Tombala gibi cok sevilen sans oyunlarina Pazarama
kanallari Uzerinden dijital ortamda katilim saglayacagiz.

* ABD ve Gin'de yUkselen bir trend olan canli yayindan satis kurgusunu
entegre edecegiz.

e Hamurlabs ile isletmelerimizin depo yazilim sorunlarina ¢ézdm bulmayi
hedefledidimiz icin bu alanda hir yatinm da yaptik

* is Bankas/'nin istirakleriyle birlikte yeni nesil deneyim alani olarak yilin
basinda actigi Is Mekan'da ilk deneyim magazamizi agtik. Deneyim
mag@aza konseptini gelistirmek ve buyltmek planlarimizda yer aliyor.

® Pazarama Tatil web sitesinde mevcut ugak hileti satisi ve otel rezervas-
yonu hizmetlerine ek olarak, arag kiralama hizmetini de baglattik. Ugak,
otel, arag kiralamaya ek olarak yeni hizmetleri de acarak bu alanda
bluylmeye devam edecediz.

e Lansmanini yeni yaptiimiz Pazarama Clizdan, Moka Odeme ve
Elektronik A.S. 6deme kurulusunun lisansi ile tretilen Visa ¢n 6demeli
kartlar Gizerinde clizdan bakiyesinin tutuldugu, tuketicilerin finansal
sagligini 6n planda tutan bir sistemde tasarlandi. Kart altyapisiyla
desteklendiginden, Pazarama Clzdan Turkiye ve tim dinyada online
alisverislerde ve karttan karta para transferinde kullanilahiliyor.
Pazarama Cuzdan ile yakin zamanda NFC teknolojisiyle Android isletim
sistemiyle galisan cep telefonlar ile temassiz fiziki 6deme de yapilabi-
liyor olacak. Pazarama’da kullanildiginda en ¢ok faydanin elde edildigi
Pazarama Cuzdan bakiyesinin istenildi§i durumda Pazarama diginda
da kullanilahiliyar olmasi énemli bir 6zellik olarak én plana cikiyor.

Buyume evresinde oldugumuz icin icerik zenginligi ile musteri deneyimi-
ni gliclendirmek, yeni kategoriler ve saticilarla hirlikte bliyimek ve onlar
icin daha fazla firsat yaratan bir pazaryeri olmak ana odagimizda clmaya
devam edecek.
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Bulent Kutacun kimdir?

Bulent Kutacun, Orta Dogu Teknik Universitesi
istatistik Boliminden mezun oldu. is hayatina 1999
Ekim ayinda is Bankasi Odeme Sistemleri Boliminde
basladi. Bu béliumde; chargeback, fraud, raporlama,
acquiring, strateji, sistem performansi ve e-ticaretile
ilgili birimlerde cesitli gorevler aldi, yoneticilik yapti.
Son olarak Odeme Sistemleri Ekosistem Balim
Muddri iken Topkapi Danismanlik Elektronik Hizmet-
ler Pazarlama ve Ticaret A.S.de “Genel Mudur Yardim-
cisi” olarak gorevlendirildi.

Odeme sistemleri alaninda uluslararasi kart semalari
ve Bankalararasi Kart Merkezi'ndeki komitelerde gorev
aldi. Ayni zamanda Is Bankasi'nda E-Ticaret Birim
Mudurd iken istanbul Ticaret Universitesinde e-tica-
ret, e-ihracat ve 6deme sistemleri alaninda dersler
verdi. Halen ana markasi Pazarama olan Topkapi
Danismanlik Elektronik Hizmetler Pazarlama ve
Ticaret A.S./de Kidemli Genel MudUr Yardimcisi olarak
g6rev yapmaktadir.
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ONLINE SATISTAN COK DAHA FAZLASI!

TUm B2B ve B2C e-ticaret sureclerinizi uctan uca
yonetebileceginiz limitsiz bir deneyime hazir misiniz?

« Web Site Olusturucu

« Urlin Sayfalari

« Entegre Is Yonetimi

« Pazarlama Entegrasyonu
« Musteri Hizmetleri

« Musteri Portall

« Odeme Entegrasyonu
« Raporlama




7 suratkargo Genel Miidiirii Cem Oguz:
“En onemli kasinmz; hiz ve sorun céozme!”

Siirat Kargo, 6zellikle e-ticaret ve e-ihracat teslimatlarina
yonelik goziimleri ve yeni hizmetleri ile dikkat gekiyor. KOBi’ler
basta olmak Gizere tiim e-ticaret teslimatlarinda ugtan uca
¢cdziimler sunan ve proaktif hizmet anlayigi benimseyen yeni
nesil kargo sirketi Stirat Kargo’nun, diinya genelinde 220
bélgede teslimat agi bulunuyor. Siirat Kargo Genel Midiirii
Cem 0guz, marka ismine atif yaparak “En 6nemli kasimiz; hiz
ve sorun gozme!” diyor. Sektérde empatinin 6nemine dikkat
ceken Oguz, ayni zamanda galigan mutlulugunu vurgulayarak,
“Her bir galiganimizin Strat Kargo’lu olmasindan gurur ve
mutluluk duyacad bir sirket kiiltiiri ingsa etmek igin calisiyo-
ruz.” ifadelerini kullaniyor. WORLDEF E-TiCARET dergisine
konuk olan Cem 0Oguz, 6nemli degerlendirmeler yapti.
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“Teslimatlarda uctan
uea biitiinlesik bir
miisteri deneyimi
vasatiyoruz”

Cem Oduz, sektdrde kisiselles-
tirilmis musteri deneyimiigin
sunduklari gézimlere degindi.
0guz, sunlar kaydetti: “E-tica-
rette satisi gercgeklestirilen
Grtnlin, siparisten teslimatina
kadar en dnemli adimi ne diye
soruldugunda buylk cogunluk
‘hizl ve glivenli teslimat’
diyecektir. Bizim icin kisiselles-
tirilmis musteri deneyiminin
karsilgl, zaman ve mekandan
bagimsiz hir kargo deneyimi
yasatmaktir”

Verilen siparigin ne zaman
gelecegine, kimin teslim
edecedine, hangi adrese
ulagsacagina kadar tum sureg-
lere musterilerin hakim oldugu
es zamanli bir hizmet sunduk-
larini vurgulayan Cem Oguz,
style devam etti: “Surat Servis
Platformumuz [SSP] ile
musterilerimiz ‘kargom nerede
ve ne zaman teslim edilecek’
sarularinin 6tesine gegerek,
teslimat strecini dogrudan
yonetebiliyor. Sundugumuz
hizmette, misterilerimiz
kendisine iletilen SMS’deki linke
tikladi§inda karga hareketlerini
gorehiliyar. Ayni zamanda
harita Gzerinden teslimat igin
kacg durak kaldigini 6grenehili-
yor, adresinde olmadiginda ise
‘komsuma birak’, ‘subeden
alacagim’ ve ‘esnaf noktasina
birak’ gibi alternatifli teslimat
secgenekleri segebiliyor. Bu
uygulama, kargo teslimatinda
uctan uca buttnlesik bir
musteri deneyimini yasatiyor.”

“En onemli kasinmz;
hiz ve sorun cozme”

Cem 0§uz, kargo sektérinun
ayrilmaz bir pargasi olan musteri
deneyiminin tum satis ve teslimat
slreclerinin ana temasini olustur-
dugunu soyledi. “Bizim igin ‘strat’
demek, yalnizca ilgili kargoyu
adrese teslim etmek dedil, tim bu
yolculuk deneyimini suratli ancak
empati ile gerceklestirebilmek.”
ifadelerini kullanan 0guz, sozleri-
nin devaminda su bilgileri paylastr:
“Ne demek istiyorum; musterinin
siparisini ilk olusturdugu andan
eline ulasacagi ya da ulastiracag
ana kadar gececek sureci kendi-
mizi onun yerine koyarak inga
ediyoruz. Bizim sektoriimuzde
empati cok 6nemli... Kargonun
yola gcikmasi, ulastiriimasi
sirasinda énemsedigimiz hizi,
sorun gcozmede de gosteriyoruz.
Bu bizim en glicli kasimiz”

“Coklu kanal yapimz
ile iddiahviz”

Sozlerine hir érnekle devam eden
0guz, “Kurumsal musterilerimize
butik bir hizmetle onlarin ihtiyag-
larina dogrudan dokunan bir
ekibimiz bulunuyor. Bireysel
musterilerimizin e- ticaret
strecindeki deneyim yolculugunu
ugtan uca izleyerek, bu yolculukta
dogabilecek ihtiyaglariigin
aksiyonlarimizi almaya odaklani-
yoruz. Gucli ekip yapisi, yenilenen
sistem alt yapisi ve cagri merkezi,
proaktif hizmet anlayigimiz ile
musteri deneyiminde e-ticaret
dahil tim musterilerimize en
sUratli hizmeti veriyoruz. Misteri
deneyiminde butik, ihtiyaca
yonelik hizmet verme anlayigimiz
ve coklu kanal yapimiz ile iddiali-
yiz”” sdzlerini kaydetti.

“Diinyada 220’'den
fazla bélgeye teslimat
saghyoruz”

Cem 0duz: “Diinyada ve Ulkemizde
son birkag yila baktigimizda e-tica-
ret kullaniminin bayuk bir hizla
arttigini goruyoruz. Kigiler tim
ihtiyaclarini, kullandiklar akilli
cihazlar uzerinden satin alahildikle-
rini gordikce e-ticaretin birer
parcasi haline geldiler. Yerel e-tica-
ret firmalari da artik tlke sinirlari
disinda hizmet veriyor. Ulkemizde
Uretim yapan ve dunyaya aciimak
isteyen tum girisimci ve igletmelerin
bu surecte de yanlarinda almayi
istiyoruz. Bu sebeple bu kasimizi da
gliclendirerek diinyada 220°den
fazla bolgeye teslimat sagliyor ve
yurt disinda da musterilerimize
ihtiyaclarina gore hizl ve ekonomik
servisler sunuyoruz. Uygun fiyat
alternatiflerimizle yurt digina
acllmak isteyen isletmelerimize 360
derece etkili bir kargo hizmeti
veriyoruz. Global pazarda Strat
Kargo adi ve teslimat noktalariyla
genisleyerek yerimizi aliyoruz.”
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“Bir giinde 4-5 milyonluk
kargo teslimat hacmi var”

E ticaret hacminin artmasina paralel olarak
gelistirdikleri gdzimlere de dedinen Cem
0duz, sunlari ifade etti: “Uzun slredir
hayatimizda olan e-ticaretin son (g yilina
baktigimizda bizlerin gtinltk yagantisinin
vazgecilmez bir parcasi haline geldidini
goruyoruz. Kargo firmalarindan pazaryerle-
rine, entegrasyondan finansal cozimlere
kadar birgok paydasi icerisinde barindiriyor.
E-ticaret hacminin, 2023 yilinin sonunu 40
milyar dolardan asagida kapatmayacagi
ongoriliyor. Bunu hizlandiran unsurlar ise
internet penetrasyonunun artmasi ve
musteri tercihlerindeki dedisim olarak
tanimlanabilir. Bu diinyaya kargo sektoriin-
den baktiimizda bir ginde 4-5 milyonluk
kargo teslimat hacmini gérebiliyoruz”

“Kredili Kargo Hizmetini
hayata geciren
ilk kargo sirketiyiz”

0guz, “Musterilerimizle kargolarini
bulusturmak igin yeni yontemler uygulu-
yoruz. Bunlardan hiri, ekanominin can
suyu kiictk esnafimizla baslattugimiz is
birligimiz... Strat Servis Platformu ile
musteriler yakinlarindaki Stirat Esnaf
Noktalarindan [SEN] kargasunu teslim
alabiliyor. Bu yontem her hir esnafimiza
musteri girisi saglama noktasinda da
destek veriyor.” diye konustu. Kiguk
isletmelere finansal kolaylik saglayan
Kredili Kargo Hizmetini hayata geciren ilk
karga sirketi olduklarini vurgulayan Cem
0guz, su bilgileri aktardr: “Kredili Kargo
hizmetimiz ile musteri taleplerini karsila-
yacak hizl entegrasyon ve ¢cézum paketleri
ile kiicuk olgekli isletmeleri destekliyoruz.
Kredili Kargo, ilk defa 6n 6deme yapilarak
alinan ve misterimizin ihtiyacina yonelik 6
farkl paket segenedi sunan alternatif bir
hizmetimiz. isletme sahibinin sectigi
pakete g6re 6zel indirim oranlarimiz
bulunuyor. Amacimiz, bu Grintmuz ile
KOBI'lerin e-ticarette rekabet giicin(
arttirmalarina destek olmak.”

Surat Kargo Genel Madurd Oduz,
teknolojik gelismelerin kargo
sektdrine etkisini de degerlen-
dirdi. Cem 0guz, “Tim sektarler-
de oldugu gibi kargo sektortinde
de teknolojik gelismenin
gecmisten glinumuze codu
faaliyet alaninda inovatif ve
gelecege uyumlu etkileri
oldugunu go6ruyoruz. Biz 2023
yilina teknolojik geligimleri
onceliklendirdigimiz yatirimlari-
miz ile basladik.” dedi. 0guz,
ardindan su bilgileri verdi:

“2023’a teknolojik gelisimleri énceliklendir-
digimiz yatirimlarla basladik”

“Aktarma merkezlerinde hizimizi
arttiran sorter cihazlarimizi, Surat
Servis Platformumuz ile mlsteriye
dokunan yazilimlarimizi, ev digi
teslimat noktalari entegrasyonu-
muzu, finansal ¢6zum yazilimlari-
mizi 6rnek verebiliriz. Tm bunlar
bizim isimizin pargasi... Bu yil
sonuna kadar toplamda 300
milyon TL Uzerinde yatirim yapmayi
planhyoruz. Canku hizler biliyoruz ki
sirketlerin blytmesi ticaretin,
ticaretin buytmesi de Ulkemizin
blylimesine katki saglayacak.”
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“Sifir Atik projesi sertifi-

“Cahsanlarimiz mutlu olmah, gelismeli, ilerlemeli”

kas alan tek firmayiz”

o Cem 0guz: “Her hir calisanimizin Strat Kargo'lu almasindan gurur ve
Gevreye duyarlilik ile ilgili surdrdle- mutluluk duyacad bir sirket kiltird inga etmek igin galigiyoruz.” ifadelerini
bilirlik projelerinizden de bahseden kullaniyor. “Bu dogrultuda tim is siireglerimizi calisan merkezli yuritiyor
Cem Oguz, "Strat Kargo olarak ve fark olusturacak uygulamalari hayata gegiriyoruz.” diyen O§uz, sunlari
srddrdlebilirlik adimlan dzerine styllyor; “Calisanlarimizin mutlulugu bizim igin her seyin 6ninde geliyor.
gelecek nesillere yaganabilir bir Pozitif ayrimei bir yaklagimla bu sektér( erkek egemen halinden uzaklasti-
dinya birakmak igin dogal kaynaklar rabilmek igin her kademede kadin galisan sayimizi artiriyor. Genel merkezi-
verimli kullanmak ve geri dontglime mizde ylzde 67, sahada ise ylzde 18 olan kadin galigan oranimizi 2023
destek olmak onceligimiz. Hayata yilinda daha arttirmayi planlyoruz.”

gecirdigimiz proje ile ulusal kargo
firmalari igerisinde Sifir Atik projesi
kapsaminda sertifikasini alan tek
firmayiz. Cevreye duyarli, gelecek
kusaklara karsi sorumluluk hisseden
oncu hir sirket olmanin sorumlulu-
guyla hareket ediyoruz.” dedi.

“Her Atik Cop Dedildir” ana temasi ile
hayata gegcirdikleri Sifir Atik projesi-
ne yaklasik 800 birim ve 8 hin
personel ile destek verdiklerine
dikkat ceken O§uz, sunlar kaydetti:
“Gonulld olarak destekledidimiz Sifir
Atik projesi kapsaminda kaynaklari-
mizi verimli kullanmayi, atiklarimizi
ayristirarak geri donustmle dogayi
korumayi ve ulkemizde deder
yaratmayi bir borg biliyoruz. Turki-
ye'de giinde 600 binden fazla adrese
ve milyonlarca muisgteriye hizmet
veriyoruz. Cok galisanli blyuk bir
kurulusun Sifir Atik projesini sahip-
lenmesi, atik olusturmamayi ve
olusan atiklari ayristirarak geri
dénustdrmeyi bir kaltdr haline
dénustdrmesi tum toplumda ornek
teskil etmesi ve duyarlilik olustur-
masi toplumsal sorumlulugumuz.
Arag filomuza kattigimiz elektrikli
araclar sayesinde karbon salinimini
azaltacak, daha yasanilir bir cevre
icin arag filomuzu da her yil yeni
araclar ile buyltecegiz. Gelecek yillar
icerisinde ise tum yatinm planlama-
larimizda surdurulebilirlik cergeve-
sinde ve olabildigince sifir karbon
emisyonuna yonelik adimlari atarak
devam edecegiz”

34



SURAT KARGO: “EN ONEMLI KASIMIZ; HIZ VE SORUN COZME"

Cem O8uz, calisan
mutlulugunun, calisan
deneyimi, aidiyeti ve
gelisimi Gzerinde 6nemli
bir etkisi olduguna isaret
ederek, sunlari ifade etti:
“Surat Kargo olarak
genel merkezden sahaya
kadar her bir calisanimi-
za pozitif bir calisan
deneyimi insa ediyoruz.
Ornegin; mohil cihazlar
ve hilgisayarlar Gizerin-
den olusturdugumuz
platformumuzla 7/24
tim calisanlarimiza
dokunahiliyoruz. Bu
platformumuzda yer alan
éneri sistemimiz saye-
sinde calisanlarimizin
tum Gneri ve beklentileri-
ne ulasarak ¢6ztim
saglayabiliyoruz. Mavi
yaka galigan sayisinin
yogun oldudu bir sekto-
ruz. Bu kapsamda onlarin
da 6nunul acacak kariyer
sistemlerini hayata
geciriyoruz. Bir mavi yaka
calisan kariyer yolculu-
gunda ilerleme ve
gelisme saglayarak Surat
Kargo'da y6netici olma
firsatini her zaman
yakalayabhilir. Bu firsatla-
ra ulagsmasinda en
onemli képrunin ise
egitim oldugunun
bilincindeyiz. 2022
yilinda 3 hin galisanimi-
zin editim almasini
sagladik. Bu sayi 2023
yihinin ilk ceyreginde 4
bin bes yuze ulastu.
Calisanlarimizi kigisel
egitimlerle de bulustur-
dugumuz platformumuz-
da 21 bin 761 adet
egitimin tamamlandigini
soyleyehiliriz”
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AMERIKA'DA INC500'E GIREN TURK SIRKETI: HATCHINGTIME

Amerika’da INC500’e
giren Tirk sirketi:

Hatching Time Kurucusu ve Yoneticisi Yadiz Aksu, sirketinin kurulug hikayesini, Amerika'da e-ticaret pazarinin 6zelliklerini
ve musteri beklentilerini, kendi deneyimleri ve gézlemleri sonucunda edindigi tecrtbelerini, Amerika pazarinda basaril
olmak isteyenlericin paylasti.

Kanatli hayvan yetistirme ekipmanlari (zerine 2016°da Polonya’da baslayan girisimini Amerika’ya tagiyan Yagiz Aksu,
Amerika'da bu alanda UrGnlerin yetersiz oldugunu fark ettigini belirterek, 2018°de Amerika pazarina giris yapma karari
aldigini anlattu.

Evin garajinda

bhiiyiiyen sirket
hikayelerinden
biriyiz

Hatching Time'in baglangi-
cinda eski muddrdndn
destedi ile stireci baslatugini
aciklayan Aksu, sirketin
hikayesini soyle anlatt:

“Eski calistiim firmamdaki
mudirdm Amerikaliyd,
emekli olmaya karar verdi-
ginde ona kendi projemden
bahsettim. Urtinleri gostere-
rek, bu Grlnleri Amerika'da
satmak istedigimi ve benimle
ortak olup olmayacagini
sordum. Kendisinin kabul
etmesi ile hirlikte kendi
sirketimizi kurmus olduk.

Ben, eski midirim ve onun
esiyle hirlikte sirketi kurarak,
ilk konteynirimizi 20189 yilinin
basinda Turkiye'den getirdik.
Amerika'da ev garajindan
buylyen sirketlerin hikayeleri
cok populerdir. Bunlardan
birisi de hizim hikayemiz.
Cunkd ilk konteynerimiz,
ortagimin evinin garajina
indi. Cok kisa zamanda
blyume gerceklestirerek
oraya sigmaz olduk ve
islerimizi blyuttuk fakat
butun start-uplar gibi
buyume evreleri cok zorlu
gecti.”

Yagiz Aksu | Hatching Time
Kurucusu ve Yoneticisi
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Kanath hayvan yetistirme

alaninda Polonya ve Amerika’daki

boslugu gorerek girisimimi kurdum

Kanatli hayvan yetistirme ekipmanlari ile farkl ve nig bir alanda
isini kuran Aksu, “Aslinda ise basladigimda, bu alan benim de hig

bilgimin almadi§i bir alandi. Akrabam, Prof. Dr. Muhterem
Aydodan, kanatli hayvancilik alaninda uzun yillardir bu igi
yapiyordu. Bu sektériin battin agamalarini bildigi icin onun
yonlendirmesi benim girisimimde 6nemli rol oynadi.” dedi.

Akrabasinin Tirkiye'de kanath hayvancilik alaninda sirketinin

Polonya distribtorltgu ile girisimeilige bagladigini ifade eden

Aksu, “ilk etapta bu konuda bilgim ve tecriibem olmadig igin
cekinceli yaklastim acikgasi. Fakat hiraz arastirma yapinca
Polonya'da bu Grinlerin olmadigini, olanlarin da gok amatér

artnler olduklarini fark ettim. Boylelikle hem Grtnleri 6§renmeye
hem de sektor hakkinda bilgi toplamaya basladim. Bir slire sonra
Amerika’da da bu alanda gok blytk bir bogluk oldugunu gérince,

isi oraya da tasimak istedim.” diye konustu.

INC500 listesine yiizde 3200’liik
biiyiime ile girdik

Yakin zamanda kurmus oldugu sirket ile Amerika’da INC500

listesine giren Yagiz Aksu, basarisinin arkasindaki dinamikleri

paylasti.

Aksu, “Amerika’nin en hizl blyliyen 5000 sirketi listesine ytizde
3200’°Itk blyame oraniile 159. siradan girdik. Bu liste 2019 yili
satig rakamlari ile 2022 yili satislarinin kargilagstirmasi ile olusan

bir liste. Bence bir Tark sirketi ve Turk Urlinleri agisindan gok

gnemli, btdn girigsimcileri motive etmesi gereken hir basari.”

seklinde aciklad!.

Hatching
Time 1n
basarisinin
arkasindaki
dinamikler

Yagiz Aksu Hatching
Time'in basarisindaki
dinamiklerin; detayli
bir pazar arastirmasi
ve bilgisi, gok iyi bir
urdin grubu ve efektif
bir operasyonel
surdurulehilirlik
oldugunu soyledi.
Bir diger énemli
unsurun da muigteri-
lerin verdigi geri
bildirim karsisinda
urdnu gelistirmek ve
degistirmek oldugu-
nu belirten Aksu,
tuketicilerin, Uranle-
rin kendi geri
bildirimleri kargisinda
gelistigini gérdukle-
rinde markaya
baglilk gosterdikleri-
ni ifade etti.

Basarili olmak igin
her yontemin her
uriine veya her
girisimciye uymaya-
bildigini ifade eden
Aksu, “Ben basariyi
getiren en onemli iki
unsurun profesyonel
bir yapi kurmak ve
musteri beklentileri-
ne adapte olmak
oldugunu dustintiyo-
rum. Gorev ve
sorumluluklarin agik
oldugu, herkesin
beklentilerden
haberdar oldugu bir
sistem. Amator bir
ruhla da bu sistem
yonetilehilir, bir sirket
semasl olmasina
gerek yok.” diye
konustu.

Dogru reklam
ve pazarlama
stratejileri ile
her iiriin
Amerika
pazarinda
rahathkla
tutunur

Amerika'da e-ticaret
Uzerinden kanatli hayvan
yetistirme ekipmanlari
satan Aksu, Amerika
e-ticaret pazarinin 6zellikle-
rini ve pazarda dikkat
edilmesi gerekenleri aktardi.

Aksu, “Amerika tlketici hir
toplum ve ayni zamanda
gelir seviyesi yuksek. Bu
nedenle Amerika'da her
arandn bir alicisi oldugunu
dustnlyorum. Dogru
reklam ve pazarlama
stratejileri ile her triin bu
pazarda rahatlikla tutunur.
Amerikali tuketiciler iyi
kalite icin gereken bedeli
odemeye hazir kigiler fakat
ayni zamanda arastirmala-
rini da cok iyi yaparlar” dedi.

Amerika’da
miisteri her
zaman hakhdr

Aksu, “Amerikali tliketiciler
icin bilingli bir tiketici
toplulugu diyehbiliriz.
Burada Urunleri farklilagti-
ran ve digerlerinden ayiran
faktorleri 6n plana
cikararak, misteriye ek
faydayi sagladiginizzaman
bir adim 6ne gegmis
oluyorsunuz. Sunu da
unutmamak lazim ki
Amerika tamamen musgteri
odakli hir pazar, ‘musteri
her zaman haklidir’
klisesinin egemen oldugu
bir pazar” ifadelerini
kullandi.
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Codu yabanci sirketin Amerika pazarinin 6zellikle-
rini ve ‘musteri her zaman haklidir’ distincesini
anlamadigini belirten Aksu, “Yabanci girketler
kendi ana pazarlarindaki kulttrl devam ettirdikle-
ri zaman gok sikinti cekiyorlar ama Amerika
pazarini iyi analiz edip, misteri odakli anlayis
icine girdiklerinde de tam tersine gok basarili
oluyorlar” diye konustu.

Amerika e-ticaret pazarinda
nis kategorilerde firsatlar var

Amerika e-ticaret pazarinda hangi kategorilerde
firsatlar oldugunu dederlendiren Yagiz Aksu, nig
alanlarin daha avantajl oldugunu disundugunu
ifade ederek, “Tek hir Griin olsun ama nis alsun
veya kimsede olmasin. Bence bu tir Urlinlerin
klasik kategorilerden pazarda daha iyi tutuna-
hilmesi yuksek hir ihtimal.” dedi.

Nis Urtinlerde karliligin yiksek oldugunu ve
musterinin o UriinG almak icin gerekirse efor
sarf ettigini ifade eden Yagiz Aksu, “Klasik
kategarilerden biri olan geleneksel tekstil
Grlinleri Amerika'da cok yaygin. Tlrkiye'de marka
olan tekstil Grtnleri, Amerika'da herkesin
Uzerinde gorebilecediniz glinltk giyim markalar
ama tekstilin icindeki nis Grtinlere odaklanalim,
mesela 2-6 yas arasi gocuk kiyafetleri veya
calisan kiyafetleri. Bu alanlarda gok blylik
firsatlar mevcut.” dedi.

Her klasik kategorinin altindaki nis kategorilerde
cesitli firsatlarin oldugunu belirten Aksu, iyi bir
pazar analizi ile nis alanlarda ¢ok guzel igler
yapilabilecedini ifade etti.

Klasik kategorilerdeki Grtnlerin Amerika'da gok
fazla oldugunu ve talebin (izerinde arz gergek-
lestigini sdyleyen Aksu, bu durumun rekabetin
artmasina, fiyatlarin dlismesine ve karliligin
minimuma inmesine neden oldugunu soyledi.

Cok degil akalh ve efektif

calismak énemli

Girisimcilere tavsiyelerini aktaran Aksu, “Klisedir
ya cok calismak, bence akilli calismak daha
onemli. Cok gcalisan cok fazla insan var, ozellikle
Turkiye'de. Fakat akilli ve efektif calismak daha
énemli bence.” dedi.

Tecrubeli insanlardan yararlanmanin, her seyi
tek basina gozmeye calismaktan gok daha etkili
olduguna inanan Aksu, “Baskasini dinlemenin,
6gut almanin beni cok daha gelistirdigine
inaniyorum.” diye konustu

WORLDEF USA girisimciler ve
saticilar icin biiyiik bir firsat

12-14 Eyldl tarihleri arasinda dizenlenecek olan WORLDEF USA
icin dederlendirmelerde bulunan Yagiz Aksu, WORLDEF'in Turk
girisimciler ve farkl pazaryerlerinde satis yapanlar igin blyuk hir
firsat oldugunu ddsunddginu sayledi.

Amerikan pazarini tanimak, gerekli degerlendirmeleri yapmak,
¢Ozum ortaklari bulmak icin etkinligin cok yararli olacagin
aktaran Aksu, “Ben de etkinlikte, birgok yatinimei ve girisimci ile
birebir géruserek onlarin tecriibelerinden faydalanmak ve ayni
zamanda kendi tecribelerimi de onlarla paylagsmak istiyorum.”
dedi.

Yagiz Aksu kimdir?

1988 yilinda Ankara'da dogan Yadiz Aksu, Universite
egitimini Tarkiye'de tamamladiktan sonra 2010 yilinda
Polonya'ya is icin tasindi. Polonya'da ilk olarak Citibank'da
kariyerine baslayan Aksu, daha sonra HSBC, UBS, QVC gibi
kuruluslarda calistiktan sonra Citibank’a y6netici olarak
geri dondd.

Uluslararasi is Yonetimi alaninda yuksek lisansini Varsova
Kozminski Universitesi'nde tamamlayan Aksu, sonrasinda
MBA egitimini Varsova Ekonomi Universitesi ile University
of Quebec in Montreal ortak programinda tamamladi.
2016 yihinda Polonya’da kendi girisimini kuran Yagiz Aksu,
girisimini 2018 yilinda Amerika'ya da tasidi. Citibank'daki
isini girisiminin baytmesi ile 2021 yilinin basinda birakan
Aksu, o tarihten beri Hatching Time'in kurucusu ve
yoneticisi olarak gorev yapiyor.
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FMCG SEKTORUNUN GLOBAL OYUNCUSU: ENKAY TRADE

FMCG sektoriiniin global oyuncusu:
Enkay Trade

Enkay Trade’in Yonetici Ortag, Enkay Trade catisi altinda faaliyet gésteren Fmcgstore.com’un ve kozmetik markasi Beaut-
y&More’un kurucusu olan Nilufer Sener, sirketini, yatinmlarini ve verdikleri hizmetleri anlatti. FMCG sektdrinun Tarkiye'de
ve globalde glincel geligmelerini ve trendlerini paylagan Sener, FMCG Grlnlerinin e-ticaret ve e-ihracat alanlarinda potansi-
yelini WORLDEF E-TICARET e degerlendirdi.

“Hikayem, hayata farkl bir bakis agisiyla yaklasmam ve dlnyayi tiketilecek bir yer olarak degil, cok dederli bir kaynak
olarak gérmem ile hasladi” diyen Enkay Trade Yonetici Ortagi ve Fmcgstore.com kurucusu Nillifer Sener, aile isletmesinde
cok kuguk yaslardan beri is hayatinin icinde aldugunu soyledi.

Geng yasta is
hayatina atilda

Sener, aile islerinin dinamigin-
de Turkiye icindeki markalarin
satig ve dagitimi varken;
uluslararasi piyasaya agilma
cesareti ve fikriile ilk marka
temsilciligini henuz Gniversite
yillarinda 19 yasindayken,
merkezi Polonya'da bulunan,
Dogu Avrupa’nin en bayk
ureticilerinden biri ile imzaladi-
§ini soyledi. Universite egitimi
suresinde is yagamini surd(ir-
diglnd belirten Sener, “Hem
okuyup hem de gcalismak
benim icin cok kiymetliydi; pek
cok segmeli dersimi yaptigim
ise gore seciyor, hem dersleri-
me hem de isime deger
katiyordum.” dedi.

is hayatina hazirlanmasinda
babasinin blyuk katkilari
oldugunu sotyleyen Sener,
babasi ile yasadigi bir olayi
soyle anlatti: “Bir keresinde
hatali yaptigim bir is sonu-
cunda babamin beni telefonla
arayip dersten cikardigini;
otobUs saatini kagirdigim ve
taksi bulamadi§im icin
kosarak Besiktag'tan
Karakoy'e gittigimi hatirliyo-
rum. Inanilmaz disiplinli ve
dakik bir insandir babam;
sabah 7.00 de hazir olacaksin
dediginde 07.01 olursa beni
almadan giderdi ige; kendisi-
ne cok sey borgluyum, bana
tum tecrlibesini aktardigi ve
4 beni yetistirdigi icin.”
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FMCG ihracat devi

Nilufer Sener, Enkay Trade’in
kurulus hikayesini sdyle anlatti:
“1995 yilinda temelleri atilan
olan Enkay Sirketler Grubu
blnyesinde inovasyon, global
tedarik zincir ydnetimi ve global
girisimcilik ile yatirrm kavramlari-
ni temel alarak 2000 yilinda ‘We
Are Ready to Expand Your
Business’ mottosuyla kuruldu.”

Enkay Trade’in geyrek asirdir
80°den fazla ulkede 20 bini agkin
musterisini blinyesinde barindi-
ran FMCG portallarindan hiri
oldugunu ifade eden Sener, bu
gucunin 2003 yilinda Rotterdam
ve 2007 yilinda Dubai‘de agtig
lojistik ve giimrikleme merkezle-
rini de iginde barindiran sirketleri
ile percinlendigini sdyledi. Sener,
Enkay Trade’in yaptigi girigsimler
ile hir yil icerisinde satig ve
dagitim agini bes katina gikar-
may! basardigini belirtti. Sener,
Enkay Trade catisi altinda
bulunan Fmcgstore.com’un ise
globaldeki uzmanhklarini daha
hizli ve etkin sunmak igin 2020
yilinda kuruldugunu sayledi.

Diinyada eilt
bakim vizyonunu
degistirmeye
geliyoruz

Niltfer Sener, Enkay Trade'in
yatinmlarina hiz kesmeden
devam edecedini sdyleyerek,
Amerika ve Singapur'da da yeni
dagitim merkezleri acacagini
aciklad. Gelecek S yil igerisin-
de diinyadaki lojistik merkezle-
rinin sayisini yirmiye gikarmayi
amacladiklarini s6zlerine
ekledi. Yeni girisimi Beauty&-
More markasi ile cilt bakim
kategorisinde de Turkiye'de ve
diinyada ezberleri bozmaya
hazirlandiklarini sdyleyen
Sener, “Yillardir parmaklarimi-
za, bileklerimize, boynumuza
taktigimiz; masalarimizda ve
evimizin guizel késelerinde

enerjisini aldi§imiz, goz alici degerli taslarin mucizevi
ozelliklerini cildimiz ile tanigtirmanin vakti geldi. Cildi
toksinlerden arindiran ve derinlemesine nemlendiren,
ciltteki yaghhg), cildi kurutmadan azaltan degerli
taslara ait minerallerin gliciinii Beauty&More olarak
yillar stiren Ar-Ge ve laboratuvar sureclerinin ardin-
dan Turkiye'ye de ilk kez etkili formullerle birlestirdik.”
dedi.

Sener, ‘Dederli Tag’ fikrinin, projeleri igin baslangic ve
ayni zamanda dén(im noktas! oldugunu, Turkiye'de ve
dunyada hdyle bir projenin konsept seklinde olustu-
rulmamis almasinin ise markalarinin 6zgunltganu
gosterdigini soyledi. Sener, Beauty&Mare markalar
icin, “Italya’da 3 milyon dolara satin almig oldugumuz
Gemstone alaninda binlerce patentli formle sahip
laboratuvar yatinmimiz hizim igin cok onemli bir
hamle oldu.” dedi.

Kozmetik sektoriinde e-ti-
caretin pay1 onemli élciide
arth

Kozmetik sektoriinde e-ticaretin payl hakkinda
dederlendirmelerde bulunan Sener, son yillarda
kozmetik sektérunde e-ticaretin paymnin dnemli
olctide arttigini ve tuketiciler arasinda kozmetik
online aligverigin hizla yayginlastigini soyledi. Online
kozmetik aligveriginde guncel trendleri aktaran
Sener, “Tuketiciler, gesitli kozmetik markalari ve
Urunleri arasinda karsilastirma yapabildikleri,
musteri yorumlarina erigebildikleri ve daha genis bir
urutn yelpazesine ulagabhildikleri gevrimici platformla-
ri tercih ediyor. Bu nedenle, online kozmetik aligveri-
sinin payi hizla bayuayor” diye konustu.

E-ticarette
kozmetik
sektoriinde
trendler

Kozmetikte mobil
uygulamalarin
oneminin arttigini
soyleyen Sener,
mohil uygulamala-
rin, kisisellestiril-
mis oneriler,
indirimler,
promosyonlar ve
sadakat program-
lar1 gibi ozelliklerle
musteri baghhgini
artirma potansiyeli
ortaya cikardigini
belirtti. Bir diger
trendin ise sosyal
medyan oldugunu
belirten Sener,
“Instagram,
YouTube ve TikTok
gibi platformlarda
yapilan influencer
pazarlamasi,
tuketicilerin
kozmetik drlinleri
hakkinda bilgi
sahibi olmalarini
ve trendleri takip
etmelerini sagh-
yor.” dedi. Mlsteri
tarafinda da online
kozmetik aligveri-
sinde kullanici
deneyimine ve
sunulan hizmetlere
onem verilmeye
baslandigini ifade
eden Sener,
kullanici dostu bir
web sitesi veya
uygulamanin,
detayh Grun
bilgilerinin, kolay
odeme secenekle-
rinin ve hizh ve
guvenilir teslimat
gibi faktorlerin
musteri memnuni-
yetini etkiledigini
soyledi.
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Global marka elcisi

Enkay Trade’in amacinin sadece bilinen markalarin degil, private label
da da ‘var olma mucadelesi veren’ ve markasina glivenen tim girisim-
cilerin marka elgiligini Turkiye ve diinyanin farkl yerlerindeki sirketleri
ile gerceklestirmek oldugunu soyleyen Sener, dis ticaret hacmini kalite
ve uygun fiyat prensibi ile buyttme motivasyonu ile kendi pazarinin
digina gikmak isteyen girisimcilere dodru pazar ve musteri analizi ile
markasini blyltme ve dunyaya tanitma imkani sundugunu belirtti.

Sener, evrensel bir bakis acgisiyla dinyanin her kosesinden firmalarla
stratejik ortakliklar kurduklarini ve ticaretin sadece rekabetten ibaret
olmadigini ve ticari birlikteliklerin glic ve fayda yaratacagina inandikla-
rini sOyledi. Bu yaklasim dogrultusunda kurulan Fmcgstore.com’un,
online FMCG drun portalinda kendi markasina yer edinmek isteyen
saticilarin dlinyaya Urlnlerini tanitim imkani bulmasina katki sagladi-
gini belirten Nilufer Sener, “Fmcgstore.com, bu markalar igin oldukga
buy(ik bir sigrama tahtasi ve beraberinde spillover etki merkezidir.”
dedi.

Markasina giivenen her firmaya
kapimiz acik

Fmcgstore.com’un, e-ihracatta kilit role sahip oldugunu belirten
Sener, Fmcgstore.com’un firmalarin networklnd ve satig hacmini
artiran ve islerini blyatmelerine destek veren hir platform olarak
tanimladi. Sener, “Markalarinizi dinyanin her yerinde duyurmanizi
saglayacak ve globalde marka elgiliginizi basari ile strddrecek hir
platformuz.” dedi. Fmcgstore.com’un yerli firmalara network destedgi
verdigini kaydeden Sener, “2023 yil ile birlikte, markanizin Fmcgsto-
re.com platformundan e-ihracat kanali ile tim dunyaya satigini
saglamak icin tim alt yapi galigmalarimiz hazir. Markasina guiivenen
her firmaya kapimiz acik.” seklinde konustu. E-ihracatta basari icin
profesyonel hir ekibin, dogru bir bicimde esgudumlii calismasi gerekli
oldugunun altini gizen Sener, “Depolama, sevkiyat, nakliye, gimrikle-
me, varig yeri giimrukleme ve varig yeri igslemlerinin kusursuz ve
duzgun islemesini saglamalisiniz. Fmcgstore.com, 27 yillik dis ticaret
tecrlUbesini e-ihracat kanali aracihgr ile yerli markalarin faydasina
sunmaya hazir” dedi.
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Niliifer Sener’in
aciklamasindan
dikkat cekenler:

Tuketicilerin online aligverise ilgisi ve
mabil ticaretin blyumesi, FMCG Urtinle-
rinin cevrimici satiglarini artiriyor.

‘E-ticaretin blyimesi, saglikli ve organik
urtinlere olan talep, strdarulebilirlik
odakli yaklagimlar, dijitallesme ve
dedisen tuketici davraniglari, sektdrdeki
onemli trendler arasindadir.

‘Firmalar dijital dontsumuine odaklan-
mali ve tlketicilerin online aligveris
tercihlerine uygun hizmetler sunmali,
boylece sektordeki rekabette avantaj
saglayacaklardir.

FMCG sektorunde rekabetin artmasi ve
tuketicilerin cevrimici aligveris tercihleri-
nin dedismesi, markalarin ve igletmele-
rin dijital déntstmune odaklanmalarini
gerektirir.

‘Uluslararasi tiketici taleplerinin
gesitlenmesi, Tirk FMCG Grtnlerine olan
ilgiyi artirmaktadir. Ozellikle Turk gida
urdnleri, temizlik malzemeleri ve kisisel
bakim drinleri yurtdiginda populerlik
kazanmaktadir.

Tark markalari, glivenilir lojistik hizmet
saglayicilariyla ighirligi yaparak, ulusla-
rarasi musterilere hizli ve glivenl
teslimat imkani sunabiliyor.




FMCG SEKTORUNUN GLOBAL OYUNCUSU: ENKAY TRADE

Tiirk FMCG iiriinlerineZ talep artacak

Nilufer Sener, FMCG sektorinde e-ihracatin gelecedi hakkinda dngoruleri-
niise, “FMCG sektdrinde e-ihracatin 6neminin artmasi, e-ticaretin ve
dijitallesmenin yayginlagmasiyla hirlikte, Tirk FMCG markalarinin global
pazarlara erisim imkani daha da genisleyecek. Turk FMCG markalariigin
artan uluslararasi ighirlikleri olabilir. Bu isbirlikleri, markalarin tanitimini
artirirken, lojistik ve dagitim streclerini de kalaylastiracaktir.” seklinde
ifade etti. Gelecekte, Asya Pasifik, Orta Dogu, Afrika gihi buylyen pazarlar-
da Turk FMCG Urdnlerine olan talebin artmasinin beklendigini ifade eden
Sener, “Bu bolgelerdeki ylukselen gelir seviyeleri, geng ntfus ve dedisen
tlketici tercihleri, Tirk FMCG markalari igin bliyime firsatlari sunacaktir”
dedi. Sener, “Gelecekte, strdlrulehilir ve yenilikgi trtinlerle birlikte
buytme firsatlari artacak ve Turk FMCG markalari global arenada daha
rekabetci hale gelecektir.” dedi.

Enkay Trade yeni hedeflerine ilerliyor

FMCG sektdrinde uluslararasi bir firma olarak Enkay Trade'in kisa, orta
ve uzun vadede cesitli hedefleri oldugunu agiklayan Niltifer Sener, “Bu
hedeflerimizin, isletmenizin buyimesinde, rekabet gliciimuzun artirma-
sinda ve yeni projelerimizi hayata gecirmemizde kritik 6neme sahip
oldugunun bilincindeyiz.” dedi. Kisa vadede hedeflerinin pazar payini
artirma, e-ticaret ve dijital pazarlamayi gelistirme oldugunu ifade eden
Sener, orta vadede ise yeni pazarlara girig ve Urlin portfdyunu geniglet-
me hedefleri oldugunu aktardi.
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Niliifer Sener
kimdir?

Niltifer Sener, Yildiz Teknik Universi-
tesi Siyaset Bilimi ve Uluslararasi
lligkiler Béliminden “Onur Ogrenci-
si” olarak mezun oldu. Profesyonel
kariyerine aile sirketinde baslad.
Egitimi sirasinda “Ticaretin Profes-
yonellerini” yetistiren bir akademide
uzun dénem girisimcilik ve liderlik
editimleri aldi. Birgok Universitede
cok sayida egitim programina
katildi. MBA masteri da yapan
Sener, 35 yildir FMCG alaninda
faaliyet gosteren kozmetik, kisisel
bakim, temizlik, gida ve icecek
kategorilerinde faaliyetlerini
slrdlren Enkay Trade’in Ust duzey
yOneticisi ve ortagi olarak gdrevini
strdaruyor. Nilifer Sener, ayni
zamanda Enkay Trade c¢atisi altinda
kurulan FMCG Uran portali Fmecgs-
tore.com’un ve kozmetik markasi
Beauty&Mare’un kurucusudur.



E-TICARETTE VERI GIZLiLiGi ENDISELERINE COZUMLER

E-Ticarette Veri Gizliligi
Endigelerine Cozumler

Munise Hayrun Saglam / YTU - Ars.Gér.

internetin diistinme ve hareket etme bigimimiz Gizerindeki
etkisinin hem insani, teknik, ekonomik hem de organizas-
yonel dlizeylerde reddedilemez bir etkisi vardir. Aliskanlk-
larimiz biraz bozuldu, hatta donlistt ctnk( bu gérece yeni
iletisim kavrami ticaretin kurallari ve 6zellikle rekabet
kurallari tzerinde 6nemli bir etkiye sahip. Bu éngéruleme-
yen degisim, entelektliel cergcevemizi ve distnme bicimi-
mizi sorgulayan ve hatta supheye disuren bir belirsizlik
durumu olusturdu. Bu belirsizlik muhtemelen davranistaki
dedisim hizi izerindeki kontrol eksikligi ve bu yeni bilgiye
erisim-dagitim bicimini yapilandiran ekonomik modelle
baglantilidir. Genel anlamda e-ticaret, bu déndstmun bir
istisnasi dedildir.

Tuketiciler agisindan, e-ticarette karsilastiklari en dnemli
prablemlerden hiri gtvenlik ve gizlilik endigeleridir.
Cevrimici alisveris sirasinda kisisel ve finansal bilgileri
paylasma gerekliligi, tiketicilerin veri gtivenli§i konusunda
endiselerini artirir. Ozellikle veri sizintilari ve dolandiricilik
vakalari, tiketicilerin gevrimici aligverige karsi glivenini
sarsahilir. Ayni sekilde, sahte trlinlerin varlifi ve e-ticaret
platformlarindaki guvenilir olmayan saticilar da tlketicile-
rin verilerini paylasmalari noktasinda slipheler yasamasina
yol acahilir.

Kisisel verilerin korunmasi, kiiresellesme ve serbest
piyasa ekanomilerinin yal actigi olaylarin yani sira
bircok tlkenin de etkisiyle yasal konularda blytik
ilerleme kat etti. Sirketlerin buytlk veriye dayal kigisel-
lestirilmis hizmet sunmak amaci ile tuketicilerin veri
gizliligi endigelerini dengelemek adina ulasilan yeni
teknolojiler ve gelismeler sayesinde birgok e-ticaret
firmasi ekonomik operasyonlarini giderek blyutt.
Diger taraftan, teknolojik gelismelerin piyasa yapilarini
harekete gegirmeyi mumkun kilip kilmadigini veya hazi
aktarleri digerleriyle dengeden cikarip cikarmadigini
anlamak tartismali olmustur. Bu nedenle firmalar
acisindan, kiresellesmenin bu ilerlemelere izin verdigi
ve elektronik ticaret konusunda, hem yasa koyucunun
hem de kontrol kuruluglarinin ekonomik ve piyasa
uyumunu garanti altina almak icin nasil bir pozisyon
aldiklarini bilmek énemlidir.

Diger taraftan, e-ticaret isletmeleri igin ise rekabet,
énemli bir glincel problem olarak dne gikmaktadir.
Cevrimici pazarda ayakta kalabilmek ve buylimek igin,
isletmelerin diger saticilarla rekabet etmek adina
stratejik planlar gelistirmesi gerekmektedir. Ayrica,
e-ticaret platformlarinin altyapi ve teknolojilerini
glincel ve glivenli bir sekilde tutmalari, basarilar igin
kritik bir faktorddr. MUsteri memnuniyetini saglamak ve
musteri sadakatini kazanmak da e-ticaret isletmeleri
icin nemli bir caba gerektiren konulardir. Memnun
musterilerin tekrar aligveris yapma olasihgi daha
yUksek olacagindan, musteri deneyimi ve hizmet
kalitesine 6zen gostermek blyuk bir 6Gneme sahiptir.
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Bu guincel prohlemleri ele almak ve
e-ticaretin avantajlarindan en iyi
sekilde yararlanmak icin, e-ticaret
platfarmlari gesitli yeni yazihmlar
ve teknolojileri kullanmaktadir.
Fakat her seyden dnce Temel
isletim sistemi glivenli olana kadar
weh sunucusunun ve verilerinin
korunmasi imkansizdir. Bunun igin
kullanicilarin, stireclerin, dosya
sistemlerinin yonetimi ile ilgili 6zel
guvenlik 6nlemleri gereklidir.
isletim sisteminin standart
glivenlik islevleri kullanilahilir,
ancak standart islevleri gliclendir-
mek icin glivenlik Grtnlerinin
eklenmesi tavsiye edilir. Bununla
beraber, Ugtan uca sifreleme
saglayan uygulamalar, musteri
verilerini gtivenli bir sekilde
korumak icin etkili bir yéntem
sunar. E-ticaret siteleri, musteri
6deme bilgilerini ugtan uca
sifreleyen guvenli 6deme sistemle-
ri kullanabilirler. Bu, 6deme
slirecinde glivenlik risklerini
azaltmaya yardimci olur. Blocke-
hain teknolojisi, gtivenli veri
depolama ve tedarik zinciri
yonetiminde 6nemli hir rol oynaya-
bilir. Ayni zamanda, glclt kimlik
dogrulama ve yetkilendirme
sistemleri, kullanicilarin hesap
guvenligini artirabilir. Veri analitigi
ve yapay zeka algoritmalar,
anaormal veri erigimi veya guvenlik
ihlallerini tespit etmeye yardimeci
olahilir ve erken midahale sagla-
yahilir. Ayrica, gizlilik odakh
tarayicilar ve eklentiler gibi
cozumler, tuketicilerin gevrimigi
takibini ve reklamciligi azaltabilir.
Veri silme ve imha arac, elektronik
ticaret platformlari, kullanicilarin
istedikleri zaman kisisel verilerini
kolayca silmelerini saglayacak
araglar ve yontemler sunarak,
kullanici verilerinin gereksiz sekilde
uzun slre saklanmasini 6nleyebilir.
Son olarak, e-ticaret platformlari,
veri koruma ve yedekleme ¢6zim-
leri kullanarak veri kaybini énleme-
ye ve veri guvenligini saglamaya
yonelik énlemler alahilirler.

Ag Diizeyinde
Koruma

Filtreleme ekipmani
(glivenlik duvar
tipinde], disaridan
wehb sunucusuna
dogru acilan ag
akislarini sinirlamak
icin kullanilahilir.
Guvenlik duvari, gelen
erisimlerin hizmete
gore filtrelenmesini
mumkin kilar ve
boylece web sunucu-
sunun maruz kaldig
riskleri sinirlar.

Gavenlik duvarinin bir
diger dnemli iglevi
trafik kaydidir. Temel
ag guvenlik islevi
filtrelemedir (“IP
filtreleme”), ancak bir
izinsiz girig algilama
islevi de kurulahilir.
Bu, yardimct hir
glvenlik 6zelligidir.
Bu, filtreleme
ekipmaninin kendisi-
ne giderek daha fazla
entegre edilmektedir.
Ozellikle, ag trafigin-
de zaten bilinen bir
saldirinin veya
slipheli davranigin
(anti-virtsler gibi]
"imzasini" bulursa
uyarilarin Gretilmesini
mumkun kilar. Ara
baglanti icin secilen
ag mimarisi esastir.
Web sunucusunun
tehlikeye girmesi
durumunda dahili ag
korumak icin ag
bolumlendirilmelidir.
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Uygulama dizeyinde koruma

Uygulama, web sunucusu yaziliminin kendisinden olugur

Veri biitiinligiini kontrol etme: Web sunuculari ile ilgili
olarak, misterilere sunulan sayfalarin igerigini korumak ve
dolayisiyla sunucu verilerinin bitdnlugind garanti etmek
baglica amactir. Sayfalar statikse, en basit ¢cozum, ilgili
dosyalarin imzasini hesaplamak ve dosyalarin anti-virlis
kontrolinti gergeklestirmek icin en azindan yeni bir strtim
teslim edilene kadar zaman icinde degismedidini kontrol
etmekten olusur.

Rolleri ayirmak: Sunucudaki aktorlerin rollerini ayirt etmek
ve 0zellikle web sunucusunun yoneticisini, sayfalarin
glincellenmesinden sorumlu olanlari ayirmak gerekir. Biri
sayfalarin Uretimi icin, digeri musterilere dagitim igin olmak
Uzere iki uygulamaya ayrilmasi siddetle tavsiye edilir. Bu iki
yaziim, kullanilabilirlik nedeniyle ayni makinede veya daha
iyisi iki farkl makinede caligabilir. Hesaba veya yonetim
sunucusuna erigim kontrol edilmelidir.

Gunliik kayd: istemcilerin hareketlerini iziemek ve baglanti-
larini ezberlemek icin denetleme ve glinluk tutma iglevlerinin
etkinlestirilmesi gerekir.

Tehlikeli secenekleri engelle: Tehlikeli secenekler segilen
uygulamaya bagldir. Bir dizi 6zellik kendi paylarina gtvenlik
acigi getirdiginden, web sunucunuzu dogru sekilde yapilan-
dirmak énemlidir. Ornegjin, su secenekler bilerek etkinlestiril-
melidir: following links, automatic directory listing, server-si-
de includes (files include), program scripts executed on the
server side [ASP, PHP, CGl...), user-maintained directories...

Ayni sekilde, web sunucusundaki her bir dizin veya dosya icin
yerlestirilen okuma / yazma / galistirma haklan dikkatli bir
sekilde yapilandinimalidir; 6rnedin, ziyaretcilerin dosyalar
birakmalarina izin veren hir dizinin calistinimasina izin
verilmemelidir.

CGl programlarini ydnetmek: CGI (Common Gateway
Interface] programlar kullanmaktan kaginmak gerekir. Bu
tur programlar kullanilirsa, CGI programlari tasarlarken
dikkatli olunmalidir. Zayifliklar sik sik diigman hireyler
tarafindan kullanilmaktadir, ¢link(i sunucu tzerinde istekli
komutlarin gergeklestiriimesine izin verehilirler. Weh
sunucularinin gogu guvenlik agig bu zayifliklardan kaynak-
lanmaktadir.

Sifreleme fonksiyonlarinin kullanime: Belirli bir gizlilik
seviyesi gerektiren islemler, sifreleme tabanli gtivenli
transfer segeneklerini (SSL, HTTPS..] kullanmalidir.

Kullanic erigimini kontrol etme: Gerekirse, sunucunun
belirli bolimlerine kisith erigsim ayarlanabilir. Bu, kullanicilarin
yalnizca danisma hakkina sahip olduklar verilere erigebil-
mesi icin parola erisim kantroltinun uygulanmasina izin verir.
Bazi durumlarda, daha ayrintili kimlik dogrulama géztmleri
kullanilacaktir (tek seferlik parola, sertifika kullanimi vb).
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I;-Ticaret Sitel_erine
Ozel Giivenlik Ihtiyaclar

Kullamier kimlik dogrulamast: Cevrimici bir islem
sirasinda, sinirli kullanim icin bilgilere erisim stz
konusu oldugunda veya hir islemin dogrulanmasi
internet kullanicisinin haklarinin dogrulanmasini
gerektirdiginde, site baglanan kisinin kimligini
dogrulayahilmelidir. Gergekten de, bir cevrimigi
bankacilik hizmeti kullanicisinin kimliginin banka
tarafindan dogrulanmasi gerekir.

Kimlik dogrulamanin her zaman hir bilgi degerle-
me igleminden once geldigine dikkat edilmelidir.
Finansal deger (banka islemi] veya bilginin
kendisine bagdli dolayli deder (yalnizca hak
sahiplerine erigim] olabilir. SSL veya TLS gibi
protokaller, X509 sertifikalarinin kullanimi yoluyla
istemciler ve sunucular arasinda karsilikli kimlik
dogrulamaya izin verir. Bir sertifika, kullanimini
tam olarak belirleyen buyltk miktarda bilgi
icerebilir. Kullanilacak algoritma veya son
kullanma tarihi sertifikasi gibi bazi ek bilgiler her
zaman gerekli olacaktir. Diger bilgiler istege bagh
olabilir ve sertifikanin kullanilma amacina ve
gereken guven duzeyine bagl olahilir.

islemlerin gizliligi: islemlerin gizliligi, iletilen veya
arsivlenen hilgilerin gizliligini garanti etmek
icindir. Genel olarak, sifreleme simetrik hir
anahtar kullanilarak kullanihir. Béylece e-posta-
dan uzak hilgisayar yénetim komutlarina kadar
her sey, kisisel bilgileri (kredi karti numarasi,
hesap numarasi, satin alma igleminin miktari ve
niteligi vb.) veya endustriyel veya ticari nitelikteki
bilgileri (finansal raparlama, gevrimici siparisler
vh.] korumak igin sifreli bir bicimde korunabilir.

Piyasadaki standart e-ticaret sunucusu yazihimi,
SSL protokoliiniin uygulanmasini sunar. internet
kullanicisinin tarayicisi ile e-ticaret sunucusu
arasinda gizliligi saglar ve internet kullanicisina
sunucunun kimligini saglar. Piyasadaki tarayici-
larda 128 hit sifrelemenin mevcudiyeti, iyi
duzeyde hir gizlilik saglamayr mdmkuan kilmalidir.

islemlerin reddedilmemesi: Kriptoloji ayrica,
reddedilmeme, bir mesajin veya hir belgenin
yazarinin onu yazdigini ve gerekirse ilettigini
inkar edemeyecedini garanti etme gibi 6nemi
artan diger sorunlarla da ilgilenir.

Reddetmeme ilkesi, 0zellikle akilli banka kartiyla 6deme yapilir-
ken uygulanir. 0deme terminali ve kart versiyonuna bagl olarak,
terminal tarafindan yazdirilan hilette 8 ila 16°lik basamak dizisi
gorindr. Bu sira, bir anlasmazlik durumunda islemin gercekligini
gdstermek icin kullanilabilir. Reddetmeme sureci, banka kartla-
rinda simetrik ve cevrimici islemlerde asimetrik olan gizli
unsurlarin uygulanmasini gerektirir. Strecin gecerliligi, bir
islemin gergeklidini kanitlamak icin kullanilan anahtarlarin
tehlikeye atiilmamasi anlamina gelir. Nitekim hir kisiye 6zel
anahtar tahsis edilmis olsa hile bu kisinin verilen bir belgeyi
imzaladigini dogrulamaz. Normal bir durumda, anahtarin sahibi
belgeyi imzalarken, dijital imza yalnizca belirli bir 6zel anahtarla
iligkilendirilebilir. Bu varsayim, yalnizca gizli anahtarin sahibinin
Uzerinde tam ve minhasir kontrole sahip oldugunun tespit
edilmesi durumunda gegerlidir. Ornek: imza sahibinin kendi eliyle
imzaladigi geleneksel imzalardan farkli olarak, dijital imzalar,
yetkili olsun veya olmasin, tgunc( bir tarafin 6zel anahtara sahip
olmasi durumunda bir belgeyi belirlemesine izin verir. Buna
"aciklanmayan" yetkilendirme denir. Yine de, anahtarin sahibinin
kendisinin imzaladigi yasal olarak varsayilabilirse, anahtar tahsisi
mumkunduar. Bu durumda malik, ancak belirli bir dereceye kadar
(6rnedin kredi kartinda oldugu gihi belirli bir limite kadar] yasal
olarak sorumlu olmak isteyebilir. Bu nedenle hizmet saglayicilar
tarafindan uygun yasal kurallar dikkate alinmalidir.
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Veri bitiinligi: Herhangi bir mizakere ve sozles-
me anlagsmasinda, elektronik belgede herhangi bir
degisiklik yapiimadiginin dogrulanabilmesi
ozellikle 6nemlidir. Ayni durum, taraflarin mali
veya hukuki sorumlulugunu iceren emir ve
islemler gibi tim BtoB veya BtoC cevrimigi
islemleriicin de gecerlidir. Gintimuzde bir online
araci kurum, abonenin online aracilik hizmetine
ilettigi emrin, aldig emirle értismesini saglaya-
mayarak blyuk riskler alacaktir. Bu durumda en
cok kullanilan arag dijital imza olacaktir. Dolayi-
siyla bu hizmet, reddedilmeme hizmetiyle
birlestirilecektir.

Odeme: Odeme genellikle hir e-ticaret sunucu-
sundaki cevrimigi islemin sonucudur. Bu sunucu-
larin sinirsiz bir diinyada konuslandiriimasi,
gunimuzun en yaygin édeme yontemine, ancak
ayni zamanda bir banka karti numarasinin
iletiimesinden olusan en az guvenli 6deme
yéntemine izin vermelidir. Uye isyeri siteleri, bu
numaralarin internet (izerindeki islemleri sagla-
yan sunucuda saklanmamasini veya her haltkar-
da 6demenin gercgeklestirildigi stre boyunca
sifreli olarak saklanmasini saglamahdir.

Saticy, teslimattan 6nce 6deme araclarinin gecerliligini saglayabhi-
lirse, uzaktan hizmet musterisinin bu hizmetin gercekligini
saglamasi zordur. Gergekten de, bugline kadar, yalnizca hir
sertifika yetkilisi tarafindan satici sitesine verilen sertifika, kimligi-
nin dogrulanmasini mimkn kilmaktadir. 0demenin SSLile glivenli
bir baglantida dogrulanmasi hala gereklidir.

Ne yazik ki, bir sertifikadaki isim iyi bir karakter garantisi vermiyaor.
Bu endiseye cevaben, internet alicisina satig siirecinin sorunsuz
ilerleyecedine dair glivence vermek icin hizmet kalitesi etiketlerinin
ortaya ciktigini goriyoruz. Mlsterinin saticiya olan guiveni, etiket-
leme kuruluglaninin itibarina ve ddrdstltklerinin halk tarafindan
taninmasina baghdir.

Nihayetinde, prensip olarak, 6rnedin verilerin iletilmesi, teknolgji-
nin arizalanmasi veya yetkisiz kigilerin iletilen verilere erismesi
durumunda kimin sorumlu olacadi agikga diizenlenmemistir.
Bununla birlikte, bu hususlar genellikle ilgili genel sartlar ve
kosullarda veya veri karuma beyanlarinda belirtilir.

Unutulmamahdir ki veri gizliligi, sadece teknolgjik coztimlerle degil,
ayni zamanda iyi yénetim ve uygun glivenlik politikalariyla da
saglanir. Elektronik ticaret platformlari, guvenlik ve veri gizliligi
onlemlerini diizenli olarak guncellemeli ve gelistirmelidir.
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“ICERIK URETIMI MEDYA VE E-TICARET SIRKETLERI iCIN BiR IHTIYAG’

igerikmatik Kurucusu Aykut Otu, igerik
dretiminin 6nemini, icerik tretiminde
verdikleri hizmetleri ve farkhlagtiklari
noktalari WORLDEF E-TICARET’e
acikladi. Otu, e-ticaret isletmelerinin
icerik tiretimi ile organik trafik saglaya-
bileceklerini aktararak, igerik tiretimi-
nin alaninda uzman yazarlar ile gergek-
lestirilmesi gerektiginin altini gizdi.

2017 yilinda birgok farkli alanda ayda 15
milyondan fazla kisiye ulastiklari,
Turkiye'de ve global pazarda birgok igerik
sitelerinin oldugunu ifade eden Aykut
Otu, “0 yillarda kendi icerik sitelerimiz
icin farkl kategorilerde, uzman yazarlar-
la cok hacimli hir sekilde igerik Gretimi
gerceklestiriyorduk. igerik ihtiyaglarimi-
zin daha da artti§i noktada bunu hir
platform haline getirmemiz gerektigini
gordiik. Uretim sureci ciddi anlamda
verimsiz ilerlemeye baslamist. igerik-
matik fikri de bdyle ortaya cikt.” dedi.

igerikmatik platformunu kurduktan
sonra icerik Uretim sureclerinin tamami-
ni buraya tasidiklarini sayleyen Otu, uzun
bir stire igerikmatik tizerinden kendi
icerik ihtiyaclarini karsilayarak milyon-
larca kelime igerik Urettiklerini belirtti.
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Aykut Otu | igerikmatik Kurucusu

Icerik iiretimi medya
ve e-licaret sirketleri
icin bir ihtiyae

Otu, “igerik tarafindaki deneyimimi-
zin ve Uretim gucimuzin 6zellikle
medya ve e-ticaret sirketleri igin bir
ihtiyag oldugunu fark ettigimizde bu

alandaki sirketlere hizmet vermeye
basladik.” dedi.

igerikmatik’in verdigi hizmetleri ve
farklilagtiklari noktalari anlatan Otu,
“Biz igerik pazarlamasinin matema-
tigini cok iyi bilen bir sirketiz. Igerigin
ne kadar gucll bir arag olarak
kullanilabilecegini birgok farkli
projede deneyimleme firsatini
bulduk.” diye konustu.

Yazarlar uzmam
olduklar: alanlarda
icerik iiretmeliler

igerikmatik igerisinde iyi bir yazar
topluluguna sahip olduklarini séyleyen
Aykut Otu, yazarlarin, onlarca farkli
kategoride uzmani olduklari alanda,
markalarin ihtiyaglar dogrultusunda
icerikler Urettiklerini belirtti.

Otu, “Yazarlarin uzman olduklari
alanlarda icerik Gretmeleri cok 6nemli
hir kas. Yazarlarin kendi alanlarinda
Uretim yapmasi ciddi bir kalite farki
ortaya gikariyor.

icerikmatik,
e-ticaret
isletmelerinin
binlerce icerik
ihtiyacim
karsilayabiliyor

Alaninda uzman
yazarlarla, icerik
retimi strecini
Icerikmatik platformu
sayesinde slrtiinmesiz
bir ortama tasidiklarini
ifade eden Otu, e-tica-
ret sirketlerinin ylzler-
ce hatta hinlerce icerik
ihtiyaci olabildigini ve
bunun da sureci
oldukca tempolu bir
hale getirdigini sdyledi.

Otu, “Bu tempolu
slireci daha verimli
hale getirmek icin ideal
bir platforma sahibiz.
Bu platform sayesinde
markalarimiz, tim
icerik Uretim strecini
tek bir ekrandan takip
edebiliyor. Taleplerini
olusturabiliyor, icerik-
lerini inceleyehiliyar,
revize verehiliyor.
Ardindan iceriklerini
tek bir tusla kendi
e-ticaret sistemlerine
aktarabiliyor.” dedi.

Aykut Otu, igerikmatik
olarak en buyuk
onceliklerinin, en
yetenekli yazarlarin
urettigi en kaliteli
icerikleri, en kolay
sekilde markalarina
teslim etmek oldugunu
sdyledi.
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E-ticaret isletme
ve markalari icin
icerik neden
onemli?

E-ticarette bliylyen pazarda
artan rekabetin reklam
maliyetlerini ylkseltmesinin,
e-ticaret girketleri icin organik
kanallarin 6nemini daha da
artirdigini belirten Otu, “Gegti-
gimiz yil Facebook’ta tiklama
basina maliyet orani ylizde 58,
Google Ads'de ise ortalama
ylUzde 44 yiikseldi.” dedi.

Fayda saglayan
blog icerikleri
e-ticaret firmalar:
icin daha diisiik
maliyetli bir
secenek

Organik trafik elde etmenin en
etkin yollarindan birinin dtzenli
blog icerigi tretmek oldugunu
belirten Otu, e-ticaret sirketle-
rinin kitleleri igin fayda saglaya-
cak blog igerikleri treterek ve
hedef kitlelerine organik hir
sekilde ulasarak onemli bir
trafik kaynagi yaratahilecekleri-
ni soyledi.

Aykut Otu, bu yéntemin diger
kanallardan edinilen trafige
gdre cok daha dusuk maliyetli
oldugunu aktardi.

Blog icerik Gretimi ile edinilen
bu trafigin 6nemli bir otorite de
inga ettiginin altini gizen Otu,
“Elde edilen trafigin yaninda
olusturulan bu otorite de
oldukga 6nemli. Hedef kitleleri
icin faydali icerikler Ureten
e-ticaret girketleri, kitleleri ile
duygusal hir bag kurma sansi
yakaliyor. Olusturulan bu
guvene dayali iligki, uzun yillar
slirme potansiyeli tagiyor.”
ifadelerini kulland.

Uriin aciklamalari,
tiiketicilerin satin alma
deneyiminde kritik
oneme sahip

Otu, “Ozellikle satin alma yolculugunda Griin
aciklamasi icerikleri oldukga kritik. Salsify’in
yaptigi bir arastirmaya gore arastirmaya
katilan musterilerin ylizde 98’i daha énce en
az hir kere urtn agiklamasi olmayan Grtnu
satin almaktan vazgegmis. MUsterilerin
ylUzde 35’i ise Urlin agiklamasi olmayan
icerikleri hichir zaman satin almayi tercih
etmedigini sdylemis. Yapilan bu arastirma,
urtin agiklamasi igeriklerinin satin alma
kararlarini ne denli etkiledigini ortaya
koyuyor.” dedi.

igeriklerin, bir potansiyel miisterinin satin
alma yolculugunun ilk adimindan son
adimina kadar énemli yer tuttugunu sdyle-
yen Otu, satin alma gercgeklestirecek bir
musterinin, Grtnle alakali arastirma yapar-
ken bir blog icerigine denk geldiginde,
isletme ile bag kurabilecedini ve kurdugu bu
bag sonucunda satin alma karari verebilece-
gini belirtti.

Otu, Urtn sayfalarinda hedef kitleyi iyi
taniyan, Grunleri iyi bilen kisiler tarafindan
Uretilmis Griin agiklamasi iceriklerinin,
dontistim oranlarina ciddi bir katki saglaya-
bilecegine inandiklarini sdyleyerek, Igerik-
matik olarak markalari ile 6nemli projelere
imza attiklarini belirtti.

Yapay zeka
coziimleri, icerik
iiretiminde
devrim
niteliginde bir
venilik

igerik Gretimi stratejilerinin
ve trendlerin hizla degismesi
ve yapay zeka teknolojileri-
nin kullanimi ile ilgili deger-
lendirmelerde bulunan Otu,
yapay zeka temelli cozimle-
rin, icerik Uretim sureclerin-
de devrim niteliginde
yeniliklerden biri oldugunu
sOyledi.

Otu, “Bu teknolojiler sayesin-
de buylk 6lgekli projelerde
verimlilik ciddi olarak artiyor
ve bazi rutin gorevler
hizlanabiliyor. Bu yuzden bu
alandaki gelismeleri cok
yakindan takip ediyor ve
teknolojimizi ne yonde
gelistirecedimizi degerlendi-
riyoruz.” ifadelerini kulland.

Siireclerimizi
en verimli hale
getirmek icin
teknolojimizi
gelistirmeye
devam edecegiz

icerikmatik’in hedeflerini
de aktaran Otu, “Teknolgji
ve insan kaynag, bizim
isimizin kalhinde yer aliyor.
Bu seheple toplulugumuzu
cok daha gugli ve yete-
nekli hale getirebilecek
yatirnimlar yapmaya devam
ederken teknolojimizi de
tlm bu sarecleri en verimli
hale getirehilecek sekilde
gelistirmeye devam
edecegiz.” dedi.
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insan
dokunusunu
vansitan
icerikler
onemli

Aykut Otu, tum bu
teknolojik ilerlemele-
rin yani sira insan
dokunusunu yansitan
iceriklerin 6nemini
son derece onemse-
diklerini ve asla goz
ardi etmediklerinin
altini ¢izdi.Otu, “Bu
yluzden igerikmatik'te
Uretilen iceriklerin
tamamini, yalnizca
sektor hilgisi yuksek,
alan hakimiyeti
bulunan yetenekli
yazarlarla gergekles-
tiriyoruz. Canku
hedef kitleye en
dogru dokunusu
toplulugumuzla
birlikte Urettigimiz
6zgun iceriklerle
gerceklestirebildigi-
mizi diistintyoruz”
diye konustu.

Aykut Otu
kimdir?

Bilgisayar muhen-
disi alan Aykut
Otu, SEO ve icerik
pazarlamasi
alanlarinda uzun
yillar cesitli
projelere imza attu.
Yaptig projeler,
Tarkiye'de reklam
ve medya sirketle-
ri tarafindan satin
alind. Otu,
kariyerine kurucu-
su oldugu igerik-
matik platformun-
da devam ediyor.
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E-TICARETIN DENEYIMLI iISMi TUGER AKKAYA VE MARKASI

E-Ticaretin
deneyimli ismi
Tuger Akkaya
ve ‘Tuger’
markasi

E-ticaret dlinyasinin en deneyimli isimlerin-
den biri olan Tuger Akkaya, 20 yili agkin
tecrubesiyle Amazon ve e-ihracat alaninda
bircok firmaya danismanlik hizmeti sunuyor.
Ayni zamanda 2018 yilindan bu yana
"Istifade Ettiren Fikirler" adiyla YouTube
kanalinda girisimcilere rehberlik ediyor.
Akkaya, bu platformunda yUzlerce basaril ve
basarisiz girisimciyi agirliyor. Ayni zamanda
Akkaya, e-ticaretin bllyimesine katki sunan
lojistik girisimi Shipbu ile lojistik alaninda
faaliyet gOsteriyor.

Turkiye'de e-ticaretin hizla blyadigu bir
dénemde, her ay milyonlarca dolar gelir elde
eden girisimcilerin yani sira, hizla cokus
yasayan birgok girisimci de bulunuyor.
Akkaya’ya gore, bu girisimcilerin ortak
ozellikleri, e-ticarete gdzu kapali bir sekilde
atilmis olmalari ve birgok riski Ustlenmeleri.

Ozellikle Amazon Uzerinden satis yapan ve
Amerika, Avrupa ve hirgok tlkeye ihracat
yapan girisimciler, zorluklarin Ustesinden
gelerek kisa strede pasif gelir elde etme
basarisini gosteriyorlar.

‘Heliuml0’i Tiirkiyve'de en cok kullanilan Amazon yazilim

haline getirdik’

Tuger Akkaya ve ‘Tuger’ markasi, Turkiye'de e-ticaret yapmak isteyen girisimcilere 6nemli bir destek sagliyor. Son olarak,
dunyanin en populer Amazon analiz yazilimi olan Helium10 ile ishirli§i yaparak Helium10'i Tirkiye'de en ¢ok kullanilan
Amazon yazilimi haline getirdi. Ayrica, Turkiye'nin 6nde gelen hirgok blylk sirketine e-ihracat kapilarini agarak Amazon

Uzerinden e-ticaret danismanligi verdi.

Tuger Akkaya'nin uzmanhigi ve "Tuger" markasinin etkisi, Turkiye'de e-ticaret alaninda buytmeyi hedefleyen birgaok girigsimci
icin kritik bir rol oynuyor. Akkaya'nin deneyimleri ve basarilari, e-ticaret dinyasinin gelisimine katkida bulunan hir hikaye
olarak éne cikiyor. Basarilarina devam eden Akkaya, gelecekte de e-ticaret dunyasina yon vermeye devam etmeyi hedefliyor.

Bu basarilarin yani sira, Tuger Akkaya ve ekibi ylz ylize Amazaon editimleri dizenleyerek e-ticaretin inceliklerini 6grenmek
isteyen yaklasik 1500 kisiye de editimler veriyor. Bu editimler, girisimcilerin Amazon'da basarili almalarina énemli katkilar

sagliyor.
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E-Ticaret lojistiginin yeni
ovuncusu: Shipbu

Tuger Akkaya, sadece danigmanlik hizmetleri ve
YouTube platformundaki basarili kanaliyla degil, ayni
zamanda Cin'den Amerika, Avrupa ve dider Ulkelerdeki
Amazon depolarina Uriin gdndermek isteyen girisimci-
lere sundugu Shipbu markasiyla da sektorde faaliyet
gdsteriyor. Akkaya, Shipbu’nun, e-ticaret dinyasinin
lojistik ihtiyaclarini karsilamak icin A'dan Z'ye hizmet
sunan bir platform olarak éne ciktigini séyliyor.

Ozellikle Alibaba gibi biiyiik Cin pazarlari (izerinden
urtnlerini Amazon depolarina goéndermek isteyen
girisimciler igin Shipbu’nun, bir kurtarici oldugunu
soyleyen Akkaya, bu platform aracihgiyla Turkce
iletisim kurma avantaji saglanirken, ayni zamanda
ekonomik ve verimli bir lojistik ¢6zimu sunduklarini
belirtiyor.

Shipbu'nun sundugu hizmetler arasinda Grlin temini,
paketleme, kargo organizasyonu, giimrukleme islemle-
ri ve Amazon depolarina teslimat gibi adimlar bulunu-
yor. Tuger Akkaya’'nin yonetimindeki bu platform,
girisimcilere lojistik stireclerde yardimei olarak islerini
daha verimli ve sorunsuz hale getirme firsati sunuyor.

Tuder Akkaya, Shipbu markasinin, e-ticaret dliinyasinin
lojistik ihtiyaclarini karsilamak igin yenilikgi ve guvenilir
bir cozum sundugunu sdyleyerek, sirketin girisimcilerin
uluslararasi pazarda rekabet edebilmeleri icin gereken
lojistik destedi sagladigini ve e-ticaretin gelecedine
yon verdigini belirtti.

Shipbu’'nun

verdigi
hizmetler
e-ticaret
diinyasinin
biiyiimesi-
ne katkida
bulunuyor

Amazon'un Amerika, Avrupa ve diger llkelerdeki
depolarina triin génderme sureci, 6zellikle yabanci
girisimciler icin karmasik olabilir. Ancak Shipbu, bu
sureci basit ve etkili bir sekilde yénetmeye yardimei
olarak girisimcilerin zaman ve kaynak tasarrufu
yapmalarina olanak tanir.

Shipbu, Turkce dil destegi sunarak girisimcilere iletisim
kolayhg saglar ve ayni zamanda lojistik sureclerdeki
anlam karmasasini ortadan kaldirir. Bu sayede, Tlirk
girisimciler, Cin'den Amerika ve Avrupa'ya urunlerini
gonderirken dil engeliyle karsilagsmazlar.

Tuger Akkaya'nin liderligindeki Shipbu, e-ticaret
dunyasinin buytimesine katkida bulunuyor ve girisimci-
lere lojistik alaninda glvenilir bir ortak olma firsati
sunuyar. Shipbu'nun sundugu hizmetler, Amazon
saticilarinin iglerini buydGtmelerine ve uluslararasi
pazarda basariya ulagsmalarina yardimci oluyor.
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COK KANALLI STRATEJININ BASARILI ORNEGI: TCHIBO

Hasan Ulutiirk | Tchibo
Genel Mudur

Uluslararasi marka olarak
Turkiye'de uzun yillardir gesitli
Grtin gami ile hizmet veren ve
cok kanalli stratejiyi basarili
sekilde surddren Tchibo'nun
Genel Mudirl Hasan Uluturk,
“Tchibo mono brand olarak hem
online’ni hem madgazaciligi hem
marketi hem de ev digi tlketim
kanali olan ilk marka, bu ytzden
kendimizi perakende okulunun
iyi bir 6greticisi olarak gorliyo-
ruz.” dedi.

Tchibo'nun basari hikayesi 1949
yilinda Hamburglu bir ticcar
olan Max Herz'in posta ile
yaninda pratik kavanozlarla ya
da mutfak bezleri ile kahve
gonderimi fikriyle baglad.

Almanya'da Tchibo kisa zamanda

en ¢ok tuketilen kahve markasi
oldu. Zamanla ev, dekarasyon,

maoda ve spar koleksiyonlariyla
gelisti ve bayddu. Ginumuzde

dunya capinda binden fazla

magazasi bulunan Tchibo'nun ilk

magazasi, 1955 yilinda Ham-
burg'da acildi. Bunu Avrupa
Ulkelerindeki 9 adet internet
magazasi takip etti. Bugln
Tchibo, musterilerine her hafta
yeni hir koleksiyon sunuyor. 20
yillik internet magazacihg:
deneyimi olan Tchibo’nun
Tarkiye'de ise baginda Hasan
Ulutark var. WORLDEF E-TiCA-
RET’e konuk olan Ulutdrk ile

markayi, yatirimlarini, cok kanalli

strateji uygulamalarini ve
hedeflerini kanustuk.

Tehibo'da 17 yillik
kariyer seriiveni

Tchibo ile 2006 yilinda
yollari Gniversite 6grenci-
siyken kesisen Hasan
Ulutdrk, hikayesini soyle
anlattr: “Tchibo markasini ilk
defa duymustum. Tahii ismi
ve telaffuzu, sdylenmesi
zardu. Bir kahveci oldugunu
biliyordum. O dénemde
basladim. Universitede
okurken Tchibo'nun Bagdat
Caddesi’ndeki dérdinci
magazasinda part time
satig danismani alarak
basladim.”

Tchibo ile yolculugunun
uzun hir yolculuk oldugunu
ve girkette 17. yilinda
oldugunu soyleyen Uluturk,
“Magazacilikta baslayip
bitin kademelerinde
gezindim. Universite
bittikten sonra destek ofisi
tarafina gectim. Destek
ofiste iken hem satista hem
operasyonda, is gelistirme-
de ve sonrasinda satis
operasyonda yer aldim.
Genel madurluk sertvenim-
de ise 3 yildir devam
ediyorum.” dedi.

Tehibo'nun benzersiz bir is
modeli var

Uluslararasi hir marka olan Tchibo’nun hizmet
bicimlerini aktaran Ulutlrk, Tchibo'nun dinya-
nin en buytk kahve Ureticilerinden hiri oldugu-
nu belirtti. Tchibo Genel Mudurd Hasan Ulutdrk,
“Bunun yaninda hiz Tchiba'yu ‘benzersiz hir ig
modeli var’ diye tanimliyoruz. Agikgasi 3 tane
temel noktasi var. Bunlardan bir tanesi gida digi
kaonsepti, bir tanesi kahve konsepti ve digeri de
kafe bar konsepti."ifadelerini kullandi.

Tchibo’yu benzersiz bir marka olarak tanimla-
malarinin sebebine de degdinen Uluturk, 3
konseptin yaninda 4 tane satig kanali oldugunu
ve Tchibo’nun hem magazacilik tarafi hem
online tarafi hem market tarafi hem de ev disi
tuketim tarafi oldugunu soyledi. Ulutark, bu
sebeple de Tchibo'yu benzersiz bir marka olarak
tanimladiklarini ifade etti.

Tchibo magazalar: diinyada
ayni konseplte

Uluslararasi olarak hizmet veren hir marka
olarak yurt digi ve yurt icinde hizmet bigimleri
hakkinda hilgi veren Uluttirk, “Tchibo, Tarki-
ye'de 2005 yilinin sonu itibariyle ilk defa
magazacilikla basladi. Bu énemli hir noktayd.
Bu yuzden musgteri bizi magazacihgimizla ve
gida disi UrGinlerimizle daha fazla tanidi. Ama
biz tabii ki de diinyanin en buylk kahve
Ureticilerinden bir tanesiyiz. Konseptimiz yurt
icinde ve diginda ayn.
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Su an Almanya'da Dach Bélgesi‘nde,
Avusturya, isvicre dahil ya da internati-
onal tarafta Polonya'da Tchibo magaza-
sina girdidinizde Turkiye ile ayni
konsepti bulacaksiniz” dedi.

Mevsimsel farkliliklarin olabildigini
soyleyen Uluttrk, “Tchibo magazalarin-
da bazen Grlin portfoytnde farklar var
ama girdiginiz zaman sizi sagirtan
non-food Urunleri olacak, keyifli kahvesi
olacak ve kafe bar alanlarinda oturum
saglayabileceksiniz” seklinde konustu.

Tehibo'nun giiclii
kaslarindan biri cok
kanalli yapisi

Tchibo alarak omnichannel bir strateji
yurutttklerini belirten Ulutlirk, “Tchi-
bo’nun marka olarak glclt kaslarindan
bir tanesi de ¢ok kanalli yapisi clmasi.
Bu kendi 6zellidi, aslinda is modelinin
bir gerekliligi. Magazacilik var, online
var, marketler tarafi var ve ev digl
tuketim tarafi var. Biz misterinin
ulasahilecedi her yerde olma motto-
suyla gidiyoruz.” diye konustu.

Online kanallarda da basariyla ilerle-
diklerine isaret eden Uluturk, dijitale
yatinm yaptiklarini ve baydkltklerinin
yaklasik ylizde 10 ile 15 arasinin
online'dan geldigini aktard.

Donemsel olarak 6zellikle pandemi
doneminde online'in éneminin ¢ok
fazla artu@ini ifade eden Uluturk,
mevcut durumda da magaza sayilarini
artirdiklarini agikladi. Marketlerdeki
satis kanalinda ise Migros ile baglayip
Carrefour ile devam ettiklerini ve
madern kanal ile geleneksel kanalda
bircok noktada bulunduklarini belirtti.

Ulutark, ev digi tuketim tarafinda ise
Petrol Ofisi ile yaklagik S00 noktada
beraber bulunduklarini aktardi. Tchibo
Genel Mudurt Hasan Ulutlrk, “0
ylzden Tchibo, yoluna sadece onling’i
ve mag@azasl olan bir marka olarak
dedgil, birgok kanali ve hirgok trlin
grubu alan bir kanseptle devam
ediyor.” dedi.

Her kanaldan
ulasilabilir marka
olmak

Tchibo’nun ¢ok kanalli
stratejisinde basari strateji-
lerini paylasan Uluturk,
“Tchibo bir Alman markast.
Tlrkiye'de Alman markasi
deyince aslinda kelime
kokunde akla en fazla kalite
geliyor. Mlsteri servisi
geliyor. Biz ikisini cok iyi
yaptigimizi disunlyoruz. Yani
Urinlerimize glveniyoruz.
MUsteri servisimize glveni-
yoruz. Bunu da butan
kanallarda aslinda ulasilabilir
hale getirerek sagliyoruz. Bu,
basari da geliyor. Yani
arkasinda duruyoruz,
servisini yapiyoruz, her
kanaldan ulasilabilir hale
getiriyoruz. Bu sayede
markamiz bizi cok daha
kuvvetli noktalara getiriyor.”
diye konustu.

Her kanaldan
ulasilabilir marka
olmak

Turkiye'deki perakende
pazarinda ilk defa 90 gun
iade hakkini getiren ilk marka
olduklarini séyleyen Uluturk,
sonrasinda bircok markanin
kendilerini takip ettidini
belirtti.

Ayni zamanda Tchibo’'nun
mono brand olarak hem
online’i olan hem madgazacili-
g1 olan hem marketi olan
hem de ev disi tiketim
kanalinda olan ilk marka
oldugunun altini gizen
Uluturk, “0 yuzden aslinda
kendimizi perakende okulu-
nun iyi bir 6greticisi olarak
gérayoruz.” dedi.

Tehibo Tiirkiye'de
farkh iiriinlerle
farkh sekillerde
tanimiyor

Tchibo’nun Turkiye'de farkl
jenerasyonlarda farkli sekilde
taninirliga sahip oldugunu belirten
Uluttrrk, “Tchibo’nun Turkiye'de bir
donem hayata renk katan fonksi-
yonel rdnleri akla geliyordu ama
bu donem donem degismeye
bagladi. Jenerasyonlar arasinda
farkliliklar var. Mesela su an bazi
jenerasyonlar tamamen kahvesiy-
le beraber taniyor.” dedi.

Tchibo’nun cok cesitli Griin gami
ile bircok kigiye hizmet verdigini
belirten Uluttrk, “Su anda
alisveris merkezleriyle konustugu-
muzda ‘sizi hangi katta, kimin
yaninda kanumlandiralim’ diye
soruyarlar, bunu tanimlamak zor.
Biz aslinda kendimizi, hepsinin
kapsayicisi olarak gorliyoruz. Ama
bana sorarsaniz Tchibo’yu
gercekten bir kahve sevdalisi
olarak gortyorum. Kahve markasi
olarak gordyorum. Bunun yaninda
kahveye yakisan, insanlarin
hayatina keyif katan Grlinleri de
onlari sasirtarak, onlara nese
katarak sunan bir marka.” dedi.
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Miisterilerimizin
ihtivaclarim
cozmek en
onemli
noktalardan bir
tanesi

Misteri memnuniyeti,
musteri sadakatini saglama
ve surdirme konusunda
calismalarini aktaran
Uluturk, bircok kanalda
olduklariigin bunu sagla-
manin kolay almadigini
vurguladi.

Ulutlrk, kolay olmasa da
Tchibo'nun bu alanda
odulleri olan, yani sadece
kendi kendine musteri
hizmetini iyi yaptigini
sOylemeyen, ayni zamanda
odulleriyle beraber bunu
garantileyen hir marka
oldugunu belirtti.

“En son Stevie Awards da
birincilik odullerimiz var.
Bunun yaninda bronz
odlllerimiz var. Yillarca
sikayetvar.com'un da verdigi
odullerde perakende
sektorinde en Ust siralarda
olduk.” diyen Uluturk, séyle
devam etti:

“Odiillerle tescillenen bu
basarinin arkasinda
calisanlarimizin musterileri-
miz ile birebir iletisim
kurdugunda onlarin ihtiyac-
larini gozmeleri en énemli
noktalardan hir tanesi.
Misterilerimize hizmet
kalitemizle, sundugumuz
urtin gami ile beraber
gercekten hayatlarina keyif
katan trdnleri bulup onlarin
onune sunarak ve hir de
kahveyle beraber onlara
keyif ortami saglayarak
bunu olusturdugumuzu
diistintyoruz.” dedi.

Cok kanallihk devam edecek

Cok kanalli stratejileri gcergevesinde e-ticaretin mi
one gecgecedi yoksa cok kanalli stratejinin mi
devam edecegi konusuna dair hilgiler paylasan
Hasan Ulutdrk, “Cok kanallilik devam edecek.
Aslinda bizi farkl kilan 6zelligimiz bu. Biz bu
farklihgimiz ile misteriye keyif vermeye devam
edecediz. Online tabii gok énemli. Yani hem kendi
satis sitemizde olacagiz. Tchibo.com.tr'de. Bunun
yaninda pazar yerlerinde olacagiz. Trendyol'dan,

Hepsiburada'dan, Amazon'dan Tchibo’ya ulasabhile-
ceksiniz. Hem gida digindaki 15 tane farkli katego-

risini bulacaksiniz hem kahvelerinin hepsine
ulagabileceksiniz.” dedi.

Uluturk, dijitalde de kuvvetlenerek, dijitale yatirm
yapararak, sadakat uygulamalarini yaparak devam
edeceklerini ancak magazalarini mlsteriye
dokunduklari yer olarak tanimladi.

2027’ de magaza sayimz iki
katina eikacak

Tchibo’nun yeni projeleri oldugunu belirten
Ulutark, kendilerini yenilikci bir marka olarak
tanimliyor. Yenilikci bir marka olarak yatirimlarla
beraber devam etme stratejilerinin oldugunu
soyleyen Ulutlirk, “2027 stratejimizi tamamladik
sayilir. Magazacilik sayimizin neredeyse 2 katina
ciktigini géreceksiniz. Elliye yakin magazamiz var.
Biz 2027’nin sonuna kadar 100 magazaya
ulagsmayi planhyoruz.” seklinde konustu.

Uluturk, Turkiye'nin her yerinde herhangi bir
marketten Tchibo Grtindne ulagahilme planinin
da oldugunu, online aglarini hem pazar yerleriyle
hem kendi kanallariyla beraber daha kuvvetli hale
getirmek istediklerini belirtti.

Ulututrk, “Gercekten yol Ustinde, otellerde,
kafelerde ya da restoranlarda Tchibo kahvesine
ulagabileceksiniz. Yatirim yapan, istihdamini
arttiran ve markasini buyuten Tchibo, 6nimuizde-
ki 3 yilin vizyonunu olusturacak.” dedi.

Her donemin bir
Tchibo’su var

Ulutark, “Magazacilik
olmazsa olmazimiz, bizim
gulen yuziimulz. Musteriye
dokundugumuz noktamiz.
0 ytuzden magazacilik
yatirimlarimiz da devam
edecek. Biz her donemin
bir Tchibo’su oldugunu
dusunliyoruz. Pandemi
doéneminin Tchibo’su
aslinda online marketlerdi
simdi tekrardan pandemi
sonrasindaki dénem ve
biz bunu Tchibo’nun
magazacilik donemi
olarak anlatiyoruz ya da
‘yoldaki Tchibo’ olarak
aslinda Petrol Ofisi ile
yaptigimiz is hirligini
ornek olarak verehiliriz.
500 tane noktada
musterilerimizin ulagabi-
lecedi bir alan yaratmis
olduk. Bunun yaninda
otellere gittiginiz zaman
da Tchibo'nun kahvesine
ulasabileceginiz bir
Horeca agimiz var.” diye
konustu.

Tam bu sureclerle beraber
aslinda yapmak istedikleri
seyin, her kanalin o
andaki ihtiyacina gdre 6n
plana ¢ikarma faaliyeti
oldugunu soyleyen
Uluturk, Tarkiye'nin
neredeyse bltun sehirle-
rinde hizmet edebilecek
bir noktada olduklarini
belirtti.

Ulutlrk, “Bazen benzin
istasyonu bazen bir
magaza, 7/24 galisan
online kanal ya da marketi
ile beraber Tchibo’nun
musteriye ulagmasi, bizim
icin en 6nemli olan kanal
yapist.” dedi.
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RUSYA'DA ‘TURK KALITESI’ KAVRAMI GELISIYOR

CDEK CEO - Sertalp Demirag

Rusya'da ‘Tiirk Kalitesi’ kaveam gelisiyor €=

CDEK CEO’su Sertalp Demirag, Tiirkiye'nin bu cografyadaki
en biiyiik hizmet saglayicilarindan birinde CEO olarak
gorevine bagladigini ve 2018 yilinda CDEK Tiirkiye Ana
Bayiiligini aldiklarini belirtti. Demirad, lojistik sektériiniin
liderlerinden CDEK'in Tiirkiye'de geniglemesinin detaylari-
ni, sundugu hizmetleri ve sirketin gelecek hedeflerini
WORLDEF E-TICARET le paylagti.

Sertalp Demirad, “CDEK, 2000 yilinda Novaosihirsk'te
kuruldu. 23 yil bayunca, kugtk bir kurye hizmetinden dunya
capinda subeleri ve franchising agi olan baytk bir sirkete
donuastuk. CDEK, lojistik gézimler olarak sunabilecegimiz
cesitli hizmet formlari sunmaktadir. isletmeler igin gesitli
hizmetlerimiz var, bunlar arasinda envanter yénetimi
(fulfillment], entegrasyon ve IT hizmetleri, Turkiye, Rusya,
Kazakistan CIS pazarina giris, pazarlama destedi ve gumruk
islemleri yardimi bulunmaktadir” dedi.

CDEK'i rakiplerinden
ayiran ozellilkler

Demirag, CDEK'in benzersiz oldugu noktalari soyle
siraladr:

“Ilk olarak, genis bir hizmet yelpazesi sunarak miisteri-
lerimize tam bir lojistik ¢6z(im sunabiliyoruz. ikinci
olarak, CDEK, genis bir aga sahip uluslararasi lojistik
sirketi olarak duinya gapinda hirgok yerde faaliyet
gostermektedir. Bu sayede musterilerimize kiresel
capta hizmet sunabhiliyoruz ve uluslararasi gonderilerin
kolay ve guvenli bir sekilde gerceklesmesini saglyoruz.
Teknoloji ve inavasyona blyuk 6nem veriyoruz. Enteg-
rasyon, IT sistemlerimiz ve teknolojik gcozimlerimiz
sayesinde gonderilerin izlenmesi, envanter yonetimi ve
lojistik stireglerin optimize edilmesi konularinda etkili bir
sekilde calisahiliyoruz”

CDEK 'te teslimat siireci

CDEK'in genel teslimat surecini detaylandiran Demi-
rag, “Sozlesme yaparsiniz ve kisisel hesaba erigim
saglarsiniz. Urtinleri CDEK ofisine getirir veya kuryemi-
zi cagirirsiniz. Yikd ve Rus gumragu icin alici bilgilerini
alinz. Siparigleri teslim eder ve aliciya ulastiririz. Teslim
noktasinda veya kurye araciliiyla. B2B ve B2C igin
uluslararasi teslimat arasindaki farklar 6nemsizdir.
Bilgiler otomatik olarak yuklenir. B2B musterileri igin
gumruk iglemleri icin ek belgeler gerekebilir, drnedin;
atura, Urline ait sertifika, geki,listesi ve msd evraklari..”
ifadelerini kulland.

CDEK'in kiiresel agx

Demirad, CDEK'in genig agini vurgulayarak sunlari
soyledi:

“CDEK, 28 llkede 4 binden fazla ofis ile temsil
edilmektedir. Turkiye'den BDT ulkelerinin tamamina
yonelik teslimat semalari gelistirilmekte ve mevcut
yonlere gdnderilerin formatlari genisletiimektedir.
CDEK teslimat semalariyla Turkiye'den génderilerle
yaklasik 191 milyon kisiye ulagilabilir”
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Tark ariunlerine olan
talebin artis:

Demirad, Turk drunlerine olan talebin artigini ve
Rusya'da "Tirk kalitesi" kavraminin guictinu belirtti.
CDEK CEQ’su Sertalp Demirag, “Rusya'da "Tlirk
kalitesi" kavrami mevcuttur ve gercekten kaliteli
dranleri ifade eder. Turkiye Istatistik Enstitiist
verilerine gore, 2022 Haziran ayinda Tirkiye'den
Rusya'ya yapilan ihracat, gecgen yilin Haziran ayina
gore yuzde 46 artmigtir. Ve bu rakamlar hala artmaya
devam etmekte, farkl Tlrk Urlin kategorilerine olan
talep de artmaktadir” diye konustu. Demirag, Turk
magazalarinin CDEK.Shopping hizmetinde yer
aldigini ve yurtdigindan aligveris yapmak igin bir
pazaryeri oldugunu vurguladi. Ayrica Demirad,
Tarkiye'den CDEK Forward hizmeti araciligiyla
teslimat yaptiklarini isaret ederken, 2023 yilinda
bahse konu sipariglerin, 2022 yilindaki toplam
siparis sayisini 5 kat astig bilgisini verdi.

Ozgiin onboarding ve
hi1zhh 6deme politikasi

Demirad, CDEK'in yeni bir proje olan CDEK.Shopping aracili-
giyla sagladii onboarding stirecine de dedindi. "Diger
mevcut pazaryerlerinin aksine sattiginiz Griinlerin 6demesini
ertesi glin hesahiniza aliyor olacaksiniz. Diger mevcut pazar
yerlerinin aksine sattifiniz Grdnlerin édemesini ertesi glin
hesahiniza aliyor olacaksiniz.

CDEK CEQ'su Sertalp Demirag, "CDEK'in i¢ kanallarinda
sunulan yerlesimler: E-posta gonderileri ile 600 binden fazla
sadik mulsteriye, sosyal medya ile 465 binden fazla kullanici-
ya hizmet sunuyoruz." ifadelerini kullandi. Demirag ayrica
sirketin Urlin kategorilerine yénelik rekabet analizi ve Rusya
pazarinda gelisme stratejisinin gelistirilmesi gibi hizmetler
sundugunu belirtti.

CDEK'in yerel ve uluslararasi
pazarlara balkasi

Demirad, CDEK'in yerel ve uluslararasi pazarlarda basarili bir
sekilde baglamalarina yardimci oluyar, hedef kitleyi ilgiyle
cekiyor, potansiyel mugterileri kapsiyar ve kazaniyor, satiglari
artirmalarini tesvik ediyoruz." ifadelerini kulland.

CDEK'in gelecek planlar:

CDEK'in gelecek hedeflerini anlatan Demirag, "Kisa vadeli
perspektifte, Uzak Dodu'dan Bagimsiz Devletler Toplulu-
gu'na teslimat bolgelerini genisletmek istiyoruz. Orta

vadeli hedefimiz, mevcut Urlinleri yerel pazarlarin ihtiyag-
larina gore olgeklendirmek ve dénusturmektir. Uzun vadeli
hedefimiz ise CDEK'in var oldugu tim ulkeler arasinda
sinir otesi gonderileri gergeklestirmek ve CDEK'in Uzak
Dogu'da franchising sistemini gelistirmektir." dedi.
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E-TICARET SITENIZE CHATGPT NASIL ENTEGRE EDILIR®?

E-ticaret
sitenize
ChatGPT nasil
entegre edilir?

internet Gizerinden ticaret yapan firmala-
rin sayisi hizla artarken, miigterilerin
taleplerini kargilamak icin yapay zeka
teknolojileri de sikga kullanilmaya baslan-
di. Shopify, Woocommerce gibi biiyiik e
-ticaret siteleri ChatGPT gibi akilli sohbet
botlarini e-ticaret sitelerinde miisteri
deneyimini iyilestirmek igin kullaniyor.
Peki e-ticaret sitenize ChatGPT entegre
etmek icin neler gerekiyor?

ChatGPT, kullanicilara aninda cevaplar
vererek, sorunlarini hizl bir sekilde géziime
kavusturuyor ve musteri memnuniyetini
artinyor.

Ayrica, e-ticaret sitelerine entegre edilerek
musgterilerin Grtn ve hizmetler hakkinda
daha fazla bilgi sahibi olmalari ve satin
alma kararlarini daha kolay ve dogru hir
sekilde vermeleri saglaniyor.

Bununla birlikte, ChatGPT'nin e-ticaret
sitelerine entegrasyonu bazi zorluklar da
beraberinde getirebiliyor. Ornegin, yanls
bir entegrasyon musterilerin alisveris
deneyimini olumsuz etkileyehilir ve sitenin
performansini dislrebilir. Bu nedenle,
entegrasyon islemi profesyonel bir ekip
tarafindan yapilmali ve strekli olarak
kontrol edilmelidir.
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E-TICARET SITENIZE CHATGPT NASIL ENTEGRE EDILiR?2

ChatGPT miisteri hizmetleri icin
son derece faydah

ChatGPT gibi hir chatbot, e-ticaret sitelerinde musteri
hizmetleri icin oldukca faydal. isletmeler, musterileri-
nin sorularina hizli ve dogru cevaplar vererek musteri
deneyimini iyilestirehilir. Ayrica, chatbotlar siparig
takibi, trtin onerileri, stok bilgisi ve diger musteri
hizmetleri konularinda da destek saglayabilir.

Bir e-ticaret sitesinde ChatGPT gibi hir chatbot
kullanmak, musterilerin sorularina 24/7 yanit verehilir,
boylece musteri hizmetleri personelinin calisma
saatlerini genigletebilir ve musteri memnuniyetini
artirahilirsiniz. Chatbotlar ayni zamanda musteri
taleplerini ve sorunlarini hizli bir sekilde ele alabilir ve
sorunlari ggzmede yardimci olabilir.

Chatbotlar ayrica Grun onerileri sunarak musterilerin
ihtiyaclarina uygun trunler bulmalarina yardimel
olahilirler. Bu, musterilerin e-ticaret sitesinde daha
fazla zaman gecirmelerine ve daha fazla Urin satin
almalarina neden olabhilir.

ChatGPT, e-ticaret sitesine nasil
entegre edilebilir?

ChatGPT'nin API'sini kullanarak sitenize entegre
etmek istediginiz chatbot platformunu segin.

ChatGPT'ye erisim saglayabileceginiz bir hesap
olusturun. ChatGPT, OpenAl tarafindan sunulan bir
hizmettir, bu nedenle bu adimi tamamlamak igin
OpenAl web sitesini ziyaret etmeniz gerekehilir.

ChatGPT API'sini kullanarak bir chatbot olusturun ve
entegrasyon ayarlarini yapilandirin. Bu, chatbot'unu-
zun sitenizle etkilesim kurmasi ve musteri sorularini
cevaplamasi igin gerekli olan ayarlari yapilandirma-

niziigerir.

Chatbot'u sitenize entegre edin. ChatGPT'nin
entegrasyon Ozelliklerine bagh olarak, chatbot'u
sitenizdeki bir sayfaya yerlestirebilir veya bir popup
penceresi olarak kullanabilirsiniz.

Chatbot'u test edin ve optimize edin. Chatbot'u test
ederek, musterilerinize ne kadar yardimei oldugunu
ve sitenizdeki donustimleri nasil artirabileceginizi
6grenebilirsiniz.

Sonug olarak, ChatGPT'yi e-ticaret sitenize entegre
etmek, musterilerinizin ihtiyaclarini kargilamak ve
sitenizin dénusum oranlarini artirmak icin harika hir
yoldur. ChatGPT'nin API'sini kullanarak, chatbot'unu-
zu sitenize kalayca entegre edebilir ve musterilerini-
ze daha iyi hir kullanici deneyimi sunabilirsiniz.

ChatGPT ile kullanmicr deneyimi
nasil artirihr?

isletmeler, chatbotlar misterileriyle etkilesim kurmanin yani
sira, e-ticaret sitelerinde kullanici deneyimini de artirahilir,

Ornegin, e-ticaret sitelerinde chatbotlar, musterilerin ilgi
alanlarina ve gegmis aligveris verilerine dayanarak kisisellesti-
rilmig Urtin énerileri sunahilirler. Bu, musterilerin daha iyi hir
aligveris deneyimi yasamasina ve Urlnler arasinda daha kolay
hir secim yapmalarina yardimci olahilir.

Ayrica, chatbotlar, e-ticaret sitelerindeki arama fonksiyanlari-
nin yani sira, Urtin kategorileri ve filtreleme segenekleriyle de
etkilesim kurabilir. Bu sayede musteriler, ihtiyaglarina uygun
Uruinleri daha kolay bir sekilde bulabilir.

Chatbotlar, e-ticaret sitelerinde ayni zamanda musteri geri
bildirimlerini toplamak ve misteri memnuniyetini artirmak icin
de kullanilabilir. Misterilerin sorularina ve sikayetlerine hizli bir
sekilde yanit verilmesi, musterilerin sirketle ilgili gliven diizeyini
artirabilir ve tekrar aligveris yapma olasiligini artirahilir.

E-ticaret sitelerindeki tirtin incelemeleri ve yorumlaridir. Bu
yorumlar, trunlerin kalitesi ve islevselligi hakkinda potansiyel
mUsterilere fikir verirken, satin alma kararlarini etkileyebilir. Iyi
bir misteri deneyimi saglamak igin, e-ticaret siteleri, kullanici-
larin Grtin incelemelerini paylagmalarini tesvik etmelidir.
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ChatGPT'yi
entegre ederken
sik yapilan hatalar

Chathot'un amacini belirlememe:
Chatbot'u olustururken, onun amacini
net bir sekilde belirlemelisiniz.
Chatbot'unuzun musgterilerinizi nasil
destekleyecedi, hangi sorulan
cevaplayacagi ve hangi islemleri
gerceklestirecedi gibi kanulari
netlestirmelisiniz. Aksi takdirde,
chathot'unuz musterilere yardimci
olamayabilir veya yanlis yonlendirehilir.

Kullanici deneyimini dikkate
almama: Chatbot'unuzu entegre
ettiginizde, kullanici deneyimini
onemsemelisiniz. Chatbot'unuzun
kullanimi kalay, anlasilir ve erigilebilir
olmasi gerekiyor. Ayrica, chatbot'u-
nuzun musterilere yardimei olurken
ne kadar hizli olmasi gerektigi
konusunda da dikkatli clmalisiniz.

Chathot'un dil seviyesini ayarlama-
ma: Chatbot'unuzun dil seviyesini
musterilerinize uygun sekilde
ayarlamalisiniz. E§er musterilerinizin
cogdu farkli bir dili kanusuyorsa,
chatbot'unuzun cok dilli destek
sunmasi gerekehilir.

Chathot'u sadece sorun gozmek igin
kullanma: Chatbot'unuzu sadece
sorunlari gézmek icin kullanmak,
musterilerinize yeterince degerli bir
deneyim sunmaz. Chatbot'unuzu,
trtinler hakkinda hilgi vermek,
oneriler sunmak veya musterilerinize
yardimci olabilecek farkli yollar
kesfetmek icin kullanahilirsiniz.

Chatbot'un veri giivenligini saglama-
ma: Chatbot'unuzun musteri
verilerini dogru hir sekilde saklamasi
ve karumasi énemlidir. Bu nedenle,
chatbot'unuzun guvenligini saglamak
icin gerekli 6nlemleri almalisiniz.
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ChatGPT'yi e-ticaret
sitesine entegre
etmek nasil sorunlar
dogurabilir?

Teknik sorunlar: Chathot'un e-ticaret
sitesine entegre edilmesi, teknik
zorluklarla kargilagabilir. Bu nedenle,
chatbot'un entegrasyonu icin yeterli
teknik beceriye sahip bir gelistiriciye
ihtiyag duyulabilir.

Veri giivenligi: Chatbot'lar, kullanici-
larin kisisel bilgilerini toplayahilir. Bu
nedenle, chatbot'un e-ticaret
sitesine entegrasyonu sirasinda, veri
glivenligi onemlidir. Chatbot'un,
kullanicilarin kigisel hilgilerini glivenli
bir sekilde islemesini ve saklamasini
saglamak icin uygun guvenlik
protokolleri ve sifreleme yontemleri
kullanilmalidr.

Dogru yonlendirme: Chatbot,
musteri sorularina dogru yanitlar
vermelidir. E-ticaret sitesindeki
chatbot, musterileri dogru bir sekilde
yonlendirmek icin dogru hilgilere
erismelidir. Chathot, musterilerin
sorularina yanit vermek icin dogru
arlin hilgileri ve diger énemli bilgileri
toplamak icin e-ticaret sitesindeki
veritabanina erigebilmelidir.

Kullanici deneyimi: Chatbot, e-tica-
ret sitesinin kullanici deneyimini
etkileyehilir. Chatbot'un kullanici
dostu olmasi, musterilere kalayca
kullanahilecekleri bir aray(iz sunmasi
gerekir. Chatbot'un, kullanicinin
isteklerini ve sorularini dogru sekilde
anlayabilmesi igin yapay zeka ve
dogal dil isleme teknolojilerinin
kullanilmasi gerekir.

Bu sorunlarin Gistesinden gelmek
icin, chatbot'un e-ticaret sitesine
entegrasyonu sirasinda dikkatli bir
planlama yapiimali ve uygun glivenlik
ve teknik dnlemler alinmalidir.

ChatGPT'nin entegrasyonunu
gerceklestiren firmalar

Shopify: Diinya genelinde hirgok e-ticaret sitesine hizmet veren Shopify,
ChatGPT entegrasyonu konusunda da éncli firmalardan biridir.

WooCommerce: WordPress tabanli e-ticaret platformu WooCommerce,
ChatGPT entegrasyonu igin birgcok farkli eklenti sunmaktadir.

Magento: Bly(ik olcekli e-ticaret sitelerine hizmet veren Magento,
ChatGPT entegrasyonu konusunda da hirgok segcenek sunmaktadir.

HubSpot: Dijital pazarlama ve musteri iligkileri yénetimi konusunda 6nct
olan HubSpot, ChatGPT entegrasyonu icin birgok arac ve eklenti sunmaktadir.

Zendesk: Musteri hizmetleri alaninda uzman olan Zendesk, ChatGPT
entegrasyonu ile musteri deneyimini gelistirmek isteyen firmalara
hizmet vermektedir.

Adroll: Dijital reklamcilik konusunda éncu olan Adroll, ChatGPT entegras-
yonu ile reklam kampanyalarini optimize etmek isteyen firmalara hizmet
vermektedir.

Bu firmalarin yani sira birgok diger e-ticaret platformu, dijital ajans ve
yazihm sirketi de ChatGPT entegrasyonu konusunda hizmet vermektedir.
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BULUT TEKNOLOJILERININ GLOBAL iS ORTAGI: GLOBALIT

Bulut teknolojilerinin global is ortagi: GLOBALIT

Global IT, Google'in bulut teknolojilerini Tirkiye'deki sirketlerle ve girisimlerle bulusturuyor. Sirket, 750°den fazla mugteri igin
3 hin 5000 askin bulut déntsimu projesi tasarladi. 100 hinden fazla kullanicinin Google hizmetlerini kullanmalarini
saglayan Global IT, hem Google Workspace hem Google Cloud hem de Google Maps tarafinda uzmanliga sahip Turkiye'deki
ilk Premier is ortagidir.

Global IT Bilisim Hizmetleri Pazarlama ve is Gelistirme Direktor( Zamral Gokgen Demirci, sirketin hikayesini WORLDEF

E-TICARET’e anlatti. Demirci, sirketin e-ticaret isletmeleri igin sundugu hizmetlerden Google'in bulut teknolojilerine kadar
bircok konuya degindi.
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Global I'T nin
hizmetleri

Global IT, bulut teknolajileri
ile ilgili genis bir hizmet
yelpazesine sahip. Misteri-
lerine bulut gecis stratejile-
ri olusturma, bulut altyapisi
tasarimi ve yonetimi, veri
gocl ve guvenlik gibi
konularda danismanlik ve
hizmetler sunuyor. Ayrica,
bulut tabanli veri analitigi
cozimleri sunarak muste-
rilerinin verilerini etkin bir
sekilde kullanmalarini ve
degerli icgoruler elde
etmelerini sagliyor. Bu
sekilde, musgterilerine bulut
teknolagjilerinin sagladigi
avantajlari en iyi sekilde
kullanmalarina yardimci
oluyor ve igletmelerin
dondsum surecinde basarili
bir sekilde kanumlanmala-
rini saghyor. Global IT bulut
teknolagjileriyle musterile-
rinde esneklik ve olgeklene-
bilirlik, maliyet optimizas-
yonu, veri erigilebilirligi ve
ishirligi ve ylksek guvenlik
cercevesinde deger
yaratiyor. Alanlarinda
sertifikali uzman kadrosu
ile musterileri igin buluta
gecis stratejileri olustur-
maktan baslayarak bulut
altyapisinin tasarimi ve
yonetimi, altyapi ve
uygulama modernizasyonu
gibi operasyonlarda aktif rol
aliyar. Ayrica, veriye dayali
karar veren bir organizas-
yon kulturine dontistim
icin gerekli veri analitigi ve
yapay zeka calismalarinin
yapilmasi ve bu ortamlarin
siber tehditlere karsi
karunmasi konularinda
hizmetler saglyor.

Google’in Palm
modelinin egitilmesi
8 milyon dolara

mal oldu

Global IT Bilisim Hizmetleri Pazarlama
ve Is Geligtirme Direktord Zimral
Gokgen Demirci, Google Cloud’un
oldukga genis bir trdin ve hizmet
yelpazesi bulundugunu belirterek,
“Altyapidan, depolamaya, veri
analitiinden, yapay zeka ve makine
6grenmesine kadar birgok alanda
servisi var. Ozellikle son zamanlarda
one cikan ve hizla gelisen Generative
Al (Uretken yapay zeka] alaninda da
her gegen gln yeni bir ozellik ve
¢ozum duyuruluyor. Ornegin; Stanford
Universitesi’nin yayinladigi 2023 Yili
Yapay Zeka ve Trendleri Raporu’na
go6re Google'in Uretken yapay zeka
modellerinden sadece bir tanesinin
(Palm madelinin] egditilmesinin 8
milyon dolara mal oldugu tahmin
ediliyor. Dolayisiyla daha en basta
bulut bilisimin yarattigi deder, en
sonda kargimiza yapay zeka gibi bir
olguyu getiriyor.” ifadelerini kulland.

Sirketlere diyoruz ki;

bilgi sistemlerini
vonetmekle vakit
kaybetmeyin

Bulut bilisimin sirketlere kalayhk

getirdigine isaret eden Demirci, su
ifadeleri kullandr: “Bir hizmet sunabil-

memiz igin bilgi islem altyapisina sahip

olmaniz gerekiyor. Bunun igin de
duvarindan sogutmasina, kahlolama-
sindan fiziksel gtivenlidine kadar bir
veri merkezi inga etmeniz, donanim
tedarik etmeniz ve kurulumu tamam-
lamaniz, Gzerine yazihmlar ve uygula-
malari kurmaniz, bunlarin bakimini
guncellemelerini yapmaniz, siber

saldirilara karsi kendinizi karumaniz ve
ihtiyaca gore de bu kaynaklari genigle-

tebilmeniz gerekiyor. Ozetle sanki hir
veri merkezi saglayicisi gibi tim bu
sistemleri yonetmeniz gerekiyor.”
Zimral Gokgen Demirci, “Global IT
olarak sirketlere diyoruz ki siz bu

Zimral Gokgen Demirci
Global IT Biligim Hizmetleri
Pazarlama ve Is Gelistirme Direktort

bu stireclere minimum eforu ayinn;
musterinizi ve pazari daha iyi
anlamaya calisin, trendleri yakala-
maya c¢alisin, Urliniindzl veya
hizmetinizi farklilastirmaya odakla-
nin, stireglerinizi optimize ederek
verimliliginizi artirin, bilgi sistemleri-
ni yénetmekle vakit kaybetmeyin!”
sozlerini aktardi.

Bulut teknoloji
damismanhk
firmasiyiz

Glabal IT’nin 6zellestirilmis ¢6zim-
lerle musterilerinin tim sureclerini
optimize etmelerine yardimci
oldugunu ifade eden Demirci,
“Musterilerimizin dijital déntistm
yolculuklarinin her aninda yanlarin-
dayiz.” ifadelerini vurgulayarak,
“Ugtan uca anahtar teslim projeler
de gerceklestirebiliyoruz, yalnizca
diledikleri noktalarda teknik destek
ve danigsmanlik da verehiliyaruz.
Projeleri yaptiktan, entegrasyonlari
bitirdikten sonra da mugterilerimizi
yalniz birakmiyoruz. Sektérde
customer success ekibi alan tek
sirket olarak, customer success
manager’larimiz mdsterilerimizle
duzenli olarak gérusliyor ve daha iyi,
verimli, optimize nasil ¢aligilabilir
degerlendirerek calismaya devam
ediyorlar. Tek bir cimle ile 6zetleye-
cek olursak; hiz bir bulut teknolgji
danismanlik firmasiyiz diyebilirim.”
ifadelerini kaydetti.
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Codeway’in GPU
maliyetini yiizde
70 azalttik

Demirci, mugterileri ile ilgili
basar dykulerinden de bahset-
ti: “Gegtigimiz gunlerde
Google'in globalde de yayinladi-
g1, degerli masterimiz Codeway
ile olan galismamizin sonucla-
rindan birkag 6rnek verehilirim:
GPU kullanimini optimize
ederek hem uygulamalari
sifirdan 1 milyon kullaniciya
kadar gtinler iginde 6lgeklendir-
dik hem de GPU maliyetini
yuzde 70 azalttik. BigQuery ile
gunliik 6 TB veriyi analiz ederek,
kullanici aligkanliklarina dayali
surekli iyilestirmeler uyguladik.
Yine Google Cloud'un etkinles-
tirdigi yinelenen ‘fail fast’
modeli ile yeni uygulamalarin
deneme ve piyasaya surulme
strecini hizlandirdik.”

Bulut sistemlerinin hayati
kolaylastiran céoziimlerini
takip ediyoruz

Zumral Gokgen Demirci, bulut teknolojilerinde
oncelikli sektorlere de dedindi. Bulut teknolojileri-
nin neredeyse her sektdrde kullanilabildigini ve
ozellestirilebildigini ifade eden Demirci, “Sektore
bagl olarak, veri analitigi, yapay zeka, musteri
iligkileri yonetimi ve daha birgok uygulama alani
bulunuyor. Onemli olan, isletmelerin ihtiyaclarini
dogru bir sekilde analiz etmek ve bulut teknoloji-
lerinin sundugu firsatlari kullanarak ig streclerini
optimize edehilmek. Uretken yapay zekanin
kullanim alanlarini hizli bir sekilde gormeye
basladik, 6nimuzdeki donemde daha da hizlana-
rak devam edecedine de hep hirlikte tanik
olacadiz. Is ilanlari, sosyal medya icerik metinleri
yazdirabiliyoruz, seyahatimizi planlatahiliyoruz.
Yazi ile ifade ettigimiz bir iceridin gorsel tasarimi-
ni herhangi bir grafik tasarim uygulamasi bilme-
den saniyeler icinde elde edehiliyoruz. Basta
perakende ve e-ticaret olmak Uzere, her glin farklh
sektar ve departman igin hayati kolaylastiracak
coztmleriilgiyle takip ediyoruz
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Zumral
Gokcen
Demirci
kimdir?

Zumral Gokgen
Demirci, Bogazici
Universitesi’nden
mezun oldu.
Kariyerine,
sigortadan
e-ticarete kadar
farkli bircok
sektorde ve
uluslararasi
sirkette pazarla-
manin farkli
alanlarini
deneyimleyerek
basladi. Kariyeri-
ne pazarlama ve
is gelistirme
odaginda devam
etti. Demirci,
Global IT strecini
soyle anlatti:
“Global IT ile
yollarimizin
kesismesi,
sirketin vizyonu
ve misyonuyla
uyumlu olma-
mizdan kaynak-
landi. Esnek ve
uzaktan galisma,
ozellikle pandemi
sonrasl| hayati-
mizin olmazsa
olmazi oldu.
Global IT, bu
konuda her ekip
icin ekip liderinin
ve ekibin kararini
esas aliyor.
Google Cloud’u
tlkemizle
tanistiran ve
Premier Partner'i
olan Global IT'de
pazarlama ve ig
gelistirme
ekiplerine liderlik
etmekten bayuk
heyecan
duyuyorum.”




E-ticaret isletmeleri
bulut teknolojileri ile
miisteri deneyimini
viiksek tutabilir

Bulut teknolgjilerinin e-ticaret igletmele-
ri agisindan énemini anlatan Demirci,
“E-ticaret isletmeleri bulut teknalgjileri
ile is slireglerini nasil iyilestirehilirler?”
sorusuna da cevap verdi. Demirci,
“E-ticaret isletmeleri, bulut tabanli
altyapilarla web sitelerini hizl hir sekilde
olceklendirehilir, yliksek trafik gdren ana
kampanya donemlerinde de performan-
sI, musteri deneyimini ve kullanilabilirligi
yUksek tutahilirler. Ayrica, bulut tabanli
hizmetler sayesinde isletmeler, is
sUreclerini iyilestirebilir ve verimliliklerini
artirabilir” dedi.

Zimral Gékgen Demirci’nin verdigi
bilgilere gore e-ticarette bulut teknolgji-
lerinin kullanildidi alanlar sunlar;

: Depolama ve yedekleme: Bulut tahanli
depolama hizmetleri, e-ticaret igletme-

lerine genis ve guvenli bir veri depolama
alani saglar. Ayrica, otomatik yedekleme
ozelligi sayesinde veri kayhi riski azaltilr.

+ Olgeklenebilirlik: E-ticaret isletmeleri,
bulut tabanli altyapilar sayesinde talebe
g6re kaynaklarini hizh bir sekilde
olceklendirebilirler. Boylece, yogun
dénemlerde hile hizl ve kesintisiz bir
hizmet sunabilirler. Yogunlugun az
oldugu dénemde de kaynaklarini
gerektigi kadar kullanarak maliyetten
tasarruf edebilirler.

« Veri analitigi: Bulut tabanli veri analitigi
¢cozUmleri, e-ticaret isletmelerine
musteri davraniglarini ve trendleri
anlama konusunda dederli hilgiler sunar.
Bu bilgiler, isletmelere daha iyi hir
musteri deneyimi saglama ve satis
stratejilerini optimize etme imkani verir.

+ Giivenlik: E-ticaret igletmeleri icin
guvenlik blyuk 6nem tagiyor. Bulut
hizmet saglayicilari, guvenlik énlemleri
konusunda endUstri standartlarin
uygular ve musterilerin verilerini karur.
Ayrica, migsteri 6demeleri ve kisisel
bilgileri gibi hassas verilerin karunmasi
icin de glivenli altyapilar saglar.




AVRUPA'DA SINIR OTESI E-TICARETTE iLK 16 ULKE

Avrupa’da simir otesi e-ticarette ilk 16 iilke

Cross-Border Europe tarafindan yapilan arastirmada, Avrupa Birligi [AB) (iyesi 16 devletin sinir 8tesi e-ticaret hacimleri ortaya
kondu. Aragtirmanin sonuglarina gére Liksemburg, sinir otesi ticarette 16 Ulke arasinda ilk sirada yer ald.

Arastirmanin bulgularina gére Luksemburg ilk sirada yer alan tlke olurken, Almanya en iyi sinir 6tesi gevrimici magazalar ve
pazar yerleri olusturmada lider AB (lkesi kanumunda yer ald1.

Arastirma, Avrupa'daki cevrimici sinir ¢tesi satiglarin cirosunu karsilastirarak, tlkelerin sinir 6tesi pazar payini, sinir 6tesi
e-ticarette tUketici glivenini ve sinir tesi e-ticaret ziyaretgilerinin ylizdesini inceledi. Calismanin sonucunda Avrupa'daki
toplam gevrimici sinir 6tesi e-ticaret cirosunun 2022'de 179,4 milyar Euro degerinde oldugu acikland.

Avrupa’da 2022'deki toplam sinir 8tesi e-ticaret cirosunun ylizde 50°sinin pazaryerleri Uzerinden gergeklestirildigi aktarldi.
Arastirmada ayrica tuketicilerin sinir 6tesi e-ticarete olan glveni ele alindi. Bulgulara gére sinir otesi e-ticarete tiuketici
gliveninin en yuksek oldugu tlke ylzde 86°lik oranla Liksemburg olurken en duiguk gtiven orani ylizde 48 ile Birlesik Krallik'ta
gercgeklesti.

2022 yilinda sinir Gtesi e-ticarette ilk 16 tlke ise soyle agikland; Liksemburg, irlanda, Avusturya, isveg, Norveg, Isvigre,
Almanya, Danimarka, Portekiz, Belgika, Italya, Finlandiya, Ispanya, Fransa, Birlesik Krallik ve Hollanda.
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Liiksemburg sinir étesi
e-licaretle ilk sirada

Sinir 6tesi e-ticaret pazar payi agisin-
dan, toplam cevrimici pazarla karsilagti-
rildiginda, Liksemburg’un 2022'de sinir
Otesi e-ticarette 1. sirada yer aldigji
belirtildi. Ulkenin sinir 6tesi e-ticarette
pazar payinin yuzde 80 ve toplam sinir
otesi e-ticaret cirosunun 1,8 milyar Euro
oldugu ortaya kondu.

Liiksemburg'da sstmir
otesi e-ticarette giiven
viizde 86

Luksemburg, sinir 6tesi e-ticarette
buyuk pazar payi nedeniyle ilk sirada yer
alirken ayni zamanda Ulkedeki tiketici-
lerin sinir 6tesi e-ticarette guven
duzeyinin de yuzde 86 oldudu acikland.
Aragtirmaya gére, Liksemburg'da
tlketiciler, Zalando, Asos, Veepee, FNAC
ve Amazan (.de ve .fr]) gibi platformlarda
aktif olarak sinir 6tesi aligveris yapiyor.

Etkileyici sayida sinir ¢tesi weh ziyaret-
cisi, tuketiciler arasindaki yuksek gliven
duzeyi ve 6nemli bir sinir otesi pazar
pay! nedeniyle ilk sirayi alan Liksem-
burg, tuketicilerin Zalando, ASOS,
Veepee, FNAC ve Amazon (.de ve .fr] gibi
populer platformlarda aktif olarak sinir
otesi aligverig yapmasiyla sinir otesi
e-ticarette dne gikiyor.

Liiksemburg’da
internet penetrasyonu

viizde 93

Ulke, 2021'de istatistik Portali tarafindan
bildirildigi Uzere hanelerin yuzde 93'Unln
internet erisimine sahip oldugu 6nemli bir
cevrimici nufusa sahip. Ek olarak,
nufusun ylizde 79'unun en son gevrimigi
aligveriglerini 2022'nin son (g ayinda
yaptigi belirtildi.

Luksemburg'da ziyaret edilen sinir otesi
weh magazalari arasinda IKEA, Bader.de,
Maisonsdumonde.com, Auchan.lu,
Hunkemoller.lu, Rueducommerce,
Alternate.lu, Next.lu ve Zooplus yer aldig
bilgisi paylasildi.

Giyim, ayakkabi ve aksesuarlarin, tlkedeki
sinir ¢tesi satin alimlarin yuzde 40'ini
olusturdugu ifade edildi.

isveg'in arastirma sonucunda gevrimigi
sinir ¢tesi e-ticarette tuketici guveni
acisindan iyi hir puan aldigi ve 6nceki
yillara gore siralamada Ug siralik bir
sigrama yaptigi aktarildi.

4,2 milyar Euro'luk sinir ¢tesi satiglarla
Isvec’in, 2021'e kiyasla ylizde 5'lik bir
artis yasadigi ve yuzde 49,4'luk bir pazar
payina sahip oldudu belirtildi. Sinir 6tesi
satin alma stz konusu oldugunda, Isvegli
tuketicilerin cogunlukla Zalando, Zara,
ASOS, Boohao, Farfetch, Amazan, Shein
ve AliExpress platformlarini tercih ettigi
ifade edildi.

AB’de ilk 16’da
Hollanda
son sirada

AB’de sinir Otesi ticarette ilk
16 listesinde son sirada yer
alan Hollanda’nin, ylzde
15,2'lik sinir 6tesi pazar payi
ve 5 milyar Euro degerinde hir
hacme sahip oldugdu belirtildi.

Sinir 6tesi cevrimici siparis
verirken Hollandal tliketiciler
icin en buydk zorluklar;
teslimat hizi, yanlig veya
hasarli trdnlerle ilgili sorun-
lar, iade politikalar, 6deme
guvenligi ve dolandiricilik ve
ana dillerinde web sitelerinin
kullanilabilirligi olarak
aciklandi.

Tiuketicilerin
sinir otesi
e-ticarette

en cok
karsilastiklar:
zorluklar

Arastirmada, tuketicilerin
sinir tesi e-ticarete
yaklagimlari analiz edilirken
sinir Otesi e-ticarette
karsilastiklari zarluklarin
neler oldugu ele alindi.
Arastirmanin sonuglarina
gore Urlnlerin belirtilen
teslim tarihinden sonra
gelmesi yuzde 18 ile en ¢ok
karsilagilan sorun oldu.

Tlketicilerin karsilastiklar
diger sorunlar, yizde 14 ile
yanlis veya hasarl Grtin
teslim edilmesi, ytzde 10
odeme glvenligi, ylizde 4
sikayetler karsisinda hir
¢6zUm bulamama veya
tatmin edici cevap alama-
ma, yuzde 3 garanti veya
yasal haklar kanusunda
bilgiye ulagsmanin zorlugu,
ylzde 3 dolandiricilik
problemleri ve ylzde 3
yabanci perakendecilerin
tliketicinin Glkesinde trdn
satmamasi olarak siralandi.
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HEDEF ULKENIN OZGUN KURALLARINI BILMEYENLER KAYBEDIYOR!

Hedef iilkenin
ozgiin kurallarim
bilmeyenler
kaybediyor!

Uluslararasi KDV olanaklari ve 6zel muha-
sebe destedi sunan TBA GLOBAL Satig
Muddr( Burcu Tark, 16 yillik satis kariye-
rinde kazandid tecriibeleri ve TBA Global'in
sundugu hizmetleri WORLDEF E-ticaret
dergisiyle paylastl.

Tark, "Ticari islerde uzun yillara dayanan
tecriibemizle, musterilerimize hizmet
slireci boyunca destek oluyor ve onlarla
etkin iletisim kurarak baghhklarini strdu-
ruyoruz. Miisteri sadakati ve memnuniyeti-
nin en Ust seviyede almasini saglyoruz.”
dedi ve ekledi: "TBA GLOBAL ekibi, nerede
olurlarsa olsunlar glohal musterilerimize
en iyi KDV, EPR ve dider muhasebe
hizmetlerini saglamaktadir”

Global hizmet ve cok
dilli destek

Tark, TBA Global'in diinya gapinda 6 ofisi ve
100'den fazla galisandan olusan ekibi
oldugunu vurgulayarak, "Ekibimiz ayrica
verimli ve kisisellestirilmis bir destek
deneyimi icin sekiz farkl dilde iletisim
kurahilir" seklinde konustu. Tirk, ayrica,
merkez ofisinin Londra’da bulundugunu,
ayrica Gin'de 2 ve Amerika'da hir subeleri
oldugunu ve hircok tlkede faaliyet goster-
diklerini belirtti.

TBA Global, global ticarette 6nemli hir role
sahip ve Burcu Turk'tn liderliginde,
musteri memnuniyeti ve uluslararasi
standartlarda hizmet sunmayi hedefliyor.

Burcu Turk | TBA GLOBAL
Satis Madird

izinler ve lisanslar
icin kaydolun

ilgilendiginiz bolgelerde gegerli
vergi izinleri ve lisanslariicin
kaydolmanin gerekliligini de
vurguladi Turk. "Bu, belirli Gilkelerde
bir KDV kaydi almayi veya Amerika
Birlegik Devletleri'nde vergi amag-
lariigin bir EIN [Isveren Kimlik
Numarasi] almayi icerehilir." dedi.

Uretici sorumlulugu
diizenlemelerine
uyulmah

Ayrica, Turk, belirli tlkelerde,
ozellikle Birlesik Krallik, Almanya,
Fransa, Italya, Ispanya ve Avustur-
ya'da faaliyet gdsteren isletmelerin
kapsamli Uretici sorumlulugu
(EPR] duzenlemelerine uyumun
onemine igaret etti:

"EPR, cevresel surdurulehilirligi is
hedefleriyle uyumlu hale getirdigi,
yasal uyumlulugu iyilestirdigi,
yeniligi tes¥ik ettigi, marka itibarini
guclendirdigi ve potansiyel maliyet
tasarrufu firsatlar sundugu igin
sirketler icin onemlidir."
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Uzmanhk alam
e-ticaret

TBA GLOBALin 2009
yilinda kuruldugunu ve o
zamandan bu yana
uluslararasi alanda
faaliyet gosterdigini
belirten Turk, "Ozel
uzmanligi ile e-ticaret
kapsam belirleme,
uluslararasi vergilendir-
me, muhasebe ve
danismanlik hizmetleri"
sunan bir sirket oldugu-
nu ifade etti.

"TBA Global, kurulusun-
dan bu yana dunya
capinda 50.000'den
fazla misteriye hizmet
vermistir ve birgok
musteri, glvenilir
hizmetimizle olumlu
deneyimlerini vurgula-
maktadir." diyen Turk,
ayrica TBA Global'in
Avrupa Muhasebe
Dernedi tarafindan
onaylandigini ve Birlesik
Krallik Yeminli Mali
Musgavirler Birligi'nin bir
tyesi oldugunu belirtti.



HEDEF ULKENIN OZGUN KURALLARINI BILMEYENLER KAYBEDIYOR!

Vergi diizenlemelerine

hakim olun

Tark, e-ticaret ve e-ihracat
faaliyetlerinde basarinin sirrinin
vergi dizenlemelerini anlamaktan
gectigini belirtti. "Vergi duzenle-
meleri tlkeden ulkeye degisiklik
gosterebilir, bu nedenle kurallar
anlamak onemlidir ve her Ulkeye
6zgu yukuamlultkler vardir" dedi.

Ayrica, etkili bir kayit tutma
alistirmasinin 6nemine vurgu

yapt:

"Satiglar, giderler, nakliye maliyet-
leri ve musteri bilgileri dahil olmak
Uzere tum e-ticaret iglemlerinin
dogru ve ayrintili kayitlarini tutun.
Dlzenli kayit tutma, vergi diizen-
lemelerine uygunlugun saglan-
masina yardimci olur ve verimli
vergi raporlamasi ve denetimini
kolaylastirir”

TBA Global'in vizyon

ve misyonu

TBA GLOBAL satis mudurt Burcu
Tark, sirketin vizyonunu soyle
acikladr:

“TBA GLOBAL'in hizmetlerini
genigletmeye ve musgterilerinin
global 6deme ¢6zumlerini entegre
etmeye odaklanan kisa, orta ve
uzun vadeli stratejileri var. Istisnai
vergi hizmetleri saglamada dunya
capinda taninan lider olmak,
musterilerimiz icin deder sagla-
mak ve galisanlarimizi tam
potansiyellerine ulagmalariigin
gliclendirmek.”

Tark, sirketin misyonunu ise;
“Dunya capindaki musterilere
yenilikgi ve verimli vergi gézumleri
sunmak, dinamik ve kapsayici bir
calisma ortamini tegvik etmek.”
seklinde acikladi. Turk, sirketin
misyonunda finansal basarinin,
calisan gelisimini ve mesleki
tatmini besledigi inancinin yer
aldigini ifade etti.
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E-TICARET YASASINDAKI DEGISIKLIKIER OIE| AK DROPSEINEIREG i$ MODELINDE GiRISIMCILER iGIN FIRSATLAR VAR’

‘Shopify
Dropshipping
is modelinde
girisimcilerigin
firsatlar var’

“Basarinin bedelini bir dénem igin
odemeyenler, bagaramamanin
bedelini bir mur boyu 6derler” diyen
geng girisimci ENTREWORLD Kurucu
Ortadi Goktug Eryilmaz, e-ticarette
dropshipping is modelini ve ig
modelinin ipuclarini anlatti. Girisimci
lere, dropshipping modelinde dikkat
edilmesi gerekenleri aktaran Eryllmaz,
e-ticaret ve e-ihracat girisimcileri igin
editim ve bilginin 6nemini vurguladi.
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‘SHOPIFY DROPSHIPPING IS MODELINDE GIRiSIMCILER ICIN FIRSATLAR VAR’

20 yasinda geng bir girisimci olan
Goktug Eryilmaz, hirs ve azim sahibi
bir birey haline gelerek, e-ticaret is
modeli ile girisimcilige bagladigini
soyleyerek, girisimcilik hikayesini ve
Shopify drosphipping is modelinde
basarili olmak icin yapiimasi
gerekenleri paylasti.

ilk girisimi ile beraber zarar ettigini
ve girisimcilik hikayesine kayipla
basladigini sdyleyen ENTREWORLD
Kurucu Ortagi Goktug Eryilmaz, bu
zararindan ders ¢ikartip hatalarini
duzeltmeye odaklandigini ve 2021
yilindan bu yana e-ticarette drops-
hipping modeli ile girisimini strdur-
dagunu ifade etti.

Genc bir girisimci olarak sayisiz
basarisizliklar yagsadigini ancak her
zaman hir bireyin kendine inanmasi-
nin, hayalleri ugruna savas vermesi-
nin ve cabalamasinin gergekten
blyuk sonuclar dogurahildigini
soyleyen Eryilmaz, “Bende bunu
uygulamayi sectim, su anda bir seri
girisimciyim. Yurt disi baglantili
dijital reklam ajansim, Turkiye'ye
bagdli egitim sirketim, yurt digi ve
Turkiye'ye bagh danigmanlik
sirketim ve 4 adet hala satis yapan
Shopify magazam var.” dedi.

Dropshipping nedir?

Dropshipping maodelini tanimla-
yan Eryllmaz, dropshipping is
madelinin, gesitli pazaryerlerin-
den veya cesitli yazilim araclari
ile bulunan trunleri kendi
olusturduklar siteden veya
pazaryerinden satisa sunarak,
gelen siparislerin iceriginde
bulunan musteri bilgilerini alip,
Ureticiden ya da tedarikgiden
Urtnl musteriye direkt olarak
gonderdikleri bir model oldugu-
nu soyledi. Eryilmaz dropship-
ping is modelinde stok tutma-
dan komisyon olarak kazang
saglandigini belirtti.

“Hedefim, Tiirkiye’de Shopify dropshipping is modelini
herkese tanitmak™

ingilizce Entrepreneur ve World kelimelerini bir araya getirerek ENTREWORLD
sirketini ortadi Osman Tekin ile birlikte kurduklarini séyleyen Eryilmaz, ortad ile
birlikte Turkiye'de e-ticaret sektdriinde birgok agik oldugunu kesfettiklerini ve
ozellikle egitim sirketlerinde bu acigin daha fazla oldugunu soyleyerek egitim
sirketi kurmaya karar verdiklerini ifade etti.

Eryilmaz, ortagi ile birlikte gok yogun bir calismanin ardindan sirketini kurarak,
geng nesilden almis olduklari iyi geri donuUslerle buylme gésterdiklerini soyledi.

Kariyerinde birgok gerceklestirilmeyi bekleyen hedef oldugunu sdyleyen
Eryilmaz, en blylUk hedeflerinden bir tanesinin Turkiye'de Shopify dropshipping
is modelini herkese tanitmak ve basari potansiyeli olan herkesi hayallerine bir
adim daha yaklastirmak olarak acikladi.
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‘SHOPIFY DROPSHIPPING IS MODELINDE GIiRiSIMCILER ICIN FIRSATLAR VAR’

‘Dropshipping is modelinin
avantajlari ve dezavantajlari var’

E-ticarette dropshipping is modelinde
birgok avantajin bulundugunu ifade eden
Eryilmaz, bu avantajlari soyle acikladi: “
Konumdan bagimsiz calismak, kendi isinin
patronu olmak, tek bir bilgisayar ve telefon
ile isini yurutebilmek, calisma saatlerini
istedigin gihi belirlemek ve kendi sistemini
olusturabilmek.”

Her is modelinin avantajlari oldugu gibi
dezavantajlarinin da oldugunu hatirlatan
Eryilmaz, e-ticarette dropshipping is
modelinde; isi buyltmek igin olan sermaye
gerekliligi, dropshipping trlnleri disinda
satilan Urlnler igin reklam sermayesinin
fazla olmasi gerekliligi, siteye trafik
cekmek ve musteriye ulagsma cabalari gibi
dezavantajlar olabilecedini aktard.

‘Girisimci olmak
isteyenlere oneriler’

Geng girisimci olarak e-ticarete
baslamak isteyenlere 6nerilerde
bulunan Goktug Eryilmaz, éncelik-
le girisimcinin parasini asla yanlg
yerlere harcamamasi gerektigini
soyledi.

Eryllmaz, “Girisimci, konfor
alanindan ¢ikmali ve kendini
odullendirmeli ¢linkll bu motivas-
yon kaynagidir. Girisimci belirli bir
seviyeden sonra kendine harcama
ve yatinm yapmalidir. Kitap
okumali ve belirli alanlarda
diksiyonunu en (st seviyeye
cikarmalidir. Yabanci dilini gelistir-
meli ve diger tum yazilimlari
kullanmayi 6§renmelidir. Drops-
hipping is modelinde basarili
olmak icin adeta bir patron gibi
hareket etmeli, disipline girmeli,
cok fakat akillica galismall,
mumkun oldugunca fuar, seminer
ve egitimlere katiimali, deneyimli
kisilerden, basarili insanlardan
bilgi toplamali ve e-ticareti a-z'ye
ogrenmeli.” dedi.

‘Shopify dropshipping
is modelinin yol haritas!’

Shopify’da dropshipping modeli ile
satig yapmanin yal haritasini
paylasan Eryilmaz, bu alanda satig
yapmak igin dogru bir egitim
alinmasi gerektidinin altini gizdi.

Eryilmaz, Shopify’da dropshipping
modeli ile satis yapmanin yol
haritasini ise sdyle agikladr:
“Oncelikle Shopify'in ne oldugu
avantajlari ve dezavantajlari ve
altyapida bir hesap olusturulma-
dan énce ig akigi 6grenilmeli.
Sistem ve strateji olusturulmali,
demo madaza olusturulup panel
ogrenilmeli. Verilen hilgiler ile
satilacak Urlin bulunup arastirma-
s yapiimali, triinun satilacad) ulke
belirlenmeli. Shopify kaydi yapilip
plan secilmeli, magaza olusturul-
maya baglanmali”

Eryilmaz, magaza olusturul-
duktan magazaya eklenecek
urunler igin tasarim yapiimasi
ve bu tasarnimlarin dikkat cekici
olmasi gerektiginin altini gizdi.
Eklenen Grdnlerin video ve
fotograflarinin bulunmasinin
onemine degdinen Eryllmaz,
tum bu hazirliklar hittikten
sonra gerekli ara yazihm ve
entegrasyonlarin yapilmasi
gerektigini soyledi.

Sistem hazir hale geldikten ve
tasanm bitirilip site satisa
hazir hale geldiginden itibaren
ise ara depo calisanlaryla
(agent] iletisime gegilmesi ve
Urun tedaridi saglanmasi
gerektigini aktaran Eryilmaz,
reklam stratejisinin belirlen-
mesi ve kampanyalarin
olusturularak reklamlarin
yayinlanmasinin da gerekli
adimlar oldugunu sdyledi.

‘Para yonetimi en dnemli adimlardan biri’

Shopify dropshipping maodelinde bagariya ulagmak igin énerilerde bulunan
Eryilmaz, “Belirli hir strateji olusturulmali ve dikkat edilmesi gereken
adimlarindan 6nemli bir tanesi de para yonetimi. Para yonetimi dogru
yapildigi taktirde isin strdurtlehilirligi daha cok artacaktir” diye konustu.
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‘SHOPIFY DROPSHIPPING i$ MODELINDE GIiRiSIMCILER ICIN FIRSATLAR VAR’

E-ticaret ve e-ihracatin gelecegine dair
degerlendirmelerde bulunan Eryilmaz,
“E-ticaret ve e-ihracat glinimuzde strekli
gelisen iki is modeli. Onlimuzdeki 5-10 yil
icerisinde Turkiye, dunya gapinda merkezi
konum haline gelecek.” dedi.

Bugln Turkiye'de, Amazon, Etsy ve eBay
gibi pazaryerleri Uzerinden e-ihracatin
yukselise gectigini sdyleyen Eryilmaz,
“Ulkemizdeki saticilarin e-ihracat is
modeline katki ve yatinm yapmasi,
Ulkemizdeki ekanomiyi daha cok gelistire-
cek ve onimuzdeki yillarda Turkiye'deki
saticilar yogun bir ilgi ile karsilasacaklar-
dir” diye konustu.

Eryilmaz, Turkiye'nin e-ticaret ve e-ihracat-
ta merkezi konumda olacagina dair
duslncesi ile alana dair egitimlerin
yayginlagsmasi gerektigini ifade etti. Goktug
Eryilmaz, “Bana gdre Universitelere ve
ozellikle dengi okullara girisimciligin yani
sira e-ticaret ve e-ihracat editiminin
getirilmesi gerekiyor. Turkiye'deki geng kitle
bundan yararlanabilir ve kendi iglerini
kurahilir” seklinde konustu.

E-ticaret is modelinde sadece hasariya
odaklanmis ve hayalleri igin sikica galisan
insanlarin basarili olabilecegini sdyleyen
Eryilmaz, énemli olanin tlkemizdeki geng
kitlenin 6ntind acip, fikirlerinin 6nemsen-
mesi oldugunu vurguladi.

Genc neslin 6nundn agilmasinin, Tarki-
ye'de girisimciligin nasil ylksek seviyeler-
de oldugunu goéstermenin hir yalu
olacagini sayledi.
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DIJITALLESEN DUNYADA TURK E-TICARET VE E-IHRACAT DIASPORASI NASIL KURULUR?

Dijitallegen
dinyada
Turk e-ticaret et furson
ve e-ihracat

diasporasi nasil kurulur?

WORLDEF, diinyayi e-ticaret ekseninde bulugturdugu WORLD ECOM-
MERCE FORUM kapsaminda énemli bir panele daha ev sahipligi yapti:
"Dijitallesen diinyada Tiirk e-ticaret / e-ihracat diasporasi nasil
kurulur?”

Kartepe Grup Yénetim Kurulu Uyesi Sener Meral'in moderatorligiinde
gergeklesen panelde, Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi Ticaret Merkez-
leri Genel Miidiirii Noyan Ciritoglu, Tiirk Hava Yollar Kargo Uriin
Miidiirii Enes Yilmaz ve Sefamerve’nin Kurucusu Metin Okur dnemli
aciklamalariyla konugmaci olarak yer aldi.

Panel, Turkiye'den dunya pazarlarina agilan sirketler icin dijital kapilarin
nasil daha etkin kullanilacagina dair derinlemesine tartismalari berabe-
rinde getirdi. E-ticaret ve e-ihracat sektdrindeki gelismeler, dijitallesme
slregleri, pazar trendleri ve diaspora olusturma stratejileri konusunda
uzman goruslerinin paylasildigi panelde, sektore yon veren tartismalara
ev sahipligi yapildi.

“Tarkiye'nin ABD ihracat hedefi 100 milyar dolar”

Tarkiye Odalar Borsalar Birligi Ticaret Merkezlerinin Genel MadUrd Noyan
Ciritoglu, Turkiye'nin Amerika'daki ticari faaliyetlerini hedefleyen projeleri
ve bunlarin Tdrk firmalarina sagladig faydalari anlatti.
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DIJITALLESEN DUNYADA TURK E-TICARET VE E-IHRACAT DIASPORASI NASIL KURULUR?

ABD'deki ticaret merkezi
pandemi siirecinde
kuruldu

TOBB Ticaret Merkezleri Genel
Muduri Noyan Ciritoglu, "2021
yilinda, Ocak ayinda Chica-
go'da kurulan 10.300 metre-
karelik yerleskemizle Turk
sirketlerinin ABD'de basarili
olmasini hedefledik. Pandemi
slirecinde hile, Tlrk sirketleri-
nin yetkilileri Amerika'ya
gelemese hile, sirketlerin

kurulmasini sagladik." dedi.

Ciritoglu, TOBB'un Turk
sirketlerine ABD pazarinda
danismanlik ve is gelistirme
hizmetleri sunarak yardimci
oldugunu belirtti. "Hig bilmedi-
giniz bir pazarda, sizden
komisyon almaya, iginize ortak
olmayan bir yapi olusturarak,
karsiliksiz ve bedelsiz bilgi
paylasiminda bulunarak,
sizlerin basarili clmasini
hedefledik." dedi.

Turk sirketlerine lojistik destek

Noyan Ciritoglu, "Turk sirketleri olarak ABD'de bir
ticareti yénetecek ve devasa hir kitada dagitim
yapacaksiniz. Bu nedenle, Chicago, New York,
Miami, Los Angeles ve Seattle'da toplam 10
lokasyonda yaklasik 1 milyon metrekarelik depo
kapasitesine ulastik." dedi.

Ciritoglu, "Amerika Birlesik Devletleri'nin yillik
ithalati 2,5 trilyon dolar ve Turkiye'nin ABD'ye
yaptigi ihracatin 15 milyar dolar oldugunu belirtti.
Bizim hedefimiz, Turkiye'nin ihracatini ABD'ye 100
milyar dolara ¢gikarmak." dedi. Turk firmalarinin
kaliteli trtinler Urettiklerini ve Avrupa standartla-
rini yakaladiklarini vurgulayan Ciritoglu, "Sadece
cesur olmaniz gerekiyor." diye ekledi.

istanbul'u diinya e-ticaret
merkezi yapmayi hedefliyor

Turk Hava Yollari Kargo Uriin Miidiirii Enes Yilmaz,
hedeflerinin istanbul'u bir e-ticaret merkezi haline
getirmek oldugunu acikladi. Yilmaz, havalimanin-
dan havalimani tagima yapan bir firma olarak,
yeni Urunlerle ihracatgilar desteklemek igin nasil
kapidan kapiya hizmet verehileceklerini arastir-
diklarini belirtti.

Tirk Hava
Yollari'nin
global agi
ve misyonu

Turk Hava Yaollari,
340 destinasyaon
ve 129 ulkede
faaliyet gOsteriyor
ve dinyada en
cok noktaya ucan
hava yolu olarak
biliniyor. Sirket,
ulkeleri birlestir-
meyi ve Turki-
ye'nin ihracatini
artirmayi misyan
edinmis durumda.
2000'lerin
basinda Afrika'ya
ucuslara basla-
diklari andan
itibaren Tarkiye ve
Afrika arasindaki
ticaret hacminin
katlanarak
arttigina dikkat
ceken Yilmaz,
Tark Hava
Yollari'nin tlkenin
bir temsilcisi
oldugunu ifade
etti.

Tark Hava
Yollari'nin hava
kargo sirketi
Turkish Cargo,
dunya pazarinda
%4.5'lik bir paya
sahip ve dlinyanin
en buylk hava
kargo sirketleri
arasinda yer
alyor. Yilmaz,
hava kargonun
nitelikli ticaret
anlamina geldigi-
ni ve kilogram
basina geliri
yluksek urtnler
tasidiklarini
belirtti.
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THY diinya capinda ilk 5'e girmeyi
hedefliyor

Turk Hava Yollari'nin en 6nemli stratejik hedeflerinden
biri, istanbul'u bir e-ticaret merkezi yapmak. Yilmaz,
istanbul'un lojistik agidan bir konsolidasyon merkezi
haline getirilmesinin 6nemine vurgu yapti. Bu sayede,
farkli ihracatgilarin yukleri birlestirilecek ve ortaya gikan
maliyet avantaji ihracatgilara yansitilacak.

Su anda havalimanindan havalimanina tagimacilik
yapan hir firma olarak Turk Hava Yollar, e-ticarette nasil
bir destek verehilecedini arastiriyor. Kapidan kapiya
hizmet verehilecek yeni Urtnlerle ihracatgilar destekle-
meyi hedefleyen sirket, e-ticaret lojistiginde de bliyl-
meyi ve dlinya capinda ilk S'e girmeyi hedefliyor.

Geng girisimcilere 'e-ihracat’ cagrisi

Sefamerve Kurucusu Metin Okur, Tirkiye'nin
ihracat konusundaki calismalarinin milli dava
oldugunu ve Ulkeye déviz getirecek goztmlerin
onemini vurguladi. Tarkiye'deki geng girisimcilerin
e-ihracat potansiyelini goézden kagirmamasi
gerektigini ifade ederek, "Bu llkeye disaridan
para gelmedikce biz bu kadarhk parayla idare
etmeye calisacagiz. Hem daha kazanmak, daha
cok kazanma firsatimiz varken. Hem Glkemize
faydali olma firsatimiz varken bunu niye yapma-
digimizi merak ediyorum." seklinde gérus belirtti.

Okur, genc girisimcilere 6zellikle e-ihracat
Uzerine dusunmeleri cagrisinda bulundu. Yerel
urtinlerin e-ihracat araciligiyla yuksek kar
marjlariyla satilabilecedini belirtti. Turkiye'de
uretilen zeytinin yurt diginda katlanarak satildigi-
na ornek vererek, bu tirden firsatlarin kagirlma-
masi gerektigini ifade etti.

Her zorluga ragmen devam etmek

Okur, girigsimcilik yolunda gesitli zorluklarla kargilagilabi-
lecedini, ancak bu zorluklarin Gstesinden gelmenin
sonunda bliyuk kazanimlarin oldugunu belirtti. Okur,
"Kolay degil. Dedigim gibi kolay dedil, duvara toslaya-
caksin ama icinizden kaolay olmayani bagsaranlar buytk
para kazanacak." ifadelerini kulland.

Toplumun ihtiyaclari ve kigisel misyon

Okur, kendi misyonunu "(ilkeye katkida bulunmak" olarak
tanimladi. Okur, "Ben bunu yapmaya galisiyorum. Onun
icin blyuk bir para kazaniyorum. Siz niye kazanmak
istemiyorsunuz onu anlamiyarum.” diyerek geng
girisimcilere kendi potansiyellerini kesfetme ve tlkemiz-
deki ekonomik sorunlara cézim tretme konusunda
cagrida bulundu.
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Sivas'tan gelen inovasyon:
Yari inegin gazini gikararak
hayat kurtariyor

TOBB Ticaret Merkezleri Genel Muduru
Noyan Ciritoglu, ilham veren basari
hikayelerini paylasti. Birgok cesur girisimin
ticaret merkezlerinde gelistigini belirten
Ciritoglu, Sivas'tan bir érnekle hikayeyi
zenginlestirdi.

Ciritoglu'nun anlattidina gore, Sivas'tan bir
girisimci, ineklerin gaz sorununu ¢ézen bir
drtin gelistirdi. Ur(in, gazdan gatlayarak
olebilecek ineklerin hayatini kisa strede
kurtarabiliyor ve bu durum cerrahi
mudahale gereksinimini azaltiyor. Uriin
ayrica, hayvanin saklanmasi esnasinda
enfeksiyon riskini minimum seviyeye
indiriyor.

Pandemi strecinin lojis-
tik sektaorine etkisi

Turk Hava Yollari Kargo Urtin
Muddrl Enes Yilmaz, pandemi
slrecinin lojistik sektorune verdigi
zarari agikladi. Yilmaz, "Ozellikle
hava yolu sirketleri olarak bizler
pandemiden cok etkilendik.
Sinirlarin aniden kapanmasi ve
yolcu uguslariin durmasi sonu-
cunda kargolari tagiyacak kapasite-
miz azald)," dedi.

Pandemi surecinin kanteynir
fiyatlarinda da ciddi hir artisa sebep
oldugunu belirten Yilmaz, "Kontey-
nir birim fiyatlar endeksi 2.000
dolardan 12.000 dolara ¢ikti. Bu
durum, e-ticaret lojistik maliyetleri-
ni de artirdi ve e-ticaretin kuresel

diististine sebep oldu." diye ekledi.

Amazon'da ingilizce bilmeyen
girisimci ayda 45 bin
dolar kazaniyor

Herhangi bir inavasyon trdnind Amerika'da
satmaya baslayan girisimci, ingilizce bilmeden
Google translate kullanarak bu isi basariyor.
Uriintin maliyeti 45 dolar olmasina ragmen,
toptan 350 ile 450 dolar arasinda bir fiyatla
satiliyor. Bu da ayda 40.000 ila 45.000$ arasi
bir kazang sagliyor. Ciritoglu, "istemekle
alakal. Bu arkadasimiz su an cesaretle
hareket ediyor ve satis yapiyor" dedi.

2 paletle baglayan e-ticaret
firmasi ayda 250 bin
dolarhk satig yapiyor

Ciritoglu'nun paylastig bir diger basari
hikayesi ise, 2 paletle baslayan ve bugtin aylk
250.000s'lik satisa cikan bir e-ticaret firmasi
oldu. Genel Muddr, bu tdr basarilarin ne kadar
inanc, odak ve hizla caligildigiyla alakali
oldugunu belirtti.

Ciritoglu, TOBB Ticaret Merkezleri'nin girigim-
cilerin yaninda oldugunu vurgulad. Urtinin
ambalajindan, paketlenmesi gereken boyuta
kadar her surecte destek olundugunu belirtti.
isin bagarisinin odaklanma ve galismaiile
alakah oldugunu soyledi ve girisimcilere "Yeter
ki cesur olun." cagrisinda bulundu.

E-ticaret ve
hava kargo
lojistigi daha
uygun hale geldi

Pandeminin geride
kaldi§i bu yeni dénem-
de e-ticaret lojistigi ve
hava kargo lgjistigi
daha uygun hale geldi.
Yilmaz, "Pazarda
yeterince kapasite var.
Yolcu ugaklarina
tasidigimiz kargonun
ylzde ellisini taglyor-
duk. O kapasite geri
geldi. Pazardaki fiyatlar
artik e-ticaret icinde
uygulanabilir hale
geldi." dedi.

Pandemi sonrasi
ddnemde lojistik ve
genel pazardaki talepler
acisindan e-ticaret ve
e-ihracatin blyuk bir
firsat oldugunu
vurgulayan Yilmaz,
"Dlinya hava kargo
lojistidi e-ticaretin pay!
ylzde 20. Bunun
2020'de ylzde 30'a
cikmasini bekliyoruz.
Tasinan yukin ylzde
50'sinden fazlasi
artacak. Bu da pazarda
buyuk firsatlarin
oldugunun gostergesi.”
diye konustu.

Tarkiye'nin tretim
kapasitesi, lojistik
altyapisi ve bayrak
tastyicihgi gibi avantaj-
lari oldugunu belirten
Yilmaz, bu avantajlarin
yeni projelerle daha da
guclenecedini belirtti.
"Ulkemiz igin de ok
onemli hir firsat. En
milli hareket e-ihracat
yapmak olur bu
sekilde." dedi.

81



Turkiye'nin

Yeni Nesil Telekom |IlnethITl

Operatoru

Toplu SMS

Baslikli, Abone Numaral,
Periyodik, Interaktif SMS

GSM (0510)
M2M/loT ve Data
Hatlari

Numara Hizmeti

0850, 0800 veya 0212, 0312
vb. Cografi Numara

Netsantral

Bulut (Sanal)

Santral

OTP SMS

Guvenli, hizl sifre gdonderimi

ve anlik bildirim e ©o o 0 0 0 o
e 6 6 o6 o o o
® 6 6 o6 o o o
e 6 6 o6 o o o

Netasistan

MUsteri Destek
Yazilimi & www.netgsm.com.tr (@ +90 850303 0303




E-ticaretin
dunya
haritasi
Ispanya

ispanya, 47 milyonluk niifu-
suyla Avrupa Birligi'nin en
kalabalik besinci llkesidir. Ayni
zamanda bolgenin en hizh
bliyliyen e-ticaret pazarlarin-
dan biridir. ispanya’nin
e-ticaret pazar hacminin,
2023 yilina kadar 37.615,7
milyon ABD Dolari tahmini
gelire ulasacag ve e-ticaret
icin 16. en biyik pazar olacag
ongdriiliyor.

ispanya’da e-ticaret gelirinin
yiizde 10,6 bilegik yilhk
biiyiime orani gdstermesi ve
bunun sonucunda 2027 yilina
kadar éngoriilen pazar hacmi-
nin 56.357,9 milyon ABD Dolan
olmasi bekleniyor.

ispanya’da dijitale ydnelik
egilimin, COVID-19 salginindan
once de var oldugu, ancak
COVID-13 ile ispanya'nin her
yerinde uygulanan sokaga
¢cikma kisitlamalarinin, tuketici
davranisinda cok sayida
degisikligi hizlandirdigi belirtil-
di. Tuketici davraniglarinin
degisikliginde e-ticaret Gne
cikti ve cevrimici ve gok kanall
aligverigin artan popularitesi
6nem kazandi.




E-TICARETIN DUNYA HARITASI:ISPANYA

Ispanya'da internet penetrasyonunun ylzde 83 ve
e-ticaret penetrasyonun yltzde 63 oldugu belirtili-
yor. E-ticaret kullanicilarinin sayisinin ise 2025
yilina kadar ylizde 25 artarak 37 milyona ulagmasi
bekleniyar.

Kiresel olarak e-ticaretin blyme gostermesinin
Ispanya’da da e-ticaretin buylme gosterdigi ve
ispanya'daki en bliy(ik 250 gevrimigi magazanin
pazar hacminin 2018'den bu yana ylzde 76 artti§i
bilgisi paylasilyor.

Ispanya’nin e-ticaret gelirinin 2024'te ise 28.665
milyon ABD dolarina ulasacagi tahmin ediliyor.
Ortalama bir ispanyol gevrimici alisverisginin, sinir
dtesi ve ispanyol e-ticaret saticilariyla yilda 1.621
ABD Dolari harcadigi belirtiliyor. ispanya'da
e-ticaret harcamalarinin, GSYiH'nin yiizde 5,7'sini
olusturdugu aciklandi.

ispanya’da E-Ticaret

‘Nifus: 47,222,613 [2023)

JInternet penetrasyonu: Yiizde 93 (2023
rakamlarina gore)

-E-ticaret kullanicilari: 30 milyon [2022
rakamlarina gore)

Akilli cep telefonu kullanicilari: 43,34
milyon (2023 rakamlarina gdre])

‘Aktif sosyal medya kullanicilari; 40,70
milyon (Ocak 2023 rakamlarina gore]
‘Kuresel e-ticaretteki sirasi: 16
‘E-ticaret gelirleri (2022]: 21.388 milyon
ABD dolari

‘E-ticaret gelirleri [2023]: 37.615,7
milyon ABD Dolari[Tahmini]

-E-ticaret gelirleri (2024): 28.665 milyan
ABD dolari (Tahmini)

-E-ticaret gelirleri (2027]): 56.357,9
milyon ABD Dolari [Tahmini]

Kaynak: Statista

ispanya’da e-ticarette popiiler
kategoriler

ispanyol e-ticaretindeki en biiyik segment ise
moda olarak, e-ticaret gelirinin ylizde 29'unu
olusturuyor. Moda segmentini ytzde 26 ile
Elektronik ve Medya takip ediyor. Ugincultk ise
ylzde 18 ile Oyuncaklar, Hohi ve Kendin Yap
kategorilerine ve ylzde 15 ile Yiyecek ve Kisisel
Bakim'a ait. Son segment ise Maohilya ve Ev
Aletleri olarak e-ticaret gelirinin ylizde 11'ini
karsiliyar.

Popiler online pazaryerleri (Mayis 2023
verilerine gore)

1. Amazon.es (130,093,423milyon tekil ziyaretci)

2. aliexpress.com (44,670,358 milyon tekil ziyaretgi)
3. chollometro.com (27,591,092 milyan tekil ziyaretci]
4. elcorteingles.es (22,929,621 milyon tekil ziyaretgi]
5. leroymerlin.es (19,318,733 milyon tekil ziyaretci)

Kaynak: Semrush

ispanya’da en popiiler pazaryerleri

ispanya’da gevrimici alisverig yapanlarin pazaryerlerinden
aligveris yapma oraninin yuksek oldugu ve 16 ila 70 yas arasin-
daki ispanyol nifusunun ylizde 78'inin pazaryerlerini tercih
ettigi belirtildi.

Ulkedeki en populer pazaryerleri Mayis 2023 verilerine
amazon.es, aliexpress.com, chollometro.com, elcortingles.es ve
leraymerlin.es alarak siralandi. Bu pazaryerlerinin yani sira
ispanyol tiiketiciler tarafindan siklikla tercih edilen gesitli
pazaryerleri ve web siteleri de var. Bu pazaryerleri ve web siteleri
arasinda Carrefour, Conforama, Spartoo, La Redoute, Media-
Markt, Promofarma, Zalando ve eBay yer aliyor.

ispanya’da e-ticarette dne cikan 6deme
yontemleri

Kartlar, ispanya'da cevrimici 6deme yapmanin birincil yoludur,
ardindan e-ctzdanlar ve banka havaleleri gelir. Dahasi, BNPLnin
popularitesi geng Ispanyol tlketiciler arasinda artti ve son
yillarda Ispanya'da Clearpay veya Klarna gibi birkag saglayici
piyasaya suruldu.
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ispanya'da tim gevrimigi 6demelerin ylzde 47'sini
olusturan kartlara ylizde 57 ile Visa ve yuzde 39 ile
Mastercard hakimdir.

ispanyol alternatif 6demelerinde ise e-ciizdanlar
yaygindir. Kartla 6demeden sonra, gevrimici 6deme-
lerde yuzde 30'luk pazar payiyla e-ctzdanlar,
cevrimici aligveris icin en yaygin 6deme yontemidir.

Nakit 6demelerin pazar payi yuzde 3 ve banka
havalesinin payi ise ylzde 15'tir. ispanyol e-ticaret
musterileri, cevrimici satin alma islemlerinin kalan
yuzde S'lik kismini ise daha kuguk alternatif ve yerel
odeme yontemleri kargilamaktadir.

ispanyol tiketicilerin deme ydntemlerinde bazi
faktorlerin etkili oldugu éne strliyor. Odeme
yontemlerinin yaygin kullaniminda etkili bir faktor
olarak yetiskin nufusun ytizde 94'tndn banka hesabi
ve yuzde S6'sinin kredi karti olmasi gosteriliyor.

ispanya pazarina girmek isteyen saticilarin, e-cliz-
dan islem maliyetlerine dikkat etmesi gerektigi ve
ayrica ulkenin kati dolandiricilik engelleri nedeniyle
ylksek basarisiz 6deme riskinin farkinda olmalarn
uyarisinda bulunuluyor.

Ispanya’da lojistik coziimleri

ispanya’nin, Diinya Bankasi Kiiresel Lojistik Performans Endek-
si'nde 160 Ulke arasinda 17. sirada yer aldi§ belirtiliyor.

Deloitte'e gore, tim e-ticaret siparislerinin ylizde 86'sinin eve
teslimaticin ve bunlarin yarisinin ertesi glin teslimat ozelligi
sundugu ifade ediliyor. ispanya’da, parsel hacimlerinin hizla
artmasiyla, son mil lojistigi pazarinin agresif ve oldukga rekabetci
oldugu hatirlatiliyor.

ispanya'da posta hizmetlerinden sorumlu sirketin devlete ait
Correos sirketi ve ayni zamanda cevrimici magazalar arasinda en
sik sunulan teslimat hizmeti sagdlayicisi oldugu belirtiliyor.
ispanya'daki gevrimici perakendeciler tarafindan sunulan ilk (i
gonderi hizmeti girketinin ise Correos’un ardindan SEUR ve UPS
oldugu ifade ediliyor. Teslimat fiyati ve teslimat tarihinin esnekli-
§i, bir cevrimici satisin basarisini belirleyen faktdrlerden ikisi
olarak aciklaniyor.

ispanyol musterilerin belirli bir markayi segmesini saglamak igin
teslimat sureciyle ilgili birden fazla segcenek sunmanin dnemi
hatirlatihyor.

Ucretsiz kargo seceneginin elbette ispanya'daki tiiketiciler
tarafindan tercih edildigi ancak saticilarin trtnlerini daha
rekabetci hale getirecek olsa da, Ucretsiz teslimat segenegini
sunmak zorunda olmadiklari séyleniyor.
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Ayrica Ispanyol aligveris yapanlarin biyik
cogunlugunun satin aldiklari Griind 3-5 gtin
icinde teslim edilmesini normal karsiladikla-
ri ifade edilerek, bu durumun uluslararasi
saticilar igin bir avantaj oldudu belirtiliyor.

ispanyol e-ticaret saticilari igin para iadesi
ve iade palitikalarinin, AB kurallarina tabi
oldudu belirtilerek, iade politikasinin
saticilarin, satin alinan mallarin kusurlu
oldudu veya reklami yapilan gibi gérinmedi-
gi veya calismadigi ortaya cikarsa, tamir
etmesi, degistirmesi, fiyati dislirmesi veya
musterilere geri 6deme teklif etmesi
gerektigini sart kastugu aktariliyor.

Ispanyol tiketicilerin basit bir iade streci
bekledikleri ve saticinin iade politikasina
guvenmezlerse satin alma iglemini tamam-
lama ihtimallerinin dustigl sayleniyor.

Ispanya’ya e-ihracat igin
bircok sebep var

ispanya, Guney Avrupa'daki en biyiik
e-ticaret pazarina sahiptir. Cogu Gluney
Avrupa pazarinda oldugu gibi, Ispanya da
yerellestirme ve yerel klltar( anlamak
e-ihracatta basarili almak igin 6nem
kazanmaktadir. ispanya'da yerellestirme
yapabilen ve belirli tiketici ihtiyaclarini
anlamak icin caba gostermeye istekli
saticilar icin Ulke potansiyel olarak kazangl
bir pazar sunmaktadir.

Ayrica, ispanya'ya ihracat yaparak Latin
Amerika'ya da bir giris yolu acilahilecedi
vurgulanarak, Latin Amerika tlkelerinin
ispanya'nin en biiyik ikinci ihracat pazari
oldugu belirtiliyor.

2021'de ispanya'daki gevrimigi pazaryerle-
rinde satin alma sikliginin, ayda bir (ylizde
27], ardindan iki ayda bir [ylzde 23] ve
ardindan ayda ikiden fazla (ylzde 13]
oranlarla stird(igu bilgisi ile e-ihracat
gerceklestirmek igin Ispanya pazarinda
firsatlari dederlendirmenin énemi ortaya
cikiyor.

ispanya’ya e-ihracat yapmak isteyen
saticilaricin diger énemli veriler ise su
sekilde: ispanyol e-ticaret tiiketicileri,
cevrimigi satin alimlarinin yuzde 15'ini
Ispanya digindaki sitelerden satin aliyor ve
tuketicilerin yuzde 65'i en az bir kez sinir
otesi aligveris yaptu.

ispanyol tiiketicilerin tercih ettigi ilk
g sinir Otesi e-ticaret pazari ise
ylzde 54 ile Gin, ytzde 9 ile Aimanya
ve yuzde 7’lik oranla Birlesik Krallik
olarak siralaniyor. ispanyollarin
cevrimici aligveriglerini yuzde 40'lik
bir oranla mobil cihaz kullanarak
tamamladiklari ifade ediliyar.

Ayni zamanda ispanya'daki e-ticaret
sektorunlin ontimuzdeki yillarda
buylk bir blyume goéstermesi
beklendiginden, sinir dtesi satis
yapmak isteyen gevrimici perakende-
cilerin, bolgedeki islerini genisletmek
icin bu firsati dederlendirmeleri
oneriliyor.

Koklu e-ticaret pazarlarindan Grlin
almak isteyen ispanyol miisterilerin,
simdiden ¢ok sayida sinir otesi
ticarete y6neldigi hatirlatiliyor.

Cin merkezli AliExpress'in Ulkedeki en
cok ziyaret edilen alisveris platform-
larindan hiri olmasinin nedeni,
ispanyol tiiketicilerin fiyat bilincine
sahip olmalari ve blitge dostu teklifler
icin surekli olarak cevrimici pazaryer-
lerine bakmalari olarak aciklaniyor.
Boylece, ispanya’ya e-ihracat yapmak
isteyen saticilar icin fiyat konusunda
tlketicilerin taleplerine nem
vermeleri gerektidi ortaya cikiyor.

ispanya’ya e-ihracatta
dikkate alinmasi
gereken bilgiler

ispanya’ya e-ihracat igin gok gesitli
firsatlarin olmasi ve 6zellikle
ispanyol tiketicilerin sinir dtesi
e-ticarete egiliminin olmasi yani sira
e-ihracat slreclerinde dikkat
edilmesi gereken hirgok faktdr vardir.

Yapilan arastirmalarda, ispanya’nin,
Avrupa'daki en kot ingilizce
yeterlilik dlizeylerinden hirine sahip
oldugu ortaya konarak e-ihracat
slreclerinde dil sorununun Ustesin-
den gelinmesi gerektidi belirtiliyor.
Bu noktada, yerellestirmenin,
ispanya'da buyUyen tim saticilar igin
bir dncelik olmasi gerektidi vurgula-
niyor.

Online platformlarda tuketi-
ciler igin yetersiz veya hic
ceviri olmamasinin sinir étesi
aligverigin 6ntinde buyuk bir
engel teskil ettigi ve saticila-
rin satislari kolaylastirmak
icin bir Ispanyolca dil
secenedi sunmalarinin adeta
bir zorunluluk oldugu
soOyleniyor.

Musteri hizmetlerinin kendi
yerel dillerinde sunulmasi
konusunda ispanyol tiketici-
ler arasinda ortak hir beklenti
oldu§u ve ispanyolca
konusahilen 6zel hir mlsteri
destek temsilcisi tutmanin
veya gevrimici pazar yerleriy-
le entegre olahilen hir
musteri destek yardim
masasinin yardimiyla, gelen
ve giden mesajlari otomatik
olarak hem saticinin hem de
musterinin diline cevirmenin
mumkun olabildigi hatirlatild!.

Bir bagka faktor olarak ise
ispanyol tiketicilere cesitli
odeme yontemleri sunmak
gerektigi dne gikiyor. Banka
ve kredi kartinin, ispanyol
tlketiciler arasinda en sik
kullanilan 6deme y6ntemi
olsa da, guivenlik konusunda
guven asilamak icin onlara
PayPal veya Google Cuzdan
ile 6deme secenedinin de
sunulabilecegi belirtildi.

ispanyol tiketicilerin
markanin glivenliginden ve
guvenilirlidinden emin
olduklarinda satin alma
olasiliklarinin daha ytksek
oldugu ve guvenlerini
artirmanin hir yolu da
kapsamli ve ayrintili Gr(in
bilgileri saglamak oldugu
ifade edildi. ispanya e-ticaret
pazarinda basarili olmak
isteyen uluslararasi saticilar
icin online platformlarda
ayrintili trdn bilgisi saglama-
nin énemi vurguland.
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Ancak ispanyol tilketicilerin online aligveriglerde
fiyat bilinglerinin yuksek olmasinin da etkisiyle,
cevrimici alisveris yapan ispanyollarin, strddr-
lebilirlige artan ilgilerinin yaninda bunun icin
fazla para 6demeye istekli olmadiklari sGyleniyor.

ispanyol tiketicilerin Griin ve marka cesitliligi,
daha iyi fiyatlar, diger alicilarin gorusleri, kolaylik
ve sipariglerin yonetimi nedeniyle gcogunlukla
cevrimici pazaryerleri aracilifiyla satin aldiklan
belirtilerek, e-ihracat gerceklestirmek saticilar
icin pazaryerlerini degerlendirmenin dnemi
ortaya konuyor.

Ayni zamanda yapilan bir arastirmada 10 kigiden
7'sinin pazaryerleri aracihgiyla markalari kesfet-
tikleri ve satin alma kararlarini arastirdiklari
aciklandi. Gok markali pazar yerleri, teklif
cesitliligi ve rekabetci fiyatlarinin yani sira satig
sonrasi hizmetleri, nakliye fiyatlar, zamaninda ve
esnek teslimatlari ve daha iyi iade segenekleriyle
ispanyol tiketiciler tarafindan degerlendirildigi
icin e-ihracata baslamak isteyen saticilar igin
pazaryerleri degerli bir secenek olarak 6ne
cikiyor.

Diger taraftan da e-ticaretten aligveris yapanla-
rin ylzde 50'sinin Grin ve marka hilgisi aramak
icin sosyal medyaya basvurdugu ve Instagram’in
su anda Ispanyol e-ticaretindeki en etkili ag
oldugu belirtiliyor. Bu noktada e-ihracata
baglamak ve igini blyttmek isteyen saticilar igin
sosyal medyay etkili kullanmak ve hilinirliklerini
artirmak icin kullanabilecekleri ortaya cikiyor.

Tuketici kitlesinde ise Z kusag: tuketicilerinin
yUzde 59'unun, influencerlar araciligiyla yeni
markalar kesfettikleri belirtilerek, e-ihracat
saticilariigin Z kusag tiketici kitlesine yonelik
cesitli pazarlama faaliyetleri ve influencer
pazarlama stratejileri kullanilabilecedi ifade
ediliyor.

ispanya’da gevrimici tiiketicilerin yiizde 90'a
varan oraninin, paketi eve teslim veya cok hizli
bir sekilde teslim almak yerine lcretsiz teslimat-
lara 6ncelik verdigi belirtilerek, uluslararasi
saticilar igin teslimat bigimlerinde stre agisinda
avantaj saglayabilecedi ifade ediliyor.

E-ihracatta iade yonetiminin surddrdlehbilirliginin
saticilar icin 6nemli bir konu olmasiyla birlikte
ispanya’da tiketicilerin cogunun iade segene-
ginden yararlansa da bu iadelerin satin almalarin
ylzde 10°'undan daha azini temsil ettigi ortaya
konuyor.
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E-ticarette yasal diizenlemeleri

ispanya Avrupa Birligi'nin iye devletlerinden hiri olarak AB'nin ortak
yasal duzenlemelerine tahidir. Bu noktada e-ticaret ve dijital hizmetler
kapsaminda AB’nin ortaya koydugu kurallar ve diizenlemeler, ispanya'da
da gecerli olmaktadir.

Bilgi Toplumu Hizmetleri ve Elektronik Ticaret Hukuku kapsaminda
ispanya’da, internet Gzerinden ekonomik iglem yapan her gergek veya
tlzel kiglerin bu yasaya uymak zorunda oldugu belirtiliyor. Bu yasa ile
internet tzerinden Urlin ve hizmet kullananlarin ve tiketicilerin haklarini
korumak amaclaniyor.

ispanyol hukuku, LSSICE'ye uyulmamasi durumunda farkl ekonomik
yaptinmlar getirmektedir. Ktctk cezalar, 30 hin Euro, ciddi cezalar
30.000 hinden 150 bin Euro'ya ve ¢ok ciddi cezalar 150 hinden 600 bin
Euro’ya kadar gikahilmektedir.

Tiketicilerin ve Kullanicilarin Savunmasina iligkin Genel Kanun (Ley
General para la Defensa de los Consumidores y Usuarios (LGDCU]] ile
ise gevrimici mafazalarda seffaf iletisimi tesvik etme ana hedefiyle
Avrupa Birligi’nin olusturdugu kanun olarak Ispanya’da da gegerli
olmaktadir.

Perakende Ticaret Yonetimi Kanunu ile ispanya’da perakende ticaret
icin genel yasal rejimin olusturulmasi, 6zel satiglarin ve ticari tanitim
faaliyetlerinin diizenlenmesi amaclanmistir.

Ayrica dikkat edilmesi gereken cok anemli bir
unsur da internet Uzerinden yapilan islemlerde
KDV uygulamasidir. Bu sekilde, cevrimici
satiglarda uygulanacak KDV'nin saticinin vergi
mukimliginin bulundugu tlkeye gore degil,
tuketicinin tlkesine gore belirlenmesi gerektigi
vurgulaniyor.

Kisisel Verilerin Karunmasina iliskin Kanun
(LOPD] ile tig temel unsurun korunmasi
amaclaniyor. Bu 3 temel unsur; kiginin mahre-
miyeti, kisisellik ve butinluk.

Ayrica bu kanunun veri aktarim surecinde
tuketicilerin yukamluluklerini duzenleyerek
bilgi guvenligini ve bilgi aligverisini garanti
ettigi belirtiliyor.

Bu sekilde, mevcut yasaya uymak icin ispanya
Veri Koruma Ajansinin web sitesine kaydolmak
ve toplanan verileri kaydetmek gerektidi ve
kullanicinin verileri saglamaya devam etmek
istememesi durumunda veri silme segenekleri
sunuldugu belirtildi.

Gizlilik politikasi hélum ile birlikte kargo ve
iade bolimu ile cerezlere iligkin hilgilerin
zorunlu oldugu da aktarildi.

Bu yasanin uygulanmamasi durumunda ise
ispanyol hukukunun farkli ekanomik yaptirim-
lar getirdigi s6ylenerek, kiguk cezalarin
601,10'dan 60.101,21 Eura'ya, ciddi cezalarin
601.101,21 Euro'dan 300.506,25 Eura'ya ve
cok ciddi cezalarin 300.506,25 Euro'dan
601.012,1 Eura'ya kadar ciktigi aciklaniyor.

Avrupa Veri Koruma Yénetmeligi (GDPR] ise
LOPD'yi tamamlamak amaciyla olusturularak,
Avrupa Birligi'ne gore dijital cadda bireylerin
haklarini guclendiren ve ekanomik faaliyetleri
kolaylagtiran temel bir 6nlem olarak ortaya
kondu.

Mayis 2016'da yururlige giren ve 2018'den
itibaren uygulanmaya baslayan GDPR, farkli
ulusal sistemlerdeki pargalanmaya ve gereksiz
idari yuklere son vermeye yardimci olan bir
duzenlemedir. Bu kapsamda Birlik Gye Ulkeleri-
nin bu yasaya uymasi gerekliligi, ispanya’da da
gerceklesmektedir.

ispanya’da e-ticaret ve sinir dtesi e-ticaret
yapmak icin bircok firsat olmasi ile beraber
yasal diizenlemelere de dikkat etmek ¢ok
onemli. ispanya'da e-ticaret oldukga karli
olahilir ama yasal duzenlemelere uymayarak
edinilen kari cezalar ile kaybetmemek icin bir
dizi gereklilige, vergi ve yasal dizenlemelere
uyulmalidir.
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E-ihracatta dogru iiriin secimi nasil yapilir?

Kiiresel ticaretin yeni yiizii olan e-ihracat, firmalarin uluslararasi pazarda yer almasini kolaylagtiriyor. Ancak basarinin
anahtari dogru iriin segiminde yatiyor. E-ihracatta hedef kitlenize en uygun iriinii nasil secersiniz ve bu segim sizi
kiiresel pazarda nasil bir adim dne gikarir? WORLDEF E-TICARET sizin icin bir kilavuz hazirladi.

Dijitallesen dlinya ile hirlikte, ihracatin da bir dijital boyutu olustu. E-ihracat yatinmecilari kiresel ticaretin gelisimindeki hiz,
girisimcileri ve igletmeleri yeni firsatlara dogru yénlendiriyor. Kuresel e-ticaret pazari, slirekli genisleyen bir platform. 2021
yilinda 4.9 trilyon dolar olan e-ticaret pazari, 2023 yilinda 6.3 trilyon dolara ulagsmasi bekleniyor. Bu pazarda yer alabilmek

ve basarili alabilmek ise dogru stratejiler ve dogru Urtin segimi ile mumkun.

Hedef pazar,
dogru iiriin

E-ihracatta urun segimi
yaparken ilk adim,
genellikle hedeflenen
pazarlarda hangi Grlinlerin
talep gordiginu belirle-
mektir. Bu, trdnlerinizi
tanitmadan énce hangi
arlinlerin en iyi sonucu
verecegini belirlemenize
yardimci olacaktir.

Dogru Grlin segiminde,
rakiplerinizin neler
sundugunu anlamak da
kritiktir. UrGinlerinizi hangi
pazarda tanitacaginizi
belirlerken, rakiplerinizin
Grdnlerinin ne oldugu,
hangi 6zelliklere sahip
oldugu ve hangi fiyat
aralifinda oldugu gibi
hilgiler anemli bir rehber
olabilir.

Basari, musteri odakli
olmayi gerektirir. Bu
nedenle, hedef kitlenizin
gercek ihtiyaglarini
anlamak ve onlara uygun
Grtinler sunmak kritiktir.
Pazar arastirmasi ve
tlketici davraniglan
analizi, bu slrecte buyuk
yardimciniz olahilir.

E-ihracatta, bir Grdntn
lojistik ve teslimat
zorluklan, Grdin segiminde
onemli bir rol oynar.
Urdndn boyutu, agirhigr ve
gumrik diizenlemeleri,
satis ve dagiim strecini
dogrudan etkiler.

Uriin seciminde
dikkate alinmasi
gereken faktorler

Pazar arastirmasi, tuketici
davranislar, rekabet analizi
ve Urlinun tedarik sureci,
dogru Urlin segciminde
dikkate alinmasi gereken
onemli faktorlerdir. Pazarin
ihtiyaclari, tiketici tercihleri
ve rekabetci dinamikler,
hangi Urlinlerin satisa
sunulacagdini belirleyen kilit
unsurlardir. Ayrica, tedarik
slireci ve lojistik operasyon-
lari da Urdn segimini
belirleyen énemli faktarler
arasinda yer alir. Dogru
Urlin segimi, bu faktdrlerin
dengeli bir sekilde ele
alinmasi ve analiz edilmesi
sonucunda gercgeklesir.

E-ihracatta dogru trdn
segimi, karmasik hir stireg
olabilir ancak stratejik ve
bilingli bir yaklagim ile bu
slireci yonetmek mumkun-
dur. Kuresel pazarin
taleplerini anlamak,
rakiplerinizi analiz etmek,
hedef kitlenizin ihtiyaglarina
yanit veren Urunleri secmek
ve lojistik zorluklar g6z
onunde bulundurmak,
e-ihracatta dogru Griin
segiminin temel unsurlari-
dir. Bu faktorleri goz 6nunde
bulundurarak, e-ihracat
pazarinda rekabet edebilir
ve basarili bir isletme
olusturabilirsiniz.
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E-ihracatta dogru
uriin seciminin gieii

E-ihracat dunyasinda
rekabet, hizla artiyor ve
dogru Grun segimi, bu
rekabette ayakta kalmak ve
basarili olmak igin hayati
6nem tasiyor. Dogru Grln,
hedef kitlenizin ihtiyaglarina
yanit vererek markanizi
tercih edilen bir segcenek
haline getirir.

Kapsamli bir pazar arastir-
masi, dogru urdn segiminin
temelini olusturur. Bu
arastirma, hangi Grlinlerin
talep gordtgunu, hangi
trendlerin yukseliste
oldugunu ve hangi trdnlerin
hedef pazarda iyi bir
performans gosterme
potansiyeli oldugunu
gdsterir.

Hedef kitlenizi anlamak,
dogru Grun seciminin bir
baska énemli yonidir.
Hedef kitlenizin ihtiyaclari-
na, tercihlerine ve aligkan-
liklarina uygun trdnler
sunmak, markanizi hedef
kitleniz icin daha cekici hale
getirir.

Dogru Grlin segimi, ayni
zamanda bir rekabet
avantaji olusturur. UrinG-
nuzu rakiplerinizden ayiran
ozellikler, markanizi 6ne
cikarir ve musterilerinizi
daha fazla badlar.

E-ihracatta dogru trdn
secimi, isletmelerin
basarisini belirleyen kritik
bir faktérdur. Bu segim,
hedef kitlenin ihtiyaglarini
karsilar, markanizi farklilag-
tirir ve sonugta isinizi
buydtmenin yolunu acar.
E-ihracatta basarili olmak
icin bu glict nasil degerlen-
direcedinizi bilmeniz
gerekir.

E-ihracatta basariyr yakalamanin diger
anahtarlar:

Dogru Urdn segiminin yani sira, diger 6nemli faktarler de e-ihracatta basariyi etkiler.
E-ihracat, sirketlere genis hir musteri tabanina erisme ve genis hir cografyada
islerini buyitme olanagi sunar. Bu basari, sadece dogru Urlin segimi ile dedil, ayni
zamanda etkili pazarlama stratejileri, etkileyici mdsteri hizmetleri ve saglam bir
lojistik agi ile desteklenmelidir. E-ihracatta basari, sadece dogru triin segmekle
kalmaz; ayni zamanda, bu Grtnleri hedef kitlenize ulastirmanin etkili yallarini
bulmay gerektirir. Sosyal medya, e-posta pazarlama, igerik pazarlama ve SEQ,
artinlerinizi diinya gapinda duyurmanin bazi etkili yallaridir.

Misteri hizmetleri, tliketicilerin markanizi segmesinde buyuk bir ral oynar. Cok dilli
destek, hizl yanit sureleri ve etkili gozUm stratejileri, mUsteri memnuniyetini artirir
ve markanizi kiiresel 6lgekte tercih edilir hale getirir.
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MOTIVASYON

Motivasyon

"Buylk diistincelerle baglar ve
kararlilikla ilerleriz. Basar, bunlar
eyleme dokmekle gelir”

- Abraham Lincoln

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

"Kendinize olan guveniniz, digerleri-
nin sizi takip etmesini saglar. Guclu
olun ve basariya ilerleyin.

- Margaret Thatcher

"Kendinize olan sadakatiniz, bagari-
ya giden yolda size rehberlik
edecektir. Asla vazgegcmeyin."

- Albert Einstein

"Bagari, yeteneklerinizi kesfetmek
ve onlari en iyi sekilde kullanmaktir.”
- Johann Wolfgang von Goethe

“Ne zaman basarili hir is g6rseniz,
birisi bir zamanlar mutlaka cesur hir
karar almistir” - Peter Ducker

“Bin kilometrelik bir yolculuk tek hir
adimla baglar”
- Laozi

“Dlinya herkesi kirar ve bazilari
kirilan yerlerinden guglenir.”
- Ernest Hemingway

“Bir gin gegmise haktiginizda en
guzel yillarinizin mucadele ile gegen
yillar oldugunu géreceksiniz.

- Sigmund Freud

“Vaktinde bana “hayir” diyen
herkese minnettarim. Onlar saye-
sinde kendi isimi kendim yapabiliyo-
rum.”

- Wayne W. Dyer

“Eger insanlar ne kadar ileri gidehi-
leceginizi sorguluyorsa, onlari
duyamayacaginiz kadar ileriye
gidin.”

- Michele Ruiz

“Insanlar, benim ustali§imi elde
etmek icin ne kadar siki calistigi-
mi hilseler, o kadar da hayret
edilecek bir sey olmadigini
anlarlardi”

- Michelangelo

“Bilginin efendisi olmak igin
calismanin usagi olmak sarttir”
- Balzac

“Keskin bigak olmak icin ¢ok cekic
yemek gerekir.”
- Tiirk Atasozii

“En buyuk makam, en blylk hak
calisanlara ait olacaktir.”
- Mustafa Kemal Atatiirk

"Cok blyUk seyler basarmak igin
inang gereklidir. inang olmadan,
zor zamanlarda kararhlik gostere-
mezsiniz."

- Steve Jobs

"Basarinin anahtari, kendi degeri-
nizi ve yeteneklerinizi bilmektir.
Kendinize inandiginizda, her sey
mumkudn hale gelir”

- Maya Angelou

"Hichir sey zor olmasaydi, basari
da ayni sekilde degerli almazd:."
- Serena Williams

"Blylik distinceleri olan insanlar,
onlari gergeklestirecek kadar
cesur olanlardir.”

- Elon Musk

"Buyuk basarilara ulagsmak igin
sinirlarinizi zorlayin ve korkulari-
nizin Gzerine ¢ikin."

- Michelle Obama

"Engeller, basariya giden yolda
karsiniza cikan taglardir. Engellere
takilmadan devam edin ve i1s1§a
dogru ilerleyin.”

- Helen Keller
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3. KUSAK, YUZYILLIK MARKALARI E-TICARETLE NASIL BUYUTUR®?

3. Kusak, Yuzyillik Markalari E-Ticaretle Nasil Buyutur?

Dlinya ekonomisi acisindan aile sirketleri gercek bir feno-
mendir. Kiresel ekonomik degerin yaklasik ytzde 75'ini tek
basina sirtlanan aile sirketleri, dinyadaki 333 milyonun
yaklasik yuzde 50°sini olustururken, bu oran ABD’de ylzde
90’lara, yash kita Avrupa’da ise ylzde 60°lara varmaktadir.

Forbes tarafindan hazirlanan milyarderler listesinde her
10 sirketten 4°0 aile sirketi iken, en blytk 500 aile
sirketi ayni zamanda dunya gapinda 24,5 milyon kisiyi
istihdam etmektedir. Kisacas, tUretim, yatirim, istihda-
min ve ihracatta aile sirketleri devasa bir 6neme sahiptir.

Kusaklar Arasi
Surdiralebilirlik Sampiyonlan

Japaonya'da 578 yilinda ticari hayata atilan Kongo
Gumi ingaat sirketi, 718 yilinda kurulan konaklama
sektorl devi Japon Hoshi, 1000 yilinda kurulan
bagcilik ve sarap Uretimi ile ugrasan Fransiz
Chateau de Goulaine, 1114 yilinda kurulan zeytin-
yajl (reticisi italyan Barone Ricasoli ya da yine
italya’da 1295 yilinda kurulan cam (reticisi
Barovier & Toso sirketi, kusaklar arasi gecgiste
slrdirdlebilirlik sampiyonlaridir.

Harvard Business Review’a gore dinyada aile
sirketlerinin ytzde 70°i ilk kusak icerisinde
basarisiz olurken, Turkiye'de ise tim sirketlerin
yaklasik ytzde 95’ini olusturan aile sirketlerinin
ylUzde 80°i ikinci kusaga gegmeden 6mriint
tamamlamakta ve sadece ylzde 4’0 tglincu
kusaga gecebilmektedir.

Yeni kurulan aile girketlerinin yaklagik ylizde 85’i
ilk bes yil icerisinde yok olmakta olup, Japonya'da
bir asri basariyla geride birakmig sirket sayisi 30
bini bulurken, Turkiye'de ise bu sayl 30°u ancak
gdrebilmektedir.

Kisacasi, diinya genelinde oldugu gihi Turkiye'de
de aile sirketlerini sonraki kugaklara aktarmak zor
zanaattir. Ustelik bu duruma birgok kultiirel ve
yapisal faktér de zemin hazirlamaktadir.

Yiizde 4 Mukadderat mi?

1950°lerde 0zel sektarlin palazlandig Tarkiye'de Uglncd kusak
devri 2010°lu yillarin baginda baglamistir. Ancak genel istatis-
tiklerde de goruldugu Gzere durum pek parlak degildir. Peki
Tarkiye'deki sirketlerin sadece gok azinin Gglncli kugaga
kalmasi mukadderat mi? Bu ortalama yukari gekilemez mi?
Tirkiye’nin 100 yillik markalari basarilarini neye borglu? iste
bunun icin ilham verici 6rneklere odaklanmak gerekiyor.

Elbette, Turkiye'nin 100 yillik markalarinin basarisinin arkasin-
da kurumsallagma vizyonu dogrultusunda, aile anayasalari,
aile meclisleri, halefiyet planlari var. Ancak tim recete bununla
sinirl dedil. Buna ilaveten “bayrak” markalarimiz son yillarda
guclu hir dijital dontstm sertvenine atilmis durumdalar.
BUtun guclt raf penetrasyonlarina ve ihracat glclerine kargin
son yillarda ustalikla Grettikleri Grlinleri, e-ticaret kanallari
aracihgr ile muasterilerine ulagtirmalari onlari rakiplerine kiyasla
ayricahkl kiliyor.

Bu acgidan Eylp Sabri Tuncer’in e-ticaretle sagladi§i doniisim
gergekten hayranlik uyandirici ve ilham verici. 1923 yilinda
kurulduktan sonra ilk televizyon reklamini 2003 yilinda
yayinlayan Eyup Sabri Tuncer, 2007 yilinda web sitesini dijital
dunyayla bulusturuyor. Basta ikonik trtin( olan kolonya olmak
Uzere ev bakim, kisisel bakim ve kozmetik Grtinlerini Grin
yelpazesinde bulunduran marka, pandemide dezenfektan ve
kolonyalara yogun ilgi sayesinde hizli bir bliyime kaydediyor.
Ancak sadece hazir talebi karsilamakla yetinmiyor, dijital
reklam butgesini 10 katina cikariyor ve dijital dontstime hiz
veriyor. Bugun e-ticaretin firmanin cirosu igerisindeki payi
tarihsel rekarlar kiriyor.

93



3. KUSAK, YUZYILLIK MARKALARI E-TICARETLE NASIL BUYUTUR?

E-ticaretle biiyiime ve déniisiim seriiveni

Turkiye'de 100 Yillik markalarin bir gati kurulusu var, ismi Yazyillik
Markalar Dernedi. Web sitesi aracilifi ile bu dernedin tyelerine
g6z gezdirdiginizde Tlrkiye'nin ticari tarihinde hir gezintiye
cikiyorsunuz. 100 yil agkin stredir ticari hayatini strdtren ve
aralarinda Ey(p Sabri Tuncer’in de bulundugu bu markalarin
hircogu uzun suredir e-ticarette énemli basarilar kaydediyar.

Ali Muhiddin Haci Bekir, Cift Geyik Karaca, Hafiz Mustafa, Koska
bu markalardan sadece bhazilari. Bugun, asirlik ginar niteligindeki
bu markalarin dijitallesme streclerinden 3. Kusak temsilciler
sorumlu ve onlar sadece dijitallesmenin dedil, sirketi “buyttme-
nin” ve buyltirken “6mrinl uzatmanin” da bayraktarhgini
yapiyorlar.

Bu sayede e-ticaret basta olmak lizere dijital dondsim markala-
rimizin 6mrind uzattigi gibi 100 yillik markalarin sayisini artiran
yolda hir paradigma dedisikligini temsil ediyor.

Dijital, bu nedenle
yetenekler icin cazip

Elbette basari kriterleri sadece cirosal buylime ya da
pazar payini artirmakla sinirl degil. Dijital donustume
hiz vermis ve dijital dinyada varligini giclendirmis
firmalar ayni zamanda genc ve 0zellikle dijital
yetenekler igin de bir cazibe merkezi niteliginde.
Gencg yetenekler kendilerine taninan kariyer ve
gelisim imkanlari sayesinde hem markay: dijital
dinyada doludizgin byatiyor hem de 100 yillik bir
markanin “elgisi” olmanin gururunu yasiyor. Bu da
isletmelerin 6mrunl uzatan bir baska unsur.

Ozetle bugtnin “direncli” ve 3. Kusaga aktarilabilmis
aile sirketleri icin “kritik performans gostergeleri”
degismis durumda diyebiliriz. Cirosal buylime ya da
hilango gucu dedil, ailenin ve sirketin kurumsallag-
masini basarmig (biz buna kurumsallasma 1.0
diyoruz) ve simdi ailenin ve sirketin dijitallesmesine
(kurumsallagsma 2.0] yatinm yapan sirketlere
“basarili ve strdirulebilir” diyoruz.

Ve bu sirketlerde 3. kusak yoneticiler, sirketin dijital
dénlstimiine hiz verirken, dzellikle e-ticareti ve
dahasi e-ihracati yol haritalarinda ayricalikh bir yere
koyuyor ve buna gdre aksiyonlar alyor, surdirulebilir
blyumeye imza atiyor.
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Bireysel
ihtiyactan
dogan
global marka:

Rapsodo, Turk yazihmeilarin dunyaya
acllan kapisi olarak 2011 yilinda
Singapur'da kuruldu. Ardindan
Amerika'da bir sirket daha kuran
marka, golf ve beyzhol pazarinda
onemli veriler elde etti. Kurulugunun
yedinci yilinda ulusal kalkinma
vizyonu gergevesinde Ar-Ge Uissunu
Turkiye'ye taslyan Rapsodo, dort
kitada dort farkl tlkede 13 ulustan
yaklasik 230 kisiye istihdam sagliyor.
Bu istihdamin yarisi Turkiye'deki Ar-Ge
Usstinde bulunuyor. Marka, kiresel
pazarda buyuyen ve ulkesinde yatinm
yapan bir marka olarak yolculuguna
devam ediyor. Rapsodo Kurucusu ve
CEO’su Batuhan Okur, markanin
kurulus hikayesini ve hedeflerini
WORLDEF E-TICARET ile paylasti.
Okur, e-ticaretin gelecedi hakkinda da
onemli degerlendirmelerde bulundu.




BIREYSEL IHTIYACTAN DOGAN GLOBAL MARKA: RAPSODO

Rapsodo, Okur’un goz problemi sebebiyle diinyaya gdzlerini agt

Raposodo Nedir?

Rapsodo, hem beyzhol Rapsodo Kurucusu ve CEQ’su Batuhan Okur, Batuhan Okur, ardindan Rapsodo
hem de softbolda vurug Rapsodo’yu “Turk asilli, Singapur dogumlu bir fikrini su s6zlerle anlattr: “Attigim
ve atiglari analiz eden dlinya vatandasi” olarak nitelendiriyor. 0DTU topun gittigi yeri gormek igin
bir teknolojidir. Topun Elektrik Elektronik bolimuinden mezun Tlrkgesine ‘atig monitérd’ diyebi-
cikis hizi, firlatma agisi, olduktan sonra Turkiye'de baslayan is lecedimiz hir ‘mobil launch
yénd, dénts ekseni gibi hayatina Amerika'da devam eden Okur, 2004 monitor’ arastirirken pazardaki
konularda veriler sunan yilindan itibaren iki yil Singapur'da, iki yil da ylksek fiyath artinleri gérdum,
Rapsodo trtinleri, Tayvan'da galisti. Bu bdlgede 150 milyon inceledim ve daha yuksek teknolo-
ayrica; adim hizi, dénis dolarlik 6nemli bir projeye imza atan Okur, jiye sahip, tasinmasi kolay ve daha
hizi, ddnis ekseni, “Bu isin stresi nedeniyle olsa gerek, daha sik erigilebilir bir fiyat politikasi olan
donus verimliligi, vurug golf oynamaya bagladim. Benim (¢ boyutlu bir drdin gelistirmeye karar verdim.
bélgesi analizi, yatay ve gbrmeme engel olan hir goz prohlemim var. 0 0 gun Rapsodo’nun da temelleri
dikey kirlma ve 3B gline kadar bana sikinti yagatmayan bu atildi. Aslinda Rapsodo’nun
ybriinge gibi verileri de sorun, golf performansimi gelistirmeme hikayesi; bireysel ihtiyactan dogan
engel olmaya baslad.” ifadelerini kulland. global bir markanin éykas(.”

anlik olarak kullaniciya
ya da sporculara
sunabiliyor. Rapsodo
bir oyunu gelistirmekle
kalmiyor, ayni zamanda
yeniden tanimliyar.
Dontstdrdcd bu
teknoloji, spor teknolo-
jisinin cehresini
degistiriyor. Dinya
capinda yeni bir
standart belirleyen
Rapsodo, 2025 yilina
kadar 10 milyon
sporcunun yeni
zirvelere ulagsmasina
yardimci olmayi
hedefliyar.

Rapsodo’yu rakiplerinden ayiran 6zellikler

Batuhan Okur, kamera teknolgjisi ve yeni Biz Amerika'da her yeni glin
gelisen derin 6grenme teknolgjilerinin bir sporcunun artan perfor-
spor dinyasini oldugu gibi degistirdigini mansinin finansal karsiligina
belirtiyor. Performans olglimu konusunda sahit oluyor hatta bunun

cok ciddi atiimlar yapildigini vurgulayan onemli bir pargasi oluyoruz.
Okur, sunlari kaydediyor: “Bu gok dnemli Yiksek teknolojiyi erisilebilir
bir adim. Bundan daha ¢tesi mumkuin kiliyor ve Rapsodo kullanan
degil dendigi bir noktada teknoloji destekli sporcunun artan performans
olcimlemeler, sporcuya yeni acihmlar ve yolculuguna eslik ediyoruz.
farkli bakis acilari getiriyor. Bu durum da Rakamlarla dlgtlebilen bir
spor ekanomisine yansiyor. Bugun iyi performans deneyimi sunuyo-
sporcuyla, gok iyi sporcu arasindaki fark, ruz. Bu, sporcuyla birlikte
milyon dolarlarla ifade ediliyar. cikilan uzun hir yolculuk.”

97



Rapsodo Kurucusu ve CEQ’su
Batuhan Okur
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Rapsodo’nun satiglarinin yaridan fazlasi e-ticaret ile yapiliyor

Batuhan Okur, “Rapsodo, Grlinlerinin satigina ABD'de basladi-
gindan bu yana e-ticaret dnemli bir yer tegkil etti. Distribttor-
ler, partnerler, sitemizden online satig ve Amazon gihi e-tica-
ret siteleri Uzerinden satiglarimiz artarak devam etti. San
yillarda satiglarimizi global 6lgede cektikge hem web sitemiz-
den online satislar hem de bliyik e-ticaret sirketleri Uzerinden
satiglarin da 6nemi katlanarak artti.” diyerek, dngérlebilen
gelecekte de bu sekilde artmasini beklediklerini soyledi. Okur,
“Halihazirda satiglarimizin yaridan fazlasini bu sekilde gergek-
liyoruz. Glohal dlgekteki satiglarimiz arttikca da bu ivmelene-
rek artacak.” dedi.

Rapsodo CEQ’su, pandemi déneminde e-ticaretin
onem kazandigini hatirlatarak, bu dénemde yasadiklari
zorluklara deginerek, her bélgenin kendine 6zgu
sarunlari oldugunu ifade etti. Okur, sunlar aktard::
“Farkli kitalarda farkh uluslardan insanlarla ¢iktigimiz
yolda cok firtinayla karsilastik. Sadece Turkiye’nin bu
yil yasadig) krizler, afetler basli basina yeterli oldu.
Ancak inandigimiz bir gergek var; o da Ar-Ge gtictintz
ve insan kaynagi altyapiniz gucli ise, artin pazarda
fark yaratiyorsa yolunuza devam etmenizin énlinde hir
engel kalmiyor.”

“Sporcu daha iyi olmak istiyorum dedigi noktada hiz devreye giriyoruz”

Rapsodo Kurucusu ve CEQ’su Okur, “Pandemi déneminde
gelistirdigimiz MLM Net moduli 3 metrekarelik alanda golf
oynamaya imkan tanimasiyla sporculara inanilmaz bir idman
deneyimi sundu. Tim GrGnleri fark yaratan teknolojik ¢zellikleri
ve erisilehilir fiyat politikasiyla sunuyoruz ama énemli olanin
marka vaadi oldugunu diglntyorum. Rapsodo, yuksek
teknolojiye sahip yazilim ve donanim entegre bir performans
gelistirme formuld. Basarisi kanitlanmis, 6lgimlemeye dayali
kisisellestirilebilir bir formul.” sdzlerini kaydetti.

“Istihdamda
yuzde 30 biyiime
hedefliyoruz”

Rapsodo, Turkiye'deki Ar-Ge
Ussunden dinyaya yazilim
ihrag ediyor. Okur, “2023
yilinda istihdamda ylizde
30 buylume hedefliyoruz”
hedefini agiklarken,
“Globaldeki bagsarida en
buyltk gtictmuzd Tark
yazilimecilanimiz olusturuyar.
Istihdamda tersine gog ve
yatinmda ulusal kalkinma
her zaman 6nceligimiz oldu.
Danyaya yazim ihracati
yaptiimiz teknik ekibin
bagina cok uluslu firmalar-
da basarili projelere imza
atan Burak Savak geldi.
Global Teknoloji Direktoru
ve Turkiye Ulke Madiiri
olarak Rapsodo ailesine
katilan Savak'in Turkiye
yazilim pazarina katacag!
deger blylk olacak.”
ifadelerini vurgulad.

Bir sporcunun “Daha iyi nasil olurum?” sorusunun
cevahinin “Rapsodo” oldugunu vurgulayan Okur, séyle
devam etti: “Aslinda baktiginizda sirketimizin vizyonu
su: Bir sporcunun tam potansiyeline ulagmasi igin
teknolojik anlamda ne gerekiyorsa, Rapsodo onu
sunuyor. Bir sporcu ben daha iyi olmak istiyorum dedigi
noktada hiz devreye giriyoruz; yazilimini, donanimini,
analitik platformunu, kogla baglanti kurabilecedgi
altyapiyi hepsini hirlikte sunuyoruz.” diye konustu.

Rapsodo Global Teknoloji
Direktard ve Turkiye Ulke

Mudirl Burak Savak
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“Tam sporlarda Rapsodo adini daha fazla duyacaksiniRapsodo, e-ticaret ile bilyiiyor

Batuhan Okur’un verdigi hilgilere gore, Rapsodo’nun gelistirdigi gift

optik kamerali “MLM Pro” isimli yuksek teknolojiye sahip Grlin

pazarda fark yaratiyor. Okur, “Ur(in kadar 6nemli bir baska konu var ki
o da farkli spor branglarinda pazara rtin sunmak.” diyor ve goyle
devam ediyor; “Bu bizim en blylUk heyecanimiz. Sirada kriket var
ornegin. Yilin baginda kriket sahalarinda olacagiz. Basketbol ve futbal,
Ar-Ge yapti§imiz ve bizi cok heyecanlandiran diger 6nemli pazarlar.
Topun hizh oldugu, performansin élctlebildidi tim sporlarda Rapsoda
adini daha fazla duyacaksiniz. Bizde hedef pazari belirleyen, topun

hizi. Bizim bu alanda ciddi patentli teknolojilerimiz var. Golf ve

beyzbolda elde ettigimiz basari, dogru yolda oldugumuzu gésterdi”

ifadelerini kullandi.

Batuhan Okur, son olarak e-ticaret ile ilgili
hedeflerini su sozlerle anlatti: “Son yillarda
yazilimin hizla artan énemi ve Grlinlerimizi
kullanicilarimiz aldiktan sonra surekli ekledigi-
miz yeni 6zellikler oldukga bir kerelik satig
modeli yerine abonelik sistemine hizla gegmeye
basladik. Bunu beyzholda ylizde ylize yakin
yapiyoruz, golfta da dzellikle son gikan trtinu-
mUz sonrasl hizli gecis halindeyiz. Bu da
e-ticaretin 6nemini bir kat daha artiriyor,
Gectigimiz aylarda Apple, Google, PayPal gibi
sistemler (izerinden de 6deme almaya basladik.”

100



“WORLDEF VEFA ODULLERI”GELENEKSEL HALE GELECEK

WORLDEF, platforma katki sunan kisi
ve kurumlari 6dillendirdi. WORLDEF
Vefa Odulleri, ilk kez dagitildi. WORL-
DEF Bagkani Omer Nart, “WORLDEF,
sponsorlar, partnerleri, paydaslari,
ortaklar ve dostlari ile baylimeye
devam ediyor.” dedi.

“WORLDEEF Vefa
Odiilleri’geleneksel
hale gelecek

8-10 Haziran 2023 tarihleri arasinda diizenlenen 10. WORLD ECOMMERCE
FORUM’da “WORLDEF Vefa Odulleri” de dagitildi. Forumdan 1 gtin 8nce diizenle-
nen gala gecesinde, bugtine kadar platforma destek veren isimleri onurlandir-
mak Uzere ilk kez “WORLDEF Vefa Odulleri” verildi. “WORLD ECOMMERCE FORUM
Gala Gecesi ve WORLDEF Vefa Odiilleri” adli programa yogun bir katiim oldu.
Térende 50°den fazla isim 6dillendirildi. Etkinligin sunuculugunu ekranlarin
sevilen ismi Oylum Talu Gstlendi.

Omer Nart: WORLDEF Vefa Odiilleri geleneksel hale gelecek

WORLDEF Bagkani Omer Nart, “Bugiin diinyanin sayili
e-ticaret etkinliklerine ev sahipligi yapabilecek operasyonel
ve finansal guce ulastik. Bu noktalara kadar gelmemiz icin
bizlere omuz veren, fikir veren, bizi motive eden ve her
zaman yanimizda duran herkese tiim kalbimle stukranlarimi
sunmak istiyorum.” dedi. Omer Nart, su ifadeleri kullandi:
“Kuruldugu glinden bu yana e-ticaret ekosistemine katki
sunan WORLDEF, sponsorlar, partnerleri, paydaslari,
ortaklari ve dostlari ile buylimeye devam ediyor. Bu siirecte
cok dederli isimlerle tanisma ve galisma firsati bulduk.
Birgok kisi, sirket, kurum ve kurulusun katkilarini ve
desteklerini yanimizda hissettik. Bu katki ve desteklere
WORLDEF Vefa Odulleri ile tesekkir etmek istedik.” Nart,
WORLDEF Vefa Odiilleri'nin geleneksel hale gelecedini de
sozlerine ekledi.

Mark Jaffe:
WORLD E-COMMERCE FORUM
diinya capinda basari elde edecektir

Torene New York Ticaret Odasi Baskani Mark Jaffe de katildi.

Jaffe, WORLD ECOMMERCE FORUM katilimcilarina, “New
York'ta gortismek (izere...” diye seslendir. Jaffe, “Umuyoruz
ki WORLD E-COMMERCE FORUM dlinya capinda yer alacak
ve blyuk bir bagan elde edecektir.” dedi. Térende, ayrica,
Aras Kargo CEQ’su Utku Ayyarkin ve ikas CEQ’su Mustafa
Namoglu da birer konusma yapti.
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Iste ddiil alanlar

« Emre Ilban | ClickMeLive Ticaretten Sorumlu Genel Miidiirii

« Ilyas Erismis | Hediyesepeti Kurucu Ortag

* Mehmet Tiirkel | Penti E-Ticaret Direktorii

o Melisa Cakir Suskun | Segmentify Hesap Yéonetimi Baskan Yardimcist
* Ozge Karadas | Digital360 Kurucu Ortagi

 Ramazan Altinay | Aras Kargo Uluslararast Isler, Iy Gelistirme ve Strateji Bagkan
* Halim Memis | Moka Genel Miidiirii

* Sadem Pehlivan | E-Star Global Genel Miidiirii

s Prof. Dr. Ibrahim Kircova | Yildiz Teknik Universitesi Pazarlama Profesorii
* Hasan Onal | Ticaret Bakanhgi E-Thracat Daire Baskan

o Mehmet Kayis | Ticaret Bakanligi E-Ticaret Daire Bagkani

* Mehmet Metin Okur | Sefamerve Kurucusu

*  Akan Yiirekli | Akan Yiirekli Kurucusu

 Mustafa Oner | Onare & Alaton & Packmore Kurucusu

o Ali Ceylan | Shipentegra Kurucusu ve CEO su

« [sa Korkmaz Navlungo & Parkpalet Kurucu Ortagi ve CEO su
*  Yilmaz Sonmez | Ortak Akil Yonetim Danismanhigi Kurucusu
 Taner Horoz | Horoz Lojistik CEO su

o Ugur Tekin | Asset Lojistik Yonetim Kurulu Baskan Vekili

« Onder Tiirker | BusinessUp! Kurucusu

» Tolga Duman | Inter Patent Genel Miidiirii

* Resad Aliyev | MyBroker Yonetim Kurulu Baskant

o Alim Yazli | Kargoist Kurucu Ortagi

 Sertalp Demirag | CDEK CEO su

o Tartk Tombul | PayTR Yénetim Kurulu Uyesi

* Dr. Kamil Bayar | VIA Consulting Kurucusu

* Dr. Hakan Cinar | Mentor Giimriik Miisavirligi Ortagi

* Tung Giinbey | Group DP Kurucusu ve CEO su

* Recep Aycan | Deriza Kurucusu

» Kenan Agikelli | Workhy & Miikellef Kurucu Ortagi ve CEO su
« Turhan Ozen | Turkish Cargo Genel Miidiir Yardimcist

o Krystel Abi Assi | Amazon Sellers Society Kurucu Ortagi ve CEO su
* Nikola Illchev | eCommerce Akademy CEO su

*  Mustafa Sonmezay | Comio Kurucu Ortag

o Ecevit Sarag | Webolizma CEO su

* Hiiseyin Tosunoglu | Biirotime Yonetim Kurulu Baskam

* Dogukan Coskun | eOofis Genel Miidiir Yardimcisi

o Yusuf Yalman | Yalmans Kurucusu ve CEO su

 Hiiseyin Terzioglu | Asir Grup Kaynak Direktorii

» Omer Balkaya | Sefamerve Genel Miidiirii

e Salih Yilmaz | Decoverse Genel Miidiirii

e Cetin Balekoglu | CDEK Satis ve Operasyon Direktorii



HEPSIPAY iKi YILDA 12,5 MILYONU ASKIN KULLANICIYA ULASTI

hepsipay ikiyilda 12,5 milyonu askin
kullaniciya ulasti

Hepsipay, Turkiye’'nin en blylk e-ticaret platformlarindan Hepsiburada’nin ekosisteminin bir parcasi olarak Haziran
2021'de Merkez Bankasi lisansli ilk platform ctzdani Grinind masterilerin kullanimina sundu. Bugtin Hepsipay, aligveris
deneyimini tek tikla 6deme hizi, Hemen Al Sonra Ode gibi benzersiz 6deme imkanlariyla zenginlestiren bir “aligveris
arkadas!” olarak goraliyor. Misterileri dinleyerek inovatif cézimler gelistiren Hepsipay, 2023 yili ikinci geyredi itibariyla
12,5 milyon kullaniciya ulasti. Hepsipay kullanicilar mevcut kredi veya banka kartlarindan para transferi yapahilme
olanagina ek olarak, kart kullanmaya gerek kalmadan banka hesaplarindan da e-clzdanlarina havale yapabiliyor. 2023
yilinin ikinci gceyreginde Hepsiburada platformundan yapilan toplam satislarin ylizde 86°s1 Hepsipay araciligiyla yapildi.



HEPSIPAY iKi YILDA 12,5 MILYONU ASKIN KULLANICIYA ULASTI

Peki, Hepsipay hireysel ve kurumsal
musterilere bagka neler vadediyor?
Online 6deme sistemlerinin gelecegin-
de neler var? “Hedefimiz gevrim ici ve
cevrim digl kanallarda lider hir fintech
oyuncusu olmak.” diyen Hepsipay
Genel Mudurd Ozan Baytlgen, platfor-
mun ozelliklerini, hedeflerini ve
vaatlerini WORLDEF E-TICARET
dergisine anlatti.

Hepsipay’in farkhlastigi
noktalar

Hepsipay Genel Mudulru Ozan Bayulgen,
Hepsipay'in sundugu “tek tikla 6deme”
yapabilme 6zelliginin, musteriler icin
online aligverisin bu son kritik asama-
sinda kredi karti karmasasini ortadan
kaldirdigini ifade etti. Bayulgen, iptal
veya iade durumlarinda aligveris
tutarinin aninda Hepsipay’e aktarildigini
ve boylece musterilerin aligveriglerine
kesintisiz devam edebildigini de
vurguladr. “Yani Hepsipay online
aligveriste hizli, gtivenli ve pratik bir
deneyim sunuyor.” diyen Bayulgen,
Hepsipay’in kullanicilarina sagladigi
avantajlara ve 6deme ¢6zumleri
konusunda farklilasti§i noktalara da
dedindi. Baytlgen, “Hepsipay olarak
sundugumuz tek tikla 6deme yapma,
iptal ve iadelerde Ucret iadesinin aninda
clizdanlarina geri édenmesi, dileyen
musterilerin Hepsipay bakiyelerini
kartlarina goénderebilme imkanlari
online aligverisi kullanicilar agisindan
kolay ve sorunsuz hale getiriyor.”
seklinde konustu.

Saniyeler icinde
banka kredisi

Ozan Bayllgen, soyle devam etti:
“Ayrica, Turkiye'de e-ticaret sektorin-
de ilk kez hayata gecirilen ‘Hemen Al
Sonra Ode’ hizmeti ile kullanicilarimiza
banka prosedurlerinden bagimsiz
olarak ihtiyaglarina ertelemeden
erisme imkani sagliyoruz. 12 aya kadar
taksit ozelligine ek olarak farkli 6deme
araclarini bir arada kullanahilme
ozelligiyle musterilerimizin édeme
imkanlarini gesitlendiriyoruz.

0zan Bayiilgen | Hepsipay
Genel Madur

Ayrica, musterilerimiz ve ozellikle
Premium program uyelerimiz kazandik-
lar Hepsipara'lari da Hepsiburada
aligveriglerinde kullanabiliyor.”

Bunlara ek olarak, Hepsipay'i kredili
clizdan haline getiren inovatif bir
¢cOzumleri oldugunu belirten Bayulgen,
“Bu uygulamayla Hepsipay Gzerinden
ihtiyac kredisi kullanmak isteyen
musterilerimiz artik bankalarin teklifle-
rini aligveris esnasinda gorlip, aninda
clizdanlarini doldurarak istedikleri
bankadan kredi kullanabilecekler.
Ardindan da doldurduklari ctizdanlariyla
fiziksel magazalarda QR kod okutarak
alisverislerini tamamlayahilecekler. Tum
bu siirec ise saniyeler icinde gergekle-
secek.” sozlerini kaydetti.

Hepsipay 12,5 milyonu
askin kullaniciya ulasti

“Bu inavatif ¢cozlimlerimizin gogu
musteriyi dinleyerek, olasi ihtiyaclarini
ongorerek hayati onlar igin kolaylastir-
mak gayesiyle ortaya cikti.” diyen
Bayulgen, su bilgileri paylasti: “Geldigi-
miz noktada Hepsipay olarak 2023 yili
ikinci ceyregi itibariyla 12,5 milyon
kullaniciya ulastigimizi gururla séyle-
mek isterim. Bu rakam her gegcen glin
artiyor. 12,5 milyonu askin Hepsipay
kullanicisi, mevcut kredi veya banka
kartlarindan para transferi yapabilme
olanagina ek olarak, kart kullanmaya
gerek kalmadan banka hesaplarindan
da e-clzdanlarina havale yapabiliyor.
2023 yihnin ikinci geyreginde Hepsibu-
rada platformundan yapilan toplam

satiglarin ylizde 86°sI Hepsipay
aracilifiyla yapildi. Aslinda batin
bunlar musterilerimizin ihtiyacla-
rini kargilama noktasinda dogru
yolda ilerledigimizi ve onlarin
memnuniyetini gésteriyor.”

“Odeme ¢oziimlerimizi
onde gelen peraken-
decilerin kullanimina
sunacagiz”

Hepsipay'in gelecek donem
hedeflerine de deginen Hepsipay
Genel Mudurd, sunlari soyledi:
“E-ticaret sektartnde platform
clizdan uygulamasi olarak
ciktigimiz yolda her gecgen gtin
yenilenerek ve glclenerek
ilerliyoruz. Finansal teknolojilerin
imkanlarini kullanicilarimizin
faydasi igin gelistirmeye ve
aligveris deneyimini uctan uca
kolaylastirmaya devam edecegiz.
Bu sene icin stratejik Gnceligimiz;
odeme ¢ozUmlerimizi Tarkiye'nin
onde gelen perakendecilerinin
kullanimina sunmak. Hepsipay
buglne dek hizmetlerini sadece
Hepsiburada musterilerine
sunarken artik Turkiye'nin énde
gelen perakendecileri de bu
Grlnlerimizden faydalanabilecek.”

“Hedefimiz tim
kanallarda lider fintech
oyuncusu olmak”

Bayulgen, “Hepsipay musterileri
elektronik ctizdanlarindaki
bakiyelerini ayni Hepsiburada
platformu Gzerinde oldugu gibi
AVM’de, caddede aligveris yapar-
ken de QR kodla 6deme yaparak
kullanabilecek. Aligveris esnasin-
da nakit kredi cekip, bunu anlas-
mali igyerlerinde harcayahilecek.
Uygun kosullarla geri édemelerini
yapahilecek. Ayni zamanda
e-ticaret kanallari Uzerinden satig
yapan perakendecilerin Hepsipay'i
odeme gecidi olarak kullanmalari
halinde 12,5 milyon Hepsipay
musterisi; Uyelik, kredi karti bilgisi
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girme gibi zorluklarla ugragsmadan dogrudan Hepsi-
burada hesaplari ile bu sitelerde aligveris yapabhilecek.
Kisacasi Hepsipay musterileri bakiyelerini, sakli
kartlarini, kazandiklari Hepsipara’lari artik Hepsibura-
da platformu ile sinirl olmadan kullanahilecek.
Hepsiburada'da aligveris yapma konforunu baska
perakendecilere de tasiyacagiz.” ifadelerini kulland.

Ozan Bayt(lgen, “Hedefimiz gevrim ici ve gevrim digl
kanallarda lider bir fintech oyuncusu olmak.” diyerek,
“Sadece odemeler igin dedil, kisa vadede musterile-
rimizin satin alim gticun( arttirmak, orta/uzun
vadede ise tasarruf ve yatinm ihtiyaclariigin de
faydalanabilecekleri bir platform olmayi hedefliyoruz
ve bu dogrultuda surekli alarak yenilikgi coztimleri-
miz olmaya devam edecek.” sozlerini vurguladi.

“Gomiili finansal hizmetlere talep
artarak devam edecek”

Ozan Bayllgen, e-ticarette 6deme sistemlerinin
gelecegini de degerlendirdi. “E-ticaret isletmele-
rini ve musterileri nasil 6deme cézumleri bekli-
yor?” sorusu Uzerine Bayulgen su cevahi verdi:
“Yeni gelen nesil artik bizlerden gok daha yogun
mohil-merkezli bir hayat yasiyor. Bu musteriler
aldiklari finansal hizmetleri de bankalar yerine
hali hazirda yogun kullandiklari platformlardan
almayi tercih ediyorlar. Bu nedenle gémulu
finansal hizmetler dedigimiz platform musteri
deneyimine entegre finansal ¢oziimlere talep
artti. Yeni bir tir bankacilk hizmeti isteyen dijital
musteriler igin finansal teknolojilere ve ozellikle
gomulli finansal hizmetlere olan talebin artarak
devam edecegini dngériyorum.”

“Nakitsiz ekonomi yayginlasacak”

Baylilgen, sézlerini séyle tamamladi: “Odeme
sistemlerinde butin dunyada buyuk degisimler
gerceklesiyor. Nakitsiz édemelerin ardindan artik
kartsiz 6demeler de hayatimizda yer tutacak. En
nihayetinde ticaretin dijitallesmesiyle birlikte
clizdansiz hir dinyaya dogru gidecegiz, insanlar
artik clizdanlarini yanlarina almadan sokaga
cikahilecekler ve tum finansal islemlerini telefon-
lari vasitasiyla gergeklestirebilecekler. Dijital
clzdanla 6deme noktasinda kredi alabilmek bile
mumkun hale geliyor. Aligveris alaninda fiziksel ve
dijital dinyanin hirbirine daha fazla yaklastigini
gorecediz gun gectikce ve nakitsiz ekanomi
yayginlasacak. Ayrica ‘Hemen Al Sonra Ode’
¢cozUm( hem Turkiye'de hem diinyada capini
genigletecek ve P2P ve B2B ddemelerde dijital-
lesme 6n plana gikacak.”

0zan Bayiilgen kimdir?

0Ozan Baytilgen, istanbul Universitesi Ekonomi Blimdnii
bitirdikten sonra University of lllinois Chicago'da pazarlama
Uzerine MBA yapti. Amerika Birlesik Devletleri, Birlesik Krallik,
Benelliks, Turkiye, Orta Dogu, Dogu Asya ve Glney Afrika gibi
dinyanin farkh bélgelerinde 20 yili agkin bir stireyle cesitli
sektorlere danigmanlik verdi. Hepsipay'den 6nce BainGCom-
pany Istanbul'un ortaklarindan biri olarak musteri stratejisi ve
dijital ddntistim ekiplerine liderlik yapti. 2021 Ocak ayindan
beri de Hepsiburada'nin dijital finansal hizmetler istiraki
Hepsipay'in Genel MudUrU olarak gérev yapiyar.
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WORLD ECOMMERCE FORUMda
Prof. Dr. ibrahim Kircova modera-
torligiinde ‘Perakendenin gelecegi:
Gergek ortamda faaliyet gosteren
madjazalar e-ticarete uyum
saglayabiliyor mu?’ paneli dizen-
lendi. Panelde, perakende ve
e-ticaret sektorlerinde yasanan
catismalarin cozum stratejileri ve
e-ticaretin gelecegi konular
masaya yatirildi. PENTI E-Ticaret
Direktori Mehmet Turkel ve
Hepsiburada Kategori Direktort
Cem Kahyao{lu, bu alandaki
tecrubelerini ve éngorlerini

paylasti.

"Catismayi ortadan
kaldirmak hedefimiz"

PENTI E-Ticaret Direktéri Mehmet
Turkel, markanin catismayi
ortadan kaldirmak icin uyguladig
stratejileri aciklad. Turkel,
"Musteri perspektifinde kanal yok.
Musteri, markamizin deneyimini
magazada, mohil uygulamada ve
web sitesinde yasiyor ve hiz o
deneyimi her yerde esit sekilde
yasatmaya calisiyoruz." dedi.

Turkel, magazadan yapilan
satiglarin magaza personeli
tarafindan toplanip kargoya
verildigini ve bu islemi magaza
personelinin kendi satisiymis gibi
prim sistemine dahil ettiklerini
belirtti. Bu strateji ile magazalar
ve e-ticaret sitesi arasindaki
catismayl minimuma indirdiklerini
vurguladr.




PERAKENDE VE E-TICARETTE CATISMANIN ONUNE GECME STRATEJILERI

Mehmet Tiirkel
PENTI | E-Ticaret Direktor

E-ticaretin gelecegi
uzerine tahminler

Her iki direktor de e-ticaretin pandemi
oncesi ve sonrasi durumuna degindi.
Turkel ve Kahyaoglu, pandemi sonrasi
tuketicinin fiziki magazalara ve
AVM'lere dénme egiliminde oldugunu
belirtilirken bu durumun e-ticaretin
gelecekteki bliyime potansiyelini
etkilemeyecegini ifade etti.

Tarkel, Anadolu'nun e-ticaret adap-
tasyonu konusunda Tirkiye'nin hala
gelisim slrecinde oldugunu belirtti.
E-ticaretin toplam ekonomi icindeki
payinin yizde 20 oldugunu, ancak
Anadolu'da hala bir adaptasyon
problemi oldugunu dile getirdi.
Turkel's gore, nedenler arasinda
banka musterisi olmayan bir kitle,
yeni nesil 6deme sistemlerini tercih
eden kullanicilar ve hala olgunlagma-
mis bir lojistik durum var.

Tarkel, "Biz il bazl ilce bazh kargo
performansi inceliyoruz. Grnegin,
Erzurum'un Askale ilgesine yapti§gimiz
teslimatlar depodan ciktiktan sonra
kag guinde teslim oluyor? X kargo 4
gunde, Y kargo 5 gunde, diger kargo 2
gunde teslim ediyor. Bunlarin neden-
lerini anlamaya calisiyoruz ve perfor-
mansi artirmaya calisiyoruz. Canku
e-ticaret ugtan uca bir deneyim ve o
deneyimi istanbul'da yagadiginizda
benzerini Erzurum'da yasamadiginiz
zaman, musteri sadik hir mlsteriye
déntgmuyaor." dedi.
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Kahyaoglu: E-ticarette
uyum onemli

Hepsiburada Kategori Direktor
Cem Kahyaoglu, e-ticaret
dunyasina girmek isteyen
girisimcilerin karsilastigi
zorluklara degindi ve Hepsibu-
rada'nin bu konuda girisimcilere
nasil yardimci oldugunu anlatti.

Kahyaoglu, "Magazaciliga
alismis bir kisi e-ticarete uyum
saglarken, hepsi bir odaya
gideyim, Grinumu tanitayim,
fiyatini yapayim diye dustnuyaor.
Ancak e-ticareti anlamak gok
daha karmasik bir streg." dedi.
Hepsiburada'nin is ortaklarina
e-ticaretin tum yonlerini
anlatmaya calistigini soyledi.

Kahyaoglu: E-ticaret
magazalarini artirmak
¢cozim olabilir

Cem Kahyaoglu ise Anadolu'daki
e-ticaret payinin artmasinin, lokal
magazalarin e-ticaret platformu-
na cekilmesi ile mumkun olabile-
cegine inaniyor. Kahyaoglu, "Biz
ne kadar lokal magazay e-ticaret
platformunda, Hepsiburada
benim calistigim yerde, musteriye
sunarak, aslinda o mugteri de
tamidigr markayi orada goruyor ve
donusler daha iyi oluyor” dedi.
Kahyaoglu, buytk sehirler
disindaki bdlgelerdeki e-ticaret
magazalarinin sayisinin artmasi-
nin, o bolgelerdeki insanlarin
e-ticaret kullanimini da artiraca-
gini belirtti. "Cok hizh hir buylime
var. Birkag sene icerisinde o
rakami gececegimize inaniyo-
rum." dedi.

Bu tartismalar ve ongoruler,
Turkiye'nin e-ticaret sektérindeki
blylme potansiyelini bir kez
daha gosteriyor. Anadolu'nun bu
blylimeye uyum saglama ve
e-ticaret adaptasyonunu hizlan-
dirma sureci ise sektaor liderleri-
nin odak noktasini olusturuyor.
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Anadolu e-tica-
retinin gelecegi
ve yeni trendler

Prof. Dr. ibrahim Kircova
moderatorliginde
duzenlenen panelin
ilerleyen kisminda PENTI
E-Ticaret Direktoru
Mehmet Turkel ve
Hepsiburada Kategori
Direktor( Cem Kahyaoglu,
e-ticaretin pazarlama ve
iletisim araci olarak
gucling, fiziksel magaza-
larin donlistminu ve
girisimciler icin e-ticare-
tin potansiyelini tartigtilar.

Turkel: E-ticaret,
pazarlama ve
iletisim kanahdir

Turkel, e-ticaret kanalinin
temelde bir pazarlama ve
iletisim kanali olduguna
vurgu yapti. E-ticaretin,
mag@azaya trafik yaratma
ve stoklari satisa kazandir-
ma gibi 6nemli rolleri
oldugunu belirtti. "Girigim-
cilericin magazanin
olmayisi bir dezavantaj
degil. Yaratilan avantaji
online'da nasil yaratabiliriz
diye dustinmek gerek." diye
ekleyen Turkel ayrica,
e-ticaret ve fiziksel
magazalarin hirbirlerini
desteklemesi gerektiginin
altini gizdi.

Mehmet Turkel, "Magazalar
artik deneyim noktalarin-
dan lojistik merkezlere
ddnusgliyor. Magazada 100
farkli misteriye fatura
kesiyorsunuz ama hig
yuzini gérmedigimiz 50
farkli misteri icin de urdn
toplayip kargoya veriyorsu-
nuz ve toplamda 150
musterinin cirosunda prim
hak edisi kazaniyorsunuz.
Bu magaza icin de gok
kiymetli bir sey." dedi.

Kahyaoglu: E-ticarette
herkes igin bir pazar
payi var

Kahyaoglu, e-ticarette
hacmin o kadar bayuk
oldugunu ve herkes icin bir
pazar pay! bulundugunu
belirtti. "Hepsiburada'nin
amaci ve glicl, girisimcilerin
hayal edemeyecedi cirolara
ulasmalarini saglamak." diye
belirtti. Kahyaoglu, basarili
orneklerle Anadolu'daki
girisimcilerin e-ticarette ciddi
basarilar elde edebilecegini
gosterdi.

Cem Kahyaoglu, “Normalde
bir giinde 1.000 lirahk
madgaza satisl yapan hig
e-ticaret olur mu diyen
mag@azalar, gun icerisinde 50
bin TLleri bulan ciro elde
etmeye bagladilar. E-ticaret-
teki satiglari, fiziki magazala-
rina yol haritasi olusturuyor.
E-ticaret sadece satig kanali

degil, mugsteri tanimi, hangi
urtnlerin gittigini algilama,
algoritmayi 6§renme, piyasa-
daki degerleri yorumlama
anlaminda da fiziki magaza-
dan ayrilamaz hir girisim."
dedi.

Birlikte diisintlmesi gereken
online ve offline kanallarin
entegrasyonunun 6nemine
dikkat ceken Kahyaoglu,
"Fiziksel magazasi varsa
elbette cok blyulk bir avantaji
var. Bir kere géruntrlagu var
fiziki olarak. Kanit var. Yani
ortada hir magaza var, icinde
insanlar, Urtnler, hizmet eden
insanlar olmasi cok onemli bir
kanit. Ancak yoksa da, pazar
yerlerindeki yénergeleri
izleyerek, kafa yorarak,
calisarak, yilmadan, pazar
yerlerinin mantigini anlamaya
calisarak cok buytk cirolara
ulasmak mumkun." seklinde
konustu.
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Kitle fonlamasi: internet (zerinden projele-
rin finansmanini saglamak icin toplumun
genis bir kesiminden kugtk miktarlarda
destek toplama yéntemidir.

Acik kaynak: Yazihmin kaynak kadunun
kamuya acik bir sekilde paylasildigi ve
gelistiricilerin bu kodu inceleyebilecegi hir
yazihm modelidir.

Konversiyon hunisi: Bir web sitesindeki
ziyaretgilerin donustim slrecini gosteren bir
modeldir. Ziyaretgilerin bir dontsum
hedefine ulasmak icin gectikleri asamalari
gdsterir.

Capraz platform: Farkli cihazlar [bilgisayar,
mobhil, tablet vb.] ve isletim sistemleri (i0S,
Android, Windows vb.] Uzerinde ¢alisabilen
bir yazilm veya uygulama demektir.
Rekabet analizi: Bir isletmenin rakiplerini
arastirarak, pazar trendlerini, fiyatlari,
Urlinleri ve pazarlama stratejilerini incele-
mek icin yapilan bir analizdir.

Uriin inceleme: Msterilerin bir Grin
hakkindaki deneyimlerini ve yarumlarini
paylastidi bir degerlendirme veya elestiridir.
Acilis sayfasi: Bir reklam veya pazarlama
kampanyasiyla iligkili olarak ziyaretcilerin ilk
kez geldigi web sayfasidir. Genellikle
dénustm elde etmeyi hedefler.

Geri 6deme politikasi: Bir isletmenin
musterilere Grlin iadesi ve geri 6deme
islemleri icin belirledigi politikalardir.

Acik musteri destegi: MUsterilere telefon,
e-posta veya canl sohbet gibi kanallar
aracihigiyla ulagilahilen bir misteri hizmeti
destegi seklidir.

Reklam ag: Birden fazla web
sitesi veya platform Uzerinde
reklamlarin yayinlandigi bir agdir.
Reklamverenlerin daha genis bir
kitleye erisim saglamasini saglar.
E-ticaret analitigi: Bir e-ticaret
isletmesinin web sitesi trafigini,
donlsum oranlarini, satiglari ve
diger metrikleri analiz etme
strecidir.

Goénderim takibi: Mlsterilere
urdinlerinin kargo veya teslimat
durumunu izleyebilmeleriigin
saglanan hir hizmettir.

Veri madenciligi: Buyuk veri
kiimelerini analiz ederek icgoru-
ler ve trendleri kesfetmek igin
istatistiksel ve matematiksel
yontemleri kullanma surecidir.

E-ticaret is modeli: Bir isletme-
nin e-ticarette nasil faaliyet
gosterecedini belirleyen plan ve
stratejilerdir. Ornegin, perakende
satis, abanelik, dropshipping vb.
Urtin optimizasyonu: Urtinlerin
ozelliklerini, tasarimini, ambalaji-
ni veya fiyatlandirmasini iyilestir-
mek icin yapilan degisikliklerdir.

Sosyal medya reklamcilig::
Sosyal medya platformlarinda
hedeflenen kitleye reklamlarin
gosterildigi pazarlama stratejisi-
dir. Facebook, Instagram, Twitter
gibi platformlar kullanilabilir.

Miisteri sadakati: Musterilerin
bir markaya veya igsletmeye
duyduklari baglilik ve tekrarli
satin alma egilimidir. lyi miisteri
deneyimi, kisisellestirme ve
sadakat programlari bunu
etkileyehilir.

Kullanici deneyimi (UX]: Bir
web sitesi veya uygulamanin
kullanicilarinin deneyimledigi
etkilesimlerin ve kullanilabilirli-
gin degerlendirilmesidir.

Odeme ag gecidi: Bir e-ticaret
web sitesinde musterilerin
kredi karti veya diger cdeme
yontemleriyle guvenli bir
sekilde 6deme yapmasini
saglayan hir sistemdir.

Lojistik yénetimi: Uriinlerin
siparisten teslimata kadar olan
streclerini planlama, uygulama
ve yonetme faaliyetidir.

Dijital pazarlama stratejisi: Bir
isletmenin internet ve dijital
kanallari kullanarak urtnlerini
ve hizmetlerini tanitmak igin
belirledigi plan ve yontemlerdir.

E-ticaret hukuku: internet
Uzerinden yapilan ticaret
faaliyetleriyle ilgili yasalar ve
duzenlemelerdir. Bu, tiketici
haklari, veri karumasi, mulkiyet
haklari ve diger konular kapsar.

islem {icreti: Bir e-ticaret
isleminin gerceklesmesiicin
odenen komisyon veya Ucrettir.
Bu genellikle 6deme iglemcisi
veya pazar yerinin sundugu bir
hizmettir.

Glivenlik sertifikasi: Bir web
sitesinin guvenli oldugunu
dogrulayan ve kullanicilarin
kisisel ve finansal bilgilerini
korumak igin kullanilan bir
sertifikadir. SSL (Guvenli Yuva
Katmani] sertifikasi en yaygin
olanidir.
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