UNITE 2

ANAHTAR KAVRAMLAR

E-PAZARYERI

OGRENME HEDEFLERI

o

EG

: Elektronik Elektronik
Elektronik .
azarlar pazarlarin pazaryerleri
tpammlamak szelliklerini hakkinda bilgi
"""""" aciklamak o sahibi olmak

: -2

E-ticarette E-peraken- _E—‘tltcareltte
tUketici pazar- decilik tarlerini Isietmeler ara-
= sl pazarlari
larinitanimak ... égrenmek
tanimak

b

9

Elektronik
pazaryeri bilesen-
lerini ve katilimci-
larini 6grenmek

J

° \é

Yeni elektronik
ticaret turlerini
aciklamak

10

Elektronik -

pazar turlerini
ana hatlariyla
6grenmek

Elektronik tica-
rette kullanilan
gelir modelleri-
ni tanimlamak



IKINCI BOLUM

GIRI

J Internetin ortaya ¢iktigi yillardan gintimii-

lllmh

(1100111

'y l,mnm il

HHHI

i)

ze elektronik pazarlar buiytk bir gelisme

gostermistir. Yeni ig siirecleri, katilimcila-
rin pazara adaptasyonu, farkli pazar mekanizmalarinin
ortaya cikmasi, e-ticaret ile ilgili yasal dizenlemelerin
yapilmasi ve giiven sorunlarinin giderilmesi elektronik
pazarlarin gelismesini saglamistir. Geleneksel pazarin
oturmus yapilarinin aksine elektronik pazarlar hizli ve
surekli degisim gostermektedir. Kendi yerel pazarinda
kiiciik bir e-perakendeci olarak baslayan bir e-is, kiire-
sel 6lcekte faaliyet gosteren, kendi dijital ekosistemi olan
bir pazaryerine déntsebilmektedir. Bir¢ok girisimci i¢in
elektronik pazarlar ¢ok sayida is firsat1 ile doludur.

Geleneksel firmalarin elektronik pazarlarda yasanan
gelisimleri fark etmeleri bu pazarlara yoénelmelerine
neden olmus ve cok kanalli bir yap1 kazanmalarin sag-
lamistir. Tiaketim pazarlar tarafinda e-perakendecilik
yikselen ig hacimleri ile yogun rekabetin yasandig1 bir
pazar haline déntismiustiir. Orgiitsel pazarlarin is ha-
cimleri 6énemli 6l¢gide artmigstir. Biytk o6lgekli bircok
sirket elektronik tedarik sistemlerini kullanarak kendi
e-pazar aglarini yaratmistir.

Strekli buytyen kiiresel pazaryerleri hizli ve kolay
sinirétesi e-ticaretin 6ntini agmus, kuiciik ve orta olgekli
isletmeler diinyanin farkli bolgelerinde ticaret yapma
imkanina kavusmustur. Gintimizde tedarik zincirle-
rinin tim agsamalarinda rol olan her tur isletmenin yer
alabilecegi, her tiirld mal ve hizmetin alim satiminin
yapilabildigi, ¢cok sayida elektronik pazar tira ve e-ti-
caret sekli mevcuttur. Bilgi teknolojilerinde yasanan
gelismeler pazar yapilar1 arasindaki entegrasyonu art-
tirarak bircok yeni e-ticaret tliriniin ortaya ¢ikmasini
saglamaktakdir. S6zkonusu pazarlarda faaliyet gosteren
cok kanalli ve dijital is modelli isletmelerin gelir elde
edebilecegi cesitli yontemler bulunmaktadir. Uriin sa-
tis1, abonelik gibi geleneksel gelir modellerinin yanisira
e-pazarlara 6zgi yeni gelir modelleri bulunmaktadir.
E-ticarette rekabetci olmak isteyen ve iyi bir pazar pay1
hedefleyen isletmeler i¢in elektronik pazarlar: tanimak,
yeni pazar turlerine agina olmak ve alternatif gelir mo-
dellerini 6grenmek bir zorunluluk haline gelmistir.




1. ELEKTRONiIK PAZARLAR VE ELEKTRONIK PAZAR TURLERI

Elektronik pazarlarin gelisimi internet kullani-
minin yayginlagmasi ile paralel bir seyir izlemig-
tir. E-ticaretin gelisimi ve e-pazarlarin ortaya
cikis1 1990’1 yillarin sonunda internetin kulla-
nimi ve benimsenmesinde 6énemli bir dénim
noktasi olarak “dot-com bubble” veya “dot-com
patlamast” olarak bilinen ABD’li sirketlerin agir1
spekiilasyonunun neden oldugu borsa patlama-
sina dayanmaktadir. Bu dénemde internet kul-
laniminin artmasit web sitelerinin satig amaciyla
kullanilmasina neden olmustur. 1992’de Charles
M. Stack, Book Stacks Unlimited’r online bul-
ten tahtas1 formatini kullanan online bir kitap¢i
olarak tanitmistir. Bu e-is girisimi 1994 yilinda
Books.com alan adi ile internete gegerek, elekt-
ronik perakendeciliginin ilk érneklerinden biri
olmustur. Bu dénemde djjital ekosisteminin bi-
lesenlerinin olugsmasinda, pazar yonlendirici rol
Ustelenen bircok 6nde gelen dijital is modelli
isletme ortaya ¢ikmigtir. 1995‘te Amazon inter-
net magazasi ve eBay bir pazaryeri olarak kuru-
lurken,1998’de Confinity olarak tanitilan PayPal
ilk para transfer araci olarak tanitilmistir. Ayni
y1l Google hizli ve giivenilir bir arama motoru
olarak piyasa strulmustir. 1999°da Alibaba faa-
liyete gecerek isletmeler aras1 pazaryerinin ilk
elektronik 6rnegi olmustur. 2000’1i yillar elekt-
ronik pazarlarda bir¢cok yeniligi beraberinde
getirmigtir. Yeni pazaryerleri, dijital is ve gelir
modelleri, farkli 6deme araclari, yeni medya
ve pazarlama iletisim uygulamalar: yeni pazar
bilesenleri olarak dijital pazar ekosisteminde
yerini almigtir. Bu dénemde yerel ve kuresel
Olcekte sinir Otesi e-ticaret hacimlerini arttiran
cok sayida elektronik pazaryeri ve e-perakende
web sitesi faaliyete gecmistir. 2019 yilinda patlak
veren Covid-19 salgini ile birlikte tim dinyada,
elektronik pazar katilimci sayis1 ve gerceklesti-
rilen iglem hacmi bugiine kadar gériilmemis bir
dizeye ulagmagtir.

Pazar alic1 ve saticilarin bir araya geldigi, ce-
sitli mal ve hizmetlerin degis tokusunun yapil-
dig1 herhangi bir yer olarak tanimlanabilir. Bir
diger tanima gore ise pazar, karsilanacak ihtiyag
ve istekleri olan, harcayacak geliri (satin alma
glcl)) bulunan ve bu geliri harcama istegi olan
kisi ve orgutlerden olusur. Elektronik pazar ise

alic1 ve saticilari bir araya getiren sanal bir pazari
ifade eder. Yeni iletisim teknolojilerinin bilgisa-
yar aglarini birbirine baglanmasi sayesinde olu-
san elektronik pazarlar, fiziksel bir pazarin tim
islevlerini yerine getirir. Fiziksel bir pazardan
farkli olarak; elektronik bir pazarda, alicilarin
ve saticilarin ticari islemleri gerceklestirmeleri
icin ayni fiziksel konumda olmalarina gerek yok-
tur. Elektronik pazarlar sayesinde misterilerin
urunler hakkinda arastirma yapma, begendikleri
Urtnleri karsilagtirma ve satin almak istedikleri
urunler icin fiyat teklifi verme ve satin alma ola-
naklar1 artmigtir (Turban vd., 2015: 58). E-ticaret
girisimcileri, dogrudan kendi internet magaza-
larim1 agarak veya e-pazaryerlerini kullanarak
elektronik pazarlara hizli giris yapma imkani
bulmustur. Buyuk tedarikciler kendi kurduklari
elektronik ag sistemlerinde misterilerini ve pa-
zar ortaklarini bir araya getirerek kendi e-pazar
aglarini yaratmiglardir. Elektronik pazarlarda ge-
lenekselde yer alan bazi araci tirleri elenirken,
bilgi aracilar1 olarak da isimlendirilen karsilagtir-
ma siteleri, arama motorlar1 gibi yeni tiir aracilar
ortaya ¢cikmuistir.

Elektronik pazarlar geleneksel pazarlara ki-
yasla katilimcilarina avantaj yaratacak bircok
ozellige sahiptir. Bilisim ve iletisim teknolojile-
rindeki gelismeler ve e-ticaretin yayginlagmasi
yalnizca elektronik pazarlar: ortaya ¢ikarmamaig
ayni zamanda geleneksel pazar fonksiyonlarini
gelistirerek bu pazarlarin verimliliginin artma-
sin1 saglamistir. Ancak elektronik pazarlar ge-
leneksel pazarlara kiyasla daha verimli ve etkin
pazar ozelliklerine sahiptir. Biylyen iglem ha-
cimleri ile birlikte elektronik pazarlar tam reka-
bet piyasa kosullarinin olusmasinda daha etkin
bir rol oynamaktadir (Toprak, 2014: 74). Bu du-
rum elektronik pazarlar1 daha rekabetci, seffaf
ve etkin pazarlara donusturir. Elektronik pazar-
lar ile geleneksel pazarlar1 ayiran bazi 6zellikleri
karsilastirmali olarak Tablo 2.1 izerinde incele-
yebilirsiniz.



Tablo 2.1: Elektronik Pazarlar ile Geleneksel Pazarlarin Karsilastirilmast

Elektronik Pazarlar

Bilgi Asimetrisi

Arama Maliyetleri Dusuk
islem Maliyetleri DusUk
Menu Maliyetleri Dusuk

Haz Erteleme
Dinamik fiyatlama
Fiyat farklilastirma

Pazar bélumlendirme
Degistirme maliyetleri
Ag etkileri

Aracisizlasma

Daha dusuk asimetri

Yuksek (Dijital mal olmasi durumunda daha dusuk)
Dusuk maliyet, aninda
DusUk maliyet, aninda
DuUsuk maliyet, orta hassasiyet
Daha yUksek/dusuk (Gran ézelliklerine bagh olarak)
Guglu

Daha olasl

Geleneksel Pazarlar
Yuksek asimetri
Yuksek
YUksek
YUksek
Daha dusuk: Hemen satin alma
Yuksek maliyet, gecikmeli
YUksek maliyet, gecikmeli
YUksek maliyet, daha az hassasiyet
YUksek
Daha zayif

Daha az olasi

Kaynak: Laudon, K. C .& Laudon, J. P. (2018). Management information systems: Managing the digital firm.
Fifteenth Edition, Pearson Education, s. 410.

Elektronik pazarlar1 geleneksel pazarlardan
ayiran en o6nemli 6zellik pazarin seffafligidir.
Elektronik pazarlarda tiketiciler ve tedarikgi-
ler Grtnler icin teklif edilen fiyatlar1 seffaf bir
sekilde gorebilmektedir (Turban vd., 2008: 45).
Bir islemdeki taraflardan biri, islem icin diger
taraftan daha 6nemli ve daha fazla bilgiye sahip
oldugunda bilgi asimetrisi ortaya ¢ikar. Bu bilgi,
taraflarin goreceli pazarlik guiclerini belirlemeye
yardimci olur. Elektronik pazarlar musterilere
fiyat karsilagtirmasi imkani sunarak bilgi asimet-
rilerini azaltir (Olbrich vd., 2015: 81). Geleneksele
kiyasla elektronik pazarlarda trtinler hakkinda
daha fazla aragtirma ve kiyaslama yapma ve triin
satin alma imkani vardir. Ornegin; elektrikli bi-
siklet almak isteyen bir tuketici, Griintin ithalatci
fiyatini, yerel iiretim ise fabrika ¢ikis fiyatini veya
toptan satildig1 toptanci fiyatini ve ayni Grini
satan diger internet perakendecilerinin fiyatlari-
n1 internette yapacag: kisa bir aragtirma sonrasi
kolaylikla 6grenebilir. Bu bilgi ile tiuketici Grini
daha iyi fiyattan satin alma imkani bulur.

Elektronik pazarlar maliyet etkin pazarlar-
dir. Arama maliyetleri, islem maliyetleri, satici-
larin degisen fiyat maliyetleri (menti maliyeti)
daha dusuktir. Bu nedenle elektronik pazarlar
oldukca esnek ve verimlidir. Elektronik pazarla-
rin kigisellestirme ve 6zellestirme imkanlar1 Grtin

fiyatlarinin miugsteriye gore farklilagtirilmasini
kolaylagtirmistir. Bu nedenle fiyat farklilagtirma
stratejisi daha disik maliyetle yapilir. Elektronik
pazarlar fiyatlar1 piyasa kogullarina gére dinamik
olarak degistirme yetenegi ile ¢alisirlar. Bu se-
beple elektronik pazarlarda dinamik fiyatlandir-
ma uygulamalarina daha fazla rastlanilmaktadir
(Laudon ve Laudon, 2018: 409).

Elektronik pazarlarda tiketiciler Grianleri sa-
tin alirken farkli davranis bicimleri gelistirebil-
mektedir. Kargilagtirma imkanlari, risk algilari,
glven sorunlari, olumsuz deneyimler, Girinlerin
iceriklerden ibaret olmasi ve urinler hakkin-
da daha fazla bilgiye ihtiya¢ duyulmasi gibi ne-
denler online tiiketicilerin satin almay1 erteleme
egilimlerini arttirmigtir (Cho, Kang ve Cheon,
2006: 263). Geleneksel pazarla karsilagtirildigin-
da elektronik pazarlarda dagitim kanallar1 daha
kisadir. Bazi elektronik pazar turleri distribiitor
veya perakende satig noktalar1 gibi aracilan at-
layarak dogrudan tiketiciye satiy yapma imkani
tanir. Dagitim kanalinin kisalmasi satin alma ig-
lem maliyetlerini 6nemli 6l¢ide dustrir. Ancak
bu dusiis her sektérde aym seviye gerceklesme-
yebilir. Ciinki elektronik pazarlar dogrudan satis1
kolaylastirirken, geleneksel pazarlarda olmayan
yeni araci tlrlerinin ortaya ¢ikmasina neden ol-
mustur. Artan pazarlama harcamalar1 ve rekabet



nedeniyle dogrudan satigin verimsiz oldugu pazarlarda e-pazaryerleri 6nem kazanmaig ancak bu pa-
zaryerleri talep edilen komisyon ve uyelik bedelleri nedeniyle yeni maliyetleri beraberinde getirmistir.

Amazon, N1, Trendyol, Hepsiburada gibi popiiler e-ticaret platformlar: saticilara tiriin satiglarindan

belirli oranlarda komisyon isterken, Alibaba ve Kompass gibi platformlar tiyelik bedeli talep etmektedir.

Elektronik pazarlarda cografi sinirlar yoktur. Iletisim teknolojilerinin ulastig1 her yer elektronik pa-
zarlarin kapsamina girmektedir. Bu 6zellik pazarlarin kiiresellesmesini hizlandirmais ve kiiresel elekt-

ronik pazaryerlerinin ortaya ¢ikmasini saglamistir. Ayrica uluslararasi pazarlarda elektronik pazar kati-
limcilariin ihtiyaglarini kargilayacak yeni ihracat yontemleri (mikro ihracat gibi) ve 6deme yontemleri

(e-ctizdan) gibi ¢ok sayida uygulama ortaya ¢ikmagtir.

1.1. Elektronik Pazaryeri ve Elektronik Pazaryeri Katilimcilari

Elektronik pazaryeri (E-pazaryeri) internet orta-
minda alic1 ve saticilar1 bir araya getiren e-ticaret
platformlaridir. E-pazaryerleri alici ve saticilari
bir araya getirerek, Urltinlerin aranabilecegi, go-
runtilenebilecegi, taraflarin bilgi aligverigsinde
bulunabilecegi ve fiyatin belirlenebilecegi bir
elektronik pazar sistemidir. E-pazaryerlerinin
geleneksel pazaryerlerinde oldugu gibi alicilar:
ve saticilart eglestirme, pazar islemleriyle ilgi-
li bilgi, mal, hizmet ve 6demelerinin degisimini
kolaylastirma, pazarin etkin isleyisini saglayan
yasal ve diizenleyici ¢erceve gibi kurumsal bir
altyapinin saglanmasi olmak tzere U¢ ana islevi
bulunur (Bakos, 1998: 85). Elektronik pazaryerle-
rinde bu iglevleri yerine getirmek icin bilgi tek-
nolojilerinden faydalanilir. Alicilar1 ve saticilar:
eslestirme ve pazar ile ilgili islemleri kolaylastir-
ma fonksiyonlar: aracilar tarafindan yerine geti-
rilir. Pazarin etkin bir sekilde iglemesi icin altyap1
kurmak ve yasal diizenlemeler ise devlet tarafin-
dan yuratilar. E-pazaryerleri; Giye isletmelerden
alinan bedeller veya komisyonlar, Girtinlerin liste-
lenmesi, kullanici verilerinin satilmasi veya rek-
lam ve Ucretli yerlestirmeler araciligiyla gelir elde
ederler (Jelassi ve Martinez-Lopez, 2020: 154).

Bir e-pazaryerinde pazaryeri operatori, pa-
zaryeri saglayicilar: ve musteri olmak tizere Uc ta-
raf ve gerceklestirilen islemleri destekleyen;mal
ve hizmetler, altyapi, 6n ve arka ylz, aracilar, di-
ger is ortaklar1 ve destek hizmetleri olmak tzere
bes taraf bulunur. Ayrica bir pazaryeri internette
satis yapmak icin gerekli olan satict yazilimi ola-
rak bilinen bir takim araglar1 icerir. Kullanilan en
yaygin aracg elektronik katalogdur. Elektronik ka-
talog disinda internet magazalarinda; tiketicinin
katalogdaki artinleri bulmasina yardimei olan bir

arama motoru; kasaya kadar egyalar1 tutmak icin
elektronik bir aligveris sepeti; agik artirmalarin
yapildig1 e-miizayede sistemi; 6deme dizen-
lemelerinin yapilabilecegi bir 6deme ag gecidi;
sevkiyat dizenlemelerinin yapildig: bir sevkiyat
merkezi; ve liriin, garanti bilgileri ve CRM’yi ice-
ren musteri hizmetleri gibi sistemi destekleyen
bir¢ok bilesen bulunmaktadir (Turban vd., 2015:
57). E-pazaryeri katilimcilarini kisaca agiklayacak
olursak;

Pazaryeri operatéri: Altyapiyl kuran, yoneten,
satig yapmak isteyen, pazardaki iligkileri koordi-
ne eden, yapilacak olan iglemleri kolaylastiran,
bir pazarkatilimcisi (alic1 veya satici), bagimsiz bir
Uc¢incu taraf olabilir ya da ¢ok sayida firmadan
olusan bir konsorsiyum olabilir. Pazaryeri opera-
tora altyapiy: saglar. Pazaryerinde olusan arz ve
talebi koordine eder. Elektronik bir pazaryerinin
altyapis1 alicilar ve saticilar arasindaki islemle-
ri kolaylagtirantim ticari stregleri destekleyen
bir yapida olmalidir (Olbrich, 2015: 81).Ornegin
Trendyol bir e-pazaryeri operatérii olarak satig
yapmak isteyen farkli firmalar1 ve alicilar1 bira-
raya getirirken, diger taraftan bir pazar katilim-
cis1 olarak kendi ya da bagka firmalarin markal
Urtinlerinin satigin1 pazaryeri ortamindan ger-
ceklestirmektedir.

Bir e-pazaryeri operatori platformda; araci,
alic1 veya satict olmak Uizere Ui¢ cesit rol ustle-
nebilir. Pazaryeri operatéra platformda sadece
alic1 ve satiglara aracilik yapiyorsa ve herhangi
bir ticari islem gerceklestirmiyorsa bu tir pa-
zaryerlerine saf pazaryerleri (pure marketplaces)
denir. Saf pazaryerlerinde tiyelik Uicretlerinden,
gerceklestirilen ticari islemlerden alinan komis-
yonlardan, reklam veya lirtin listelemelerden ge-



lir elde edilir. Gittigidiyor, Ebay, Aliexpress gibi
pazaryerlerinde alic1 ve saticilar bir araya gelir,
ancak pazar operatorleri herhangi bir tirin alip
satmaylp mevcut pazaryerinde gerceklestirilen
ticari iglemlere aracilik ederler. pazaryeri ope-
ratorinin alic1 veya satict rolit Ustlendigi pa-
zaryerlerine hibrit pazaryeri denir. Operatérin
platform tUzerinden satic1 rola ile sattig1 Griin-
ler platformun kendisine aittir (Ince vd., 2021:
43). Gunumizde saf pazaryerlerinden hibrit
pazaryeri formuna doénusen bircok pazaryeri
bulunmaktadir. Amazon ve Trendyol gibi ¢ok
bilenen dijital is modelli isletmeler baslangic-
ta sadece aracilik yapan e-ticaret pazaryerleri
iken, zaman icinde kendi markalarini yaratarak
(Trenyolmilla, Amazon Basics) platform tizerin-
den kendi perakende markali Giriinlerini satisa
sunmustur. Pazaryeri operatérinin alic1 roli
ustlendigi pazaryerleri genellikle B2B pazaryer-
leridir. Firma genellikle kendi ihtiya¢ duydugu
girdileri de satin almak icin kendi e-pazaryeri-
ni kurar ve kendisi bu pazaryerinde alic1 rolint
tstlenir. Ornegin; Cisco kendisinin de alic1 ola-
rak rol Gstlendigi ayni zamanda is ortaklarinin ve
misterilerinin yer aldig1 bir pazaryerine sahiptir.

Satis  yapmak
Faaliyet gosterdikleri pazar alanini genisletmek
ve pazar hacmini arttirmak i¢in e-pazaryerlerini

isteyen isletmeler (providers):

kullanan, satig yapmak isteyen dijital iy modelli
isletmelerden olusur. Kendi online magazalarini
kurmak ve dijital pazarlama yapmakla karsilasti-
rildiginda, bir elektronik pazaryerine katilmak,
saglayicilara mal ve hizmetlerini internet Gizerin-
den daha uygun maliyetlerle pazara sunma im-
kani tanir (Olbrich vd., 2015: 31).

Miisteriler (ya da alicilar): E-pazaryerinde satin
alma oOncesi, satin alma-tiketme ve satin alma
sonrasi etkilesim olmak tizere i¢ asamada grup-
landirilabilen faaliyetlerde rol ustlenirler. Bu
agsamalarin her biri elektronik olarak eksiksiz bir
e-pazar sistemi ile desteklenmelidir (Turban vd.,
2008: 46).

Mallar ve hizmetler: Elektronik pazarlarda mal-
lar ve hizmetlerle birlikte teslimat1 elektronik pa-
zaryerleri Gzerinden gerceklestirilen dijital mal-
larda satilmaktadir. Ayrica baglangicta elektronik
pazarlar hizmetler icin yalnizca bir satis platfor-
mu iken, giniimuzde egitim, saglik dahil bircok

hizmet tiira elektronik pazarlar tizerinden verile-
bilmektedir (Turban vd., 2015: 57).

Altyapr: Elektronik pazarlarin internet agi,
cesitli yazilim ve donamimlar gibi altyap1 gerek-
sinimleri bulunur. Iletisim ve bilisim teknoloji-
lerindeki gelismeler dijital pazarin altyapisinin
gelisimini destekler.

On ve arka yiiz: Elektronik pazaryerinde alici-
lar pazar alani ile bir 6n yiiz izerinden etkilegsime
girer. Bir elektronik pazaryerinin 6n ylzu satici-
nin portalini, elektronik kataloglari, aligveris se-
petini, arama motorlarini ve 6deme ag gecidini
icerir. Arka yiiz ise siparis toplama ve yerine ge-
tirme, envanter yonetimi, tedarikcilerden satin
alma, muhasebe ve finans, sigorta, 6deme igleme,
paketleme ve teslimat ile ilgili tim faaliyetlerden
olusur (Turban vd., 2015: 57).

Aracilar: Elektronik pazarlarda aracilar alic1 ve
saticilar1 online ortamda bir araya getirmede ko-
laylastiric rol Ustlenmektedir. Elektronik pazar-
larda elektronik pazaryerleri, sosyal aglar, arama
motorlari, bilgi ve eglence hizmetleri saglayici-
lar1 gibi ¢ok cesitli araci tirleri bulunmaktadir
(Thelle vd., 2015: 7).

Diger is ortaklar: ve destek hizmetleri: Elektronik
pazarlarda aracilar diginda tasimacilik firmalari,
guvenlik hizmetleri, dijital pazarlama hizmetleri,
o6deme sistemleri gibi cesitli is ortaklar: ve destek
hizmetleri bulunmaktadair.

E-pazaryerleri ¢ok cesitli alanlarda faaliyet gos-
termektedir. Perakende e-ticarette; tekstilden tek-
nolojik Grinlere dayanikli/dayaniksiz mal satist,
arag kiralama, seyahat ve konaklama rezervasyon,
egitim, saglik hizmetleri, yemek siparisi, oyun gibi
cok genis kategorilerde hizmet vermektedirler.
E-pazaryerleri bireysel tiiketicilerin kendi arala-
rinda yaptiklari araba alim-satimyi, el yapimi tirtin-
lerin satig1 gibi ticari iglemler i¢in de kullanilmak-
tadir. Orgiitsel pazarlarda; otomobil, ilag, kimya,
elektronik, ingaat, mobilya gibi cesitli sektorlerde
uretici, tedarikci ve toptanci gibi farklh duzeyler-
de faaliyet gosteren dikey ve yatay e-pazaryerleri
bulunmaktadir. Ayrica, e-pazaryerleri Airbnbnin
oda kiralama hizmeti vermesi gibi daha 6nce ti-
careti yapilmayan yeni mal ve hizmetlerin ortaya
citkmasimi saglayarak e-ticaretin kapsaminin ge-
nislemesini saglamistir (Ince vd., 2021: 43).



1.2. Elektronik Pazar Turleri

Elektronik pazarlar: cesitli kriterlere gore sinir-
landirmak mumkindiir. En genel haliyle elekt-
ronik pazarlar 6zel ve genel pazarlar olarak iki
ayrilir. Tek bir firmanin sahip oldugu ve isletti-
gi bir web sitesi 6zel pazaryerleridir. THY (thy.
com), Mavi (mavi.com), Migros (migros.com) gibi
firmalar kendi dogrudan satig kanali olan web
sitelerinden satis yapmaktadir. Ozel pazarlar;
satig odakli (satict) veya satin alma (alici)odakl
olabilir. Satig odakli bir e-pazarda, bir firma bi-
reylere veya isletmelere standart veya 6zellesti-
rilmis GriGnler satar. Satis odakli e-pazarlar hem
tiketici pazarlarinda hem de isletmeler arasinda
gerceklesen ticari faaliyetler icin kullanilabilir.
Satin alma odakli bir e-pazarda, bir sirket bircok
potansiyel tedarik¢iden tirtin satin alir. Bu tirden
bir satin almalar genellikle igletmeler arasindaki
ticari faaliyetleri kapsar. Genel pazarlar ise genel-
likle Gictincti bir sahsa (satic1 veya alict degil) veya
bir grup alim satim yapan sirkete aittir. Genellikle
cok sayida alic1 ve saticiya hizmet ederler. Hem
tiketici hem de igletmeler arasinda gerceklesen
ticari faaliyetler i¢in kullanilabilirler (Turban vd.,
2017: 60). Bu pazarlarda faaliyet gosteren e-tica-
ret isletmelerinin tipik 6rnegi 1.1 bagliginda anla-
tilan e-pazaryerleridir.

Geleneksel pazarlarda oldugu gibi elektronik
pazarlar1 kullanici yonelimine goére yatay ve di-
key pazarlar olarak ikiye ayirmak mumkundur.
Birden fazla sektOr veya farkli Griin kategorilerini
kapsayan pazarlar yatay pazar olarak adlandirilir.

p ARASTIRALIM

amazon

Amazon'un logosundaki A'dan Z'ye isaret edilen bir ok, yatay pazarlama kavramini ta-

Yatay bir e-pazar, farkli endustrileri veya bolge-
lerdeki alicilar1 ve saticilart birbirine baglar. Bir
yatay pazarda birbirinden bagimsiz ¢ok sayida
urin ve c¢esit bulunur (Burklin vd., 2019). Diger
ifade ile yatay e-pazarlar daha fazla kapsama ala-
n1 elde etmek icin ¢ok sayida pazar segmentini
birlestirir. Yatay e-pazarlarin pazar katilimcilari
icin bircok avantaji bulmaktadir. Oncelikle pa-
zarlarin genis Urin yelpazesinin olmasi, daha
genis bir hedef kitlenin pazaryerine ¢ekmesini
saglar. Cesitlendirme sayesinde piyasa dalga-
lanmas1 ve dugsik talepten etkilenme olasilig
azalir. Urlin kategorisine gore degisen fiyatlan-
dirma modelleri kullanilabilir. Cesitlendirilmig
bir pazarlama stratejisinin dezavantajlar1 da bu-
lunmaktadir. Farkli pazar segmentleri, belirli bir
sektore hakim olmay1 engelleyebilir (Birklin vd.,
2019). Bu pazarlarda yuksek rekabet s6z konu-
sudur. Yuksek rekabete ragmen pazar paylarinin
buyuk bir kismi genellikle birkag isletmeye aittir.
Yatay e-pazarlarda rekabet nedeniyle reklam ve
pazarlama maliyetleri yiiksektir. Ozellikle kiiciik
Olcekli isletmeler bu pazarlarda yukselen mali-
yetler nedeniyle faaliyetlerini siirdirmekte ve
fon bulmakta zorlanabilirler. Amazon, Trendyol
ve nll gibi e-pazaryerleri yatay pazarda faaliyet
gostermektedir. Bu populer e-ticaret siteleri buz-
dolabindan evcil hayvan bakim uriinlerine kadar
cok cesitli Urunlerin satisinin gerceklestigi, bin-
lerce saticinin yuz binlerce tiketiciyle bulustugu
e-ticaret pazaryerleridir.
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o nimlar. Bu isaret Amazon'un, a'dan z'ye her cesit UrunuU sattiginin simgesidir. Pazara ki-
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tapgi olarak giren firma Urdn yelpazesini inanilmaz bir sayida arttirmistir. Bugin ama-
zonda bebek bezinden, araba lastigine kadar ¢ok gesitli UrlUnleri satisa sunmaktadir. Bu
ok ayni zamanda bir guliumseme olarak sekillendirilmistir. Bu gulimseme Amazon'un
mukemmel musteri memnuniyetinin bir sonucu olan mutlu musterileri temsil eder. Siz-
ce Hepsiburada TUrkiye'deki yatay e-ticaret site 6rnegdi olabilir mi? Tipki Amazon'un lo-
gosunda oldugu gibi sitenin ismi yatay pazarlama kavramini temsil ediyor mu?



Dikey pazarlar, belirli bir sektore veya Urin
kategorisine odaklanan pazarlardir. Bu turden
elektronik pazarlarda uriin kategori sayis1 azdir.
Bu pazarlarda yer alan isletmeler belirli bir Girtin
kategorisini hedef kitleye sunmak icin genellikle
tek bir pazar nisine yonelirler. Dikey e-pazarlar
bir sektére, meslege, ticarete 6zgl olabilir veya
ozel ihtiyaclar1 olan belirli bir demografige (6r-
negin, seyahat edenler, is arayanlar, hamileler)
ve kullanici grubuna odaklanabilir (Jelassi ve
Martinez-Lépez, 2020: 158). Ornegin; sadece be-
bek veya kitap Urlinleri satan bir e-ticaret sitesi
veya sosyal ag takip hizmeti veren bir e-ticaret
isletmesi dikey pazar Uyesidir.

Belirli bir kullanici grubuna (6rnegin bir en-
dustrinin tyelerine) yonelik kurulan dikey e-pa-
zarlarin, grubun sahip oldugu deger zincirinin
tim asamalarini mimkin oldugunca destekle-
mesi beklenir (Olbrich vd., 2015: 34). Otomotiv,
kimya, ingaat veya tekstil gibi belirli bir endustri-
nin her segmentinde dikey olarak yukar1 ve asagi-
ya dogru igletmelere online erigim saglar. Belirli
bir ihtiyaca hizmet ettikleri i¢in dikey e-pazara
girigler kolaydir. Ancak bu pazarlar tiketici egi-
limlerindeki ve ilgi alanlarindaki degisikliklere
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daha duyarhidirlar. Bu nedenle hedef kitleyi ya-
kindan izlemek ve farkli bir e-ticaret deneyimi
sunmak 6nemlidir.

Dikey pazarlarda faaliyet gosteren e-ticaret
isletmelerinin tek veya birka¢ kategoriye odak-
lanmalarinin c¢esitli avantajlar1 bulunmaktadir.
Bunlarin basinda rekabetin diisiik olmasi gelir.
Dustuk rekabet sonucu azalan pazarlama maliyet-
leri sayesinde firmalar Grtinleri dahaiyi sergileme
imkani bulur. Dikey e-pazarlarda belirli bir hedef
kitleye yonelik pazarlama stratejileri gelistirildi-
g1 icin hizmet dizeyini arttirmaya odaklanmak
daha kolaydir. Avantajlarinin yani sira; sektorel
trendlerdeki degisimden olumsuz etkilenmeleri,
bu pazarlarda buytimenin zor ve sinirli olmasi,
daha yuksek teslim maliyetlerinin olmas1 dikey
e-pazarlarin belli bagh dezavantajlar1 arasindadar.
Giunimiuzde; s6z konusu dezavantajlar nedeniyle
buyumek isteyen bazi e-ticaret igletmeleri yatay
e-pazarlara gecis yapmaktadir. Bagarili cicek si-
paris ve hediyelik esya sitesi Ciceksepeti dikey bir
pazaryeri iken oyuncak, stipermarket, elektronik
gibi farkli kategorilerde Uriin satigina aracilik ya-
pan bir yatay e-pazaryerine donigmuistiir.

(b2b.migros.com) Uye olan

vintage UrUnlerin satilmasina odaklanir.
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Elektronik pazarlar pazarin erisilebilirligine
gore agik erisimli ve kapali erisimli pazarlar olarak
ikiye ayrilmaktadir (Grieger, 2008: 289). Acik bir
e-pazaryerinde tim ilgili taraflarin pazara erigimi
serbesttir. Kapali e-pazaryerlerinde pazara eri-
sim kisitlamalar1 bulunur. Tiuketim pazarlarinda
pazaryerleri genellikle acik erisimli iken, devlet
ve isletmeler arasi ticarete odaklanan pazarlar-
da erisim kisitlamalar1 olabilmektedir. Ornegin;
Migros firmasinin kapali erigim B2B sisteminde
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Etsy.com, dikey pazaryerine iyi bir drnektir. Brooklyn mer- o
kezli kUresel elektronik bir zanaatkar pazaryeri olan Etsy,
genellikle geleneksel el sanati olan, isciligi yuksek, orjinal

A tedarikciler ve diger kanal
uyeleri hari¢ platform kulla-
nimi mimkin degildir. Bazi
sitelerde erigim kisit1 olma-
makla birlikte, site Gizerinden
verilen bilgilere (Grtin, fiyat
gibi) erisim sinirlandirmasi

yapilabilmektedir. Intranet(ic
ag) ve extranet (dis ag)kapali
erisimli sistemlerdir. Intranet
(ic ag) belirli bir kurumdaki
bilgisayarlari, lokal ve genis
band aglarini birbirine bagla-
yan kapal1 erigim bir i agdir. Isletme calisanlar
tarafindan kurum ici iletisimde, her tarla bilgi
ve belge paylasiminda kullanilabilir. Kurum di-
sindan hi¢ kimse bu ag1 kullanamaz (Radovilsky,
2015: 4). Extranet (dis ag) ise belirli bir kurumun,
kurum disindaki is ortaklar: (tedarikgiler, saticilar
ve musteriler) ile her turla iletisiminde, bilgi ve
belge paylasiminda kullanilan kapali erisim bir ig
agidir.



Elektronik pazarlar katihime iligkisine gore s1-
niflandirilabilir. E-pazarda isletme, tiketici, dev-
let, vatandas, calisan ve akran ticari faaliyete taraf
olabilmektedir. Katilimei iligkisine goére e-ticare-
tin en yaygin oldugu elektronik pazar turleri; is-
letmeden tiketiciye (B2C), isletmeden isletmeye
(B2B), tuketiciden isletmeye (C2B) ve tiketiciden
tuketiciye (C2C) dogru olusturulan pazarlardir.
Bunlar disinda; devletten isletmelere, vatandas-

lara, diger devlet kurumlarina ve kamu c¢alisan-
larma (G2B, G2C, G2G, G2E), isletmeden calisana
(B2E), calisandan calisana (E2E) ve akrandan ak-
rana (P2P) yonelik pazar turleri bulunmaktadir.
Katilimar iligkisi disinda e-ihale pazarlari, online
acik arttirma ve agik eksiltme pazarlar: gibi e-ti-
caret faaliyeti yapan isletmelerin kullanabilecegi
satiy yontemlerinde uzmanlagan e-pazarlarda
bulunmaktadar.

1.2.1. isletmeden Tiketiciye E-Ticaret (B2C)

B2C en yaygin elektronik ticaret tiirlerinden biri-
dir. Bir igletmeden son kullaniciya (nihai tiikketici-
ye) dogru yapilan e-ticareti temsil eder. Bu pazar
turtinde isletme dogrudan tiiketicilere mal veya
hizmet satmasinin yani sira, ticari kullanicilar ile
bireysel kullanicilar arasindaki ticari faaliyetler
icin kopri kuran bir pazaryeri gorevi de Ustle-
nebilir (Jelassi ve Martinez-Lopez, 2020: 152).
Gluniumiuzde otomobilden ekmege kadar nere-
deyse tim tiketim mallarinin ve bagta banka,
seyahat olmak lzere eglence, saglik, egitim gibi
cok sayida hizmetin ticareti B2C’ler aracilig ile
gerceklestirilmektedir. B2C pazarlarin biyime-
si ¢ok kanalli perakendeciligi yayginlagtirmastir.

Sekil 2.1: B2C E-ticaret Tiirleri

E-Perakendiciler

Saglayicilar

Pazar
Yaraticilar

islem
Brokerleri

Portallar

Kaynak: Laudon ve Traver, 2021

Ozellikle son yillarda bazi basarili dijital is mo-
delli isletmelerin fiziksel magazalarinmi actiklar
gorillmektedir. Ornegin; Ebebek ve Ciceksepeti
gibi basarili dijital is modelli isletmeler, fiziksel
magazalarini acarak faaliyetlerini geleneksel pa-
zarlara dogru genisletmislerdir.

B2C’lerde kullanilan is modellerini (Sekil
2.1) e-perakendeciler, topluluk saglayicilar, ice-
rik saglayicilar, portallar, islem brokerlari, pazar
yaraticilar ve hizmet saglayicilar olmak tUizere
yedi grupta toplamak mumkiindiar (Laudon ve
Traver, 2021). Bu modeller pazarda genellikle sa-
nal araci gorevini Ustlenmekte olup asagida her
biri agiklanmustir.

E-Perakendeciler

Perakendeciler tUrtinleri son tiketicile-
re ulastiran aracilardir. Urtnlerini in-
ternet tabanlhi teknolojileri kullanarak
satan perakendeciler elekironik pera-
kendeci (e-tailling), internet perakendecisi
veya online perakendeci olarak adlandiril-
maktadir. Bu tip perakendecilik sadece
aligveris icin kullanilan bir web sitesini
ve uygulamalarini degil, ayni zamanda
bir web sitesine baglanan e-posta ve di-
ger iletisim tlrlerini de kapsar. Online
magaza (webstore) bir firmanin mal
ve hizmetlerinin satildig1 bir web site-
sidir. Bir ureticiye, perakendeciye ve
herhangi bir kisiye ait olabilir. Belli bir
sektdre, konuma veya nis pazara yone-
lik kurulabilir (Turban vd., 2018: 82).
E-perakendecilik isletmelere ¢ok sayi-
da avantajlar saglamakla birlikte islet-
melerin pazara katilmalarini geciktire-
bilecek ¢ok sayida dezavantaja sahiptir
(Tablo 2.2).



Tablo 2.2. Elektronik Perakendeciligin Avantaj ve Dezavantajlar:

Avantajlar

Talebi tek bir yerde toplayarak ve satin alma gucunu artirarak
tedarik zinciri maliyetlerini dustrme

Fiziksel magazalar yerine web sitelerini kullanarak daha
dustk dagitim maliyeti

Cografi olarak dagitilmis cok daha buyUk bir musteri
grubuna ulasma ve hizmet verme yetenegi

MUsteri zevk ve taleplerine hizli tepki verebilme yetened

Fiyatlar neredeyse aninda degistirme yetenedi
Mallarin gérsel sunumunu hizla degistirebilme
Kataloglarin ve fiziksel postalarin dogrudan pazarlama
maliyetlerinden kaginma

Kisisellestirme ve &zellestirme igin artan firsatlar

TUketiciye sunulan bilgi ve bilgiyi buyuk 6lcude gelistirme
yetenedi

TUketicilerin genel piyasa islerm maliyetlerini distrme
yetenedi

Dezavantajlar

islemlerin gavenligine iliskin tlketici endiseleri

Web sitelerine verilen kisisel bilgilerin gizliligine iliskin tuketici
endiseleri

Magaza alisverisine kiyasla mallarin teslimatinda yasanan
gecikmeler

Hasarli mallarin degisimi veya iade islemleri ile ilgili rahatsizlik

TUketicilerin dijital is modelli e-isletmelerine yonelik guven
eksikliginin Ustesinden gelmek

Online fotograf, video ve animasyonlu sunumlar igin ek
masraflar

Elektronik pazarlama iletisim araclari icin ek masraflar

Urun tekliflerinin ve musteri hizmetlerinin karmasikligi

Musterilerin bilgisi seviyesindeki artisinin fiyat rekabetine
sebep olarak karlari dustrmes

Kaynak: Laudon, K. C.&Laudon, J. P.(2021). E-commerce 2020-2021 business. techonolgy. society. Sixteenth
Edition, Pearson Education, p. 755.

Son yirmi yilda e-perakendecilik bityliyen bir sektor olarak degerlendirilirken; 2019 sonunda basla-
yan vetim dinyay1 etkisi altina alan Covid-19 salgini ile e-perakendecilik islem hacimlerinde patlama-
lar yaganmustir. Covid-19 baslangicindan bu yana gida ve market irtinleri, dayanikli tiiketim trtinleri,
hediyelik esya, cicek, beyaz esya ve kiiciik ev aletleri gibi tiketim tGrtinlerine ait e-ticaret iglem hacim-
lerinde ciddi artiglar yasanmustir (https:/www.eticaret.gov.tr/istatistikler). Bu gelismeler e-perakende-
ciligin igletmeler icin artik bir secenek degil bir zorunluluk oldugunu géstermektedir.

[
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Arcelik Firmasinin Basaril Bir E-Perakendecilik Uygulamasi Harvard Business School'da Ornek Vaka Olarak

Okutuldu!

Degisen pazar sartlari nedeniyle beyaz esya sektoérinde pazar lideri olan Argelik, Ocak 2020'de ¢ok kanalli bir yol
ayrimina girdi. Arcelik, bayi agi ve marka semsiyesi kullanan bir B2B oyuncusu olarak ve Turkiye'nin en blyUk fi-
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ziksel magaza aglarindan birine sahiptir. 2015 yilinda kadar fiziksel magaza satislarina odaklanan Arcelik, online
talebin arttigini fark etse de, global beyaz esya markalari ve online pazaryerlerinin Turkiye'ye girisiyle yogunlasan
rekabetin gerisinde kaldi. Cok guclu bir bayii agina sahip olan firma ydneticileri; 2020 yilina kadar hayata gegiril-
mesi planlanan sirket capinda ¢cok kanalli bir dontstme karar verdiler. Ancak hem bayilerin hem de ¢alisanlarin
direnisiyle karsilastilar. Arcelik, bayilerinin glvenini ve katilimini kazanmaya calisirken, e-ticaret hakkinda daha
fazla bilgi edinmek i¢in daha kUguk markalarindan biriyle online pazarlarda denemeler yapti. Argelik, 2020'nin
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baslarinda, pazarlarin artan baskisini siddetli bir sekilde hissederek ki¢Uk markalarinda uyguladiklari deneyimi
ana markasina tasima karari aldi. Argelik e-ticaret siparislerini yetkili bayilere yonlendirerek, e-ticaret ekosistemine
fiziksel bayilerini dahil etti. Boylece artan online talebi karsilarken bayiilerinin bundan pay almalarini sagladi. Ar-
celik'in dijital donUsUmu dunyanin en prestijli ddUulleri arasinda olan World Retail Awards'ta karsiligini bularak
“Cok Kanalli Ticari ve Dijital DénUsum” kategorisinde en iyisi segilmesini sagladi.

Kaynaklar: Israeli, A, and F. Khrais. “Argelik: From a Dealer Network to an Omnichannel Experience.” Harvard
Business School Case 521-067, January 2021. (Revised March 2021,

DUnya Gazetesi, https:/Mwww.dunya.com/sirketler/arcelik-cok-kanalli-ticari-ve-dijital-donusumde-dunyanin-en-



E-ticaretin yayginlagmasi ile birlikte tiim diinyada bircok geleneksel perakendeci isletme ya online
magazasini agmakta ya da misterilerini fiziksel magazalarina ¢ekmek icin dijital iletisimlerden fayda-
lanmaktadir. Perakendecilik jargonunda bu tir perakendecilik “bricks and clicks” olarak adlandirilmakta-
dir. Bricks and clicks magazalari, fiziksel magazasi olan igletmelere Uriinlerinin elektronik ortamlarda
tanitimi ve satisl i¢in bir ortam sunar (Jelassi ve Martinez-Lopez, 2020: 152). Fiziksel magazasi olmayip
dogrudan e-perakendeci olarak kurulan sanal magazalar da mevcuttur. Aliexpress, hepsiburada gibi pa-
zaryerleri, Kitapyurdu, ofix gibi aligveris siteleri bu tiir perakendelere birer 6rnektir. Bunlar disinda;
sanal alisveris merkezleri, katolog perakendeciligi ve dreticinin dogrudan satis sitesi gibi diger e-perakendeci
cesitleri de mevcuttur (Laudon ve Traver, 2021: 760). Sanal aligveris merkezleri (Sanal AVM), online ma-
gazacilik yapmak isteyen igletmeler icin gelistirilmis bir modeldir. Tipki geleneksel aligveris merkezle-
rindeki gibi temali magaza vitrinleri olusturulur. Sanal AVM’de magaza agan isletmeler kendi web sitesi
olmayan veya pazarlama dahil diger maliyetlerden dolay1 kendi online magazasini agmak istemeyen
perakendecilerden olustur. Sanal AVM’lerde magaza acan isletmelerin iyilestirilmig Grtin siniflandir-
masi altyapisi ile ek Gicret 6demeden Grinlerini satma, kampanyalar diizenleme ve site ziyaretgilerinin
aligveris egilimleri hakkinda detayl bilgi edinme imkanlar1 vardir (Ozmen, 2013: 185). Turkiye'de cok
fazla ilgi gormeyen sanal AVM’ciliginen bilinen 6rnegi pttAVM’dir. Katolog perakendeciligi, cok kanalli
perakendecilik yapan isletmelerin misterilerine e-posta ile katalog géonderimleri yaparak satis elde
etmeyi amaclayan bir modeldir. E-perakendecilikte yaygin olarak kullanilan diger bir model ise tre-
ticinin dogrudan satis sitesi agmasidir. Daha 6nce dogrudan tuketicilere satig1 olmayan pek ¢ok tretici
kendi online perakende magazasini agmaigtir.

Topluluk Saglayicilar

Topluluk saglayicilar benzer ilgi alanlarina sahip kisilerin aligveris yapabilecegi, bilgi paylasacabilecegi
ve etkilesime gecebilecegi online bir ortam yaratir. Topluluk saglayicilarin en geleneksel 6rnegi sosyal
aglardir. Basta Facebook olmak tizere Twitter, Pinterest gibi sosyal aglarin tamama kullanicilara toplu-
luk olusturma araglar1 sunar. Bu platformlar, ortak ilgi alanlarina sahip kullanicilar1 bir araya getire-
rek ilgi alanlar1 hakkinda bilgi sunar ve kullanicilarin deneyimlerini paylagmalarini saglar (Laudon ve
Traver, 2021: 344).

Sosyal aglar, ortaya ¢iktigindan bu yana degisen tliketici trendlerine uyum saglamaya ve gelisme-
ye devam eden dinamik bir yapiya sahip olmustur. Sosyal aglar gelistirildigi donemlerdeki basit ve
metin tabanli giincellemelerden, Instagram, Tiktok ve Snapchat gibi uygulama tabanl platformlara
dontigerek daha gorsel ve ilgi cekici icerikler sunmaya baslamistir (Llewellyn, 2020).Bu gelismeler
sonucunda tiiketicilerin pazarlama siirecine dahil oldugu, yuksek duzeyde etkilesim ile karakterize
edilen bir e-ticaret tiirti olan sosyal ticaret ortaya ¢ikmistir (Lin vd., 2017).

Sosyal ticaret, tiiketicilerin satin alma 6ncesi iirin degerlendirmelerine, alisveris kararlarina ve satin
alma sonras1 davraniglarina yardimci olabilecek cesitli ticari faaliyetleri icerir. Kullanicilar online bir
magazaya yonlendirilmedigi icin sosyal medya pazarlamasindan farklidir. Uriinler dogrudan sosyal
aglar izerinden 6deme yapilarak satin alinir (Llewellyn, 2020). E-ticaretten farkli olarak sosyal ticarette
begenme, paylagsma ve yorum gibi sosyal iglev icerikleri bulunur (Olbrich vd., 2015: 39).

Sosyal ticaret giderek yayginlasmaktadir. Google tarafindan satin alinan YouTube, iceriklerini rek-
lamsiz seyretmek isteyen kullanicilarindan uyelik Gcreti talep etmekte, kullanicilarina sanal dinyada
alternatif bir yasam sunan bir sosyal ag olan Second Life’in sanal yasamda kullanilacak Girinlerin sati-
sinin yapildig: bir pazaryeri bulunmaktadir. Instagram ve Pinterest gibi sosyal aglar ABD’de dogrudan
satin alma butonu kullanarak irtin satigina izin vermektedir. Facebook tizerinden dogrudan trtin satigi
olmasa da Facebook lizerinden oynanan oyunlar i¢in kullanicilar 6demeleri Facebook pay tzerinden
yapmaktadir.
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icerik Saglayicilar

Icerik saglayicilar dijital video, miizik, fotograf, metin ve resim gibi bilgi icerigini toplar ve dagitirlar.
Bircok online haber sitesi, dergi, blog ve muzik dinleme siteleri birer icerik saglayicisidir. Bagarili bir
icerik saglayicis1 olmak hedef kitleye uygun iyi bir icerige sahip olmaktan gecer. Icerik saglayicilar,
telif hakkiyla korunan igerikleri (kitap ve gazete, radyo ve televizyon igerigi, muzik yayincilar1 ve film
stiidyolar1 vs.) veya bagkalar1 tarafindan uretilen igerikleri dagitabilirler. Apple iTunes, Spotify populer
birer icerik saglayicidir. Cok cesitli kaynaklardan bilgi toplayan ve toplanan igerige ek hizmetler araci-
ligryla deger katan toplayicilar icerik saglayicilarinin bagka bir versiyonudur. Bu tur icerik saglayicilara
en iyi Ornek karsilastirma siteleridir (Laudon ve Traver, 2021: 345). Akakce.com ve Cimri.com binlerce
urtnin fiyatlar: hakkinda online bilgi toplar, bilgileri analiz eder. Kullanicilara fiyat araligini gésteren
tablolar ve irtinlerin satin alinabilecegi sitelere baglantilar sunar. Akakc¢e’de kullanicilar karsilagtirdikla-
r1 Urind siteden ayrilmadan dogrudan Akakge tizerinden satin alabilmektedir. Diger bir icerik saglayici
Podcasting uygulamalaridir. Podcasting internet {izerinden ses veya video icerikleri yayinlama yonte-
midir. Kullanicilara icerikleri indirme imkani tanir (Laundon ve Laundon, 2018: 414).

Portallar

Portal,e-pazaryerlerinde, internet magazalarinda ve diger elektronik ticaret tirlerinde kullanilan bir
ag gecitidir. Bir internet portali, kurum i¢inde ve disinda bulunan is bilgilerine bir internet tarayicisi
araciligiyla tek bir erisim noktasidir. E-postalar, arama motorlari, bloglar ve online formlar gibi gesitli
kaynaklardan gelen bilgilere, 6zel olarak tasarlanmis bir site Gizerinden ulagmay1 saglar. Portallar kul-
laniciya gore kisisellestirilebilir (Turban vd., 2008: 50). Portal siteleri verdikleri hizmetleri ana sayfala-
rinda listeledikleri baglantilar araciligiyla saglarlar. Haber, aligveris, spor,saglik, magazin, oyun, bloglar,
sanat, finans dinyas1 gibi ¢cok farkli alanlarda baglantilarla internete girecek olan kullanicilara ilgilen-
dikleri konularda girig kapis1 gorevi uistlenirler (Ozmen, 2013: 172).Bircok portal tiiriinden bahsetmek
mumkindir (Turban vd., 2008: 50):

Ticari portallar: Genis kitlelere yonelik popiiler portallar herkes icin icerik sunar. Orn; google.com
ve yandex.com verilebilir.

Kurumsal (6zel) portallar: Kurumsal portallar, sirket ici bilgilere erigim saglar.

Hasta portallari: Saglik hizmeti veren bircok sirket hasta portallar1 sunar. E-nabiz bu tiirden portalla-
rin en bilenen 6rneklerinden biridir.

Yayin portallar:: Bu portallar belirli ilgi alanlar1 olan topluluklara yoneliktir.
Mobil portallar: Mobil cihazlardan erisilebilen portallardir.

Ses portallari: Genellikle sesli araytizlere sahip web siteleridir. Musterilere self servis saglayan 800’11
numaralar ses portallarinin bir érnegidir.

Bilgi portallar:: Bilgi portallari, sirket calisanlarinin bilgiye kolay erigsimini saglar ve igbirligini kolay-
lagtirir.

En popiler portal tiri arama motorlaridir. Arama motoru, insanlarin aradiklar: bilgileri anahtar
kelimeler veya kelime 6bekleri kullanarak bulmalarina yardimci olan bir yazilim programidir. Arama
motorlar1 bir algoritmaya dayali olarak calisir. Internet’i stirekli tarayarak ve bulduklar1 her sayfayi
dizine ekleyerek milyonlarca web sitesi arasindan aranan kelimeyle en alakali web siteleri en Ustte ola-
cak sekilde listelerler. Arama motoru pazarinda belli bagli bir kag¢ sirket bulunmaktadir. 2021 yilinin
Haziran ay1 itibariyla Google tek basina kiiresel pazarin yiizde 92’sine sahiptir. Geriye kalan pazar pay1
Bing, Yahoo, Baidu ve Yandex arasinda paylasilmaktadir (Jhonson, 2021).
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islem Brokerlari

Islem brokerlari, alic1 ve saticiy1 bir araya getiren ancak taraflardan herhangi birini temsil etmeyen, yal-
nizca islemin gerceklestirilmesini saglayan, arama (alic1 veya satici) ve s6zlesme yapma gibi kolaylastiric
araci rolleri Ustlenen ve gerceklesen islemler Gizerinden komisyon tUicreti alan aracilardir. Piyasa aracisi
olarak hareket eden B2B2C (isletmeden isletmeye tliketiciye) e-ticaret i modeli islem aracis1 olarak
bilinir. B2B2C’de bir isletme tiketicilere ulagsmak icin 2. bir isletmeyi araci olarak kullanir. Bu modeli
finansal hizmetler, seyahat hizmetleri ve ise yerlestirme hizmetleri sektorlerinde yaygin olarak kullanil-
maktadir (Moertini vd., 2016: 529). Ornegin; ABD menseili hotels.com internet {izerinden veya telefon
ile otel odas1 rezervasyonu ic¢in kullanilan bir islem brokeridir. Hotels.com yiuiz binlerce otel ile mig-
terileri arasindaki iletisimi saglar ve rezervasyon islemlerini gerceklestirir. Benzer bir sekilde, Airbnb.
com ev sahiplerinin evlerinin tamamini veya bir kismini kiralamasini saglayan yeni nesil bir ev kiralama
aracilig1 yapan islem brokerdir. I arayanlarla ile eleman arayanlari bir araya getiren ve bagvurucu sii-
reclerini kolaylastiran ayrica kariyer tavsiyeleri veren Kariyer.net sitesi islem brokerlarina bir érnektir.

Hizmet Saglayicilar

Hizmet saglayicilar, internet izeriden hizmet sunan web sitelerinden olusmaktadir (Laundon ve Traver,
2021: 350). Kuaforluk, saglik, restoran hizmetleri genellikle hizmet sunanlarla hizmet alanlarin birlik-
te olmasini gerektirdiginden bu tiir hizmet veren firmalar elektronik platformlart cogunlukla tanitim
veya hizmet talebi almak icin kullanir (Jelassi ve Martinez-Lopez, 2020: 154). Hizmet firmalar1 dog-
rudan kendi web siteleri lizerinden veya bir hizmet saglayict kullanarak tiiketicilere ulasabilir. Hizmet
saglayicilara glzel bir 6rnek Armut.com’dur. Platform Gizerinden ¢ok c¢esitli hizmet saglayan isletmeye
veya bireye ulasmak mimkundir. Finansal hizmet veren Sigortam.net anlagmali oldugu bircok sigorta
firmas1 adina sigorta poligelerinin satisina aracilik etmektedir. Giniimuzde bazi1 hastaneler uzaktan
muayene hizmeti vermekte, cok sayida psikolojik terapi merkezi veya psikolog danisanlarina elektro-
nik platformlardan ulagsmaktadir.

1.2.2. isletmeden isletmeye E-Ticaret (B2B)

B2B e-ticareti isletmeler arasinda gerceklestirilen
e-ticareti temsil etmektedir. Isletmeler arasinda
internet, intranet, extranet veya 6zel aglar tze-
rinden elektronik olarak gerceklestirilen tum is-
lemleri icerir (Turban vd., 2018: 126). Mal ve hiz-
met alim satimi, tedarikcilerden girdi satin alma,
lojistik faaliyetler, finansal islemler ve diger ticari
islemler B2B ticaret kapsamina girmektedir. Mal
ureten bir isletme, genellikle ihtiya¢c duydugu
girdileri birkag tedarik¢iden tekrar eden siparis-
lerle temin eder ve uzun vadeli bir iligki kurdugu
ticari musterilerine (bir diger isletmeye, Uretici-
ye veya satictya) tekrar eden satiglar yapar. B2B
pazarlarinda iglemler daha karmasiktir ve cesitli
formaliteler gerektirir. Ticari iglemler ytiksek ha-

cimli oldugundan ve daha fazla finansal risk icer-
diginden firmalar arasinda biris s6zlesmesi yapi-
lir (Radovilsky, 2015: 11).Ayrica isler bilgi agirlikli
oldugundan belirli teknolojilerin (ERP, EDI gibi)
kullanimini gerektirebilir. Bu nedenle e-ig stirec-
lerinde uzmanlagmais bir ekiple ¢calismak énemli-
dir (Jelassi ve Martinez-Lopez, 2020: 157).

B2B pazarlar igletmeler icin bircok avantaj
saglamaktadir. Bir B2B kendi web sitesi lizerin-
den veya e-pazaryerlerine katilarak pazarini
genigletebilir. Firmalara diisik maliyetlerle pa-
zardaki gorunturliklerini arttirma imkani saglar.
Bircok ulke B2B’lerin ihracat yeteneklerini art-
tirmak icin cesitli destek hizmetleri ve tegvikler
sunmaktadir’.

! Ulkemizde T.C.Ticaret Bakanlhiginin isletmelerin e-ticaret pazaryerlerine {iyeligini, sanal ticaret heyetlerine ve sanal fuarlara
katilimini tegvik etmek, ticari faaliyetlerinde teknolojik imkanlardan en Gst seviyede faydalanmalarini ve dijital pazarlama
yontemlerini etkin gekilde kullanmalarini saglamak icin “2573 Sayili Pazara Giriste Dijital Faaliyetlerin Desteklenmesi
Hakkinda Karar” ¢ergevesinde 2021 yil1 i¢in isletmelere 9.590 TLye varan bir destek programi bulunmaktadir.



Avantajlarinin yan sira B2B e-ticaretin bir-
takim dezavantajlar1i da bulunmaktadir. B2B
isletmeler genellikle uzun vadeli iligkilere da-
yali olarak faaliyet gosterdiklerinden, belirli te-
darikcilerle calismaya aligkin olan ktgtuk ve orta
Olcekli igletmelerin musteri tabani olusturmasi
zor olabilir. Giderek artan sayida isletme gele-
neksel kanallardan elektronik pazarlara kaymak-
tadir. Bu durum B2B e-pazarlarindaki rekabet
yogunlugunun artmasina neden olmaktadir.
Guven problemleri igletmelerin ticari kayiplari
ile sonuglanabilir. Bu nedenle Alibaba gibi bii-
yuk e-pazaryerleri alic1 ve satici arasindaki me-
safeden kaynakli anlagmazliklarin giderilmesi
icin ¢ok sayida kolaylastirici uygulamay1 hayata

gecirmistir. Ancak tim pazaryerleri bu derecede
garantili is taahhiit etmez. Alicilarin mallardan
memnun olmamasi durumunda yuksek iade
masraflar1 ortaya cikar. Yasanabilecek bir diger
sorun uzun vadeli ig iligkisinin birtakim tavizler
gerektirmesi ve yuz ylze gorismelerde dahi yo-
netilmesi zor olan bu pazarlik siireclerinin elekt-
ronik platformlar tizerinden yiratilmesinin ol-
dukca zor olabilmesidir (Indeed, 2021).

B2B pazarlarinda alici odakli e-ticaret, satici
odakli e-ticaret, pazaryerleri veya borsalar, te-
darik zinciri iyilestirmeleri ve igbirlik¢i ticaret
olmak Uzere beg e-ticaret tura (Sekil 2.2) bulun-
maktadir (Turban vd., 2015).

Sekil 2.2: B2B E-ticaret Tiirleri

HiZMETLER
ALICILAR
DEGISIM
SATICI
ELEKTRONIK PAZARYERI
ALICI ODAKLI B2B
SATICILAR ALICILAR SATICILAR
SATICILAR .
DEVLET ODEMELER
ALICI
SEKTOREL
TOPLULUKLAR
KURUMLAR
SATICI ODAKLI B2B
TEKNOLOJi o )
DIGERLERI

SAGLAYICILAR UNIVERSITELER

TEDARIK ZiNCIRI iYILESTIRMELERI VE iSBIRLIKGi TICARET

Kaynak: Turban, E., King, D., Lee, J. K., Liang, T. P., & Turban, D. C. (2015).Electronic commerce: A
Managerial and Social Networks Perspective . Springer, p. 166.

Alici Odakli B2B Pazarlari

Alic1 odakli B2B e-ticareti “e-dagitim (eDistribution)” veya “tedarike¢i dizinleri” olarak da bilinir. Cok
sayida alicinin ve az sayida saticinin (tedarik¢inin) oldugu pazarlardir. E-ticaret satis kanali tedarikgi/ler
tarafindan kurulur ve igletilir. Tedarikgi dizinleri alicilara, agsina olmadiklar:1 pazarlarda faaliyet gosteren
tedarikciler hakkinda bilgi saglar. Tedarik¢iler, potansiyel alicilarin kendilerine ulagsmasini saglamak ve
olas1 satiglar elde etmek icin bu tiir pazaryerlerini kullanabilir. Intel, Exxon, Dell, Cisco alic1 odakli B2B

tedarikci 6rnekleridir. Cisco ABD’li bir ag sirketi olup musterileri, ¢c6ziim ortaklar1 ve kanal ortaklarini

bir araya topladig alic1 odakli B2B e-pazaryerine sahiptir. Bu e-pazaryeri musterilere bagimsiz yazim-
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licilara, teknoloji firmalarina ve diger kanal ortaklarina ulagsma imkan saglar. Alternatif olarak satici,
grainger.com gibi perakendecilere veya isletmelere satig yapan bir distribtitor olabilir. Alic1 odakli pa-
zarlarda elektronik katloglar araciligiyla sabit fiyatli satig, uzun dénemli s6zlesmelere dayanan bire bir
satig veya vadeli muzayede satis yontemleri kullanilmaktadir (Turban vd., 2018: 133).

Satici Odakli B2B Pazarlari

Satic1 odakli B2B e-ticareti “e-tedarik (eProcurement)” veya “tedarik¢i degisimi”olarak da bilinmekte-
dir. Az sayida alicinin ve ¢ok sayida saticinin bulundugu pazarlardir. E-tedarik, isletmeler aras: elekt-
ronik tedarik, mal ve hizmetleri online olarak talep etme, siparis etme ve satin alma siirecini kapsar
(Radovilsky, 2015: 32).Firmalar, hangi Giriinleri nereden satin aldiklarina, ihtiya¢ duyulan miktara ve
s6z konusu alimin finansal degerine gore mal ve hizmetleri tedarik etmek icin farkli yontemler kul-
lanirlar. Ticari iglemler dogrudan ureticilerin, toptancilarin veya perakendecilerin kataloglarindan,
ozel veya halka acik arttirma veya eksiltme sitelerinden, saticilarin kataloglarini toplayan bir aracinin
(e-distriblitdr) katalogundan, firmanin kendi dahili alic1 katalogundan, katilimcilarin taleplerini bir
araya getirerek buyuk bir hacim olusturan bir grup satin alma sisteminden veya bir e-pazaryerinden
yapilabilir. Starbucks, Wallmart ve Volvo firmalar: satic1 odakl: e-ticareti kullanan firmalar arasindadir.
Volvo firmas1 diilnya ¢apinda faaliyet gésteren bir Isvecli bir otomobil ireticisidir. Firmanin alt1 kitada
380’dan fazla satin alma merkezi bulunmaktadir. Ge¢miste firma bu merkezler arasindaki koordinas-
yonu saglamakta bircok zorlukla kargilasmis ve B2B ag ¢6ztimleri sunan SAP Ariba’y1 kullanarak kendi
e-tedarik sistemini kurmustur (Turban vd., 2018: 138).

Pazaryerleri/Borsalar

Pazaryerleri B2B pazarlarda borsa olarak da adlandirilabilmektedir. Daha 6nce 2.1. bagliginda e-pazar-
yerinin 6zellikleri ve katilimcilar1 detayl olarak anlatilmisti. Bu kissmda B2B e-pazaryerlerinin 6zellik-
lerine yer verilecektir. B2B e-pazaryerleri yalnizca ticari iglemler yapan alic1 ve saticilarin birbirleriyle
iletisim kurmasina ve islem yapmasina izin veren pazaryerleridir. Cok sayida aliciy1 ve saticiy1 bir araya
getirir. Pazaryeri sahipleri, alic1 ve saticilar eglestirirken getirirken, platforma tyelik, Gran listeleme
ve vitrin alan1 gibi hizmetlerden gelir elde eder. Aslinda B2B e-ticarette, online satislarin ¢ok az1 e-pa-
zaryerleri araciligiyla gerceklestirilir. B2B pazaryerlerini tercih eden alicilar daha ¢ok orta ve kucuk
Olcekli igletmelerden olugsmaktadir. Firmalar e-platformlarin firmalara yonelik 6zellestirilmis ve esnek
tedarik saglamalari, talebi eslestirme yetenekleri, etkilesimli bir musteri deneyimi sunmalar1 ve sinir
Otesi e-ticaret firsatlar1 yaratmasi nedeniyle pazaryerlerine tiye olurlar. Cogu sinir 6tesi B2B platformu
guvenilir bir pazar sistemi (alic1 ve satic1 dogrulama, tiretim izleme gibi) ve sadelestirilmis is stirecleri
(talep takibi, iletisim araclar1 ve lojistik islemleri) ile alic1 ve saticilara hizmet vermektedir.

Alibaba.com 1999 yilinda kuru-
lan diinya ¢apinda milyonlarca alici
B2B Pazaryeri Lokasyon Dil ve tedarikciye hizmet veren kuresel
toptan ticaretin yapildig: lider e-pa-

Populer B2B pazaryeri 6rnekleri

Alibaba.com Cin Cince-ingilizce-Japonca ] )
‘ zaryeri platformudur. Alibaba.com,
Indiamart.com Hindistan Ingilizce .. .. e . ..
tuketici elektronigi, makine ve giyim
Dhgate.com Cin ingilizce-Cince dahil olmak uzere 40’tan fazla farkli
Manta.com Amerika ingilizce ana kategoride yiiz milyonlarca Grii-
o - ingil ni alicilara ulagtiran bir e-pazaryeri-
ompbass.com ransa ngllizce . .
dir. 2021 yilinda yaklasik 190 tlkeden
loffer.com Amerika Inglizce-Cince 34 milyondan fazla alic1 Alibaba.com
Ec2l.com GUney Kore inglizce-Korece-Cince Uzerinden islem yapmistir (Alibaba

Group Financial Report, 2021).

15



Tedarik Zinciri lyilestirmeleri

Tedarik zinciri yénetimi, bir Grini mimkin oldugunca hizli ve verimli Giretmek ve Uretilen Grini
dogru misterilere ulastirmakla ilgili tiim faaliyetleri kapsar. Tedarik zinciri trreticiler, tedarikgiler, lo-
jistikciler, perakendeciler ve perakendecilerin musterilerini iceren ve hammadde tedariki, satin alma,
sipariglerin yerine getirilmesi, sevkiyatlar, lojistik ve diger tim tedarik zinciri faaliyetleri arasinda koor-
dinasyon saglanarak yurtitalmesi gereken bir sistemdir (Chopra ve Meindl, 2017:1). Tedarik zincirinin
katilimcilar: farkli olan birbirinden bagimsiz ¢ok sayida faaliyetten olusmasi nedeniyle bu faaliyetleri
planlamak ve koordine etmek oldukc¢a zor olabilmektedir. Tedarik zincirlerini etkin bir sekilde yonet-
mek icin MRP (Malzeme Ihtiyac Planlamas1) ve ERP (Kurumsal Kaynak Yénetimi) gibi tedarik zinciri
modelleri yillardir kullanilmaktadir. Ancak artan e-ticaret hacimleri; hem online hem de offline ope-
rasyonlar gerektiren tedarik zinciri yonetiminde bir¢ok soruna neden olmaktadir.

E-ticaret tedarik zinciri yonetimi, 6zellikle tedarik zincirinin tamamina sahip olamayan B2B islet-
meleri i¢in daha karmagiktir. Tedarik kitligi, fazla envanter, nakliyenin hantalligi ve depo kapasitele-
rinin yetersiz kullanimi kaynaklarin bosa gitmesine neden olur. Tedarik zincirine birden fazla igletme
dahil oldugunda, tim taraflarin tek bir arayliz Gizerinden ayni bilgilere esanli olarak ulagsmasi gerekir.
Tedarik zincirinin herhangi bir noktasinda kurulan yanlig bir iletisim, tim streci yavaslatabilir. Bu
sorunlar1 gidermek i¢in firmalarin daha genis bir tedarikgi yelpazesine erisebilecekleri e-platformlar
kurulmustur. Yuksek rekabet nedeniyle isletmeler e-ticaret platformlarini kullanmalarinin yani sira,
platformla entegre calisan bir tedarik zincirine ihtiya¢ duyarlar. Giniimiizde e-ticarete entegre edile-
bilen ERP yazilimui ile e-ticaret isletmeleri, tedarik zincirinin tim operasyonlarina iliskin bilgilere daha
hizl1 bir gekilde erisebilmektedirler (Castillo, 2021; Oro Commerce Blog, 2021). Ayrica endistri 4.0 ile
birlikte tedarik aglarinda nesnelerin interneti, blockchain ve yapay zeka gibi teknolojilerin kullanimi
tedarik zincirlerinde verimlilik ve performansin artmasini saglamistir. Son yillarda ortaya ¢ikan tam
zamaninda Uretim, yalin Uiretim, tedarik zinciri basitlestirme, uyarlanabilir tedarik zincirleri, stirdari-
lebilir tedarik zincirleri, elektronik veri aligverisi (EDI), tedarik zinciri yonetim sistemleri ve igbirlikci
ticaret gibi bir dizi gelisme tedarik zinciri operasyonlarinin iyilestirilmesinde etkili olmustur (Laundon
ve Traver, 2021: 833).

Geleneksel tedarik zinciri modellerinin e-ticaret tedarik zinciri operasyonlarinin yonetilmesinde
yetersiz kalmasi nedeniyle sorun yasayan cogu igsletme yeni e-ticaret tedarik ag sistemlerini gelistirme-
ye baglamistir. Cin’de faaliyet gosteren ve kendi e-ticaret tedarik zincirine sahibi olan Taobao ve JD.com
gibi dijital is modelli isletmeler geleneksel yap1 agirlikli e-tedarik zinciri operasyonlarini optimize et-
mek i¢in kademeli olarak hiyerarsik yapiya sahip yeni bir e-ticaret tedarik zinciri stratejisi gelistirmis-
lerdir (Wu, 2021: 2).

isbirlikgi Ticaret

Dijital teknolojilerinin is hayatina énemli bir etkisi, isletmelerin, ¢alisanlari, is ortaklar1 gibi farkh
taraflarla arasindaki mesafeyi azaltarak, farkli alanlarda isbirligi saglamay1 mamkin hale getirmesi-
dir. Isletmeler arasinda gerceklesen isbirligi diizeyi, satin alma ve satmanin 6tesine gecmis, érgitler
arasinda planlama, tasarlama, gelistirme, iletisim kurma, bilgi kesfetme, arastirma ve hizmet sunma
faaliyetlerine kadar ilerlemistir. Isbirlikci ticaret, B2B pazarlarda ayn1 amaca ulasmak igin taraflarin;
calisanlar, is ortaklar1 ve musterilerin gerceklestirdigi online faaliyetleri ve iletisimleri ifade eder.
Ornegin, dijital ekosistemde yer alan herhangi bir isletme isbirlikci pazarlarda is ortaklar1 ve miiste-
rilerle birlikte yeni bir Girtin tasarlayabilir. Kurulan isbirligi bir sektor, alt sektor, tedarik zincirindeki
bir isletme, bu isletmenin deger zinciri ortaklari, musterileri, bir e-ig hatta bir e-pazaryerine kadar ge-
nigletilebilir (Saucier, 2001: 2). Extranet, intranet ve internette yer alan bagimsiz pazaryerleri igbirlik¢i
pazar icin kullanilabilir. Isbirlikci ticaret tiim katilimcilara ait arastirma ve gelistirme, lojistik, pazar-
lama ve satis sonrasi hizmetler gibi siireclerin entegrasyonunu saglar (Yang vd., 2014: 215). Bu amacla
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dagitim ve tedarik zincirine uyumlu olarak gelistirilmig cesitli yazimlar kullanilir.SAP Ariba igbirlik¢i

ticaret i¢in iyi bir 6rnektir.

{@} GUNLUK HAYATLA iLiSKILENDIRELIM

SAP Ariba kullanicilarina bulut tabanli yapay zeka destekli bir harcama yonetimi sunan bir
ag sistemidir. SAP Ariba ile ortak bir ag araciligi ile tek bir dizin Uzerinden tum ticaret ortak-

o)

«o

o

larina erismek, paylasilan verileri ve is akislarini kullanarak isbirligi yapmak ve kararlari yonet-
mek icin is zekasini kullanmak mumkundur. SAP Ariba kullanicilara agda yer alan milyonlar-
ca tedarikgiye ulasma, harcama ve sektor ile karsilastirmall performans analizi yapma, mev-
cut tedarikgilerle is iliskileri gelistirme, operasyonel satin alma sureclerini (faturalama, katolog
genisletme ve guncelleme, fiyat degdisiklikleri) yarutme, REX araclari ile kaynaklari etkin yo-
netme ve is sézlesmelerini kontrol altina alma gibi ¢ok sayida is ¢6zUmU sunmaktadir.

1.2.3. Tuketiciden Tuketiciye E-Ticaret (C2C)

C2C, tuketicilerin kendi aralarinda yaptiklari
e-ticarettir. Genellikle ticari islemler G¢iinci bir
taraf olarak e-pazaryerleri aracilig ile gercekles-
tirilir. Urtinlerini satmak isteyen tiiketici bir C2C
e-pazaryerine Uye olur ve satmak istedigi Grin-
leri platform Gzerinden listeler. C2C e-pazaryer-
leri genellikle satilan mallari listelemek i¢in veya
satig tutar1 Uizerinden komisyon alir. C2C e-tica-
ret web siteleri sadece aracidir ve Uriin kalitesin-
den sorumlu degildir. Bu platformlarin bazilar
6deme aracilig1 yapmazken, bazilarinda ¢deme
islemleri platform Uzerinden gergeklestirilebil-
mektedir. Ikinci el iriin pazarlari, miizayede pa-

zarlari, sosyal aglardan yapilan satiglar C2C e-ti-
caret kapsamina girer. C2C pazaryerlerinin en
buyuk dezavantaji giiven sorunu (Miletsky, 2010:
55) olsa da giniimliz uygulamalarinda platform-
lardaki Grtin teslimi, 6deme ve iade surecleri
tuketicileri korumaya yonelik tasarlanmaktadair.
C2C e-ticaretin dinyaca bilinen en populer 6r-
nekleri eBay, Etsy ve Amazon Marketplace’dir.
Turkiye'de faaliyet gosteren C2C e-ticaret plat-
formlarina Sahibinden.com ve Gittigidiyor or-
nek verilebilir. C2C e-ticaretin farkli bir 6rnegi
olarak Craigslist'in https://www.craigslist.org/
about/sites sitesini inceleyebilirsiniz.

1.2.4. Tuketiciden isletmeye E-Ticaret (C2B)

C2B, tuketicilerin yarattig1 degerleri igletmelere
sunduklar1 bir e-ticaret seklidir. C2B’lerde su-
nulan deger, belirli bir bedel karsiliginda tiuke-
ticilerin isgletmelere sundugu mal ve hizmetler
olabilecegi gibi mal ve hizmetler hakkindaki fi-
kirler ve 6nerileri de kapsar. Bu nedenle bircok
marka tiketicilerin Grtin ve hizmetlerini gelistir-
mek i¢in fikirlerini alabilecekleri C2B niteligin-
de siteler kurmaktadir. Bunun giizel bir érnegi
diinyaca uUnli kahve zinciri Starbucks’a aittir.
Starbucks moiusterilerinin Urtinleri, magaza or-
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tamlari, iletisim yontemleri, kullanilan teknoloji-
ler ve hatta kuresel uygulamalara kadar her tiirla
oneri ve fikirlerini kendilerine ulastirabilecek-
leri ideas.starbucks.com sitesini kullanmaktadir.
Mal ve hizmet teklifi seklinde C2B’'de genellikle
acik eksiltme veya talep toplama modeli kulla-
nilmaktadir. Diinyanin en biiytik online seyahat
sirketi olan Priceline.com iyi bir C2B 6rnegidir.
Priceline Uzerinden konaklama rezervasyonu
yapmak isteyenler listeledikleri otellere fiyat tek-
lifi verebilmektedir.



1.2.5. Elektronik Devlet Pazarlari (E-Devlet)

Bir ulke veya bolgedeki vatandaglara, diger kisile-
re ve isletmelere kamu hizmetleri saglamak igin
bilgisayarlar ve internet gibi teknolojik iletisim
cihazlarinin kullanildig1 pazarlar e-devlet pazar-
lar1 olarak ifade edilir. E-devlet pazarlari devletin
vatandaglara ve igletmelere verecegi hizmetleri,
kamu kurum ve kuruluslarin kendi aralarinda,
calisanlarla, diger tilkelerdeki kamu kurumlari ve
uluslararasi kurum ve kurulusglar ile gerceklestiri-
len iletisim ve her tiirla bilgi ve Giriin degis-toku-
sunu kapsar. Devletten vatandaslara (G2C), dev-
letten igletmelere (G2B), vatandaslardan devlete
(C2G), isletmelerden devlete (B2G), devletten ¢a-
lisanlara (G2E) ve devletten devlete (G2G) dogru
yapilan e-devlet pazar tirleri bulunmaktadir.

G2C, devletin vatandaslara sagladig1 her tar
hizmeti kapsar. Turkiye'de saglik hizmetlerinde
kullanilan e-nabiz uygulamasi, devletin kamu
egitim kurumlarindan hizmet alanlara yonelik
uzaktan egitim uygulamalar1 bu kapsama girer.
TAKBIS (Tapu ve Kadastro Bilgi Sistemi), MEBSIS
(Milli Egitim Bakanlig1 Butiinlesik Yonetim Bilgi
Sistemi) ve e-devlet kapsaminda diger bakanlik
ve belediyelerin vatandaslara yonelik sundugu
bir¢cok elektronik hizmette G2C kapsamda de-
gerlendirilebilir.

G2B, devletin isletmelere sagladigi hizmetleri
kapsar. Tum dianyada kamunun igletmelere yo6-
nelik bircok elektronik projeyi hayata gecirdigi
gorulmektedir. Tarkiye’de devlet kuruluglarinin
isletmelere verdigi hizmetleri kolaylastiracak cok
sayida platform hayata gecirilmistir. Ornegin;
E-ticaret Bilgi platformu (eticaret.gov.tr), islet-
melerin e-ticaret hakkinda bilgi alabilecekleri
devlete ait bir G2B sitesidir. Kolay ihracat plat-
formu (kolayihracat.gov.tr) ticaret bakanliginin
ihracat1 gelistirmek i¢in ihracatgi firmalara yone-
lik bilgi ve egilimler sunan G2B platfromdur.

C2G, vatandaglardan devletle yonelik islem-
leri kapsayan bir e-ticaret modelidir. Bu iglem-
ler kamuyu ilgilendiren bilgilerin talep edilmesi,
kamu ile ilgili bireysel basvurularin yapilmasi,
fatura, sigorta ve vergilerin 6denmesi gibi iglem-
leri kapsamaktadir. Gelir Idaresine bagli Internet
Vergi Dairesi bu tiirden e-ticaretin guzel bir 6r-
negidir.

B2G, B2B e-ticaretin bir tirevi olarak; islet-
melerden devlete ait kurumlara dogru yapilan
her tirla ticari islemi kapsar. En bilinen 6rnegi
devlet kurumlarinin ihtiya¢ duydugu urin ve
hizmetler i¢in elektronik ortamda ihale a¢ma-
s1 ve isletmelerin bu ihalelere teklif vermesidir.
Bunun disinda; gimrik islemleri, isletmelerin
devlete 6dedikleri her turli vergi, resim harg vb.
o6demeler, e-fatura, e-arsiv gibi uygulamalarda
bu nitelikteki iglemler arasindadir. Tarkiye’de
EKAP (Elektronik Kamu Alimlar1 Platformu) ve
de tlzel kisilerin online ihalelere katilabildigi bir
platform olan eihale.gov.tr/ B2G 6rneklerinden
biridir.

G2E, devlet tarafindan calisanlara yoénelik
elektronik platformlar kullanilarak yapilan egi-
tim, politika ve hizmetlere dair her tirla payla-
simin1 kapsar. Devlet ve calisanlar arasindaki et-
kilesim dahilinde i¢ iletisim, otomasyon, tedarik,
ise alim, bordro, emeklilik iglemleri gibi bir¢ok
hizmet bu kapsamda gerceklestirilmektedir (Rao,
2017: 84).

G2G, devlet kurumlar1 arasinda veri ve/veya
bilgi sistemlerinin elektronik paylasimini kapsar.
G2Gnin amaci, iletisimi, veri erigimini ve veri
paylasimini gelistirerek e-devlet girisimlerini
desteklemektir. Uluslararasi, ulusal, bolgesel ve
lokal diuzeyde kurum ici ve kurumlar arasi tim
degisimleri icermektedir (UN, 2021).

1.2.6. isletmeden Calisanlara (B2E)

B2E calisanlarina yonelik iletisim kurmak igin
online girisimlerde bulunan isletmeleri kapsar.
Isletme i¢ci kurumsal duyurular, emeklilik iglem-
leri, sigorta bilgileri vb. gibi g¢alisan bilgilerine
erigsim, calisanlara yonelik 6zel teklifler (geziler,
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uranler vb.), kurumda calisanlarin performansla-
rin arttirmaya yonelik yapilan etkin ve kampan-
ya bilgileri, sarf malzemeler gibi c¢alisan talepleri
ve online egitimler bu kapsamda degerlendirilir
(Nemat, 2011).



Resim 2.1: PepsiCo Healty Living ve Sony Family Center
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1.2.7. Calisandan Calisana (E2E)

Glunumiuzde sirketler calisanlarinin verimini ve kurumsal bagliliklarini
arttirmaya daha fazla 6nem vermektedir. Dijitallesme ile birlikte cali-
sanlarin kurum ig¢inde is ve sorumluluklarini yerine getirmelerine yo6-
nelik e-ticaret uygulamalarinin yani sira ¢aliganlarin sosyallesmelerini
saglayacak dijital uygulamalar giderek yayginlasmaktadir. E2Eolarak
adlandirilan bu e-ticaret aslinda caligan intraneti olarak adlandirilan
bir intranet tiradir.Calisan intranetleri kurumsal kullanicilarin bilgiye
erisime, igleme, gelistirme ve kullanma yeteneklerini arttirir (Aksel vd.,
2018: 86).Calisan intranetleri, kurulusun yalnizca g¢alisanlar tarafindan
kullanilabilir. Galisanlarin i¢ ve dig kaynaklara erismesi icin bir portal
gorevi gorur ve calisanlarin kendi aralarinda iletisim kurmasini, igbirli-
&1 yapmasini, belge ve diger bilgileri paylasmasini saglar. Calisan intra-
netlerinde genellikle ¢alisanlara ait kullanici profilleri bulunur (Resim
2.2).

Resim2.2: E2E Site Ornegi
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sirket, kurum ici ileti-
simi ve bilgi paylagimi-
ni1 kolaylastiran B2E si-
telerine sahiptir. Pepsi,
Sony, Ford, P&G gibi
markalarin ¢alisanlari-
na yonelik B2E siteleri
bulunmaktadir.

bir
fotograf, is unvan ve tani-

Kullanic1 profilleri
mu1 ve iletisim bilgileri ige-
rebilirler. Intranete erigimi
olan herhangi bir calisan,
yeni meslektaslar1 kegfede-
bilir ve intranet araciligiyla
onlara mesaj gonderebilir.
Isyerinde kurulan bu tiirden
sosyal iligki bi¢gimi kurum igi
igbirligini arttirir ve bir isgii-
cli ag1 olusturmaya yardim-
c1 olur (Socialchorus, 2021).
Calisgan intranetleri sirket
icinde galisanlarin belge ve
dokiimanlara ulagma stre-
sini kisaltir. E-postanin yani
sira bazi intranetler anlik
mesajlagsmaya dahi izin ver-
mektedir. Ogrenme ma-
teryalleri, takvim, etkinlik
yOnetimi, calisan anketleri,
yOnetici ve calisanlara ait
bloglarin oldugu bir sosyal
ag niteligi tasir ve i disin-
daki sosyal baglarini arttira-
cak iletigimi kurmalarina da
yardimci olur. Ginimiizde
bir¢ok orta ve buyuk 6lcekli
sirket E2E web siteleri kul-
lanarak kurum ici iletisimi
kolaylastirmay1 ve verimli-
ligi arttirmay1 amaclamak-
tadur.



1.2.8. Akrandan Akrana (P2P)

Esler aras1 ag olarak da bilenen peer to peer
(P2P)ler, bilgisayarlarin (akranlarin, eglerin)dos-
yalarin paylasimi icin dogrudan birbirlerine bag-
lanmasina izin veren bir yazilimdir. Bu aglarin
dosya paylasimi, telefon veya VoIP, medya akist
ve tartisma forumlar1 gibi turleri bulunmakta-
dir (Radovilsky, 2015: 12). P2P’ler bir kullanicinin
merkezi bir kaynaktan ge¢mek zorunda kalma-
dan diger kullanicilarla dosya paylagsmasina ola-
nak tanir. Her kullanicinin bilgisayar is istasyonu,
P2P ag: icinde dosya paylasimi agisindan ayni
yetenekleri saglar. Gintiimuizde P2P agi, sistem
performansini artirmak i¢in ¢cogunlukla merkezi
bir sunucu makinesini kullanir. Ayrica P2P aglari

C2C, B2B ve B2C e-ticaret sekillerinde kullan-
mak mumkuiundur. P2P aglar1 kullanmanin bagli-
ca nedenleri muzik, video ve yazilim paylasimlari
yapmak olsa da giinimuzde bir¢ok farkli amac ve
nis ilgi alanlar i¢in P2P’ler kullanilabilmektedir.
Ornegin; fotografcihig: sevenler cektikleri fotog-
raflarini veya bilgisayar programcilari kod yazar-
ken P2P aglarindan faydalanabilirler (Reynolds,
2004: 162). Bu e-ticaret sekli dosyalarin yasadisi
paylasimi agisindan hukuki ve ahlaki tartigmalara
neden olmustur. Ge¢miste ¢cok populer bir P2P
olan Napster.com, miizik indirmeleriyle ilgili te-
lif hakki ihlali nedeniyle mahkeme karariyla ka-
patilan P2P e-ticaret sitesidir (Becker, 2007).

1.2.9. E-ihale Pazarlari

Ihaleler devlet dahil bir¢cok buiyiik 6lgekli kurum
ve sirketlerin kullandig1 bir satin alma seklidir.
Ozel sirketler ve devlet kurumlar1 tarafindan
onlarca yildir potansiyel tedarikgilerle pazarlik,
daha iyi fiyatlarla seffaf ve dusik maliyetle, azal-
muig blrokratik iglemler, kisaltilmis ve basitlesti-
rilmis bir mal ve hizmet satin alma yolu olarak
kullanilmaktadir. Dijitallesme ve e-pazarlarin
gelisimi ihale pazarlari i¢in de bir firsat dogur-
mustur. Geleneksel ihale bagvuru siirecinde ¢ok
sayida formalite, burokratik iglem ve sinirli teda-
rikciye ulasim s6z konusu iken, bugiin yerel, ulu-
sal ve uluslararasi bir¢ok ihale bilgisine ulasmak,
ihalelere bagvurmak ve katilmak mumkin hale
gelmistir. E-ihale pazarlari, ihale stirecinde seffaf-
lik ve adil rekabetin saglanmasi agisindan 6nem-
li pazarlardir. Bu pazarlar ihale katilimcilarina

bilgi edinme, teklif verme, teklif degerlendirme
gibi ihale bilgilendirme, bagvuru, degerlendir-
me slreglerini iceren bir ag platformu sunar. Bir
e-ihale bilgisine; bagimsiz bir e-ihale platformu
uzerinden veya kamu alimlar1 i¢in olusturulmus
e-devlet platformlardan veya ihale icin olustu-
rulmus 6zel portallardan ulasmak mumkundir.
Turkiye’de SabanciDX kapsaminda kurulan pra-
tis.net 6zel e-ihale platformu, EKAP kamu ihale
platformu, ihalebul.com 6zel ihale portali 6r-
nekleridir. Farkli bir e-ihale ag1 6rnegi AB’ye tuye
ulkeler arasinda yuritilecek ihale siireglerini yo-
netmek i¢in kurulan Tenders Electronic Daily’de
(TED)'dir. Bu sistem igerisinde ihale duyurulari,
ihale belgelerine ulagsma, teklif verme, elektronik
fatura kullanimi gibi tiim taraflar1 dijitale entegre
eden bir stre¢ yuritmektedir.

1.2.10. Online Acik Arttirma ve Acik Eksiltme Pazarlar

Online acik artirma pazari veya online miizayede
1990’1 yillarin basindan beri e-ticarette énem-
li bir yere sahiptir. Bu pazarlar cesitli tirinlerin
alim satimi i¢in egsiz bir ortam sunar. Geleneksel
acik artirmalarda, satic1 bir irint satiga sunar, an-
cak bir fiyat belirlemez. Potansiyel alicilara tirtin
hakkinda bilgi verilir veya incelemek icin bir fir-
sat verilir; daha sonra, potansiyel alicilar Gran
icin 6demeye istekli olduklar fiyat tekliflerini
sunarlar. Tim agik artirma stireci bir miizayedeci
tarafindan yonetilir. Bazi ac¢ik artirmalarda satici
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veya muzayedeci tarafindan istthdam edilen ki-
siler satic1 adina teklif verebilir (Schneider, 2017:
277). Online agik artirmalarda da benzer bir stireg¢
igler. Saticilar tek seferde bir Girtin veya ayni Girtin-
den birden fazla parti sunabilir. Geleneksel mii-
zayedelerde oldugu gibi, saticilar, teklif verenler,
kazananlar ve kaybedenler vardir. Kazananlarin,
acik artirmanin sonunda teklif ettikleri sey icin
6deme yapmalar1 beklenir. Online agik arttir-
malar agik fiyat mekanizmas: ile gergeklestirilir,
boylece verilen teklifler katilimcilar tarafindan



gorulebilir (Olbrich vd., 2015: 18).Online agik ar-
tirmalar geleneksel acik artirmalara ¢ok benzer
olmakla birlikte arkasinda, devam eden bir veri
toplama siireci bulunur. Uriinleri satin almadan
veya satmadan teklif verilen veya satilan Grtinleri
takip etmek, kazanan teklifleri belirlemek ve sa-
tic1 ve teklif verenlerin geri bildirimleri hakkinda
bir veri tabani olusturmak icin kayit gereklidir.
Her acik artirma igin teklif, planlanan zamanda
kapanir. Birden fazla lotun satilmasi durumunda,
miuizayede kapanisinda en yuksek teklifi veren
katilimcilar Grinleri satin almakla yikimludir.
Hi¢ kimse rezerv fiyattan veya uzerinde teklif
vermezse, acik artirma kazanan olmadan kapa-
nir. Bagarili bir ac¢ik artirmanin sonunda, alic1 ve
satict, mallarin 6demesini ve teslimatini diizenle-
mek icin genellikle e-posta yoluyla iletisim kurar
(Montaldo, 2019).

Online agik arttirmalar hem B2C ve hem de
C2C pazarlarda kullanilabilen bir satig yontemi-
dir. B2C acgik artirmalarinda saticilar, sunulan
mal Gzerinde fiziksel kontrole sahiptir ve mallar
icin 6deme kabul ederler. C2C agik artirmalarda
ise bireysel saticilar veya kiiciik isletmeler, Grtin-
lerini agik artirma igin dogrudan tiketicilere
sunarlar. Genel olarak, malin fiziksel mulkiyeti
sitede degil saticidadir. Acik artirma kapandik-
tan sonra, satici, 0deme ve teslimati duzenlemek
icin dogrudan en ytuiksek teklifi verenle anlasma
yapmaktan sorumludur (Montaldo, 2019). eBay
iyi bilinen bir ag¢ik artirma pazaryeri 6rnegidir.
(troostwijkauctions.com/
uk/) Avrupa’da ikinci el makina ve ara¢ pazarinda

Troostwijk Auctions

acik arttirma kullanan online sitelerden biridir.
ABD’de poptler online agik arttirma sitelerin-
den biri olan eBid (ebid.net/us/) tizerinden sa-

ticilar, hemen hemen her turla taketim Grani-
na acgik arttirmalar araciligr ile satmaktadirlar.
Turkiye’de VavaCars (tr.vava.cars/) ikinci el arag-
lar i¢cin kullanilan online acik arttirma sitesidir.
Ayrica Turkiye ve diinyada ¢ok sayida e-muzaye-
de diuzenleyen C2C platformlar1 bulunmaktadir.
Uriinlerle ilgilenen alicilar ve saticilar agik artir-
ma sitesinde sanal olarak bir araya geldiginden,
son derece ilgili katilimcilardan olusan sosyal ag
topluluguna benzer bir kitle olugur. Bu nedenle
online acik artirma sitelerinde listeleme tUcretle-
ri, alic1 primleri disinda reklamlar Gizerinden de
gelir elde edilmektedir (Schneider, 2017: 277).

Acik eksiltme ise bir alic1 ve bir¢ok potansi-
yel satic1 oldugunda uygulanan bir teklif verme
uygulamasidir. Geleneksel pazarlarda alici agik
artirmasi veya ters muzayede olarak adlandirilan
acik eksiltme, elektronik pazarlarda e-eksiltme
olarak bilinmektedir (Ganguly ve Chakraborty,
2008: 448). Acik eksiltmede, alic1 bir teklif (veya
ihale) i¢in satin almak istedigi bir Grina teklif ta-
lebi sistemi Gizerine yerlestirir. Potansiyel tedarik-
ciler (saticilar), sirayla fiyat1 diistirerek Griin i¢in
teklif verir. Elektronik teklif vermede, teklif sa-
hipleri fiyat1 daha fazla disirmeyene kadar bir-
kac tur teklif verilebilir. Kazanan tedarikgi, en dii-
stk teklifi verendir. E-eksiltmeler daha ¢cok B2B
veya G2B e-ticaretinde kullanilmaktadir (Turban
vd., 2015:70). Turkiye'de bir¢cok devlet kurumu
ihalelerinde e-eksiltme kullanilmaktadir. Ayrica
B2B pazarlarinda Sony, Boeing, IBM e-eksiltme-
yi kullanan dinyaca tnli firmalar arasindadir.
E-eksiltmeler, B2C pazarlarinda bazi sitelerde bir
satig yontemi olarak kullanilmakla birlikte yaygin
bir kullanim alani buldugu séylenemez.

1.3. Yeni E-Ticaret Turleri

Yuksek rekabet, degisen tiketici egilimleri ve
yeni teknolojiler elektronik ticarette isletmeler
ve tiketiciler i¢in birgok firsati, yeni trendi ve ig
modellerini ortaya ¢ikarmaktadir. Gintimuzde
bircok firma, e-ticareti kolaylastirmak icin yapay
zeka, blok zinciri, nesnelerin interneti ve drone
veya robotlar, otonom dagitim cihazlar1 gibi bir
dizi dijjital teknolojiden yararlanir hale gelmis-
tir. Yeni 6deme sistemleri e-ticarette iglemle-
rin kolay ve guivenli bir sekilde gerceklesmesini
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saglamaktadir. Internet perakendeciligi giderek
gelismekte ve yeni uygulamalarla daha rekabet-
¢i olmak zorundadir. Bu ve benzeri ¢ok sayida
gelisme yeni e-ticaret tlrlerinin gelisimini des-
teklemektedir. Bu kapsamda mobil uygulama
pazarlari, onlinetooffline/offlinetoonline (O20)
uygulamalar, stoksuz ticaret, u-ticaret ve sessiz
ticaret gibi yeni bircok e-ticaret tirii ve uygula-
mas1 hayata gecmistir.



Mobil Uygulama Pazari

Akill: telefon kullaniminin artmasi ile birlikte mobile-pazarlar e-ticarette giderek artan bir paya sahip
olmaya baglamistir. Mobil telefonlarin giinlik hayatin vazgecilmez bir parcgasi haline gelmesi ile birlik-
te mobil uygulamalar bir sektor olarak pazarda yerini almistir. Geleneksel e-ticaret, sabit veya kablolu
internet araciligiyla gerceklestirilen islemleri ifade ederken, m-ticaret, mobil cihazlar veya kablosuz
terminaller araciligiyla yapilan e-ticaret islemlerini ifade eder. Mobil ticaret iletisim, finans, saglik, bilgi
teknolojileri, perakendecilik ve egitim, eglence, konaklama, seyahat hizmetleri ve oyun gibi ¢ok sayida
sektorde; bilgi alig verigi, Urtin satisi, hizmet saglama, 6demeler ve diger finansal hizmetler i¢in kulla-
nilmaktadir. Genis bir kullanim alani bulan mobil ticari islemler (Tablo 2.8) mobil uygulama pazarlari-
nin buyimesine neden olmustur.

Tablo 2.8: Mobil Uygulama Pazarlart

Uygulama Kategorisi Kullanilabilecek Pazar/lar  Ornekler

Mobil reklam B2C SMS/MMS mesajlari

Mobil finansal uygulamalar  B2B, B2C Bankacilik uygulamalari, 6deme sistemleri

Mobil envanter yonetimi B2B, B2C Urlin, arag, kisi konum takip uygulamalari

Mobile uzaktan egitim B2B, B2C, B2E Senkron/Asenkron egitimlere goérintli ve sesli katihm
Mobil eglence ve oyun B2C interaktif oyunlar, yarismalar, medya

Mobil office B2B, B2C, B2E Office yazilimlari, e-posta, tarayicl, yazici uygulamalari
Urdan bulma ve alisveris B2B, B2C QR, karsilastirma ve alisveris uygulamalari

Mobil hizmet yonetimi B2B, B2C Tamirat bakim, sigorta islemleri

Mobil agik arttirma ve B2B, B2C Online muzayede uygulamalari

eksiltme

Mobil kanal yonetimi B2B Omnichannel optimizasyonu, icerik optimizasyonu
Mobil devlet (M-devlet) G2B, G2C, G2E Odemeler, basvurular

Kaynak: Jelassi, T., Enders, A and F. Martinez-Lopez (2014). Strategies for e-Business: Concepts and Cases
on Value Creation and Digital Business Transformation, Third Edition, Pearson, UK’ den uyarlanmustir.

Mobil ticaret kapsaminda SMS pazarlama, QR kodlari ile pazarlama, uygulama tabanl pazarlama,
konum tabanli pazarlama mobil ticaret faaliyetlerine ait islem hacimleri giderek artmasinin yani sira
basta oyun olmak tizere finansal aracilik, 6deme sistemleri, egitim, dagitim hizmetleri gibi cesitli uy-
gulamalar pazarda yaygin kullanim alan1 bulmustur. Ayrica, bir mobil ticaret cesidi olan sohbet tica-
reti (conversational commerce) sirketlerin tiiketicilerle etkilesim kurmas: i¢cin Facebook Messenger,
WhatsApp, Snapchat ve Slack gibi mobil mesajlasma uygulamalarinda sohbet robotlarinin kullanilma-
sin1 igerir (Laudon ve Traver, 2021: 60).

OnlineToOffline/OfflineToOnline(020)

E-ticaret hacimlerinin buyumesiyle birlikte e-ticaret ile geleneksel ticaret arasindaki iligki giderek
artmagtir. O20 stratejisinde bir musteri, online mod veya offline mod araciligiyla Grtin satin alabi-
lir. Diger bir ifade ile O20 is modeli online-offline veya offline-online olarak gerceklestirilebilir.
Online’danOffline’'na O20, tlketicilerin Urunleri online olarak satin alip, Grtin veya hizmeti iglet-
menin fiziksel magazasindan teslim alabildikleri ¢ok kanalli bir e-ticaret is modelini ifade eder.
Online’danOffline O20, online magaza ile fiziksel magazanin entegre calistig1 bir dagitim sistemini
gerektirir. Musteri online olarak satin aldig: Girtint, fiziksel magazaya giderek teslim alir. Boylece kar-
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goda gecen zamani beklemez. Online’danOffline O20; e-perakendecilik, mobil ticaret, sosyal ticaret
veya konum (lokasyon) tabanli hizmetlerin herhangi bir birlesimi olabilir (Tsai vd., 2015). Turkiye'de
faaliyet gosteren spor magazasi Decathlonun O20 faaliyetleri kapsaminda online magazasi iizerinden
fiziksel magaza stok bilgisine ulasabilmekte ve fiziksel magazadan teslim almak tzere site Gizerinden
online 6deme ile siparig verebilmektedir (Resim 2.3).

Resim 2.3: Decathlon Web Sitesinden Geleneksel Magaza Stogundan Satin Alma

DeciTHion IR LT T © i Lo Qe @ i e
SPORLAR wom L oo ATRMRAR  EPMRAR T i peie i s wos
Sckie | Bskin | NatabirBuiiete | TIT ISKATLANRBISKLET
KATLANIR BISIKLET - 6 VITES - KIRMIZI - e e 1500547

OXYLANE TILT 120 OXYLANE

o0 A0

[ -

Igin tasarlangi. Bu bisivet

et anyorsunuz? Basit vepratk TT 120, aracnuos bagagna
ol macersyahazisniz

[ o ]

Offline’dan Online’a ticaret (O20) tiketicilerin Grinleri isletmenin fiziksel magazasindan teslim
alma esnasinda, mal veya hizmetin bedelini online olarak 6dedikleri yeni nesil ¢ok kanall1 peraken-
decilik modelidir. Bu uygulama kasiyersiz magazacilik olarak perakende de yeni bir trend yaratmis-
tir. Dlinya devi Amazon’un yenilik¢i uygulamalarindan biri olan Amazon Go magazalar: (Resim 2.4)
online satin alma ile fiziksel teslimat yapilan bir perakende magazaciligi 6rnegidir. 2021 yilinda Cinli
Otonom yazilim saglayicisi AiFi firmasi Sangay’da Amazon Go’ya benzer kasiyersiz magazalarini ag-
mustir. Otonom yazilimlara dayali olarak gerceklestirilen islemlerde herhangi bir fiziksel 6deme temasi
kurulmamakta, 6demeler kullanilan sensoérler ve akilli kameralar araciligiyla iletilen bilgiye dayali ola-
rak online uygulama tizerinden gerceklestirilmektedir.

Resim 2.4: Amazon Go Magazast

- - T R e
i m e m  — — ———————
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Stoksuz E-Ticaret (Dropshipping)

E-perakendecilikte karsilasilan sorunlardan birisi sipariglerin alinmasi ile gerceklestirilmesi arasindaki
entegrasyonun saglanamamasidir. E-ticaret isletmeleri icin stok tutmak ciddi bir maliyettir. Bu soru-
nun bir ¢6zimu olarak girisimciler veya e-ticaret igletmeleri stok tutulmasini gerektirmeyen bir siparisg
karsilama yontemi olan dropshipping faaliyetini kullanabilmektedirler. Bu ticaret seklinde; e-pera-
kendeci musteriden siparisleri toplayarak, tedarikgiye iletir. Tedarikci siparigleri dogrudan musterilere
goénderir. eBay, Amazon Shopify gibi bliytk e-pazaryerlerinde musteri siparislerini karsilamak igin
stoksuz e-ticareti kullanmak mimkundir. Dropshipping’te perakendeci envanter yonetimini ve nak-
liye sorumluluklarini tedarik¢iye devrederek fayda saglarken, tedarikgi artan talep ve perakendeciden
daha yuksek toptan satig fiyatlar: talep ederek fayda saglar (Kamalapur ve Lyth, 2020: 82). Bu temel
fayda disinda Dropshipping’in bazi bagka avantajlar ve dezavantajlar1 (Tablo 2.4) da bulunmaktadir
(Turban vd., 2018: 89).

Tablo 2.4: Dropshipping’in Avantaj ve Dezavantajlar

Avantajlar Dezavantajlar
Daha az sermaye ihtiyaci vardir TUm sorumluluk saticlya aittir
Konum esnekligi s6z konusudur Urdnun nasil génderildigi bilinmez
Genel maliyetler dustktur ladeler karmasik olabilir
Envanter tutmaya gerek yoktur Rekabet s6z konusudur

KuUresel pazarlarda satis imkani saglar ~ Birim kar dusuk olabilir

Dropshipping ile yapilan ticareti yedi adimda ($ekil 2.3) gerceklestirmek miumkindir (Turban vd.,
92018: 89):

Adim 1: E-perakendeci (satic1), irtinii satin alacagi bir trtin ve tedarikg¢i bulur.

Adim 2: E-perakendeci, Grtintin kendi web sitesinde ve/veya popiler sitelerde (eBay gibi) reklamini
yapar.

Adim 3: Alic1 online platformlardan bir Grtin arar.
Adim 4: Alic1 Griini bir e-pazaryerinde bulur.
Adim 5: Alic1 Grini e-pazaryerinden siparis eder ve Uicretini e-perakendeciye 6der.

Adim 6: E-perakendeci siparisi bir toptanciya, Gireticiye veya stoksuz satis yapan bir saticiya (tedarik-
ci) aktarir ve tedarikgi fiyati (toptan fiyat) izerinden 6deme yapar.

Adim 7: Tedarikci Grtina alir, paketler ve alictya génderir.

Sekil 2.3: Dropshipping Tedarik Zinciri

MuUsteri Siparisleri

Tedarikgi E-Perakendeci

Teslimat MuUsteri Siparisleri

MdUsteriler

Kaynak: Kamalapur, R., & Lyth, D. (2020). Impact of Stockout Compensation in E-Commerce Drop-
Shipping Supply Chain. Operations and Supply Chain Management: An International Journal, 13(1), 82.
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Ko \ U-Ticaret (U-Commerce)

Gluniumizde her yerde bulunan bilgi

p ARASTIRALIM islem ve mobil teknolojileri gelenek-

(o] sel iy modellerinin evrimini hizlan-

Dunya ¢apinda 175 ulkede 1.700.000'den fazla isletme dirmis ve e-ticaretin alanini genislet-

Shopify'i kullanaraK2OO milyar dolarin L'ijerind? sat|§ mi§tir. U-ticaret, i§letme, tedarikgiler,
yapmistir. Stoksuz ticaretin nasil yapildigini asagidaki . K .

linke tiklayarak populer bir platform olan Shopify'dan o gall§anlar, mu§terller ve UrGnler ara-

arastirin. sindaki  kigisellestirilmis kesintisiz

www.shopify.com/blog/how-to-start-dropshipping iletisimleri ve ticari islemleri destek-

\ 3)) leyen her yerde bulunan aglarin kul-

lanilmasi olarak tanimlanmaktadir
(Zhang, Liu ve Li, 2009: 271). Tim
yeni ticaret tiirlerini butiinlestirerek gerceklestirilen iletisim teknolojileri (IT) tabanl ticaretin son asa-

masi olarak dugstintlebilir. Daha spesifik olarak, u-ticaret, kullanicilar1 tanimlamak ve onlarla etkilegim
kurmak icin Wireless LAN, IPTV, VoIP, EDI, XML ve diger teknolojileri entegre eder. Bir nevi fizik-
sel pazar ile elektronik pazar1 buttunlestirir (Jelassi ve Martinez-Lopez, 2020: 362). U-ticaret; e-ticaret,
mobil ticaret, kablosuz ticaret, televizyon, video, ses ile yapilan ticaret ve sessiz ticaret bilegsenlerinden
(Sekil 2.4) olusmaktadir (Galanxhi-Janaqi ve Fui-Hoon Nah, 2004: 745). U-ticaret s6z konusu tim bile-
senlerden dahil oldugu yuksek diizeyde deger sunumu yaratan bir “siz ticareti” ortaya koyarak ticareti
yeni bir boyuta tagimay1 amaglar.

» « » «

. “universe”,

” «

U harfi her yerde bulunan iletigim aglarini temsil ederek; “ubiquitous ultimate”, “uber”
gibi kelimelerle iligskilendirilmektedir (Watson vd., 2009: 84). Evrensellik, kesintisiz iletigim, her yerde
bulunabilirlik, kisisellestirme ve gelisen teknolojilere adaptasyonla ortaya ¢ikan bir pradigma olarak

kabul edilen u-ticaret; genellikle dort ana 6zellik ile tanimlanmaktadir.

(G \

16 EK BiLGI
(o] Y

U-Ticaretin Dért Ozelligi

Her yerde bulunma= Ulasilabilirlik + Erisilebilirlik + Tasinabilirlik
Benzersizlik= Yerellestirme+Tanimlama+ Tasinabilirlik (o)
Evrensellik= Mobil Aglar + Mobil Cihazlar

Uyum= Mobil Uygulamalar + Veri Senkronizasyonu

\ o)

Her yerde bulunma (Ubiquity), bilgisayarlarin her yerde oldugu, insanlarin aglara istedikleri yerden ve is-
tedikleri zamanda eri- sebildikleri anlamina gelir. Insan ve bilgisayar etkilesiminin cihaz ve siirecle bii-
tinlestirilmesini temsil eder. Benzersizlik (Uniqueness), kullanicilarin yalnizca kimlik ve tercihlerle degil,
ayni zamanda cografi konumlar acisindan da benzersiz bir sekilde tanimlanabilecegini anlamina gelir.
Bu nedenle, benzersizlik, tanimlama, kisisellestirme ve yerellestirme fikrini icerir. Evrensellik (Universe),
standardizasyon eksikliginden kaynaklanan uyumsuzluk sorununu ortadan kaldiracak, béylece insan-
lar bulunduklar1 yerden bagimsiz olarak her zaman birbirine bagh evrensel cihazlara sahip olabilecek-
lerdir. Uyum (Unison), insanlarin tutarl bir bilgi gérantimiine sahip olmalari i¢in verilerin farkli uygula-
malar arasinda entegre edilmesini saglar. Uyum, herhangi bir zamanda tam olarak senkronize edilmis
cihazlarla ilgilidir (Zhang, Liu ve Li, 2009: 272).
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Sekil 2.4: U-Ticaretin Bilesenler:

Sessiz Ticaret

Televizyon ile Ticaret
v

Sesle Ticaret

Kablosuz Ticaret

Mobil Ticaret

E-Ticaret

Kaynak: Galanxhi-Janaqi, H. and Fui-Hoon Nabh, F. (2004), “U-commerce: emerging trends and
research issues”, Industrial Management & Data Systems, Vol. 104 No. 9, p. 745.

U-ticaretin 6nde gelen uygulayicilarindan biri olan Amazon firmasi s6z konusu bilesenlerin entegre
kullanimina imkan saglayan prime uyeligi ile dinyanin en biiyik ve yenilik¢i perakende e-ticaret fir-
mas1 olmay1 bagarmaistir.

(o \
@‘ DIKKAT EDELIM

Gecmis yillarda Amazon firmasinin prime Uyelerinin kullanimina sundugu
Amazon tek tusla siparis verme dugmeleri (Amazon Dash Button) u-ticare-
tin bir érnegdini temsil etmekteydi. TUketiciler, ev veya isyerlerinde herhangi
bir yerde bir Urtne sabitlenmis kicUk bir digmeye basar ve Amazon oto- o
matik olarak ikmal gerektiren UrlUnu siparis eder, 6deme alir ve teslim ederdi.
BuguUnlerdeAmazon'un akilli ev asistanlari sayesinde butona basarak siparis

vermelk, yerini sesli komut ile siparis vermeye birakmistir.

iy,
\ o)

Sessiz Ticaret (S-Commerce)

Sessiz ticaret, ginliik hayatta kullanilan nesnelerin akilli ve etkilesimli hale getirilerek is firsatlar1 yara-
tilmasini ifade etmektedir. Bu tiir ticarete sessiz denmesinin baglica nedeni nesneler arasindaki ticare-
tin insan etkilesimi olmadan gerceklestirilmesidir. Sessiz ticaret en gelismis u-ticaret tarii olarak kabul
edilmektedir (Sheng vd., 2005: 1869).

Sessiz ticarette, nesneler arasindaki iletisimde sessiz teknoloji kullanilir. Sessiz teknoloji gtinliik nes-
neleri akilli ve etkilesimli hale getiren gelismekte olan bir teknolojidir. Radyo Frekansi Tanimlama
(RFID) ve e-Murekkep olmak tizere iki teknolojiyi barindirir. RFID canli hayvan etiketleme, elektronik
gecis lcreti toplama ve binalar i¢in erisim kartlar1 gibi uygulamalarda kullanilmaktadir. E-Miurekkep
ise dinamik olarak degistirilebilen bir yazma teknolojisidir. En temel diizeyde, e-Murekkep Ureticile-
re, Uriin paketlerindeki harfleri, rakamlar1 gercek zamanli olarak degistirmelerine olanak tanimigtir
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(Stephens, 2021: 73). Sessiz ticaret uygulamalari ile malzeme yonetimi, envanter takibi, tedarik zinciri
yonetimi, hirsizlik 6nleme, varlik yénetimi, Giretim yoénetimi, ara¢ yonetimi, ¢alisan giivenligi, erisim
kontroll, mikro 6deme, musteri rahatlig1 ve misteri hizmetleri gibi bircok ig yonetim stirecinin tiret-
kenligi ve hizmet duzeyi iyilestirebilir (Zhang, Liu ve Li, 2009: 273). Kullanilan sessiz teknolojiler sa-
yesinde satin alma aninda musteriler ve is ortaklar1 hakkinda kapsamli bilgi edinmek ve Giriinleri tam
dongusinde (bakim, onarim, hasar ve geri donisiime kadar) takip etmek mimkiindiir. Bu veriler, sir-
ketlerin misterilerin harcama aligkanliklarini1 daha iyi anlamalarina, promosyon ve irin 6zelliklerini
ozellestirmelerine, envanter ve talep tahminlerini iyilestirmelerine ve gercek zamanlh tahmine dayal
analizler yapmalarina yardimci olur (Cata, 2006: 1). Giinimuizde RFID teknolojisi CRM, ERP gibi miis-
teri ve kaynak yonetim programlarinda, Gretim operasyon yonetiminde ve musteri iligkilerinin gelisti-
rilmesinde kullanilmaktadir. Sadakat programlarinin rafta yonetilmesini saglayan akullz raflar, Grinle-
rin icerikleri ve kullanimlar1 hakkinda bilgi veren etkilesimli diriinler sessiz ticaret 6rnekleri arasindadir
(Stephens, 2021: 73).

2. E-TICARETTE GELIR MODELLERI

E-ticarette gelir modelleri, bir sirketin rekabet rine getirmek icin hangi gelir modelini veya mo-
avantaji olusturmak ve strdirmek icin e-tica- del kombinasyonunu kullanilacagini belirlemesi
ret yoluyla nasil gelir elde edecegini tanimlar  gerekir. Ginimiizde bircok e-ticaret igletmesi
(Radovilsky, 2015: 23). Bir e-ticaret igletmesinin, tek bir gelir modeli kullanmak yerine birden ¢ok
rekabet avantaji elde etmek ve deger teklifini ye- gelir modeli ile calismay1 tercih etmektedir.

Uran Satis Gelirine Dayali Model

E-ticarette gelir elde etmek icin kullanilan en yaygin model mal ve hizmet satisina dayali gelir mo-
delidir. Bu modelde gelir, onlinemal satarak veya hizmet saglayarak elde edilir. Diinya genelinde ve
Turkiye’de bir¢ok e-perakendeci, Uretici, toptanci, e-pazaryerleri e-ticaretten irtin satig gelirleri ize-
rinden kazang saglamaktadir.

Uyelik/Abonelik Gelirine Dayali Model

Bu model daha c¢ok igerik saglayicilar ve yayincilar tarafindan kullanilan bir gelir modelidir.
E-pazaryerleri, portallar, veri tabanlari, dizinler, gazete ve dergiler ve diger periyodik icerik toplayicilar
abonelik temelinde sunulur. Bu modelde kullanicilar sézkonusu igerige belirli bir stire erisim saglamak
icin belli bir bedel karsiliginda web sitesine tiye/abone olur. Model, sunulan icerigin aboneye yuk-
sek bir deger katmasini ve diger yerlerde lcretsiz olarak sunulmamasini gerektirir (Bhasker, 2013: 50).
Diinyanin en prestijli ig ve yonetim dergilerinden biri olan Harvard Business Review hbrturkiye.com
web sitesi Gizerinden abonelik ustlu ile iceriklerine erigim saglamaktadir. Tendersinfo.com uyelerine
belirli bir siire icin Gyelik bedeli karsiliginda giincel uluslararasi ihale ve proje ilan bilgilerini listeyen
bir veritabanidir. Tradeatlas.com diinya genelinde faaliyet gostermekte olan ihracat ve ithalat¢ilarin
bilgilerini giincel olarak tutan bir veri tabanidir. Uyelik ile yiiz binlerce konsimento ve giimriik beyan-
namesine erismek mumkundur.

Reklam Gelirine Dayali Model

Icerik, e-posta, sohbet oturumlari ve tartisma forumlar1 sunan web siteleri, igerik izleyicilerine rek-
lam gosterimi yaparak gelir elde edebilir. Bu model ana gelirlerini reklam akisindan elde eden ticari
televizyon ve basili yayinlardan tiiretilmistir. Genellikle, bu tir siteler icerik ve hizmetleri licretsiz ola-
rak saglar ve gortintiiledikleri reklamlar araciligiyla gelir elde ederler. Arama motorlar, icerik Giretimi
yapan web siteleri, e-posta firmalari, sosyal medya (sosyal aglar, haber siteleri, blog ve formlar vs.)
genellikle reklam gelirine dayali modeli benimsemislerdir. Reklama dayali gelir modelinin goérintili
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reklamcilik, Interstitial (Gegis) reklamciligl, arama motoru reklamlari, mobil reklamcilik, e-posta rek-
lamciligy, icerik reklamciligl, Girtin listeleme gibi cesitli varyasyonlar1 bulunmaktadir (Bhasker, 2013:
50). Ozellikle triin listelemeleri B2B, B2C ve C2Ce-pazaryerlerinde yaygin olarak kullanilmaktadir.
E-pazarlerlerine iye firmalar tirtin listeleme reklamlarinda site ici aramalarda tirinlerinin st siralarda
gosterilmesi i¢in reklam bedeli 6derler.

isleme Dayali Komisyon Geliri Modeli

Isleme dayali komisyon ¢ogunlukla sanal aracilik yapan is modellerinde kullanilmaktadir. Aracilik
hizmeti karsiliginda iglem adeti, tutar1 veya hacmine gore degisen bir ticret talep edilir. E-pazaryerleri
genellikle isleme dayali komisyon gelir modelinin kullanirlar. E-pazaryeri, platform izerinden gercek-
lestirilen her satig izerinden Griin kategorisine goére degisen bir komisyon alir. Bu model turizm, seya-
hat, araba kiralama, online hisse senedi brokerlar1 gibi hizmet aracilar: tarafindanda kullanilmaktadir.

Satis Ortakhgi Gelir Modeli

Satis ortaklig1 gelir modeli (affiliate) aslinda bir ¢esit komisyon modelidir. Bu modelde bir satig
ortagl bagka bir kisinin veya sirketin Urtnlerinin satisina aracilik yaparak gelir elde eder. Satis ortagi
s6zkonusu e-ticaret sirketinin Grinlerinden begendigi Grtini belirler, Griini tanitir ve ilgilenenlerin
urtni satin alabilecekleri baglantiy1 web sitesinden, sosyal medya veya e-posta hesabi tizerinden payla-
sir. Boylece satig ortagi tanitimini yaptig1 herbir Griiniin satis1 izerinden komisyon geliri elde ederken,
satig ortagi ag1 bir dizi yeni trafik kazanarak musteri edinme maliyetlerini diigtirtir. Amazon Associates
Programi https://affiliate-program.amazon.com/ diinyanin en buyuk satig ortakligt aglarindan biridir.
Bu program igerik olusturucularin, yayincilarin ve blog yazarlarinin trafikleri tizerinden Amazon’da
bulunan milyonlarca Giriinti tanitip satigina araci olarak para kazanmalarina yardimci olur.

Freemium Model

Freemium kelimesi ingilizce Uicretsiz, bedava anlamina gelen “free” ile 6dil, prim anlamina ge-
len “premium” kelimelerinin birlestirilmesinden tiiretilmistir (Kumar, 2014). Bu modelde kullanicilara
icerige veya online bir hizmetin baslangi¢ seviyesindeki temel 6zelliklerine Ucretsiz olarak erigsim izni
verilir. Kullanicinin, temel 6zellikleri Gcretsiz kullanirken ek veya gelismis 6zellikler i¢cin 6deme yap-
mas1 beklenir. Tam hizmet erigimi kaydiyla, zaman sinirli denemeler de ‘freemium’ olarak kabul edi-
lebilir. Bu modelde isletmenin temel diizey hizmetlerini Gcretsiz olarak miusterilerine sunmasindaki
amac, musterilerle 6ncelikle iliski gelistirmek ve kullanim deneyimi sonrasinda musterilerine daha ge-
lismis hizmetler, eklentiler, kullanim alanlar1 satmaktir. Ek bir ticret karsiliginda reklamsiz bir kullanici
deneyimi sunmak da freemium olarak kabul edilmektedir. Ayrica Freemium kullanicilar: tarafindan
deneyimlerin paylagilmasi ile hizmetin bilinirligini arttirabilir. Ancak modelin baz1 dezavantajlar1 bu-
lunmaktadir. Ucretsiz hizmetlerin kullanici maliyetleri ile beklenen gelir potansiyeli arasindaki denge-
nin dogru kurulmas: gereklidir. Hizmet kalitesi veya deneyimi diisiikse, bu durum ticretli hizmetlerin
satin alinmamasina neden olur (Laundon ve Laundon, 2018: 416). Model yaygin olarak online yazilim
hizmetlerinde veya online yayincilikta kullanilmaktadir. Ozellikle oyun sirketleri i¢in popiiler bir mo-
deldir. Oyun herkes tarafindan Ucretsiz bir sekilde oynanabilir ancak farkli 6zellikler ve ileri seviyelerin
kilidi yanlizca 6deme yapildiginda acilir.

Freemium model, musteri edinme maliyetleri duisiik, ancak yasam boyu degeri yiiksek olan e-ti-
caret firmalari icin uygun bir gelir modelidir. Diger gelir modellerini kullananlarin freemium’u kulla-
nim1 mumkindir. Popiler muzik akis platformlarindan spotify ticretsiz olarak temel, sinirli, reklam
destekli bir hizmet ve bir abonelik tcreti karsiliginda sinirsiz bir premium hizmet sunan bir freemium
gelir modeli kullanir. Dropbox bulut depolama platformu freemium model uygulayan popiler bir e-ti-
caret firma 6rnegidir. Platform yedeklemeler ve basit dosya paylasimi icin 2 GB’a kadar alan Ucretsiz
bir plan sunar. Daha fazla alan kullanimi i¢in tcret talep eder.
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Diger Modeller

Tim e-ticaret girisimlerinin dogrudan gelir saglama amac1 yoktur. Baz1 modeller maliyetleri azalt-
mak, musteri hizmetlerini iyilestirmek veya e-ticaret yatirimlarini finanse elde etmek icin yapilabil-
mektedir. Bunlar dolayli kar modelleri olarak adlandirilmaktadir (Radovilsky, 2015: 29). Dolayli kar
modellerinden biri maliyet modelidir. Maliyet modelinde isletme e-ticareti stok tutma, teslimat, bliro
malzemelerinin kullaniminin azaltilmasi ve insan kaynagi maliyetlerini azaltmak kullanir. Maliyet mo-
deli diginda bir e-ticaret sirketine sponsor olarak destekleme ve e-ticaret girisimlerini fonlama gibi dolaylh
kar modelleri de bulunmaktadir (Meijer ve Stormer, 2009: 46).

YANITLAYALIM

E-pazarlarin &zellikleri nelerdir? E-pazarlarin geleneksel pazarlardan ne tur farkhliklari vardir? Aciklayin.

Elektronik pazaryerlerinin katilimcilari kimlerdir? Aciklayin.

Katilimcilarin trtine gore e-pazarlari siniflandiriniz. Her bir pazar turu icin gergcek hayattan érnekler yaziniz.
internet perakendeciginde yeni nesil uygulamalar nelerdir?

B2B e-ticaret turlerini agiklayarak, e-ticarette B2B pazarlarin Snemini tartisiniz.

U-ticaret hangi bilesenlerden olusmaktadir? Gercek hayatta U-ticaret yapan e-ticaret islemlerinin yeni uygulama-
larini arastirarak érnekler veriniz.

Sizce B2B pazarlarda gelir elde etmek icin hangi e-ticaret gelir modelleri kullanilabilir?

Freemium gelir modelini hangi e-ticaret turlerinde kullanabiliriz? Ornekler veriniz.
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BOLUM OZETI

Elektronik pazar, alici ve saticilar1 bir araya getiren sanal bir pazari ifade etmektedir. Yeni iletigim
teknolojilerinin bilgisayar aglarini birbirine baglamasiyla olusan elektronik pazarlar, fiziksel
pazarlarin tim iglevlerini yerine getirir. Elektronik pazarlarda bilgi asimetrisi dustiktiir, arama, islem
ve menl maliyetleri azdir. Tiketiciler, satin almay1 erteleme egilimi gosterebilirler. Elektronik pazar
yerleri, internet ortaminda alic1 ve saticilar1 bir araya getiren elektronik ticaret platformlaridir. Bu
Pazar yerlerinde Urunler aranabilir, gérantilenebilir, taraflar arasinda bilgi aligverisi yapilabilir ve
fiyat belirlenebilir.

Elektronik pazarlar yatay ve dikey olarak ikiye ayrilir. Yatay elektronik pazarlarda, birbirinden
bagimsiz bir¢cok uriin ve cesit bulunur. Dikey elektronik pazarlar ise belirli bir sektére, meslege,
ticarete veya Ozel ihtiyaclar1 olan bir demografiye odaklanabilir. Elektronik pazarlar, pazarin
erisilebilirligine goére acik erigsimli ve kapali erisimli olarak ikiye ayrilabilir. Acik elektronik pazar
yerlerinde tim ilgili taraflarin pazara erisimi serbesttir, ancak kapali elektronik Pazar yerlerinde
erisim kisitlamalar1 bulunur.

Elektronik pazarlar, katilimcr iliskisine gore de siniflandirilabilir. Elektronik pazarlarda isletme,
tuketici, devlet, vatandas, calisan ve akran ticari faaliyete taraf olabilir. En yaygin elektronik ticaret
turleri; isletmeden tiiketiciye, isletmeden isletmeye, tiiketiciden isletmeye ve tliketiciden tiiketiciye
olanlardir. Bunlar diginda devletle yapilan islemler icin igletmeden ¢alisana calisgandan calisana ve
akrandan akrana yonelik pazar tiirleri de bulunur. Elektronik ihale pazarlari, online agik artirma ve
acik eksiltme pazarlar gibi elektronik ticaret faaliyetlerinde uzmanlagmis platformlar da vardir.

Elektronik perakendeciler tiriinleri son tiiketicilere ulastiran aracilardir. Uriinlerini internet tabanl
teknolojileri kullanarak satan perakendeciler elektronik perakendeci, internet perakendecisi veya
online perakendeci olarak adlandirilmaktadir. Bu tip perakendecilik sadece aligveris icin kullanilan
bir web sitesini ve uygulamalarini degil, ayn1 zamanda bir web sitesine baglanan e-posta ve diger
iletisim tirlerini de kapsar. Online magaza, bir firmanin mal ve hizmetlerinin satildig1 bir web
sitesidir. Bir Ureticiye, perakendeciye ve herhangi bir kisiye ait olabilir. Belli bir sektére ve konuma
yonelik kurulabilir. Elektronik perakendecilik isletmelere ¢ok sayida avantajlar saglamakla birlikte
isletmelerin pazara katilmalarini geciktirebilecek ¢ok sayida dezavantaja da sahiptir.

Elektronik ticarette gelir modelleri, bir sirketin elektronik ticaret yoluyla nasil gelir elde edecegini
tamimlamaktadir. Uriin satisi, iiyelik/abonelik, reklam, islem komisyonu, satis ortakligl ve freemium
gibi alt1 gelir modeli bulunur. Ayrica maliyetleri azaltma, sponsorluk ve girisimleri fonlama gibi
dolayli kar modelleri de vardar.
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GOZDEN GECIRELIM

1. Asagida verilenlerden hangisi elektronik

pazarlarin 6zelliklerinden biri olamaz?

A) Bilgi asimetrisi duguktur.

B) Dinamik fiyatlandirma kullanimi yay-
gindir.

C) Cografi kapsamlar1 genistir.

D) Dagitim kanallar1 daha uzundur.

E) Daha esnek ve verimli pazarlaridir.

2. Elektronik pazarlarda aracilari, hizmet

saglayicilar1 ve kullanicilar1 online or-
tamda bir araya getirmede kolaylastiric1
rol ustlenen elektronik pazaryeri kati-
limcisina ne ad verilir?

A) Musteriler

B) Altyap1

C) Aracilar

D) Satig yapmak isteyen isletmeler (sagla-
yicilar)

E) Pazaryeri operatoria

. Alic1 ve saticiy1 bir araya getiren ancak

taraflardan herhangi birini temsil etme-
yen, yalnizca islemin gerceklestirilme-
sini saglayan, arama (alic1 veya satici) ve
sozlesme yapma gibi kolaylastiric1 araci
rollerini ustlenen ve gerceklesen igslem-
ler iizerinden komisyon ucreti alan ara-
cilara ne ad verilir?

A) Elektronik perakendecilik
B) Online eksiltme pazari

C) Online acik arttirma pazari
D) Islem brokerlar:

E) Satis ortakligi

3. Tuketicilerin yarattig1 degerleri igletme-

lere sunduklar1 e-ticaret tiru asagidaki-
lerden hangisidir?

A) B2C

B) B2B

C) G2C

D) C2B

E) C2C

. Asagidaki pazarlardan hangisi isletme-

den tiiketiciye e-ticaret turlerinden biri-
dir?

A) E-distributor

B) E-satin alma

C) Sanayi konsorsiyumu

D) Degis-Tokus pazari

E) Icerik saglayicilar

. Belirli bir sektore veya tirtin kategorisine
odaklanan elektronik pazarlara ne ad ve-
rilir?

A) Yatay e-pazar

B) Dikey e-pazar

C) Satic1 odakli e-pazar

D) Talep odakli e-pazar

E) Istirak¢ pazar

. Asagidakilerden hangisi isbirlik¢i pazar-

larda yeralan is modeli 6rneklerinden
biridir?

A) Ozel alisveris kluipleri

B) E-perakendeciler

C) Arama motorlari

D) Extranet

E) Sosyal aglar
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. Akilli raflar ve etkilesimli Giriinler hangi

yeni e-ticaret tirunde kullanilmaktadir?

A) Mobil uygulama pazarlari
B) 020

C) B2B2C

D) Dropshipping

E) Sessiz Ticaret



9. Sanal aracilik yapan is modellerinde 10. Asagida verilerden hangisi u-ticaret kap-
kullanilan e-ticaret gelir modeli asagida- samindaki ticaret tiirlerinden biri degil-
kilerden hangisidir? dir?

A) Reklam gelirine dayali model A) Mobil ticaret
B) Freemium model B) Kablosuz ticaret
C) Uyelik/Abonelige dayali model C) Sessiz ticaret
D) Isleme dayali komisyon gelirine daya- D) E-ticaret
It model E) Mikro ticaret
E) Satig gelirine dayali model :

Yanit Anahtari:1-D 2-E 3-D 4-B 5-D 6-E 7-D 8-E 9-D 10-E

SOZLUK

Bilgi Asimetrisi
Bilgi asimetrisi, bir kiginin digerinden daha fazla veya daha iyi bilgiye sahip oldugu durum.

Chatbot
Sesli veya yazili iletisim yoluyla insan konusmasini simiile eden bir yazilim.

CRM
Musterilerle iligkileri yoneten bir yazilim sistemi.

E-Murekkep
Genellikle e-okuyucularin ekraninda metinin kagit baski géruniimi saglamasi amaciyla kullani-
lan bir tiir elektronik ekran.

RFID
Radyo Frekansi Tanimlama teknolojisi, insanlar1 veya nesneleri tanimlamak i¢in radyo dalgalari-
n1 kullanan kablosuz bir teknolojidir. Herhangi bir fiziksel temas kurmadan veya gortis hatt1 ge-
rektirmeden kablosuz bir cihazda veya “etiket”te bulunan bilgileri uzaktan okuyan bir teknoloji.

Menu Maliyeti
Listelenmis satis fiyat1 degisikliklerinden kaynaklanan reel maliyet.

Otonom Yazilim
Kullanildig1 Girtiinlerde insan muidahalesi olmaksizin sistemin ¢aligmasini saglayan yapay zeka
yazilimi.

Sinir Otesi E-Ticaret
Diger tulkelerde bulunan musterilere internet tizerinden satis yapan perakendecilik.

Tam Rekabet Piyasasi
Hicbir alicinin veya saticinin Griintn fiyatini etkileme giiciine sahip olmadigi gercek hayatta bu-
lunmasi zor bir piyasa ¢esididir.

VolIP (internet ProtokolU Uzerinden Ses)
Kullanicilarin bir internet baglantisi tizerinden telefon gértismesi yapmasina izin veren bir tek-
noloji.
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