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OZET

“Tiirkiye ‘de E-ticaret Siteleri ve Modellerinin Tedarik¢iden Sevk ile Depodan

Sevk olarak Karsilastirma ve Gelecege Yonelik Yorumlar”

CELIK Oktay,
Yiiksek Lisans Bitirme Projesi Sosyal Bilimler Enstitiisii

Tez Danismani: Yar. Dog. Dr. Halil Halefsan Siimer
Ocak 2015

Bu tezin amaci giinden giline artis saglayan elektronik ticaret ve lojistik maliyetlerini
karsilagtirmaktir. Diinyada 2 farklt model olan e-ticarette tedarik¢iden, stok tutmadan sevk ile

E-ticarette stok alip depodan sevk arasinda maliyet karsilagtirmasidir.

Teknolojinin hizli ilerlemesi ve internet penetrasyon oraninin son yillarda hizli sekilde artis
gostermesi online perakende sektorii ve internet aligverisinin gelisimini de olumlu ydnde
etkilemistir. Uriin arastirmasindan, siparis, 6deme ve teslimata kadar tiim siirec artik internet

iizerinden yapilabilmektedir.

Zaman ve mekan smirt olmayan internet alaninda miisteriler kiiresel pazara
ulagabilmekte ve diinyanin her yerinden aligveris ve ticari faaliyetler yiiriitebilmektedirler.
Calismada, e-ticaret’in temel unsurlari anlatilmis ve e-ticaret tiirleri hakkinda bilgiler
verilmistir. {lerleyen béliimlerde e-ticaretin  diinyadaki ve Tiirkiye’deki durumlari
incelenmistir. Son boliimde e-ticaretin perakende sektorii kargoculuk ve kobiler ile etkilesimi

iizerinde yapilan ¢alismalara deginilmistir.



Bu tezin misyonu firmalarin karlilik, kargo, fire ve miisteri hizmet kalitesi 6l¢timlemesi ile

gelecekte hangi modele yatirim yapilmasi gerektigi hakkinda yol gostermektir.

Gelecekte Kobilerin hangi sekilde e-ticaret ile tanismasinin daha avantajli olacagini
aramaktadir. Bu misyonu yerine getirmek adma 83 orgenci ve 54 e-ticaret personeli ile
anketler yapilmistir. Ayrica 2 farkli modeli ayni sirket biinyesinde yer veren GOLD Teknoloji
merkezleri ( Gold Grup ) Hizlial.com ile depodan sevk Sanalpazar.com iizerinde tedarik¢iden
sevk caligilmakta olup Hizlial.com Depo lojistik Miidiir ve Sanalpazar.com Pazarlama

miidiirii ile s6zIlii miilakat ve soru cevaplar yapilmistir.

Tez igerigi olarak Yurt i¢i ve yurt dis1 kaynaklardan grafikler ile konu saglamlastiriimistir.
Calismada kategori sistemi kullanilmis olup, her kategoriye ait sayilar degisiklik gdsteren alt

basliklar ve modiiller bulunmaktadir.

Yapilan aragtirma sonucunda kobilerin e-ticarete gegisi ile birlikte tedarikgiden sevk
sistemlerin karlilik zaman ve maliyet anlaminda ¢ikan bulgular ile depodan sevk firmalarin

Online gegecegi gorilmiistiir.

Anahtar sozciikler: internet, E-Ticaret, Online Satis, E-Pazar yeri, B2B,C2C, B2C, Depodan

sevk, tedarik¢iden sevk,



ABSTRACT

E-commerce Companies in Turkey, Comparison of Drop Shipping and Shipping from
Supplier, Forward-Looking Information

CELIK Oktay,

Graduation Project - Institute of Social Science
Tez Advisor: Asst. Prof. Dr. Halil Halefsan Siimer
Ocak 2015

As a result of increasing electronic commerce and logistics costs day by day, the question of
“Which logistic model should be used for our company?” is became preferential for decision
makers. The intension of this thesis is; the comparison between drop shipping (without

holding any stock in warehouse) and shipping from the warehouse.

The rapid progress in technology and internet penetration rate in recent years have affected
positively on online retail sector and the development of shopping on the internet. Whole
processes such as product searchs, ordering, payment ve deliveries can be made now through

the internet.



Customers reach the global market because of unlimited time and place in the internet.
Customers also are making almost every commercial activity (included shopping) via
Internet. Managing all these commercial activities has never been so fast and cheap like now.

This study provides information about basic elements and types of the e-commerce. Situation

of the e-commerce in the world and Turkey were examined also in the following sections.

About the studies on interaction between shipping companies and SMEs were mentioned in

the last section.

The mission of this thesis is; measurement of the company's profitability, cost losses and

customer service quality provides guidance about which model to invest in the future.

And also revealing which e-commerce modeling (With and without holding stock) will prefer

to use in the future.
For being successful in this mission, | surveyed with 83 students and 54 e-commerce stuff.

Gold Teknoloji Marketleri A.S. which is the most famous company in IT industry has 2 e-
commerce companies which Hizlial.com and Sanalpazar.com. During this period | surveyed
with Logistic Manager of Hizlial.com and Marketing Manager of Sanalpazar.com. The thesis
has given point to an argument with graphics and articles from domestic and international

Sources.

As a result of researches have showed that; SMEs who prefer drop shipping system is more
advantageous than the SME's who prefer holding stock in warehouse, in the frame of
profitability and general costs included logistic.

Key Words: Internet, E-commerce, Online Sales, E-Market, B2B, C2C, B2C, Shipping in
Stock, Drop shipping
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KISALT

Biiyiik e-ticaret sirketlerinin istthdamlar1
Tirkiye’de en ¢ok trafik alan web siteleri
E-ticaret Penetrasyonu

Ulkelere Gore Internet Kullanici Sayist ve Toplam Niifusa Orani
Tiirkiye’de Kartli Odemeler ile Gergeklestirilen E-Ticaret islem Tutari
TUIK Hane halki Bilisim Teknolojileri Kullanim Arastirmasi

B2C E-Ticaret Kategorisinde Ilk 5 Ulke

Tiirkiye’de E-ticarette yatirim yapan firmalar ve yatirim oranlari
Tiirkiye’de Kargo teslim siireleri

: Tiirkiye’de Kargo Maliyetleri

Tiirkiye B2C E-Ticaret Hacminin Diger Ulkelerle Karsilastirilmast
Firmalarin karlilik karsilagtirilmasi

Depodan sevk e-ticaret firmalarinin ciro ve bitylimeleri

B2B ve B2C e-ticaret firmalarinin karsilastirilmasi

Internet erisimi olan hanelerin yaslara gore karsilastirilmasi

2015 yilinda Istanbul’da bulunan Avm sayis1

MALAR DiZiNi
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B2B : Business To Business

B2C: Business To Consumer

B2G : Business To Goverment

C2C : Consumer To Consumer

C2G : Consumer To Goverment

BKM : Bankalar Aras1 Kart Merkezi

TUIK: Tiirkiye Istatistik Kurum
STK: Sivil Toplum Kurulusu
DS: Desi

KG: Kilogram

K.O: Kars1 Odeme

P.O: Pesin Odeme

AVM: Aligveris Merkezi

TEZ ONAY SAYFASI
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1.1E-TICARETNEDIR

Elektronik ticaret, internet ve diger bilgisayar ag1 gibi elektronik sistemler iizerinden
{iriin ve hizmetlerin alim satimina e-ticaret denir. Internetin yaygimnca kullanimi ve teknik
altyapida ki hizli gelismeler getirdigi avantajlar sayesinde ticaret giinden giline e-ticarete
kaymistir. Kargodan depo sistemlerine kadar bir¢cok sektor, firmalar ve kullanicilar arasinda ki

ticaret dinamik ve hizli bir sekilde donlismiistiir.

Internette satis yapan firmalarin en temel konulari; yazilim, donanim, lojistik, depo, kargo,
O0deme sistemleri, satis sonrasi destek, reklam, pazarlama ve miisteri hizmetleridir. Bu temel
unsurlart gézeten, amaci para kazanmak olan ve internet iizerinde gergeklestirilen her tiirli

legal eyleme e-ticaret diyebiliriz.

1.2 E-TICARETIN TURKIYE DEKI TARIHCESI

Internet ilk kez 1962 yilinda ARPA-NET ismiyle ABD de iiniversiteler ve ordu arasinda
bir iletisim ag1 olarak ortaya ¢ikmuistir. Tiirkiye deki ilk e-ticaret projesi, 1998 yilinda faaliyete
baslayan Garanti Bankasi olmustur. Tiirkiye de yine ilk kez infoshop.com.tr de kullanilmistir.
Bu web sitesi 2000 yilinda dogan grubuna satilip Hepsiburada.com adimi almistir. 2001
yilinda ise biletix.com ve yemeksepeti.com gibi hafizamiza yazilan diger isimler olmustur.
Yine tez de sikga ad1 gececek olan gittigidiyor.com ebay tarafindan yine ayni tarihlerde satin

alind1.E-ticaret her yil katlanarak bugiin ki hacmine ulagmigtir.

Tiirkiye de e-ticaretin gelisimi ABD pazarindan farkhidir. Tiirkiye’de o6nce B2C
alanindaki e-ticaret firmalar1 ortaya ¢ikmistir. Asil gelisme siireci ise 2008 yili sonrast denk
gelmistir. Bu siirecte moda dikeyinde 6zel aligveris sitelerinin yogunlugu, pastanin en biiyiik
kismini olusturmus ve bu kanali tiiketici gdziinde daha cazip hale getirmistir. Ilk cevrimigi
perakende sirketlerinden Hepsiburada, tiiketici elektronigine yonelmis, ardindan da bagka
kategorilere acilarak yatay bir platform haline gelmistir. Yemeksepeti de Tiirkiye’de ki e-
ticaret sektoriiniin dnciilerinden olup, Ilk B2C Pazar yerlerinden biri olmustur. Gittigidiyor ise

bu siirecte C2C pazaryeri formatinda ki en biiylik oyuncudur.

Tirkiye’ de e-ticaretin asil biiylimesi ve kadinlarin ¢evrimigi aligverise yonelmesi,

sektoriin ilk oyuncusu Markafoni ve benzeri 6zel aligveris sitelerinin kurulmasindan sonar
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gerceklesmistir. Ozel aligveris sitelerinin sundugu diisiik fiyatli aligveris olanagiyla birlikte,
tilketicilerin e-ticaret konusundaki en 6nemli beklentilerinden biri fiyat avantaji olmustur.
Giliniimiizde bir¢ok e-ticaret firmasinin yasadigi zorluklarin basinda, tiiketicilere e-ticaretin
sundugu tek degerin fiyat avantaji olmadigini, cesitlilik, kolaylik, bilgi ve paylasim gibi pek

cok farkli deger 6nerisi de bulundugunu anlatmak ve tiiketicileri buna alistirmak gelmektedir.

Tiirkiye”de B2B e-ticaret B2C e-ticarete Goére Daha Az Gelismistir. Amerikan arastirma
sirketi IDC verilerine gore Tirkiye”deki B2B Pazar biiyiikliigli son 4 yi1lda%?28 oraninda
bliylimiistiir.

Ulkemizde, tiiketicilere dokunan e-ticaret modelleri, firmalar arasinda gergeklesen e-
ticarete gore daha eski ve daha gelismistir. Ozellikle kobilerin rekabet avantaji kazanmast,
toplu alim giiclinlin 1iyi fiyatlara doniisebilmesi agisindan B2B e-ticaret Onemli ve

gelistirilmesi gereken bir alandir.

1.3 TURKIYE’ DE E-TICARET PAZARININ YAPISI

Tirkiye’de 12000’e yakin e-ticaret sitesi faaliyet gostermektedir. Sektorde ozel
sirketlerin yam1 sira, STK ve spor kuliipleri gibi farkli tiizel kisilere ait elektronik satis
platformlar1 da bulunmaktadir. Yurtigindeki e-ticaret pazar1 daha ¢ok isletmeden son
kullaniciya odaklanan bir yapidadir. Online ticarete agilmaktaki temel hedef daha fazla
tilkketiciye ulagmak ve satis hacmini artirabilmektir.

Perakendeciler, geleneksel yapidan farkli olarak online platformda daha diisiik

maliyet avantajina sahip olduklarindan rekabetci fiyatlar sunabilmektedir.
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KAYMAK: Basin araghirmasi; Linkedin kullanicilan incelenmesiyle elde edilen rakamlar

|TAHMINI

Tablo 1: Biiyiik e-ticaret sirketlerinin istihdamlari

Son yillarda, kadinlar hedef alinarak yapilan e-ticaret sayesinde iilkemizde moda

perakendeciliginde hizli bir gelisim yaganmustir. Deloitte’un arastirmasina gore, Tiirkiye nin

onde gelen 25 online perakendecisinin yaklasik %60°1 sadece e-ticaret kanaliyla hizmet

saglamaktadir.“Pure player” olarak adlandirilan bu oyuncular, genel olarak kendi markalarini

yaratma yoluna gitmektedir. Ote yandan, i¢ pazarda online perakendecilerin faaliyetleri dikey

ve yatay ticaret olarak iki gruba ayrilmaktadir. Sadece tek bir alana odaklanan web siteleri

dikey; farkli sektorlerden ¢ok sayida iiriinii bir arada sunan web siteleri ise yatay e-ticaret

yapmaktadir
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Tiirkiye'de en gok trafik alan sitelerden sadece kiigiik bir kismm Tiirk

internet girisimleridir ve e-ticaret alaninda yogunlasmislardir
am> Yeril internet @Memmrme [ | ek internet

qirigimi oran sralamasi ainsimlen

Alexa siralamasing gire Kategoriler bazinda Tlrkiye'ds en gok giyaret edilen 30 sitenin dagilimi

Diger Tirk
sitelen

KAYMAK.  Alexa, Ocak 2013 tarihi (lbaryle

Kategoriler
llatisim ve sasyal aflar Igerik E-ticaret/bankacilik Arama
) Facebock © outube € sanibinden B socgle TR
© Windows Livs & Hurriyst | B citigidiyor € coogle
© Twitter O Miviyet FF) Garant Bankeasi @ vandsx
[ @ r1omet @ Blogspot | @ Hepsiturada |
Im Denammhaber | @ raynst |
£ Vahoo | (P Habartuik
& Linksdin | @ tiackelk |
£ MSH . B wikipedia
@ Spors
) Ersisoniuk
| €2 rin Editim Bakanhii
B sl
@ HabarT
@ En son haber
& Fanatik
a» > <> <>

Tablo 2: Tirkiye’de en ¢ok trafik alan web siteleri

Sahibinden.com ve Gittigidiyor gibi tedarik¢iden sevk yapan firmalar trafik olarak da {istler

de durmaktadir. Bu sitelerde hem almak hem de satmak miimkiin olmasi da bagka bir

avantajdir.
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Tiiketici Elektroniginde E-Ticaret Penetrasyonu (%)

Dunya

10.
Kuzey Amerika .

[|!

Bati Avrupa

Asya Pasifik

Dodu Avrupa

Latin Amerika

Turkiye

n

W 2008 m2012

Kaynak: Euromonitor, (2013)

Tablo 3: E-ticaret Penetrasyonu

Firmalar {irtinlerini kendi web sitelerinde sunabildikleri gibi aynm1 zamanda aligveris
platformlarinda da satisa sunabilmektedir. Aligveris platformlari, birden fazla saticinin
tirtinlerini ya da farkli kategoride ¢ok sayida iiriinii tek bir internet sitesi tizerinde toplayarak
miisterilere cesitlilik ve fiyat avantaji sunmaktadir. Markalar, acik pazarda oldugu gibi bu
platformlar tlizerinden kendi satis magazalarini agabilmekte ya da ¢oklu kategoride oldugu
gibi platformun kendisi {irtin deposu yaratarak kendi satigin1 gergeklestirebilmektedir.

“Private Shopping” ismiyle anilan 6zel aligveris kuliipleri, temin ettikleri iiriinleri belirli
bir indirim ya da promosyon imkan: ile kullanictya sunmaktadir. Indirimlerin yam sira
tiiketicilere butik tasarim gibi 6zel tiriinlere erisim imkan1 da saglanabilmektedir. Kapali devre
sistem olarak da tanimlanan iicretsiz iiyelik ile ¢alisilmaktadir. Uriiniin satis1 ile ddemesi
internet sitesinde gergeklestirilmekte, teslimat ise kargo ile yapilmaktadir. Bu kategoride
giyim & aksesuar, mobilya & dekorasyon, elektronik vb. farkli kategorilerden ¢ok sayida iiriin
satisa sunulmaktadir.

Son donemde giyim, ayakkabi, dekorasyon, aksesuar, elektronik vb. iirlinler satan web
siteleri, ayn1 zamanda modanin da izlendigi bir platform haline gelmeye baslamigtir.

Firsat siteleri, cok sayida iirlin/hizmetin, belirli bir zaman diliminde 6zel indirimlerle
satisa sunuldugu platformlardir. Bu platformlarda, tiiketicilere eglenceden sagliga bircok

alanda fiyat avantaji saglayan aktivite segenekleri sunulmaktadir.
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Boylece indirimli fiyattan ¢cok sayida ve ¢esitli “firsat” yakalama olanagi saglanmaktadir.
Ev ya da ofise yemek hizmeti gdtiiren internet siteleri ise tiiketici ile satict konumundaki ¢ok
sayida firma arasinda araci gorevi gormektedir. Digerlerinde oldugu gibi ¢ok sayida olanagin
bir arada sunulmasi esastir. Siparis sistemden alinmakta, kapida 6deme ve teslimat, hizmeti
veren firma tarafindan yapilmaktadir. Bunlarin disinda, etkinlik biletleri, kitap, CD, DVD,
cicek, meyve sepeti, hediyelik esya, tatil, seyahat ya da bilet rezervasyonu gibi spesifik

alanlara odaklanan online satis siteleri de bulunmaktadir.

Romanya
isvec %92
Polonya
Ispanya » Toplam nufusa arani
: (%)
Italya
m Kullamc Sayisi
T %50 . o
Tarkiye 37 milyonkisi (milyon kisi)
Fransa
ingiltere
AUIEL & 68 milyonkisi
0 20 40 60 80 100

Tablo 4: Ulkelere Gore Internet Kullanict Sayis1 ve Toplam Niifusa Orani

Tiirkiye 37 Milyon kisi ve % 50°lik bir kullanici sayist ile Avrupa arasinda 6nemli bir paya
sahiptir. Gelecek olarak 6nemli sinyaller vermekte olup bir¢ok yatirimci tarafindan Tiirkiye

pazarina yatirim yapilmaya devam etmektedir.
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Tablo 5: Tiirkiye’de Kartl Odemeler ile Gergeklestirilen E-Ticaret islem Tutar1 (Milyar TL)

Kaynak: BKM, 2013

Tiirkiye kredi karti ve banka karti sahipligi olarak her ay daha artarak devam

etmektedir. Elektronik ticaret ve kayit altinda islem yapma hacmi iilkenin biiylimesi ile paralel

olarak devam etmektedir. Diger taraftan bankacilik sektoriinde ki hareketlilik e-ticaret

sitelerine kampanya ve fayda olarak fayda saglamaktadir. Erteleme vade farksiz taksit para

puan kullanimi ve kart sahibi datasina tanitim mailleri ile data canli tutulmak istenmektedir.

Hisse senedi / Finansal hizmet / Sigorta alim 1,7
Telekomiinikasyon hizmetleri (TV, genisbant abonelik... 1,7
e-ogrenme araclan (cevirimici editim siteleri, CD vb.) 1,8
Diger bilgisayar yazihmlan ile yeni siirlimlerinin yilkseltilmesi 2,2
Oyun yazihmilanile yeni sirumlerinin yikseltilmesi 2.6
Diger ] 2.9
llac 4,0
Film, miizik | 43
Bilgisayar ve dider ek donamim 6,9
Kanaklama (Otel vb. rezervasyon) 7.2
Sportif ve kiiltirel faaliyetlericin bilet satin alirmi (sinema,... 7.6
Kitap, dergi, gazete (e-kitap dahil) ] 15,6
Seyahat ile ilgili diger faaliyetler (seyahat bileti, arac ki ralama..) 17.4
Gida maddeleri ile guinliik gereksinimler {(cicek, kozmetik,... 18,3
Ev esyasi{(Mohilya, oyuncak, beyaz esya vb) 21,2
Elektronik araclar ( Cep telefonu, kamera, radyo, TV, DVD... 25,5 44,4
Giyim, spor malzemeleri
0 5 0 15 20 25 30 35 40 45

50
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Tablo 6: TUIK Hane halki Bilisim Teknolojileri Kullanim Arastirmas1 Kaynak: Hane halk1
Bilisim Teknolojileri Kullanim Arastirmasi, TUIK, 2012

Uriin Gruplar1 Bazinda Toplam Satislar iginde internet Uzerinden Yapilan Satislarin Pay:
(%) olarak verilmistir. Calismadan ¢ikartilacak sonug Tiiketici elektronigi Cep telefonu,
kamera, radyo, TV, DVD gibi iriinler toplam satisin % 44’{inii kapsamaktadir. Ayrica ¢igek
gibi SKT si olan siireli {irtinlerin oransal olarak ¢ok satmayr da dikkate alinmasi

gerekmektedir.

500

385

400 m 2011

300

200

100

0

ABD Cin ingiltere Japonya Almanya

Tablo 7: B2C E-Ticaret Kategorisinde ilk 5 Ulke

Kaynak: E-Marketer, 2012

Tiim tilkelere gore B2C ¢alisma modelleri artmaktadir. Dikey bir ylikselme ile tim
iilkelerde artis1 bulunmaktadir. Cin niifusunu dikkate aldigimizda Amerika’dan geride olmasi
dikkate alinmas1 gereken bir durum. Ancak diinya genelinde artik tez deki tedarik¢iden sevk

caligmalar1 artacagini desteklemekte.

Yurti¢i pazarda one ¢ikan “pure player” online perakendecilerin bir kismi yabanci
yatirimlari blinyesine ¢ekmistir. Sektorde birlesme ve satin almalar oldukc¢a dinamiktir. 2012
itibartyla e-ticaret sektoriinde gerceklestirilen bilesme ve satin almalarin toplam adedi 16,

tutar1 ise EUR 66 milyon olmustur. Risk sermayesi fonlarmin “start up” projelerine; 6zel
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sermayeli ve stratejik yatirimcilarin ise daha biiyiik internet sitelerine ilgi gosterdigi ifade

edilmektedir.

YATIRIM
YATIRIM YAPAN %
YAPILAN

General Atlantic (A.B.D) yemeksepeti.com Belirtilmedi
Perform Grup ( Ingiltere ) mackolik.com 51%
Topbaslar ( Tiirkiye ) E-bebek.com 50,40%
KPCD Tiger Global Managment ( ABD ) trendyol.com 45%

RuNet Holding ( Rusya ) lidyana.com Belirtilmedi
VIP indirim Hizm. - Markofoni - ( Tiirkiye ) |enmoda.com 75%
Dogan Online ( Tiirkiye ) evmanya.com 100%
KPCD Tiger Global Managment ( ABD ) sporcum.com 68,30%
212 Capital ( Tirkiye ) hazinem.com Belirtilmedi
KPCD Tiger Global Managment ( ABD ) malzemem.com Belirtilmedi
212 Capital ( Tirkiye ) balerin.com Belirtilmedi
Etohum Yatirim ( Tiirkiye ) biacayip.com Belirtilmedi
I-lab Venture ( Tiirkiye ) unnado.com 100%

212 Capital ( Tiirkiye ) butigo.com 100%

213 Capital ( Tiirkiye ) hemenkirala.com 100%
Aksoy internet ventures (Tiirkiye) gimora.com Belirtilmedi
Aslanoba Capital (Tiirkiye) incir.com 51%
Aslanoba Capital (Ttirkiye) modasena.com 51%
Aslanoba Capital (Tiirkiye) hediyedenizi.com 51%
Aslanoba Capital (Ttirkiye) buldumbuldum.com 51%

Tablo 8: Tiirkiye’de E-ticarette yatirim yapan firmalar ve yatirim oranlari

Bu tablo penatrasyon oraninin artmasina ve Tiirkiye’de artan sosyal medya kullanim1 da
ekledigimizde yatirimlarin devam edecegini tahmin edilmekte. Ayrica Yabanci yatirimlar

islerin ¢cogunluk hissesini almalarina ragmen %100 oraninda hisse alimi1 yapilmamaistir.
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2. KARGO HAKKINDA
2.1 KARGONUN TANIMI

Ingilizce’ den Tiirkce’ ye gelmis olan Cargo kelimesi Tiirkge’ ye kargo olarak
geemistir. SOzliikk anlami olarak “yiik, hamule “ anlaminda kullanilmaktadir. (arikan) Kargo
tasimacilig1 herhangi bir yiikiin bir yerden baska bir yere ulastirilmasi ile ilgili faaliyetler
olarak tanimlayabiliriz. Tiirkiye’ de kargo tasimacilig1 olarak adlandirilan faaliyetler igerigi
itibariyle “paket dagitim1” olarak kullanilmaktadir. (kelly,) Daha net bir tabir ile kargo belirli
stirede bir yerden bagka bir yere taginan tek pargada 100 kg gegmeyen, ambalajli ve kap
icinde olan dosya, paket, koli, sandik vb esya ve emtiaya verilen ada denmektedir
(araskargo.com.tr). Bu tanim her tiirlii esyay1 kargo kapsamina dahil etmemekte olup agirlik

ve tiir itibariyle ayirmaktadir. Ayrica kargo ticari ve bireysel olarak iki ye ayrilmaktadir.
2.2 TASINMASI YASAK OLAN KARGOLAR

5584 sayili Posta Kanunu 2. Maddesinde ve Posta Tiziigi 10. Maddesinde Kargo ile
Gonderilmesi Yasak Olan Maddeler; Gonderilerin i¢cinde agagidaki maddelerin gonderilmesi

yasaktir.

* Tabiat ve mahiyetleri veya ambalajlar1 dolayisiyla kisileri tehlikeye diisiirebilecek, posta
gonderilerini kirletebilecek veya bozabilecek, parlayip alevlenebilecek veya patlayabilecek

nitelikte bulunan tehlikeli maddeler,
* Bozulabilecek biyolojik maddelerle radyoaktif maddeler,
* Afyon, morfin, kokain ve esrar gibi uyusturucu maddeler,

* Uzerinde hakaret veya tezyif edici adres, yasak lakap, unvan ve deyimlerle genel edep ve
toreye uymayan veya giivenligi bozucu ve sucu tesvik edici isaret, resim ve yazilar tagiyan

gonderiler,

* Kanun, tiizilk ve kararlarla alinmasi, satilmasi, taginmasi veya elden ele gecmesi yasak

edilen her tiirlii maddeler,

(Kelly 2000 s216; anonymous c, 2003 s22) (arikan 1989 s203)
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* Canl1 hayvanlar ve bocekler,

* Kurutulmus veya baska suretle muhafazasi saglanmis olanlar disindaki cansiz hayvanlar ve

bocekler,

* Deger konulmus veya sigortali gonderiler disinda kalan gonderiler i¢ine kagit para, elinde
bulunduranin faydalanabilecegi her tiirlii degerli kagitlar, madeni para, altin, platin ve glimiis

kiilgeleriyle degerli taslar veya bunlardan yapilmis esya ve miicevher gibi degerli maddeler.

2.3 UCAK iLE TASINMASI YASAK OLAN KARGOLAR

Ugak ile kargo tasima standartlari, Uluslararast Hava Tasimacilik Kurallarina gore
belirlenmistir. Kara yoluyla tasinmasini yasak kargolarin ugak ile taginmasi da yasaktir. Buna

ek olarak ucak ile taginmasi yasak olan diger kargolar asagidaki gibidir;

* Her tiirlii yanici, yakici, patlayici, zehirleyici, dokununca zarar verici kati, sivi ve gaz
kimyasallarin,sivi,ilaglar.
* Radyoaktif madde ihtiva eden alet ve cisimlerin, miknatis, pil ve bataryalar,

* X-Ray cihazindan gecemeyecek 0Ol¢ilide ve tek parca 30 kg/ds'den fazla olan kargolar.

2.4 SORUMLULUK BELGESI ILE SARTLI OLARAK TASINACAK KARGOLAR

Gonderenin hasar riskini kabul ederek "Sorumluluk Belgesi” imzalamasi dogrultusunda

asagida belirtilen kargolar taginabilir.

* Vitray cam ve camdan yapilmis esyalar, mermerden yapilmis esyalar, porselen seramik,

kiigiik ebatli ev esyasi, sucuk, pastirma, narenciye,
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* Tasmmaya konu olan iiriin i¢in 6zel olarak tiretilmis ambalajinda olmayan elektrikli ve
elektronik esyalar, miizik aletleri vb. kirilabilecek emtialar. Sorumluluk belgesiyle tasinacak

kargolar i¢in pesin 6deme fatura diizenlenir ve sigorta ticreti alinmaz.

2.5 Ozel Ambalajla Tasmabilecek Kargolar

* Tek parga halinde 100 kg. gegmeyen, sandik veya kafes igine konulmus ve gemberlenmis
kaporta, aks, direksiyon mili, kepce kazmasi, drenaj borusu, dikenli tel, sanayi vanasi, insaat
asansOrii, tibbi malzemeler, i¢indeki sivi bosaltilmis akii, hidrolik pompa, sanziman ve

parcalar1 vb.

* Vida, zincir, somun, ¢ivi gibi metal malzemeler, saglam sandik veya dagilmayacak 25 kg.
az ve barkot etiketi yapistirilabilecek ambalajlarda tasinabilir.
* Rulo halinde hali ve kumas, basili evrak, film kasetleri, ses kasetleri, metal film

makaralari, koruyucu, ¢cemberlenmis, ambalaj igerisindeki taginabilir.

*Ayrica yukarida belirtilen sartlar1 tasimayan, tanima uymayan ve siirekli tasinmasi istenen

kargolar genel miidiirlilkten onay alinmasi halinde tiretilecek 6zel ¢6ziimlerle tasinabilir.

2.6 KARGO TASIMACILIGI YETKi BELGESI
Firmamzin Ilgili Kanunlar kapsaminda Ulastirma Bakanligindan almmis Yetki
Belgesi’ne sahip olmasi ve bu belgenin simirlandirildigi boélgede kullanilmast kanuni
zorunluluktur. Boélge simirlamalarina gore yetki belgesi asagida belirtildigi iizere {ice
ayrilir. Yetki belgesi olmadan tasima yapilmasi ve belgenin kapsadigi bolge disinda

kullanilmas1 yasaktir.

* M1 tiirii yetki belgesi: il i¢i Kargo hizmetleri (belgenin alindig ilde gecerlidir.)
* M2 tiirii yetki belgesi: Yurt i¢i Kargo hizmetleri
* M3 tiirii yetki belgesi: Uluslararas1 Kargo hizmetleri (Karid)

(http://www.karid.org.tr/tr/article.asp?1D=66)
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2.7 TURKIYE’ DE KARGO, KURYE VE LOJISTIK SEKTORUNUN TARIHI

Tiirkiye’de 1840 Posta Nezareti'nin kurulmasi ile kurulan Posta dagitim hizmetleri
yan1 PTT den sonra biiyiik bir asama kaydetmistir. 25-30 yil gibi aslinda kisa bir gegmise
sahip, cok genc bir sektor olan kargo, kurye ve lojistik hizmetleri serbest piyasa ekonomisine
gecigin ardindan ivme kazanmis, reel sektoriin vazgegilmez ¢6ziim ortagi haline gelmistir.
Bugiin 80 bin kisiye isttihdam saglamakta, 25 bin ara¢ ile 10 bin sabit merkezde faaliyet
gostermektedir.

Son yillarda kargo, kurye ve lojistik hizmeti veren sirketler insan kaynagim
gelistirmeye, teknoloji alt yapisim1 giiclendirmeye, imajin1 yenilemeye hiz ve giiven artirici
yeni hizmetler sunmaya 6nemli kaynak ayirmaya baglamistir. Su anda bile aklimiza bir ¢irpa

15 firma ad1 gelebilmektedir.

Bu agilim, rekabet¢i bir ortamin katkisi ile hizla gelismis ve tiiketiciye kaliteli hizmet
olarak yansimugtir. Sektorde yer alan firmalarimiz her alanda diinya ile rekabet edecektir.
Ulkemiz Stratejik konumu nedeniyle genis bir bdlgeye sahip olan Tiirkiye yabanci
yatirimcilar i¢in iyi bir Pazar kabul edilmektedir. Yabanci yatirimcilar, Tiirkiye pazarindan
yerlerini ya satin alma yolu ile ya da Kopyalama yolu ile baglamis ve pazarin igine dahil

olmuglaridir.
2.8 HIZLA BUYUYEN E-TiCARETIN PAZARI

Ulkemizde hizla biiyilyen ve gelisen e-ticaret artik bilyiime anahtarlarindan biri kabul
edilmektedir. Yapilan Pazar arastirmalar1 geleneksel 6deme yontemlerini kullanan perakende
satig sirketlerinin de pazarda yerlerini koruyarak, miisterilerini memnun etmeye devam
etmeleri icin bu trende ayak uydurmalar1 gerektigini gostermektedir. Giinlimiizde toplam
perakende satislarin % 5’ ine sahip olan e-ticaretin 2015 yilina kadar ikiye katlanacagi
ongoriilmektedir.

Kargo sektorii, e-ticaretin alt grubu olarak goriilen sanal magazacilik alaninda yaptiklar
biliyiik yatinmlar sayesinde ticari faaliyet gosteren tiim kuruluslarin, pazara daha hizli ve az
maliyetle iirlinlerini sunma imkan1 kazanmasiyla, firmalar uluslar arasi rekabet i¢in ¢ok

onemli firsatlar yakalamis ve bunun sonucunda kargo sektorii biiyiik bir gelisme gostermistir.
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Kargo sektoriiniin tiim diinyay1 etkisi altina alan ekonomik kriz dolayisiyla 2009'da sikintili
giinler gecirse de, 2010 yilinda Tiirkiye ekonomisindeki yilizde 8,6'lik biiyiimeye paralel
sektorde de olumlu gelismeler oldugunu ve sektoriin ylizde 30 biiyiidiigiini goriilmiistiir.

, sanal magazaciligin artmasinin da biiyiimede biiyiik katki saglanmistir.

Tiirkiye’de Kargo Teslim Siireleri

Kaynak: Sina Afra, Digital Bosphorus: The State of Turkish eCommerce (2013)

Tablo 9: Tirkiye’de Kargo teslim siireleri

2.9 KARGO VE E-TICARETIN BUYUME SEBEPLERI

* Ulke gelirlerinin artmasi,

* Kisilerin teknoloji ye ayirabilecegi bos zamanin ve hizin artmasi,

* Yeni Uriinlerin artmasi ve talep olusmasi,

* | giiclinde kadinlarin artmasi ve e-ticarette kadinlarm katilima,

* Yasam kalite beklentisinin artmasi,

* Biiyiik sehirler disinda bazi kaynaklara ulagilmasinin zorlugu,

* Kredi kart1 kullanimin artmasi,Niifusun artisi ile mobil teknolojiye ilginin artmasi

*Kargoculukta olusan rekabetin fiyata etkisi,
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2.10 E-TICARETTE UCRETSIZ KARGONUN ETKISi

Online miisterilerin %61'1 internet aligverislerinde licretsiz kargo imkani sunan

siteleri tercih etmektedir. — Forrester Research (2007)

* Miisterilerin %431 beklenmedik kargo masraflariyla karsilasmamak igin aligveris karti

aboneligine basvurmaktadir. — Pay Pal, comScore (2008)

* Online miisterilerin %60 internetten aligverisi tercih etmelerinin sebebinin iicretsiz kargo

imkani oldugunu sdylemektedir. — Harris Interactive (2008)

* Miisterilerin %901 tlicretsiz kargonun onlar1 daha fazla c¢evrimigi aligveris yapmaya

yonelttigini ifade etmektedir.—The Conference Board (2008),

Ulkemizde yasanan yiiksel bedelli karsi 6deme nedeniyle ticareti {icretsiz kargo ve sanal
magazaciliga diisen bircok sektor sebebi ile kargoculukta olumlu bir etki séz konusu

olmustur. Giinde tek basina 30.000 génderi yapan web siteleri ortaya ¢cikmistir.

Bu cercevede kobiler tedarik¢iden sevk sistemlerde ki magazalariyla miisterilere daha fazla

kargo bedava iiriinler suna bilir.

Bir yandan 100,150 TL aligverisler de Kargo hizmeti yerine 40-50 TL kargo alisverislerde
kargo bedava hizmetleri verebilir. Depodan sevk firmalarin istedikleri ortalama %27 kar
marjlart yerine Tedarik¢iden sevk yapan Pazaryerlerinde kargo bedava hizmeti verilip satiglar

artabilecektir.

Forrester Research (2007),Pay Pal, comScore (2008),Harris Interactive (2008),The
Conference Board (2008),
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2.11 TURKIYE’ DE BASLICA KARGO FIRMALARI VE SUBE SAYILARI
1. Aras Kargo 1979 844 sube

2. Yurti¢i Kargo 1982 795 sube

3. Dhl Kargo 48 sube

4. Mng Kargo 2003 750 sube

5. Surat Kargo 2003 744 Sube

6. Ptt Kargo 2008 4000 sube

7. Ups Kargo 1988 210 sube

8. Fillo Kargo 1998 450 sube

9. Tnt Kargo 1988 36 sube

10. Kargokar 2013 62 Sube

11. Aktif Ileti Kargo 1993

12. Express Kargo 54 sube

13. Fedex Kargo

14. Horoz lojistik Kargo 1968 45 sube

Kargo anlaminda bolca firma ¢ikartan iilkemiz Oncelikle biiyiikk sehirler de alternatif

saglamaktadir.

2.12 KARGO SOZLUGU
Adresten Alim: Miisteri adresinden alinan kargo hizmetidir.
Adrese Teslim: Miisteri adresine teslimi yapilan kargo hizmetidir.

Adresten Alim Thbar1 Notu: Kargosunun adresten alimmin yapilmasini isteyen miisterinin

isim, telefon, adres ve kargo bilgilerinin yer aldig1 not defteri

30



Alic1 Haberli Kargo: Alicinin kargosunun gelis tarihi bilgisine sahip olarak kargosunu ilgili

subeye giderek teslim almasidir

Adres Teslim ihbar Notu: Alicinin adresinde bulunmamas: iizerine kargo bilgileriyle ilgili

bilgilerin yazili oldugu kapiya birakilan nottur.

Aktarma Merkezi: Giden / gelen kargolarin yiiklendigi ve indirildigi, araclarin muhafaza

edildigi, araglarin girip ¢ikmasina ve park etmesine miisait olan yerdir.

Ambar Teselliim Belgesi (Kargo Alim Belgesi) : Miisteri adresinden alim yapilan kargolar

icin diizenlenen maliye onayl yasal belgedir.

Arac Sefer Cizelgesi: Aktarma Merkezinde ve subelerde ara¢ giris c¢ikislarinin saat ve

kilometre bilgilerinin kaydedildigi, ara¢ lizerinde bulunmas1 gereken formdur.

Atf No: Miisteri adresinden alim yapilan kargolar i¢in diizenlenen belge olan ambar teselliim

fisinin numarasidir.

Barkod Etiketi: Kargonun tasima faturasindaki bilgilere goére hazirlanan ve kargo

yonlendirmelerinin yapilabildigi etikettir.
Hinterlant: Her bir subenin faaliyetini stirdiirdiigi sinirlar1 belirlenmis fiziki alandir.
Cikis Subesi: Miisteri tarafindan kargonun gonderildigi subedir.

Desi (Hacimsel Agirlik ) : Herhangi bir paket, koli ya da sandigin 3 boyutunun (en, boy,
yiikseklik) cm cinsinden birbiriyle carpilmasi ve 3000'e boliinmesiyle ortaya c¢ikan agirliktir.

Devir Kargo: Varig subesine ulastigi giin cesitli sebeplerden (alicinin, telefon ihbarli
gonderisini almamasi, adresinde bulunamamasi v.b)dolayr teslim edilemeyen ve alicis

tarafindan maksimum 6 giin igerisinde subeden alinmasi gereken kargodur.
Dosya: 0-500 gr. arast dokiimanlara verilen addir.

Durum Tespit Tutanagi: Kargoda herhangi bir hasar belirtisi olmadig1 halde miisterinin istegi

lizerine miisteri nezaretinde yapilan igerik tespit belgesidir.
Gelen Kargo: Alict miisteriye gelen kargodur.

Giden Kargo: Miisteri tarafindan gonderilen kargodur.
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Gonderi Kodu: Evraki diizenlenen kargonun takibi i¢in evrak iizerinde yer alan 6 haneli

numaradir.
Gonderi Takip No: Gonderi lizerindeki barkod da yer alan 15 haneli numaradir.

Haberli Kargo (H.B.) :Alictya herhangi bir ihbara gerek kalmaksizin, alicinin gelecegini
bildigi ve subeden gelerek teslim aldig1 kargodur.

Hasar Tespit Tutanagi: Kargonun kendisinde veya ambalajinda herhangi bir hasar (yirtilma,

patlak, ezilme ve 1slanma) meydana gelmesi halinde tespit amagh diizenlenen belgedir.
Hat Araci: Kargolari, gidecegi gilizergahlara tagiyan aragtir.

Ihbar Notu (Post-it) : Alicinin, adresinde bulunamamasi durumunda kapiya birakilan ihbar

notudur.

Kargo: Firma veya kisilerin birbirlerine, belirli ve kisa siirede iletilmek {lizere gonderdikleri;
dokiiman, dosya, paket, valiz, torba ve sandik gibi kap i¢inde veya dogal halindeki malzeme

ve esyadir.

Kargo Teslim Belgesi: Kargolarin, alicisina teslim edilirken imza ve kimlik bilgilerinin

yazildig1 belgedir.
Kars1 Odeme (K.O.) : Kargo iicretinin alic1 tarafindan édenmesidir.

Manifesto Torbasi: Dokiiman, dosya ve mi paketler ile toplu tasima listelerinin konuldugu

torbadir.

Mi Paket: Manifesto torbasi i¢inde tasinan 3 kg' den kiigiik paketlerdir.
Miisteri: Hizmet talep eden veya hizmet sunulan kisi veya kurulustur.
Nobete¢i Sube: Miisteriden saat 7/24 acil kargolarin alinabildigi subelerdir.

Ozel Hizmetler: Miisterilerin, sektdrlerin ihtiyaglarma gore 6zel olarak sunulan, fuar

teslimatlari, tatil glinlerinde teslimat, teslim bilgileri raporlama gibi hizmetlerdir.
Pesin Odeme (P.0O.) : Kargo iicretinin génderici tarafindan 6denmesidir.

Plastik Miihiir: Arag¢ igindeki kargolarin giivenligini saglamak i¢in aracin kapisinda ve

manifesto torbalarinda kullanilan, tizerinde seri numarasi bulunan miihiirdiir.
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Ring Aract: Giin igerisinde faturasi diizenlenen kargolar1 kapanisi beklemeksizin Aktarma

Merkezi'ne ulastiran aractir.

Sozlesmeli Miisteri: Kargo tagima hizmetinin kapsaminin ve kosullarinin karsilikli imza altina

alindig1 miisteridir.

Sorumluluk Belgesi: Tasmmmast Metro Kargo tarafindan belli kurallara baglanmis olan
kargolarin gonderilmek istenmesi durumunda misterinin kendi istegi ile vermis oldugu

belgedir.
Sube: Kargo kabulii ve tesliminin yapildig1 birimdir.

Taahhiitname: Tasinmasi, Metro Kargo Tasimacilik Ve Lojistik Hizmetleri A.S. tarafindan
belirli sartlara baglanmis tiirden kargo géndermek isteyen miisterinin, kendi istegi ile vermis

oldugu belgedir.
Tasima Faturasi: Kargo i¢in subelerde diizenlenen faturadir.

Tasinmas1 Yasak Kargo: Kanunlarca taginmasi yasaklanmis ya da tasidigimiz diger kargolara,
calisan elemanlarin ve arag siiriiciilerinin istenmedik kazalarla karsi karsiya kalmalara ve

zarar gormelerine sebep olabilecek kargolardir.

Telefon ihbarli Gonderi: Kargonun, alictya telefon ile duyurulmasi ve alicinin kargosunu

subeden teslim alma hizmetidir.
Varis Subesi: Alici miisteriye kargonun geldigi subedir.
Yetki Belgesi: Kargonun ilgili sahis /kurum adina teslim alinabilecegini belirten belgedir.

Yonlendirme: Sube/Acente ya da ticari vekile gelen bir kargonun bazi1 sebeplerden dolay1
gereken islemlerin yapilmasindan sonra baska bir sube ve ya Acenteye yonlendirilerek

teslimatinin yapilmasidir.

Yiikleme Listesi: Kargolarin sube ve ya transfer merkezine gonderilmek {izere araca yiikleme
esnasinda el terminali ile okutulmus olan kargo barkoda numaralarinin toplu tagima irsaliyesi

iizerine aktarilmis liste halidir.

Zimmet Listesi: Kargo veya evraklarin baska bir calisanin sorumluluguna verilmek {iizere

diizenlenmis tutanaktir.
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2.13 Kargo kampanyalan

Q)
Ptt PTT Kargo'dan Ramazan Bayramina Ozel %10 Indirim!

Yurtici Kargo'dan Tiirkcell’lilere Ozel indirim!

»' SURAT KARGO

Siirat Kargo'dan Ogrencilere %30 Indirim!

»' SURAT KARGO

Siirat Kargo'dan Avea'lilara Ozel %10 Indirim!

Kargo firmalar1 standart tarifelerde aldiklari yiiksek ticretleri 6zellikle kobiler igin
kampanyalarla elektronik ticareti kolaylastirabilecektir. Kargo firmalar1 6zellikle orgencileri

tesvik etmek i¢in kampanyalara destek vermelidir.
2.14 Kargo fiyat karsilagtirma

2.14.1 Anlasmal ve anlasmasiz kargo fiyat farka

Yurtici: 8.07 TL 8,07
MNG: 8.53 TL 8,53
Aras Kargo: 8,43 YTL. 8,43
PTT: 6.25 lira 6,25
ORTALAMA (ANLASMASIZ) 7,82
INDIRIMLI (ANLASMALI) 4,76
FARK YUZDE -%64
+ 3,06

FARK TL TL

2.14.2 Yurtici kargo fiyat listesi

DESI Sehir ici KDV DAHIL
1 5,5 6,49
2 5,5 6,49
3 5,5 6,49
4 7,5 8,85
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http://www.alisverisrehberi.com/kampanya/ptt_kargo_dan_ramazan_bayramina_ozel_10_indirim.29702.html
http://www.alisverisrehberi.com/kampanya/yurtici_kargo_dan_turkcell_lilere_ozel_indirim.29282.html
http://www.alisverisrehberi.com/kampanya/surat_kargo_dan_ogrencilere_30_indirim.28321.html
http://www.alisverisrehberi.com/kampanya/surat_kargo_dan_avea_lilara_ozel_10_indirim.25383.html
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http://www.alisverisrehberi.com/marka/surat_kargo.html

5 7,5 8,85
6 7,5 8,85
7 10 11,8
8 10 11,8
9 10 11,8
10 10 11,8
11 14 16,52
12 14 16,52
13 14 16,52
14 14 16,52
15 14 16,52
16 17,5 20,65
17 17,5 20,65
18 17,5 20,65
19 17,5 20,65
20 17,5 20,65
ORTALAMA 13,95

2.14.3 MNG kargo fiyat listesi

KDV
DESI Sehir ici DAHIL
1 4,43 5,2274
2 4,73 5,5814
3 4,95 5,841
4 5,3 6,254
5 5,92 6,9856
6 6,57 7,7526
7 7,34 8,6612
8 7,91 9,3338
9 8,57 10,1126
10 9,61 11,3398
11 10,17 12,0006
12 11,1 13,098
13 11,9 14,042
14 12,64 14,9152
15 13,19 15,5642
16 13,9 16,402
17 14,58 17,2044
18 15,24 17,9832
19 15,92 18,7856
20 16,64 19,6352

ORTALAMA 11,85
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2.14.4 PTT kargo fiyat listesi

DESI  Sehir ici KDV DAHIL
1 2 2,36
2 2 2,36
3 2 2,36
4 2 2,36
5 2 2,36
6 45 5,31
7 45 5,31
8 45 5,31
9 45 5,31
10 45 5,31
11 45 5,31
12 45 5,31
13 45 5,31
14 45 5,31
15 45 5,31
16 6,5 7,67
17 6,5 7,67
18 6,5 7,67
19 6,5 7,67
20 6,5 7,67
Ortalama 5,16

2.14.5 Aras kargo fiyat listesi

DESI

Sehir ici

KDV
DAHIL

4,237288136

5

4,661016949

5,9

5,084745763

6

5,508474576

6,5

5,93220339

7

6,355932203

7,5

6,779661017

8

7,203389831

8,5

OO NO|(OB|W|IN|F-

7,627118644

9

[EY
o

8,050847458

9,5

[N
[N

8,474576271

10

[EY
N

8,474576271

10

[N
w

9,322033898

11
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14 10,16949153 12
15 11,01694915 13
16 11,86440678 14
17 12,71186441 15
18 13,55932203 16
19 14,40677966 17
20 15,25423729 18

Ortalama 10,451l

ORTALAMA

11,85

2.15 LOJISTiGIiN URUN MALIYETINE ETKIiSI

Kiiresellesmenin diinya ekonomisi iizerindeki etkilerinden bir tanesi de elektronik ticareti

uzerinde olumlu etkilemesidir.

buna 6rnek olarak iletisim ve nakliyede maliyetlerin diisiirmesidir.

bu maliyetlerin diismesine bagli olarak yeni pazarlara erisim hizli ve kolay hale gelmistir.(

Erdal Aydina, Burcu Kiling Savrulb, 2014)
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Erdal Aydina, Burcu Kiling Savrulb, 2014)The Relationship between Globalization and E-

Commerce: Turkish Case

2.16 UCRETSIZ KARGO MU DAHA ETKIiLi YOKSA INDIRiM Mi?

Guiniimiizde e-ticaret siteleri birgok farki kampanya kurgusu kullanirlar. Baz1 e-ticaret
siteleri licretsiz kargo imkani saglarken, bazilar ise kargo {iicretini {iriinlin fiyatina ekleyip
iiriinii biraz daha pahali halde ama ticretsiz kargo ile misterilerine sunmayi tercih etmektedir.
Peki, ama hangisi daha etkili, iicretsiz kargo mu indirim mi? Bu soru giliniimiizde de tam
olarak netlik kazanmasa da su ana kadar yapilan arastirmalarin ¢oguna gore licretsiz kargonun
miisterilere daha cazip geldigi anlasilmaktadir. Bu konuda yapilan arastirmalara kisaca goz

atacak olursak asagidaki sonuglar bize bu konuda biraz yardimei olabilir.

¢ Online miisterilerin %61'1 internet aligverislerinde {icretsiz kargo imkani sunan siteleri
tercih etmektedir. — Forrester Research (2007)

e Miisterilerin %430 beklenmedik kargo masraflariyla karsilagmamak i¢in aligveris
kart1 aboneligine bagvurmaktadir. — PayPal, comScore (2008)

e Online miisterilerin %601 internetten alisverisi tercih etmelerinin sebebinin ticretsiz
kargo imkan1 oldugunu sdylemektedir. — Harris Interactive (2008)

e Miisterilerin %901 ticretsiz kargonun onlar1 daha fazla online aligveris yapmaya
yonelttigini ifade etmektedir. — The Conference Board (2008)

e Wharton School’daki pazarlama profesorii David Bell’in gdzlemlerine gore “Bazi
sebeplerden dolayi, miisteriler 6,99$ degerindeki iicretsiz kargo imkanini, tirtin fiyati
tizerinden yapilan 10$ degerindeki indirime tercih etmektedir.”

Ucretsiz kargonun miisteriler i¢in neden bu kadar énemli olduguna dair bazi
bulgulardan bahsedelim. Kargo e-ticaretin en iyi kullanmasi gereken alandir. Forrester
Research saptamasi tedarik¢iden sevk sistemlerin avantajli oldugu goriilmektedir.
Marklarin giicii ve tedarik¢ilerin fiyat tizerinde ki avantajlari ile birlikte 6nlimiizde ki
donemlerde One ¢ikacaktir.

Elektronik sadakat, sirketlerin finansal performanslarini olumlu yonde etki eden
bir e-ticaret gergegidir. Bu sadakat anlayis1 sebebiyle sirketlerin tekrar
pazarlama(remarketing) maliyetlerini diislirlirken, tekrar satis oranlarini yiikseltir.

(Hande sinem Ergiin zeynep kabaday1 kuscu
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Hande sinem Ergiin Zeynep kabaday1 kuscu Innovation orientation, market orientation  and

e-loyalty: evidencefrom Turkish e-commerce customers 2013

“Ucretsiz kargonun onlart daha fazla online aligveris yapmaya yonelttigini” ifadesi
gittigidiyor, Sanalpazar, nll gibi firmalar1 kargo anlasmalar1 ile 5 TL ye kadar kargo

bedellerini indirmeleri satiglarin artmasina sebep olmaya devam edecektir.

2.16.1 Kazang¢ Sagladim! Teorisi

Bu bir kazan¢ saglama arzusu olabilir, Profesor Bell’in de online kanali kullanan
miisterilerde gozlemledigi gibi... Fiyatlarn karsilastirma ve en ucuz fiyati bulabilme
imkaniyla park yeri arama ve siraya girme derdi olmadan magazadan aligveris yapabilmenin
bir bedeli olmal1. iste kargo iicreti bu avantajin bedeli olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Odenen
toplam ticreti arttirmakta ve “kolaylik vergisi” niteligi tagimaktadir. Birkag liralik indirimi
biitiin magazalarda bulmak kolaydir, bu ylizden bir online magazanin da bu indirimi
uygulamasi kargo tcretinin almasini hakli ¢ikarmaz. Firmalar indirim ile birlikte kargo

bedava hizmeti saglamalar1 durunda online ticaret yapan sitelere karsi avantaj saglayacaktir.

Miisteri soyle diisiiniir: “Uriiniin fiyat! {izerinden online perakendeciler zaten yeteri kadar kar
elde ediyorlar, bu yiizden birkag liralik indirim yapmalari kolaydir. Ne kadar indirim yapsalar
da karlarini riske atmazlar zaten. Ama kargo ticretini karsilamalar1 onlara gercek bir masraf
getirmektedir. Bu masrafi onlarin {listlenmesi sayesinde ben gercekten kazang saglamis
olurum.”Bu algiy1 kirmak firmalarin kargo bedava yapip kargo adetlerini artirmalar1 ve ileride

daha ucuz kargo gondermeleri icin biitce yaparak baslamak zorunda oldugunu gostermektedir.
2.16.2 Algilanan Deger Teorisi

Dr. Flint McGlaughlin’e gore indirimler iriiniin degerini X TL kadar distiriir ancak,
algilanan tesvik miktar1 higbir zaman X TL’nin iistiine olmaz (indirim miktarinin X kadar
oldugunu diisiiniiliirse). Halbuki miisterinin ne kadar tahmin ettigine bagli olarak iicretsiz

kargonun degeri ¢ok daha yiiksek olarak algilanabilir.

Eger ticretsiz kargo talebi diger tesviklerinizden daha giigliiyse, e-mail veya baglanti

promosyonlarini buna bagl olarak degistirebilinir.
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Eger iicretsiz kargo imkani sunamiyorsaniz, kargo ticretini iirlin fiyatina ekleyerek
satis yapmay1 deneyebilirsiniz. 1998'de yapilan bir arastirmada ” kargo dahil toplamda 82,90
degerindeki iriin” ile “12,95$ degerindeki kargo iicreti ayrica 6denmek kosuluyla 69,95$

degerindeki {iriin” arasindaki talep oranlar1 karsilastirildi.

Sonug olarak, tiiketicilerin kargo fiyat1 dahil toplam fiyat1 degil, liriin fiyat1 ile kargo
iicreti ayr1 olan secenegi daha fazla tercih ettigi anlagilmis. Bu miisterilerin iirlinlin gercek
fiyatin1 bilmek istemesi nedeniyle olabilir. Ote yandan 2005'de yapilan bir arastirmada ise
miisterilerin yiiksek kargo ticretlerine siiphe ile yaklastiklarini gostermektedir. Halen depodan
sevk yapan web siteleri almis olduklar1 kargo fiyatlari {izerine, kar koymakta ve miisterilere

kargo hizmetini satmaktadirlar. Gelecekte bu tavir yok olacaktir.
2.16.3 Tek Seferde Odeme Teorisi

Bazi misteriler de birka¢ liralik farka pek de dikkat etmezler. Onlar i¢in miimkiin
oldugunca kolay olan aligveris tercih sebebidir. Ulkemizde de bu tiir miisterilerin Orani
fazlacadir. Miisterileriniz internetten aligveris yapma kolayli§inin iriiniin ulastirilmasi
stiresince de devam etmesini ister. Dolayisiyla, “birkag lira daha fazla 6deyeyim de daha
sonra kargo licretiyle falan ugragsmayayim” diye diisiinmektedirler. Miisteriler aligverislerini
tek seferde 6deme yaparak birkag¢ saniyede tamamlamak isterler ve sonradan ekstra bir 6deme

yapmaktansa o anda biraz daha fazlasin1 6demeyi tercih edebilirler.

Ucretsiz kargo imkani1 saglayip, saglayamayacaginiz e-ticaret sitenizin sektdriine gore de
degisiklik gosterir. Eger bir firsat sitesiyseniz, miisteriniz tek seferde bir ka¢ parca ucuz
driinlerinizden aliyorlarsa kargo iicretini ayrica yansitmak mantikli olabilir. Diger taraftan,
eger miisterilerinize pahali ve tek iirlin satiyorsaniz, kargo ticretini bir sekilde iiriiniin fiyatina
yansitip, “iicretsiz kargo” imkan1 sunmaniz sizin i¢in daha avantajli olabilir. Uciincii bir tercih
olarak, aligverislerde bir iist sinir belirleyip, aligveris faturasinda o sinira ulasan miisterilerin
kargo ftcretlerini e-ticaret sitesi karsilar. Bu ti¢iinci model de E-pazaryeri daha avantaj

saglamaktadir.

2.17 LOJISTiGIiN URUN MALIYETINE ETKIiSi
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ABD’de yapilan bir aragtirma sonucunda, lojistik maliyetlerde saglanacak % 5’lik
bir tasarrufun karlilik iizerindeki etkisinin, satislarin % 20 artirilmasinin karlilik tizerinde
saglayacagi etkiye esit veya daha fazla olabilecegi” belirlenmistir. (Robeson ve Copacino, )
Yine ABD’de lojistik yoneticilerine uygulanan bir ankette, lojistik maliyetlerin yonetim ve
kontroliin de bagvurduklar1 bu tiir yontemlerin neler oldugu yolundaki sorulara yoneticilerin

vermis olduklart cevaplarin dagilimi soyledir.

E-Ticarette Lojistik

@ Tiirkiye’ de Internetten Aligveris Sonrasi Yasanan Lojistik Problemleri

[
. Dustk fiyath Griinler kategorisinde KARGO maliyetleri
‘ dinya ortalamasinin lzerinde.
Usd/Adet -

¢
S -
4 B Tirkiye
3 Al ABD
27 ingiltere
T = e 1
0 -

Tirkiye ABD ingiltere

Tablo 10: Lojistik Maliyetlerin Diisiiriilmesinde izlenen Stratejiler.

Anket sonuglaria gore lojistik yoneticilerinin biiylik ¢ogunlugu tasima ticretlerinde
pazarlik ya da yeni tasima sirketleri ile anlagsma yoluna giderek tasima maliyetlerini azaltma
yolunu tercih etmektedir. Bunu navlun ve tagima maliyetlerine Odaklanma izlemektedir.
Bagka bir ifade ile oncelik hizmetin parasal olarak maliyetinin diisiiriilmesi, sonrasinda ise
saglanacak etkinlik ve verimlilik artis1 ile maliyetlerde iyilestirme yoluna gidilmektedir.
Lojistik maliyetlerin kontroliinde Depolama ve stoklama maliyetlerinin diisiiriilmesi
seceneginin ilk bes yol icine girmemesi bu maliyetlerinin lojistik maliyetlerin kontrol ve
yonetiminde ¢ok Onemli olmadigi sonucuna ulasildigini gostermektedir. (Robeson ve

Copacino, )
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*2015 Managing electronic commerce retail transaction costs for customer value.

Depolama ve stoklama maliyetlerinin siralamaya girememesinin nedenlerinden biri de;
isletmelerin tam zamaninda (Zamanli) Uretim (JIT) felsefesinden hareketle ihtiyaclarinin
iizerinde stok bulundurmamasi nedeniyle depolama ve stoklama maliyetlerinin zaten miimkiin
oldugunca diisiiriilmiis olmasidir. Gliniimiizde, isletmelerin lojistik maliyetlerin kontrol ve
yonetiminde izledikleri diger stratejileri ise asagidaki gibi 6zetlemek miimkiindiir.

Tasima Ucretlerinde Pazarlik / Yeni Tasima Firmalarinin Secimi % 60,8

Navlun ve Tasima Maliyetlerine Odaklanma % 53,6

Tasima Faaliyetlerinde Esgiidiimiin Saglanmas1 % 43,0

Tedarikgilerle Yakin Is Birligi Yapma % 41,4

Lojistik Teknoloji Agirlikli Calisma % 35,4

Elektronik ticaretin islem maliyetlerinin diisiirmesine faydalar1 bulunmaktadir. Ulkemizde en

biiylik 6rnek www.enpara.com {izerinden yatirimlara daha yiiksek faiz verilebilmesi, daha

diistik gider ya da dosya masrafi alinmamasi sayilmaktadir. (Alina M. Chircu, Vijay Mahajan

) Bu durum kapida 6deme maliyetlerine de etki etmektedir.

3. TURKIYE’DE KARGO SiRKETLERININ VERDIGI HIZMETLER

Kargo giiniimiiz de tasimacilik hizmetleri iginde bireysel ve ticari alicilara hizli ve
giivenli bir sekilde ulastirilmasinda 6nemli fonksiyonlar yiiritmektedir. Bireysel yasamda
mobilizenin artmasi ve ekonomik yasamda ulusal sinirlarin agilmasi, tasimacilik hizmetlerinin

gereksini artirmistir.

Kargo tasimacilifi ve E-ticaretin artmasi bir yonii iken kargo hizmetlerinin kalite
diizeyinin artmas1 gereken diger yoniidiir. Sanilanin aksine kargo tasima firmalar1 kendi bakis
acilarindan en kaliteli hizmeti verdiklerini diisiinseler de bu hizmeti kullananlarin hizmet ve

kalite diizeyine iliskin diizenlemeleri %. 17 oraninda olumludur.
Bu durumun sebepleri ise Hizlial.com Lojistik miidiirti Safak Degerli’ nin yorumu sudur;

“Ulkemizde kargo personelleri genellikle diisiik egitim seviyesinde olan ve belli egitimleri
olmayan hatta bir kism1 okuma yazma bile bilmeyen kisilerden olusmakta. Teknolojiye dayali
bir bilgi ve kas giicli gerektirmekte olan bir is kolu her zaman karsilasabilinen bir durum
degil. Bu baglamda kargo firmalar1 i¢in bence meslek okullar1 agilmali. Kism1 makine kismi

is gliciine bag1 olan bu alanin geng ve teknolojiyi seven kisiler tizerinden yiirtimeli.
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( DONATH, Bob, MAZEL, Joe, DUBIN, Cindy, PATTERSON, Perry, The IOMA Handbook

of Logistics and

Inventory Management, John Wiley & Son, Inc. 2002: 111.)

Uzmanlik gerektirmeyen ve kalifiye olmayan isgiicii tarafindan bakildiginda kargo ve depo

personellerinin, disiik maaslar1 nedeniyle isten ¢ikarilma kaygilart olmamasi biiyiik sorun.

Depo ve kargo personellerinin maaslari, tagidiklar1 degerli yiiklere bakildiginda ¢ok diisiik. Bu
kisiler tasidiklar1 degerli ve hasar gorebilecek friinleri idrak edememekte veya

Onemsememekte’’

“’Mesai saat uygulamasi git gide artarken c¢alisanlarin ek mesai iicretleri ve fiziki ¢alisma

sartlar1 yeterli degil. Buda kargo tasimaciligi ve e-ticareti zarar sokmakta.

Bizim gibi depodan sevk yapan firmalarin adetli ve yogun gonderi adetleri ve cirolari
kargo firmalarindan kaynaklanan zararlari tazmin etmeyi kolaylastirmakta. Fakat kiiciik
gonderi firmalar1 ya da tedarik¢iden sevk firmalarin genel merkez yerine subeler ile siki bir

iliski yasamasi gerekmektedir.”

4. B2B iISMODELLERI

Iyi isleyen bir B2B (Business to Business) is modelinde pazarlama belki de satislarin yaridan

fazlasini gergeklestiren kanaldir.

Ulkelerin B2B ticaret sistemlerine alisik olduklarindan dolay: kapali devre b2b sistemlerine

kars1 gliven sorunu olusturmaktadir.

Acik b2b e-ticaret sistemleri uluslar aras1 platformlarda ve Avrupa da toplum nezdinde daha

giivenilir bulunmustur. (A europe-based study 2014)

Potansiyel miisterileri etkilemek

Is modelindeki sorunlar1 tanimlamak
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Satisa gelen itirazlar1 tanimlamak/¢c6zmek vb. siirecler genellikle pazarlama departmanlarinin

sorumlulugundadir.

The impacts of social trust on open and closed B2B e-commerce:A Europe-based studyWen

Guang Qua, Alain Pinsonneault b, Daniel Tomiuk ¢, Shaoging Wangd, Yuan Liu 2014

B2B Is Modeliniz i¢in Pazarlama Planim Etkileyecek 3 Onemli Bashk

4.1 Satis Asamalarina Uygun Icerik Gelistirmek
Icerik her zaman, her durumda/her is modelinde hep bir adim éne ¢ikiyor. B2B’de de
durum farkli degil. Hedef kitlenizin ihtiyag¢larina uygun icerik yaratarak, bunlari igerige uygun
kanallarda paylasmaniz, geri doniis oranini arttiriyor. Yeni kuracaginiz bu “Igerik Yapisi”

online pazarlama planinizla entegre olmali.

Blok, online brosgiirler, eBook’lar. Tim bu yeni yarattiginiz icerikler arama
motorlarinda, sosyal medyada, eposta pazarlamasinda, kisacasi pazarlama planinizin her

kanalinda 6nemli bilesenler olacaktir .

Icerik olustururken nelere dikkat etmek gereken unsurlar ise asagidaki gibidir;
Igeriginiz hedef kitlenizin giinliik is akisina, elde ettikleri sonuclara ve hayat standartlarina

cevap verecek bir ¢oziim Onerilmeli.

4.2 Hedef Kitlenin Thtiyacina yénelik i¢erik Sunabilmek

Icerik olustururken markanizin itibarim ve giivenini géz éniinde bulundurulmali. Hedef

kitle ile marka arasinda duygusal bir bag kurmaya ¢alisilmali ve 6rnek olaylara yer verilmeli.

4.3 Takipgi Sayis1 Artirmak icin, Acilis Sayfasi Performansi
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Bir e-ticaret sitesinde takipgileri miisteriye doniistirmede agilis sayfasinin etkisi oldukga
onemlidir ve agilis sayfasindaki en géze ¢arpan kisim ise her zaman ana mansetteki mesajdir.
Baslik mesaj1 ¢ok acik ve tamamen iiriiniin ya da hizmetin faydalar iizerine olmali. Bu alanda
negatif unsurlardan bahsedilmemeli (iiriinti kullanmaktaki korkular/endiseler vb.). Fazla i¢ ice

climlelerden olusmamali.

Acilis sayfasinda bir bagka 6nemli husus ise tasarimdir. Tasarim bu baglamda oldukca
onemlidir, tasarimini begenmedigi i¢in yazilar1 okumayan azimsanmayacak bir grup soz
konusudur. Tasarimda neyin nereye yerlestirilecegi, tam anlami ile pazarlama biliminin
konusu dahilindedir. Agilis sayfasinda geri doniis saglayacak bir baska alan ise takipgilerin
harekete gecirecegi bir boliime yer verilmesidir. Harekete gecirmekten kasit, telefonla destek
alabilecegi bir numara, e-postalara iiye olabilecegi bir {iyelik boliimii, merak ettigi sorulari
sorabilecegi bir online destek hatti vb. olabilir. Onemli olan sunulan hizmetle ilgili geri déniis

alimina yarayacak dogru kanali/dogru sozciiklerle sunmaniz.

4.4 Pazarlama Plan1 Sonunda Gelir Elde Etme Yontemleri

Tim pazarlama faaliyetlerinin nihai amacit daha fazla iriin ya da hizmeti satisa
dondiirmektir. Yapilan caligmalarin satisa donmesi i¢in pazarlamanin her asamasinda ve

kullanilan her kanalda, potansiyel miisterilerin dogru igerik ile yonlendirilmesi gerekiyor.

Bu yonlendirmeyi en dogru sekilde yapabilmek i¢in ilk adim takipgilerin dogru bir
sekilde filtrelenip, smiflara ayrilmasidir. Etkili bir miisteri iliskileri ¢alismasi ile sahip
oldugunuz miisteri datasin1 yas, cinsiyet, gelir seviyesi, yasadig1 sehir vs... gibi bir¢ok farkl
filtre ile ayrilmali ve buna gore bir pazarlama yolu izlenmeli. Bu sekilde hangi miisterinin
hangi tiikketim egiliminde oldugunu Ogrenilip, kisiye 6zel kampanya kurgular1 yaratilabilir.
Daha az pazarlama maliyeti ile dogru {iriinii, dogru fiyat ile dogru tiiketiciye ulastirilabilir. Bu
uygulamalar fiziki magazacilik yapan firmalar i¢in neredeyse imkéansizdir. Diyelim bir grup
ozellikle bir iirlinii ya da hizmeti daha fazla inceliyor, bu gruba o hizmetle ilgili daha ayrintili
bir icerik gonderebilir (veya bu gruba daha ayrintili bilgi isteyip istemedigi sorulabilir. Ya da
elinizde stok olarak bulunan kislik bir {iriiniin mailing ¢aligsmasini lilkemizin dogu illerine

yapilabilir, bolgenin iklim sartlarina uygun olan bu iiriiniin stoku bu sekilde eritilebilir.
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Bir e-ticaret sitesinin 6nemle tizerinde durmasi gereken konulardan biri ise, mailinglerin
sikligidir. Bu say1 ne karsi tarafi rahatsiz edecek kadar sik nede kendinizi unutturacak kadar
seyrek olmali. Bu zamanlama her kanal icin degiskenlik gosterir. Ornegin bir tiiketicinin e-
posta kutusuna diisen mailingleri agma siiresi ortalama bir haftadir. Haftada bir, tek bir

paylasim B2B i¢in ortalama (ve ideal) bir frekans denilebilir.

Bir e-ticaret sitesinin, miisterilerine kendini hatirlatmanin bir yolu da gorsel 6geleri
olabildigince dogru kullanmaktir. Kullanici deneyimi, iiriinlin ya da hizmetin faydalarim
gosteren fotograflar, grafikler ve videolar ilk asamada miisteri algisinda yer etmek igin

Onemli adimlardir.

Bir e-ticaret sitesinin, miisterilerine kendini hatirlatmanin bir yolu da son kullanicilar
acisindan elektronik ticaret yapan firmalarin medyatik olmasi satin almaya karar vermesini

olumlu yonde etkilemektedir.(1. Moutusy Maity ,Mayukh Dass 2014)

Sosyal medya tarafinda B2B sitelerin gelistirmek zorunda oldugu alanlardandir. B2B veya
B2C olarak calisan firmalarin pazarlamacilar1 arasinda sosyal medyaya karsi yaklasimlar

farklilik gostermektedir.

B2B firmalarinin facebook ve twitter gibi sosyal medya fenomenlerine yaklagimi B2C
firmalarinin pazarlamacilarina gore daha soguk daha mesafelidir. (Kunal Swani a,?, Brian P.
Brown b,1, George R. Milne c,2)

1)Consumer decision-making across modern and traditional channels:E-commerce, m-
commerce, in-storeMoutusy Maity, Mayukh Dass 2014 2) (Should tweets differ for B2B and

B2C? An analysis of Fortune 500companies’ Twitter communications
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5. B2C NEDIiR?

14 - B2C Ticaret icinde E-Ticaretin Pay - 50

12 | (2011, %) - 45

Payin Yillik Bilasik Biiyiime Orar - 40

10 - (2006-2011, saj eksen, %) - 35

g - 30

- 25

6 - 20

4 - %16 15
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Tablo 11: Tiirkiye B2C E-Ticaret Hacminin Diger Ulkelerle Karsilastiriima

6. C2C NEDIR ?

E-ticaret is modelleri arasinda deposu olmayan, alici ile satici arasinda uygun bir
pazaryeri platformu olusturan, o platformdan komisyon yoluyla gelir motivasyonunu saglayan
ve en fazla inovasyon ve yazilim kaynagi harcayan modellerden biridir.

Tiirkiye’de yukaridaki grafikte de goreceginiz gibi Sahibinden.com, Gittigidiyor.com,
Sanalpazar.com basi1 ¢ekmektedir.Diinyada ise Ebay, Amazon ve Shopping.com hatiri sayilir

Orneklerdendir.

Bu is modelinde iiriinii, satic1 olan misteri listeler, alict olan miisteri satin alir. C2C
denmesinin sebebi de budur. Bu operasyonun, digerlerine gore daha yiiriitiilmesi zordur.
Bunun en biyiik sebebi alici miisteri herhangi bir sebeple magdur oldugunda veya memnun

edilmediginde hep sorumlu tutulan o e-ticaret firmasidir.
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Bu sistemin isleyisi ise su sekildedir; oncelikle aliciy1 ve saticiyr arada hig agik kapi
birakmamak kayd ile bir arada giivenli ticaret yaptirabilecek bir platform kurmak gerekir. Bu
platform gesitli is katmanlarindan olusur. Bu katmanlar; satici tarafinda, tiriin listeleme, kendi
diikkanin1 olusturma, satislarini kontrol etme, gonderilerini kayit altina alma, serbest birakilan
Odemeleri takip etme vs gibi.

Alict tarafinda, listelenen iiriinleri inceleme, siparis verme, kargo bilgilerini alma, {riinii
teslim alma bilgisi verme, iiriine 6deme yapilabilir onayr verme (yaptigi édemeyi Serbest

birakma).

Araci e-ticaret firmasi tarafinda, alici ile satic1 arasindaki iletisim araglarini saglama (bunu
yaparken alici veya saticinin harigten aligveris yapmamasini da saglamak zorunda bu sebeple
bu iletisimi ¢ok iyi karsilamali), alicinin yaptigi 6demenin fraud kontroliinii yapma, alicinin
aligveris giivenligini saglamak igin saticilara belli grade lerde giiven puanlamalar1 yapma,
alicilarin hepsinin saticilara yorum yapmalarini ve puan vermelerini saglama, etkin pazarlama
enstriimanlar1 saglama, icerik saghni ve Kalitesini arama motorlarinin sevecegi sekilde
koruma.

Iste bu katmanlarm hepsini yazilim ve istihdam olarak sagladiginda uygun bir C2C
operasyonuna sahip olunur.

Ancak bu is modeli sadece bunlardan ibaret degildir.7 giin 24 saat boyunca listeleme
yapilabilmekte olan bir C2C operasyonunda hi¢ kesintisiz CallCenter ve Satici Destek
departmanlar1 ¢alismak zorundadir. Call center adi iistiinde miisterilerin tim soru ve
sorunlarina destek verir, Satici Destek ise 7/24 listelenen tiim iriinler hakkindaki sorulara
aninda cevap verebilmeli. Bu durum karsisinda insan géren ve cevap alabilen misterini giiven
duymasini saglar ve bir miisteri sadakati olusturur. Ayrica yine listelenen her iriin once
sitenin filtresinden gecmeli ve icerdigi sakincali icerikler elenmeli. Uriinler direkt saticinin
listeledigi gibi yaynlanmali. Ille de igerigin sakincali olmasina gerek yoktur, iiriinlerde
sakincal1 olabilir. Gegmiste biiyiik bir C2C sitesi iizerinden bobregini satmaya calisanlar da

gorilmiistir.

C2C sitelerinin en ¢ok vaat ettikleri sey giiven ve giivenli aligveristir. Tim kurgu bunun
lizerine inga edilmistir. Satici, C2C site ve alici arasinda bir tiggen vardir. Bu iiggende satici
uriini listeler, alic1 bu iiriine 6deme yapar, 6demeyi C2C site alir ve bloke eder. Saticiya
“lrtinlin satildi kargoya ver” diye bilgilendirir, satict iriinii kargolar ve takip numarasini

siteye yiikler. Alic1, C2C site tarafindan kargo takip numaras: ile bilgilendirilir. Uriinii teslim
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alan alic1 tirtine 3 is giinii igerisinde onay vermek zorundadir, eger 3 is giinii igerisinde onay
vermezse site onayir otomatik olarak verir ev satictya 6demeyi yapar. Eger alici zamaninda
onayl Verirse, site saticiya 0demesini yapar. Her durumda site saticiya, alicidan aldigi
O0demeyi yaparken onceden bilgisini verdigi komisyonu keser. Sitenin gelir kaynagi bu
komisyonlardir. Eger alici liriinli begenmez ise geri gonderir. Bu seferde satici “elime ulast1”
diye bilgi vermeden site 6demeyi alictya yatirmaz. lade eger keyfi ise ve iiriin kargosu satici
tarafindan 6dendi ise site arada hakem olur ve alicinin yaptig1 6demeden kargo parasini kesip
geri kalan parayr aliciya gonderir. Iade keyfi degil ve iiriin ayipli ise 0 zaman alic1 higbir
sekilde kargo parasi 6demez. Komisyon demisken, C2C e-ticaret sitesi aslinda her komisyon
aldigi miisterisine bunun karsiliginda fatura kesmek zorundadir. Peki, Gittigidiyor veya
Sanalpazar gibi sirketler giinde dondiirdiikleri on binlerce transaction un hepsine fatura mi
kesmektedirler? Tabi ki degil, eger bunu yapacak olsalardi fatura kesmekten operasyonu
yapamazlardi, bunun yerine devlet tarafinda "miikteza" dedikleri 6zel bir izin alirlar, bu izin
sayesinde belli araliklarla toplu sekilde fatura keserler ve bunu devlete beyan ederler,
vergilerini de bu yolla dderler.

Bu operasyon ¢ok karmasik goriinse de tamami sanal bir sistem iizerinden gerceklestigi i¢in
alici, satic1 ve site i¢in de oldukga pratiktir. Yani alici Kanada’da, satici Giiney Afrika’da site
ise Amerika’da olabilir.(Diinyada bdyle ornekler de var.) Ancak bu sitelerin arasinda Kargo
Bedava aksiyonunu yapan tek bir firma vardir, Sanalpazar. Com dur. ilk agildig1 yil tanitim
amaciyla kargo bedava aksiyonu ile genis kitlelere adindan sikga s6z ettirmistir.

C2C Son derece yorucu, zor, 6zverili, hakim olmay1 zorunlu kilan, yiiksek derecede yazilim,

inovasyon ve insan kaynagi harcayan bir is modeli. ..

7. E-PAZARYERI KAVRAMI NEDiR?

E-pazaryerleri, bir web sitesinde bir¢ok alici ve saticimin bulustugu ve aligveris yaptigi
ortamin adina denmektedir. e-pazaryerlerinin odak noktasi konumundaki isletmeler, alic1 ve
saticilarin gerekli islemleri yerine getirebilmelerini saglamak tizerine ihtiya¢ duyulan her tiirlii
alt yap1 ve ofis hizmetlerini sunmaktadir. Diinyada 2000 Yilinda 1500 e-pazaryeri kurulmus
olup (Atatiirk iiniversitesi yayinlar1 ) Islemlerin %80 i B2C olarak gergeklesmistir. Kurulan
1500 isletmenin %83 ABD Kokenlidir. 2005 yilinda gelinen say1 500 bin olarak saptanmuigtir.
Sadece Sanalpazar.com 64 bin iiye magazaya ulasmistir ( Serhan Bey Sanalpazar.com

miilakat).
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7.1 E-PAZARYERI CESITLERI:
7.1.1 Al giidiimlii:

Alicilarin - konsorsiyumuyla ve onlarin yonetiminde, tedarik¢ileriyle iligkilerini

gelistirmeye amaglayarak kurulurlar. B2B bazlidir...
7.1.2 Satis Giidiimii:

Tedarik¢ilerin konsorsiyumuyla ve onlarin yonetiminde, {irlinlerin satmak amagh

kurulurlar.
7.1.3 Bagimsiz:

Alict ve saticilarin bagimsiz olarak, onlarin adina e-pazaryeri olusturup arka ofis

hizmetlerini temin etmek lizere kar amacli kurulurlar.

7.1.4 Teknoloji Saglayan e-pazaryeri:

Temel motivasyonu teknolojiyle ilgili hizmetlerin sunulmasi yoniindedir.
8 E-PAZARYERLERNIN AVANTAJ VE FAYDALARI:

E-pazaryerleri iilke bazinda sektorel diizeyde bir takim tasaruflar saglamaktadir.
Ongordiigiim Tasarruf ve sektorlerden bazilar sdyledir. ( a dan z ye e-ticaret rehberi )
Makine % 11
Kimya %10
Komiir % 2
Iletisim % 5

Bilgisayar % 11
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*a dan z ye e-ticaret rehberi s.s. 45

Elektronik aksam %30

Gida %5

Ulastirma %15

Medya tanitim %10

B2C e-ticaret modeli {i¢ alt kategoriye ayrilabilir.

1) E-broker — siber araci modeli
2) Uretici modeli
3) Agik arttirma Modeli

Siber araci modelinin 6zelligi mal ve hizmetlerin saticilart ( tedarikgiler) ile miisteriler

(alicilar) arasinda bir aracinin kullanilmasidir.

Uretici modelinde malin tedarikgiden satin alinip yeniden satildig1 e-ticaret modellerin aksine,

iiretici kendi i¢ iiretim siirecleri vasitasiyla katma degerli tirtinler tiretir.

Acik arttirma modellerinde ise alicilar fiyat teklifleri vererek iiriiniin fiyatin1 belirlerler ve

satic1 teklif edilen fiyatta mali satip satmayacagina karar verir.

B2C e-ticaret modellerinin anahtar oyuncular1 bireysel alicilar, satici isletmeler, elektronik

aracilik hizmetleri saglayan kuruluslar ve devlettir.

Toplam kalite siireci miisteriye odaklanmistir ve miisteriye dogru yer ve zaman da yiiksek

kaliteli Tirlin sunmay1 amaglamaktadir.

Web sitesi igerigi teknoloji, destek hizmetleri ve operasyon Kalitesi gibi e-ticaret kalite

boyutlarina katkida bulunup fayda saglanacaktir.
Amaglar soyledir:
*Miisterileri cekecek yiiksek kalite web sitesi igerikler

* Islemleri gerceklestirirken zaman ve mesafe farkliliklarmi dikkate alan yiiksek kaliteli

yazilimlar.
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*Online islem ve satislar1 hizlandiracak yiiksek kaliteli destek hizmetleri

9. DEPODAN SEVK ILE TEDARIKCIDEN SEVK YAPAN E-TICARET
FIRMALARININ KARLILIK KARSILASTIRMASI

Tedarik¢iden sevk Depodan

firmalar Karlilik Beklentisi Firmalar Karlilik Beklentisi
N11 30%
GITTIGIDIYOR 15% Hizlial 30%
SANALPAZAR 5% Incir 30%
SAHIBINDEN 10% Markafoni 30%
SONTEKLIF 7% Trendyol 30%
ARABULVAR 10% Morhipo 30%
Grupanya 15% Ereyon 20%
Schirfirsati 15% Gold 20%
firsat.me 15% Marcamarca 30%
Grupfoni 15% Deveyuku 25%
Firsatbufirsat 15% Ebebek 40%
e-ptt 15% Aldido 25%
Birliktealalim 15% Unnado 30%
ORTALAMA 13% ORTALAMA 28%

Tablo 12: Firmalarin karlilik karsilagtirilmasi
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isletmeden tiiketiciye e-ticaret yerli markalarin olugmasini saglamistir
Son kullaniciya ydnelik satig hacmi agisindan ldoro-ﬁc.gm

2009-10  Turkiye'deki

internetten satig hacmi' buyUmesi tklama

Sadace

Internet sitesi Milyon Dolar Yuzdo  swalamasi  intemnette

€ Hepsiburada.com 1 G GO

© Yemeksspati.com 100 G  [v]

© Markatoni.com 95 T

O Teknosacom 8 @D G (x] e

e Istanbulbiisim. com. tr 48 @ = Gittigidiyor.com
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Tablo 13: Depodan sevk e-ticaret firmalarinin ciro ve biiylimeleri

MALIYET
DEGISIMI
BAGLANTI
TiPi

COK SAYIDA TEDARIKCi OLDUGUNDAN
DUSUKTUR

AZ SAYIDA KALIFIYE TEDARIKCI
ENTEGRE EDILDIGINDE YUKSEK

ISLEMSEL KRITIK MiSYONU VE UZUN DON

DUSUK ORTALAMAYA SAHIP SATIS
FIYATI

TICARET HACMI KRITIKTIR YUKSEK
MUSTERI TEMELLI

YUKSEK ORTALAMAYA SAHIP SA
HER MUSTERIYE [HTIYAC DUYM.
DUYAR

ISLEM TiPI
GELIR
MODELI

10. B2B SITELERININ DEZAVANTAJLARI

* Depo maliyetleri, yliksek depolama giderleri ve depo kira maliyetleri.

* Karlilik, genel giderlerin oldukca fazla olmasi.

* Sabit Masraf, sabit giderler ve masraflarin yiiksekligi.

* Karlilik ve rekabet, karlik rakam ve oranlarini rekabet durumlarinda azaltamama.
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* Lojistik ve yazilim: Lojistik ve Depolama i¢in ERP gibi yiiksek giderli yazilim ve kullanici

maliyetleri.

* Jade ve fire, iade ve fire ve ¢alinan iiriinlerin firmaya ait olmas.

* Klasik alisverislerden farkli olarak alici ve satici arasinda birebir iletisim kurulamamasi.

* Aligveris yaparken gizli maliyetler, tiiketici tiriin maliyeti, nakliye, tasima ve vergiler.

* Datalarin ¢calinmasi, Tiirkiye de sahip olunan datalarin izinsiz kullanilmasi ve fire oran1 % 1

civarinda olup karligin % 3 unu gétiirmektedir.

Konu B2C
Maliyet Cok Sayida Tedarik¢i Oldugundan
Degisimi Diistiktiir
Baglant1 Tipi | Islemsel
Islem Tipi Diisiik Ortalamaya Sahip Satis Fiyati
Ticaret Hacmi Kiritiktir  Yiiksek
Gelir Modeli | Misteri Temelli
Konu B2B
Maliyet Az Sayida Kalifiye Tedarik¢i Oldugunda Ve Elektronik Alt Yap: ile Entegre
Degisimi Edildiginde Yiiksektir
Baglant1 Tipi | Kritik Misyonu Ve Uzun Donemli
Islem Tipi Yiiksek Ortalamaya Sahip Satig Fiyati
Gelir Modeli | Her Miisteriye Ihtiya¢ Duymaz Sadece Dogru Miisteriye Gereksinim Duyar

11. ANKET HAKKINDA

Ankete katilan Universite orgencileri ayni gelir durumu ve ayni yasta olan e-ticaret

dersleri almis ve e-ticaret proje ¢alismalarinda bulunmus kisilerdir.

e “E-ticarette Tedarik¢iden Sevk Daha Hizlidir” sorusuna
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Erkek orgencilerden hayir diyen sadece % 7° dir. Ogrencilerin kalan ¢ogunlugu
tedarik¢i sevk bir siparisin ¢cok daha hizli gittigi diisiinmektedir. Ogrencilerin %
64,26’ 1 depodan sevkin karlilig1 artirdiginin farkindadir.

“ Bir internet Girisimi Kursaniz  Hangisini  hayata  gegirirsiniz? ¢
Ogrencilerin ~ %71,14 kendiislerini kurduklarinda tedarik¢ciden sevk olarak kurmay:
daha ekonomik bulmaktadir.

“E-ticarette Bir Is Agmis Olsaniz Depo Personeli Olarak Kag Kisi Calistirirdiniz

Ogrencilerin depo ve lojistik olarak 3,8 personelin yeterli oldugunu diisiinmektedir.

Genel olarak tedarik¢iden sevk olarak baslangi¢ halesini yapmak isteyen geng girisimciler

4 personeli faturalama miisteri hizmetleri koordinasyon olarak diistinmektedir.

Yine sorumuza cevap olarak tedarik¢iden sevk dogru yapildiginda daha c¢ok sattirmakta

oldugu diisliniilmektedir. Gelecekte depodan sevk olarak degil de her firmanin

entegrasyona daha fazla zaman ve para harcamasin diislindiiklerinden tedarik¢iden sevk

olarak artacagimi on gormiislerdir. Tedarik¢i sevk web sitelerinin magazalara kargo

anlagmalar1 yapmasi1 gerektigini diisiinmektedirler. Ciinkii kargo gonderi {icretleri

kobilerin e-ticaret firmalarina gore fazlada pahalidir.

Ankete katilanlar kargo firmalarina hala giiven duydugu ancak ok giivenmedigi

goriilmektedir. Bu da marka kargo firmalarinin PR c¢alismalarindan kaynaklandigi

distiniilmektedir. E-ticarette dogru lojistigin agir mallarin tedarik¢iden gondermek ancak bu

tedarikgilere kurumsal anlasmalardan yararlanmak goriilebilir. Ilging olan depodan sevk

yerine uzun vade de kari tedarik¢iden sevk olarak gormeleri. Bunu maliyet artiglar1 ve

karliliklarin diigiisii olarak kabul etmektedir. Depo maliyetlerini Karin % 21 olarak goren

ankete katilan 6rgenciler e-ticaretin maliyetli bir 1§ olarak gérmektedir. Bu baglamda karlilig

%45 olarak gormekteler. Bu karlilik oraninda firmanin para kazanacagini diistiniiyorlar

Tedarik¢iden sevk yapan firmalarin karlarini piyasanin tizerinde %20 olarak 6n gérmekteler.

E-ticarette Kobilerin yapamadiklarini ise,

Egitim

Bilgisizlik

Ilgi alan1 dist
Sistemi tanimama
Ise hakim olmama
Yayginlasmamasi

Gegmis kiiltiir Olarak siralamaktalar.
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E-ticarete baglayanlarin %68 olarak tedarikg¢iden sevk olarak yapilmasi gerektigi

diistiniilmekte.

e “’Hangi iirtinlerin tedarik¢iden sevk yapilmasi gerekir sorusuna’’
Hacimli esyalar, mobilya ve beyaz esya gibi, gida, satis hiz1 diisiik, kirilabilecek cam
iriinler, son kullanim tarihi olanlar denilmistir. Sirket karin yatirilan paranin % 42
olmasi gerektigi on goriilmektedir.

Ortalamada e-ticaret sirketlerinde 20 kisi ¢alistig1 diistiniilmektedir.

Kobilerin tedarik¢i saglanmasi tedarik¢iden sevk olan modellerde daha kolay oldugu
diisiiniilmektedir. En ¢ok tercih edilen kargolar Aras ve Yurt igidir.

Sitenizde kargo {icreti ne kadar olurdu soruna %65 biiyiik cogunluk Kargo Bedava olarak
diisiinmiistiir. Kargo bedavanin drgenciler {izerinde biiyiik bir etkisi vardir. Kargonuzdan

memnun musunuz soruna ise %85 evet olarak cevap vermistir.

11.1 UNIiVERSITE OGRENCILERINE YAPILAN ANKET VE SONUCLAR

Orgencilerin Anket cevaplar

1)E-ticarette Tedarikc¢iden sevk Daha hizhdir?
39 Evet

42 bazen

6 hayir

2)E-ticarette Depodan satis daha avantajhdir?
54 evet

15 bazen

18 hayr
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3)Bir internet girisimi kursaniz hangisini hayata gecirirsiniz?

24 Kendi depomdan sevk

63 Tedarik¢iden sevk

4)Kendi web sitenizi kursaniz depo Personeli olarak Kkisi calistirmaktasiniz?

20 adet 5 kisi
21 adet 10 kisi
46 adet 2 kisi

5)Tedarikc¢iden Sevk Daha ¢ok sattirir?

15 adet hayir

72 adet evet

6)Gelecekte Hangi sisteme dogru gidilecek: Gittigidiyor.com? Hepsiburada.com?
24 qgittigidiyor

63 Hepsiburada

7)Tedarikgilerinizin Kargo Maliyetleri Size gore nasil olurdu?
9 Tedarik¢im kargoyu pahaliya gonderiri

57 kisi pek fark olmaz

21 Tedarik¢i kargoyu ucuza gonderiri

8)Kargoda Fire oram hangisinde daha diisiiktiir?

39 Kendi depomdan sevk
48 Kendi depomdan sevk
9)Kargo firmalarina giiveniyor musunuz?

15adet hi¢ giivenmiyorum
12 tane glivenmiyorum

24tane giiveniyorum
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36 az giiveniyorum

swe

10)E-ticaret Lojistiginde Dogru Yonetim Sistemi Sizce Nedir?

11)Uzun Vadede Depodan Sevk Daha Karhdir?

33 Evet

54 Hayir

12)Uzun Vadede Tedarik¢iden Sevk Yapan Firmalar Biiyiir?
51 Evet

37 Hayir

13)Depo Maliyetleri Karimzin Yiizde Kagidir?
% 5%7 %10 %15 %20 % 30 % 35 %40 % 50 % 55%60 % 85

14)Depodan Sevk Yapan E-Ticaret sitelerinin kar1 % ka¢ olmahdir?

%25 % 30 % 50 % 50% 25% 40% 100% 65% 30% 20% 50% 50% 50% 85% 50% 85% 25
%10% 50% 45% 60

15)Tedarikciden Sevk Yapan E-Ticaret sitelerinin kar1 % ka¢ olmahdir?
15253020 60 50 90 2520 15157080 3030302510510 1260 30 50 50 12.....
16)E-Ticaret modelleri neden Kobilerde Zor Uygulanmaktadir?
Gelistiremedikleri igin 5

Egitim seviyesi yetersiz 22

Y 6netim plan1 hatas1 7

Geleneksel yapiya baglilik 28

Uzman ile ¢alismama 12

Personel ayirmama 9
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17)E-Ticarette Firmalar baslangicta nereden baslamali?

21 stok tutmadan tedarikg¢i sevk ile

66 Depodan sevk

18)Hangi iiriin gruplarim stoktan sevk etmeyi tercih edersiniz?
Gida 21

kisisel ihtiyag 2

Tekstil 17

Teknoloji 15

Modasi gegmeyen lriinler 12

Tarihli Girtinler 9

19)Hangi iiriin gruplarim Tedarik¢iden sevk edersiniz?
Cikolata

Cicek

Meyve sebze

Cabuk bozulacak

20)Sirketinizin net karliig1 % kac olarak tahmin edersiniz?
35356020256050 2520 653085 254015 30502550408 70 3565
21) Bir e-ticaret Sirketini Toplam Kag¢ Kisi ¢calistirmahdir?
20175018 40 10 11 503010 16 14 2550 150

22)Hangi sistemde tedarikci saglanmasi daha kolay *

18 DEPODAN SEVK

69 TEDARIKCIDEN SEVK
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23)Hangi kargo firmasi ile cahismaktasiniz?
30Aras

27yurtici

9ups

Optt

9 siirat

3 Mng

24)Sitenizde Kargo Ucreti Ne kadar?

16 ADET 7 TL

9ADET 10 TL

20 ADET 6 TL

12 ADETS5TL

15 Ucretsiz

25)Kargo Bedava Miisterilere faydamidir?
42 BAZEN

3 HAYIR

39 EVET

26)Kargo firmamizdan memnun musunuz?

24 Hayir
63 Evet
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11.2 87 Ogrenci iizerinden yapilan anket sonuclar séyledir:

Ogrencilerin % 73 orani kargo firmalarindan memnun. Bunun icinde TV reklamlarmin
faydasindan bahsedebiliriz.

Kargo bedava islemlerinin miisteriye fayda olduguna dair oran % 93 olup bazen
diyerek temkinli yaklasanlar ise 48,3 bu kargo bedavalarin samimiyetini sorgulatmaktadir.
Web sitelerinde gormek istedikleri kargo ticretleri 5-6-7 10 TL ve kargo bedava olarak
orgenci istekleri bulunmakta olup en ¢ok % 23 ile 6 TL dur.

Ogrenciler arasinda en ¢ok 2 marka Aras kargo ve Yurt igidir Toplam oyun % 65 ini
olusturmaktadir. E-ticarette tedarik¢i bulmanin en kolay yontemi Ogrenciler arasinda
Tedarikgiden sevktir %79Bir e-ticaret sirketi deposunda ortalama 32 kisinin depo personeli
oldugu diistiniilmektedir.

E-ticaret 0grenciler arasinda karli bir is olarak goriilmektedir. % 44 kar marji ortalamada
¢ikmaktadir. Ogrencileri yine cabuk bozulan iiriinleri tedarik¢iden sevk etmek istemektedirler.
Teknoloji ve modas1 gegmeyen iiriinler ise depodan sevk istenmektedir. Ogrenciler bir e-
ticaret sitesi kurmus olsa % 75,9 depodan sevk etmektedir.

Kobilerin e-ticarete entegre olamam sebepleri ise geleneksellik ve egitim
eksikligidir. Ogrenciler uzun vade de tedarik¢iden sevk firmalarinin basarili olacagini
ongormektedir. Genel olarak % 55 cevap kargo firmalarina giivenmemektedir. Fire oranlarini

azaltmanin ¢6ziimi tedarik¢iden sevk olarak diisiiniilmektedir.

Ogrencilerin % 78 Hepsiburada.com modelline inanglarin siirdiirmektir. Tedarik¢iden sevk
% 82,8 oraninda satis1 artirmaktadir.  Bu celiskiden Hepsiburada.com reklamlarda
inandiriciligi olarak 6n goriilmektedir. Ogrencilerimizin % 52 si 2 personelin e-ticaret sitesi

kurduklarinda siparisleri karisilacagini diisiinmektedir.

Ankete katilan tniversite orgencileri ayni gelir durumu ve aymi yasta olan e-ticaret

dersleri almis ve e-ticaret proje ¢alismalarinda bulunmus kisilerdir.

e “E-ticarette Tedarik¢iden Sevk Daha Hizlidir” sorusuna
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Erkek orgencilerden hayir diyen sadece % 7° dir. Ogrencilerin kalan ¢ogunlugu
tedarik¢i sevk bir siparisin ¢cok daha hizli gittigi diisinmektedir. Ogrencilerin %
64,26’ 1 depodan sevkin karlilig1 artirdiginin farkindadir.

e “ Bir internet Girisimi Kursaniz  Hangisini hayata  gecirirsiniz?  *
Ogrencilerin ~ %71,14 kendiislerini kurduklarinda tedarik¢iden sevk olarak kurmay1
daha ekonomik bulmaktadir.

e “E-ticarette Bir Is A¢mis Olsamz Depo Personeli Olarak Kag Kisi Calistirirdimiz.
Ogrencilerin depo ve lojistik olarak 3,8 personelin yeterli oldugunu diisiinmektedir.

Genel olarak tedarik¢iden sevk olarak baslangi¢ halesini yapmak isteyen geng girisimciler

4 personeli faturalama miisteri hizmetleri koordinasyon olarak diistinmektedir.

Yine sorumuza cevap olarak tedarik¢iden sevk dogru yapildiginda daha c¢ok sattirmakta

oldugu diisliniilmektedir. Gelecekte depodan sevk olarak degil de her firmanin

entegrasyona daha fazla zaman ve para harcamasin diislindiiklerinden tedarik¢iden sevk
olarak artacagini 6n gormislerdir. Tedarik¢i sevk web sitelerinin magazalara kargo
anlagmalar1 yapmasi1 gerektigini diistinmektedirler. Ciinkii kargo goénderi {icretleri

kobilerin e-ticaret firmalarina gore fazlada pahalidir.

Ankete katilanlar kargo firmalarina hala giiven duydugu ancak ok giivenmedigi
goriilmektedir. Bu da marka kargo firmalarinin PR c¢alismalarindan kaynaklandigi
distintilmektedir. E-ticarette dogru lojistigin agir mallarin tedarik¢iden gondermek ancak bu
tedarikgilere kurumsal anlagmalardan yararlanmak goriilebilir. Ilging olan depodan sevk
yerine uzun vade de kari tedarik¢iden sevk olarak gormeleri. Bunu maliyet artiglart ve
karliliklarin diisiisii olarak kabul etmektedir. Depo maliyetlerini Karin % 21 olarak gdren
ankete katilan orgenciler e-ticaretin maliyetli bir ig olarak gormektedir. Bu baglamda karlilig
%45 olarak gormekteler. Bu karlilik oraninda firmanin para kazanacagini diigiiniiyorlar

Tedarik¢iden sevk yapan firmalarin karlarini piyasanin tizerinde %20 olarak 6n gérmekteler.

E-ticarette Kobilerin yapamadiklarini ise,
e Egitim
e Bilgisizlik
o llgi alam dis1

e Sistemi tanimama
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e Ise hakim olmama
e Yayginlagmamasi
o Gegmis kiiltiir

Olarak siralamaktalar.

E-ticarete baslayanlarin %68 olarak tedarik¢iden sevk olarak yapilmasi gerektigi

diistiniilmekte.

e “’Hangi iiriinlerin tedarik¢iden sevk yapilmasi gerekir sorusuna’’
Hacimli esyalar, mobilya ve beyaz esya gibi, gida, satis hiz1 diisiik, kirilabilecek cam
iiriinler, son kullanim tarihi olanlar denilmistir. Sirket karnin yatirilan paranin % 42

olmasi gerektigi on goriilmektedir.

Ortalamada e-ticaret sirketlerinde 20 kisi ¢aligtig1 diigiiniilmektedir.

Kobilerin tedarik¢i saglanmasi tedarik¢iden sevk olan modellerde daha kolay oldugu
diisiiniilmektedir. En ¢ok tercih edilen kargolar Aras ve Yurt i¢idir.

Sitenizde kargo {icreti ne kadar olurdu soruna %65 biiyiik cogunluk Kargo Bedava olarak
diisiinmiistiir. Kargo bedavanin drgenciler lizerinde biiyiik bir etkisi vardir. Kargonuzdan

memnun musunuz soruna ise %85 evet olarak cevap vermistir.
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12. E-TICRET PERSONELLERINE YAPILAN ANKET VE SONUCLAR

Tirkiye'de e-ticaret sitelerinde Tedarikciden sevk ile depodan sevk arasinda

Karsilastirma Akademik Tez Calismasi

Maliyet, Hiz, Memnuniyet, Avantajlar, dezavantajlar ve Gelecege yonelik Diigiinceler

1)E-ticarette Tedarikciden sevk Daha hizhdir? *

Bazen Evet 26
37% Hayir 8
Bazen 20

Haylr‘

15%

2)E-ticarette Depodan satis daha avantajhidir? *

Evet 24
Hayir 14
Bazen 14
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3)Bir internet girisimi kursamiz hangisini hayata gegirirsiniz?

Tedari
keiden
Sevk
37% Tedarik¢iden Sevk 19
Kendi Kendi Depomdan sevk 33
Depom

dan
sevk
63%

4)E-ticarette bir is acmus olsamiz Depo Personeli olarak Kag¢ Kisi Cahstirirdiniz?

(50)- 100 +
(100) 6%

4%
(10)-

(50)

19%

(05‘

(10)
23%

Personel Sayist

(01)-(05) 25
(05)-(10) 12
(10)-(50) 10
(50)-(100) 2
100 + 3

65



5)Tedarikc¢iden Sevk Daha ¢ok sattirir?

Evet

20

Haywr

32

6)Gelecekte Hangi sisteme dogru gidilecek: Gittigidiyor.com? Hepsiburada.com?

hepsib
urada.c
gittigidi om
yor.co 42%
m
58%
Hepsiburada.com 22
gittigidiyor.com 30
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7)Tedarikgilerinizin Kargo Maliyetleri Size gore nasil olurdu?

Ted.
Kargoyu
ucuza
gonderir
35%

Ted.

Kargoyu
pahali
gonderir
23%
Ted. Kargoyu ucuza
gonderir 18
Ted. Kargoyu pahali
gonderir 12
Fark olmaz 22

8)Kargoda Fire oram hangisinde daha diisiiktiir?

Tedarikg
i
deposun
dan... Kendi
depomd
an sevk
62%
Kendi depomdan sevk 32

Tedarik¢i deposundan sevk |20

iv
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9)Kargo firmalarina giiveniyor musunuz?

Hig
Guven
miyoru

m

8%

Guveni Cok
yorum Giuve
19% niyoru
m
0%

Guven Az
miyoru Glveni
m yorum
19% 54%
Cok Giiveniyorum 0
Gliveniyorum 10
Az Giiveniyorum 28
Glivenmiyorum 10
Hi¢ Giivenmiyorum 4

" 10)E-ticaret Lojistiginde Dogru Yonetim Sistemi Sizce Nedir?

hiz tersine lojistik 6z mal politika: =
tum urunleri kendi firma gonderi
hacmi buyukler lojistik sirketi ile
dogru zamanlama

11)Uzun Vadede Depodan
Hayir
21%
Evet 41
Hayir 11

Sevk

Daha

Karhdir?

68



o

12)Uzun Vadede Tedarikciden Sevk Yapan Firmalar Biiyiir?

Hayir
75%

Evet

.25%

Evet

6

Hayir

18

o

ortlama % 21 erkek

" 13)Depo Maliyetleri Karimzin Yiizde Kagidir?

(% 20)- %50) + (% 1)-

%50) %05)
8% .27%
(% 10)-
(%20)
23% ‘
(% 5)-
(%10)

38%

N

| ﬂJ
Depo Maliyetleri Karinizin
% Kagidir
(% 1)-(%05) 14
(% 5)-(%10) 20
(% 10)-(%20) 12
(% 20)-(%50) 4
(%50) + 2
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14)Depodan Sevk Yapan E-Ticaret sitelerinin kar1 % kag¢ olmahdir?

erkek %45 N

(% 40)-
(%50)
11%

(% 30)-
(%40)
19%

(%50) +

10%‘

31%

=l

J_] D
Depo Sevk Yapan E-Ticaret
Kar Marj1 Ne Olmalidir
(% 10)-(%20) 15
(% 20)-(%30) 16
(% 30)-(%40) 10
(% 40)-(%50) 6
(%50) + 5

15)Tedarikciden Sevk Yapan E-Ticaret sitelerinin kar1 % kac¢ olmahdir?

(%30)- (%40)+  (%1)-
(%40) (%10)
15% ‘T ’ 16%

(% 10)-
‘ (%20)
(% 20)- 23%
(%30)

42%
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Tedarik¢iden Sevk Yapan E-
Ticaret Kar Marji Ne
Olmalidir

(% 1)-(%10) 8
(% 10)-(%20) 12
(% 20)-(%30) 22
(% 30)-(%40) 8
(% 40) + 2

16)E-Ticaret modelleri neden Kobilerde Zor Uygulanmaktadir?

egitim

bilgisizlik

ilgi lani disi
sistemi tanimama
ise hakim olmama
yayginlagmamasi
gecmis kultur

K1

17)E-Ticarette Firmalar baslangicta nereden baslamah?

Stok

Tutarak
Sevk
21%

Stok
Tutmada

n Sevk
79%
Stok Tutmadan Sevk 41
Stok Tutarak Sevk 11
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18)Hangi iiriin gruplarim stoktan sevk etmeyi tercih edersiniz?

eletronik _|
cep telefonu |
pc kucuk ev aletleri S
saat ayakkabi

gida kisisel kozmetik

hediye

degerli maden

cicek |

19)Hangi iiriin gruplarimm Tedarik¢iden sevk edersiniz?

hacimli esyalar _|
mobilya buzdolabi |
gida s
satisi hizi dusuk

kirilabilecek urunler camlar

son kullanim tarihi olan

20)Sirketinizin net karhilig1 % kac olarak tahmin edersiniz?

(% 1)-(%10) 16
(% 10)-(%20) 8
(% 20)-(%30) 8
(% 30)-(%40) 12
(% 40) +8




(% 40) +
15%

(% 20)-
(%30)
15%

(%20)
16%

21) Bir e-ticaret Sirketini Toplam Kag¢ Kisi ¢cahistirmahdir?

(250) 8% (10)
15% .‘ ’16%

(50)-

(100)

15% (10)-
(50)
46%

(01)-(10) 8
(10)-(50) 24
(50)-(100) 8
(100)-(250) 8
(250)+ 4
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22)Hangi sistemde tedarikc¢i saglanmasi daha kolay *

Tedarikgi
den Sevk
23%

Depodan sevk 40
Tedarikg¢iden Sevk 12

23)Hangi kargo firmasi ile cahismaktasiniz?

Ups Diger

6% 8%
Surat
6%

Ptt

6%;

Mng'
13%

Yurtigi
19%
Aras 22
Yurtigi 10
Mng 7
Ptt 3
Surat 3
Ups 3




24)Sitenizde Kargo Ucreti Ne kadar olur du?

Kargo
Bedava
20%

(0,007TL) -
(5,007TL)
15%

50,00 TL '

(5,00TL) -
Ucretsiz (10,00 TL)
18% 18%

Kargo Bedava 32
(0,00 TL) -(5,00 TL) 25
(5.00 TL) (10,00 TL) 30
50,00 TL Ucretsiz 29
100 TL Ucretsiz 48

25)Kargo Bedava Miisterilere faydamdir ? *

Hayir
8%

Evet 36
Hayir 4
Bazen 12
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26)Kargo firmanizdan memnun musunuz ?

Evet

32

Hayir

20
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12.1 Hizlial.com lojistik Miidiirii Safak Degerli ile yapilan Miilakat soyledir.

1)E-ticarette Tedarikciden sevk Daha hizhdir?
Depodan sevk bir isletmeyi yonetmek ile birlikte cevap Evet Tedarik¢iden sevk daha hizlidir.
2)E-ticarette Depodan satis daha avantajhdir?

Bu duruma gore degismektedir. Benim fikrim kampanya donemlerinde stok tutulmasi daha

uygundur.

3)Bir internet girisimi kursamiz hangisini hayata gecirirsiniz?

Baslangic olarak kendi depomdan sevk ederim.

4)Hizlial.com da depo Personeli olarak Kisi ¢calistirmaktasiniz?

Suan da depo tarafinda 45 personel ¢alistirmaktayiz.

5)Tedarik¢iden Sevk Daha ¢ok sattirir?

Cevabim hayirdir. Ciinkii halen birgok KOBI tedarik anlaminda gerekli hizmeti vermekte
6)Gelecekte Hangi sisteme dogru gidilecek: Gittigidiyor.com? Hepsiburada.com?
Gittigidiyor.com yani tedarik¢iden sevk e-ticaretin gelecegi olacaktir.

7)Tedarikgilerinizin Kargo Maliyetleri Size gore nasil olurdu?

Tedarikgilerim ¢ogu tiriinleri bizden daha pahali gondermektedir.
8)Kargoda Fire oram1 hangisinde daha diisiiktiir?
Bence fark etmiyor. Kargo firmalar1 degigsmedikge fire oranlarin diismesi zor.

9)Kargo firmalarina giiveniyor musunuz?
Az giliveniyorum. Ciinkii is giicli eleman kalitesi ¢ok diisiik. Hatta bazilarinin okuma yazmasi

yok.

-----

Sistem odakli olmali. Giris ¢ikis ve kayiplarin tamami entegre sistem tizerinden gitmeli.
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11)Uzun Vadede Depodan Sevk Daha Karhdir?

Biiytik firmalar once tedarik¢iden sevk yapip pazarlama ve reklama onem vermeli. Daha

sonra depodan sevk bazi iiriinlere gegmeli.
12)Uzun Vadede Tedarikciden Sevk Yapan Firmalar Biiyiir?
Evet, liziin vade de avantajlidir.

13)Depo Maliyetleri Karmizin Yiizde Kac¢idir?
Karmmizin %2 si olarak maliyetlendirme yapabilirim. Ancak toplam personel giderleri ise
yaklasik 3/1 idir. Hizlial.com da bu rakam 150 de 45 dur.

14)Depodan Sevk Yapan E-Ticaret sitelerinin kar1 % ka¢ olmahdir?
Bence oranlar yliksek. Piyasada %30 kar marj1 istenmektedir.

Bence minimum %8 Maksimum % 12

15)Tedarikciden Sevk Yapan E-Ticaret sitelerinin kar1 % ka¢ olmahdir?

Sektorde Gittigidiyor ve nll % 15 Sahibinden %10 Sanalpazar %S5 olarak uygulanmakta.

Bence genel ortalama % 5 i gegmemelidir.

16)E-Ticaret modelleri neden Kobilerde Zor Uygulanmaktadir?

Kobilerimizin en biiyiik sorunu para finansman sorunu ve iadelerde yasanan gecikmeler.
17)E-Ticarette Firmalar baslangicta nereden baslamah?

Stok tutmadan tedarik¢iden sevk ile.

18)Hangi iiriin gruplarini stoktan sevk etmeyi tercih edersiniz?

Anne bebek en aciliyetlisi, Gida ve kiigiik ev aletlerini sdyleyebilirim.

19)Hangi iiriin gruplarim Tedarik¢iden sevk edersiniz?

Hacimli beyaz esyalar, siv1 {irlinler, agir is makineleri, spor malzemeleri, mobilya {iriinler.
20)Sirketinizin net karhihgi % kag olarak tahmin edersiniz?

Gizli bilgidir.
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21) Bir e-ticaret Sirketini Toplam Kag Kisi cahstirmahdir?
150 kisi.

22)Hangi sistemde tedarikci saglanmasi daha kolay *
Depodan sevk sistemi daha kolaydir.

23)Hangi kargo firmasi ile cahsmaktasiniz?

Yurtici kargo ve Mng ile ¢alismaktayiz.

Maliyetimizi 3 + %18 TL

24)Sitenizde Kargo Ucreti Ne kadar ?

1 Desi KDV dahil 5,5 TL

25)Kargo Bedava Miisterilere faydamidir?

Evet faydadir. Ancak sirkete zarar ettirmektedir.
26)Kargo firmanizdan memnun musunuz?

Evet memnunum.

12.2 Sanalpazar.com Pazarlama Yoneticisi Serhan Sariyerli ile miilakat
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1)E-ticarette Tedarikciden sevk Daha hizhdir?

Hayir. Ciinkii gelen siparislerin % 15-20 si birinci giin kalan %80 1 2-3 giin ¢ikmaktadar.
2)E-ticarette Depodan satis daha avantajhdir?

Evet depodan satis daha avantajlidir.

3)Bir internet girisimi kursanmiz hangisini hayata gecirirsiniz?

Kendi depomdan sevk ederim Ciinkii siireklilik saglanirsa miisteri memnuniyeti i¢in hizli i¢in

yaparim.
4)Sanalpazar.com da Personeli olarak kisi calistirmaktasimiz?

.Toplam personel sayimiz 60 kisidir.

5)Tedarikc¢iden Sevk Daha ¢ok sattirir?

Cevabim hayirdir. Ciinkii hizli gdnderi yapamamaktalar.

6)Gelecekte Hangi sisteme dogru gidilecek: Gittigidiyor.com? Hepsiburada.com?

Bahsettigim sorunlar giderilince Tedarik¢iden sevk gelecekte is modeli olacaktir.
7)Tedarikcilerinizin Kargo Maliyetleri Size gore nasil olurdu?
Yaptigimiz anlasmalarla biz tedarikg¢ilerimize 5,5 + KDV 1-5 desi yi kargo anlagmasi

olmayan firmalar bile gondermektedir.
8)Kargoda Fire oram hangisinde daha diisiiktiir?
Kendi depomdan sevk etmek adetli génderi oluyorsa daha az fire olur.

9)Kargo firmalarina giiveniyor musunuz?

Az giiveniyorum.

Kendi 6zel yazilim veya alt yapilariyla dogru ydnetim olacaktir. lyi raporlama sart.
11)Uzun Vadede Depodan Sevk Daha Karhdir?

Evet, daha karlidir.

12)Uzun Vadede Tedarikciden Sevk Yapan Firmalar Biiyiir?
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Hayir depodan sevk biiyiir.

13)Depo Maliyetleri Karmizin Yiizde Ka¢gidir?
Depo maliyetimiz yoktur.

14)Depodan Sevk Yapan E-Ticaret sitelerinin kar1 % kag¢ olmahdir?
Depodan sevk yapan firmalarin kar1 %30-40 olmali

15)Tedarikciden Sevk Yapan E-Ticaret sitelerinin kar1 % ka¢ olmahdir?
7-10 arasinda olmali suanda sektorde agirlik %15 ve ¢ok

16)E-Ticaret modelleri neden Kobilerde Zor Uygulanmaktadir?

Magazalarin bilgilendirilmesi ve egitilmesi gerekli. Kobiler yiiz yiize satisa alisik. Giiven

halen oturmus degil.

17)E-Ticarette Firmalar baslangicta nereden baslamah?

Stok tutmadan tedarik¢iden sevk ile.

18)Hangi iiriin gruplarini stoktan sevk etmeyi tercih edersiniz?

Beyaz esya, kiiclik ev aletleri, petshop, bilgisayar cep telefonu, altin, anne bebek
.19)Hangi iiriin gruplarim Tedarik¢iden sevk edersiniz?

Biiyiik beyaz esya buzdolab1 TV vb. spor beyaz esya, hirdavat biiyiik aletler.
20)Sirketinizin net karhiig1 % kac olarak tahmin edersiniz?

% 5 ile galistyoruz kalan karlilik %1-2

21) Bir e-ticaret Sirketini Toplam Kag¢ Kisi ¢calistirmahdir?

60

22)Hangi sistemde tedarikci saglanmasi daha kolay *
Kendi depomdan sevk daha kolaydir.
23)Hangi kargo firmasi ile calismaktasimiz?
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Aras 5,5 + KDV
Yurti¢i 5,5 +KDV
Mg 5,5 +KDV

Tiim 3 firma ile de entegre ¢aligmaktayiz.

24)Sitenizde Kargo Ucreti Ne kadar?
(1-5) Desin 5,5 +KDV

25)Kargo Bedava Miisterilere faydamidir?
Evet

Faydadir. Firmaya da faydadir miisteri ¢eker.

26)Kargo firmanizdan memnun musunuz?

Hayir, memnun degilim.
Sonug:Ciro olarak Tedarik¢iden sevk yapan web siteleri sOyledir.

1) Sahibinden.com
2) Gittigidiyor.com
3) N1l.com

4) Sanalpazar.com
5) Arabulvar.com
6) Sonteklif.com

e Sahibinden.com emlak alaninda ¢ok iyi oldugundan toplam ciroda 1. Elektronik

ticaret satislarinda 3. Sirada yer almaktadir.

12.3 Sikayetvar.com Sikayet siralamasi

1) N11 55 sikayet
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2) Gittigidiyor 35 sikayet
3) Sahibinden.com 22 sikayet

4) Sanalpazar.com 5 sikayet

Normalde Pazar ve ciro liderinin sikayet sayis1 daha fazla olmasi gerekliyken siralama burada

farklilik gostermistir.

N11 de sikayetin fazla olma sebebi miisteriler diikkan hakkinda olumlu yada olumsuz

yorumlart okuyamamaktadir.

Bu ¢ercevede sorunlu tedarikgiler ile dogru tedarikgiler birbirine karismis olup dogru hizmet
vermeyen tedarikcilere siparis gelmesi engellenmektedir. Itibar ve yorum eksikligi sikayet

artis1 olarak ortaya ¢cikmistir.

Boylece tedarik¢iden sevk yapan e-ticaret firmalarmin itibar kaybi olmaktadir. Bunun bir
diger sebebi ise miisteriler gelen kargolarin n11 deposundan gittigidiyor deposundan aldigini

diisiinmesi ve yasadig1 sorunlardan onlar1 sorumlu tutmasidir.

Tedarik¢iden sevk yapan firmalarin agmasi gereken diger sorun ise Esnafin giivenini ilk
planda kazanmanin zorlugu. Ancak satislar iyi gidince patronlar kapidan cevirdigi e-ticaret

personellerine ¢ay ikram etmeye bagliyor.

Genelde Yasca biiyiik patronlar kapidan gevirse de ogullar1 ya da kizlar1 e-ticaret yapmak
istiyor ve bunu destekliyor. Sadece Sanalpazar.com da aktif 65 bin Magaza {iyeligi mevcut.

Bu ¢ok daha biiyiiyebilecek bir Pazar.
Alexa siralamasinda Hizlial.com 138. Sirada iken Sanalpazar.com ilk 65 de bulunmaktadir.

Sanalpazar.com suanda toplamda 1 milyon iiyesi olan bir platform. Ortalama miisteri kalma

siiresi 4.30 dakika.

12.4 MODELIN ANKET UZERINDEN KARSILASTIRILMASI:
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Tedarikg¢iden sevk daha hizlidir sorusuna yaptiklari islere yada is modellerine gore tam ters
cevap verilmistir. Depodan sevk kampanya donemi ise daha avantajli oldugu konusunda

birlestirilmistir.
Iki yoneticide kendi e-ticaret sitesini kursa depodan sevk yapmak istemektedirler.

Hizlial.com un depo personel sayisi neredeyse Sanalpazar.com un toplam personel sayisina

yakindir.

Dogru tedarik¢iden sevk daha ¢ok sattiracagi konusunda not diisiilmiistiir. Tedarik¢iden sevk

daha ¢ok sattirmaya bilir.
Iki yoneticide gelecekte ki is modelinin tedarik¢iden sevk olarak olacagini diisiinmekteler.

Kargo maliyeti olarak depodan sevk yapan firmalar % 30 daha ucuza gondermektedir.iki
firma miidiirii de kargoculara az giivenmektedir.Ayrica dogru yonetim sistemi ortak goriisle

yazilim sistemlerine dayali olmalidir.

Uzun vade de depodan sevk iki taraf i¢inde daha karlidir.Depodan sevk yapan firmalarin

karlarinin ortalamasi 2 firma i¢in ortalamasi % 22,5

Tedarik¢iden sevk yapan firmalarin piyasa biiriit karlar1 yiiksek bulunmus olup 15-10 yerine 7
olarak giincellenmesi istenmistir.E-ticaret sisteminde en biiyiik sorunu kobilerin egitilmesi ya
da egitimli personelin kobiler i¢inde istihdam edilmemesi olarak goriilmiistiir. iki yoneticide
kobilerin ilk olarak tedarikciden sevk sistemlerde is hayatina baslamasi tavsiye
edilmistir. Hacmi agir driinleri tedarik¢iden sevk yapilmasi istenirken ¢ok satan iirlinlerin

depoya ¢ekilmesi uygun goriilmiistiir.

E-ticaret sirketlerinin net karlilik ortalamasi % 3 diir.Depodan sevk olan personel sayist 150
iken tedarik¢iden sevk sayis1t 60 dir.Tedarik¢i saglama olarak e-ticaret i¢in en kolay sistem

depodan sevktir.

Yurti¢i kargo firmasi 2 firma ile de ¢alismaktadir. Kargo bedava promosyonu miisteriler igin

faydalidir kararma varilmistir. Ancak kargo firmalarinda web siteleri mutlu degildir.

13. SONUC
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Toplam kargo gonderileri 17 kargo firmasindan 4 firma Pazar paymnin % 88 ine denk
gelmesi tim firmalarin ayni gonderi markalarina yiiklenmek zorunda kaldigin1 ya da

birgoguna giiven duymamakta oldugunu gostermektedir.

Kargo alicilarinin demografik 6zelliklerine bakildiginda % 48 iiniversite % 36 lise oldugu

bilgisi bize miisterinin biling seviyesinin artigini gostermektedir..

Kargo ile e-ticaret yapanlarin % 52 serbest meslek mensubu oldugunu gérmekteyiz. Daha
dikkat cekici sonug ise kalan %30 niin 6grenci oldugu bilgisidir. Ogrenci tarafinda kargo
iicretine dikkat ettiklerini ve fazla T{cret Odemenin memnuniyetsizlik yaratigini

gostermektedir.

Baska bir tespitte, ankete katilanlarin %56 smin kendini diisiik gelirli bir e-ticaret alimcisi
olarak gordiigiidiir. Bu baglamda kargo ve 6zel teslim sekillerini kullandirabilecegimiz %44
liik biiyiik bir kesimin oldugudur. Ozel teslim konusunda sanal Pazar yerleri sistemleri geregi
yapilmasi sadece marka bazli olabilmektedir. Genel sepet de bulunan karisik siparisleri gitti

gidiyor, nl1 gibi firmalar ayn1 giin eve teslim halen yapmamaktadirlar.

Ankete katilan kisilerin 10 puan tizerinden hizmet beklentileri sdyledir (ortalama)
Glivenilirlik 4,64 puan

Yeterlilik 4,53

Ulasabilirlik 4,43

Miisteriyi anlama 4,74

Kargo kalitesi 3,37

Ulkemizde halen e-ticaret firmalari sinifi gegmis goriinmemektir. En fazla puani alan
‘miisteri yeteri kadar anlama olarak sorun tespit edilmekte. Fakat en biiylik sorun kargo
firmalariyla e-ticaret firmalariin ortak kalite algisin1 olusturamamalaridir. Bu baglamda hala
sanal pazar yerlerinden ¢ikan kargolarin tedarikg¢ilerinden degil sahibinden n11 gittigidiyor un
gonderligi algisinin oldugu goriinmektedir. Uriin kalitesinin beklentisinde erkeklerin fazla
oldugu ancak Uriiniin hizl1 gelmesi beklentisi konusunda ise kadinlarin daha baskim oldugu

goriinmektedir.
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Ayrica kargo zamanlama beklentisi yas ilerledik¢e anlamli bir sekilde azalmakta.
Kalite ve hiz gostergesi bayanlarda daha dikkat edilir sekilde olugunu gorebiliyoruz. Yine
kurumsal gonderen tedarikcilerin bireysel alici ve gondericilere gore kalite hiz beklentisi
bireylere gore daha az olarak goriilmekte. Sonuclar i¢cinde miisteriler hizmet kalite diizeyini
yeterli bulmamaktadir. Bu sebeple e-ticaret firmalarimin kendi kalite ve kampanyalarinin
disinda kargo hiz ve hizmet kalitelerini yiikseltmeleri gerektigi ortadadir. Ozellikle miisteri
taleplerini hizli karsilayan depodan gonderen firmalarin avantajlari 6ne ¢ikarken maliyet
dezavantajlart 6deme gecikmeleri tedarik¢ilerini mutsuz ettigi goriilmiistiir. Miisteri yararini
on planda tutan sanal Pazar yerlerinin miisteri taleplerine hizli dondiiklerinde maliyet
avantajlar ile gelire donmektedir. Miisteri memnun olmadan 6demeyi onaylamama sistemi ile
kontrolii miisteriye vermesi biiylik giiven saglamaktadir. Bir anlamda giivenli e-ticaret GET

modeli gelecek i¢in avantajin1 korumaktadir.

Halen miisterisinin biiylik cogunlugu gen¢ olmasi nedeniyle kargo ddemek istemeyen
kisilere yonelik kampanyalarin yapilmas: olmazsa olmaz olarak goriinmektedir. Belirli yas
guruplarina 6zel kampanya yapilmast olast bir ¢oziim olabilir. Bayan guruplarinin
belirttigimiz isteklerinden dolay1 bayanlara 6zel hizli teslim ve gonderi ozelligi ortaya
cikartilmalidir. Gelir durumuna ve siparise gore kargo maliyet ve giderleri ayarlanmalidir.
Ornegin ekonomik miisteriye hitap eden fiyat ve kalite iiriinlerini kargo maliyetleri firmalar
tarafindan karsilanirken daha pahali iiriin guruplar1 olan gelir seviyesi yiiksek miisteri arti

katma deger ile daha hizl1 ve glivenli hizmet istendigi goriilmiistiir.

Bu noktada hizmetin kalite diizeyini yiikseltmek, kargo tasima siirelerini kisaltmak
icin belirli stratejileri gelistirmek 6nemli sonuglar verecegi kanaatindeyim. Tim e-ticaret
kanallar1 ticari miisterileri i¢in 6zel kargo anlagsmalar1 yapmalidir. Depodan gonderi yapan
firmalar ise konsolidasyon merkezlerini 6zellikle Istanbul da agabilir. Miisterilerinden ayrica

ek karlilik ile ¢ozebilir.

Sonuglardan biri de kargo tasimaciligi ile ilgili arastirmalar neredeyse yok. E- ticaret
ve kargo maliyetleri i¢in arastirma gorevlilerinin arastirma yapilmasi i¢in imkanlar

saglanmalidir.

2007 de Istanbul valiliginin yapmis oldugu “Istanbul Istihdam Raporu”  yapilan
calismada internette gilinliik zaman gegiren Orgencilerin oranlar1 soyledir, 7409 Ggrenci
lizerinden 1916 kisi yani % 25,9 internette zaman gecirmiyor ya da nadiren gecirmekte

%74,1 yani 5493 kisi internette zaman gecirmektedir.
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Tuik in ¢alismalarinda ise internet kullanicist 5 yilda bilgisayar ve Internet kullanim
oranlarinin en yiiksek oldugu yas grubu 16-24’tiir. Bilgisayar ve Internet kullanimi tiim yas

gruplarinda erkeklerde daha yiiksektir.

Yine rapora gore Her 5 internet kullanicisindan 1 i internette aligveris yapmakta olup
burada en biiyiik pay1 6grenciler almaktadir. Ogrenciler ise fiyat odakli olup hiz ve kalite 2.
Sirada olarak gormektedir. Bu manada tedarik¢iden sevk yapan sanal magaza yerleri

bliylimesini siirdiirecektir.

2012 de internet iizerinden aligveris yapan bireylerin %44,4’ii giyim ve spor malzemesi,
%25,5°1 elektronik arag, %21,2’si ev esyasi, %18,3’li gida maddeleri ile giinliik gereksinimler,
%17,41 seyahat ile ilgili faaliyetler (seyahat bileti, ara¢ kiralama vb.), %15,6’s1 kitap, dergi,
gazete (e-kitap dahil) almistir.

Internet {izerinden satin alis ya da siparis veren bireylerin %9,4’{i sorun yasadiklarini
belirtmislerdir. Yanlis ya da hasarli iirlin ve hizmet teslimi karsilasilan en 6nemli sorun
tirtidiir. Bu anlamda tedarik¢iden sevk yapan firmalarin konuya hamle hizlarmin yiiksekligi

avantaj olarak goriinmektedir.

60

%

Minternet erisim imkani olan
haneler

u16- 74 yas grubu
bireylerde bilgisayar
kullanimi

W 16- 74 yas grubu
bireylerde internet
kullanimi

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Yil

Tablo 15: Internet erisimi olan hanelerin yaslara gére karsilastirilmasi

*http://www.tuik.gov.tr/PreHaberBultenleri.do?id=13569 2013
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2013 Tiiik gelismeleri ise sdyle olmustur.
*Bireylerin %39,5’i diizenli olarak Internet kulland.
*Internet kullanan dort kisiden biri Internet iizerinden aligveris yaptu.

*Internet kullanan dort kisiden iicii online haber, gazete ya da dergi okudu.

2013 yili ilk {i¢ aymnda (Ocak-Mart 2013) 16-74 yas grubundaki tiim bireylerin %39,5’1
Interneti diizenli olarak (hemen her giin veya haftada en az bir defa) kullanmistir. Ayn1 dsnem
ve yas grubunda Internet kullanan bireylerin arasinda diizenli internet kullanim orani ise
%91,6 olup, bu oran kentsel yerlerde %92,6 kirsal yerlerde %86,7 ve IBBS Diizey-1’e gore
TR1-Istanbul bélgesinde %96,1°dir. Internet satis hiz1 ve kullanicisi artikga satis hiz1 artarken

daha ekonomik iiriin arayis1 da artmaktadir.

2007 de Istanbul valiliginin yapmis oldugu “Istanbul istihdam Raporu”  yapilan
caligmada Ogrencilerin %80,7 si aylik 100 TL ve alti maas almakta olup fiyat rekabetinin
nedeni olarak ortaya ¢ikmaktadir. Anket calismalarimda geng niifusun % 48,7 si ayda 0-25 TL
arasinda Internetten Giyim alisverisi yapmaktadirlar. Beykoz MYO da yaptigim calismada
Universite caginda olan dgrencilerin % 27,3 u 100 TL altinda harglik alirken ¢cogunluk olan

%41 ise250- 500 TL harcamaktadir.

14. SONUC UZERINDEN FIRMALARA VE KOBILERE ONERILER

Yapilan incelemelerde toplam teslim edilen kargolarin sadece % 4’ i kontrollii teslim
edilmekte olup depodan sevk eden firmalarda iade suiistimal ve art niyetli hareketleri
artirmaktadir. Kobilere tavsiyem Ozellikle elektronik ve degerli maden iiriinlerinde kargo
islemlerinde triinlerin resimleri ¢ekilip saklanacak gerektiginde ispatta kullanilacak sekilde

kullanilmalidir.

Toplam karlilik i¢inde fire %1 + iade ve art niyetli hareketler % 5 olarak kabul
gormektedir. Bu islemler toplam karliligin % 18 ine kadar gitmektedir. Bu yiizden e-ticaret

sitelerinde iade ile kaynakli ¢ift kargo maliyetleri kar kayiplari ile yiizlesmelidir.

Depodan sevk eden firmalar bu alanda tedarik¢iden sevk eden sanal Pazar yerlerine

kars1 biiyiik zaaflar vermektedir.
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KOBI ve kendi deposundan sevk gerceklestiren firmalara ikinci 6nerim ise Oncelikle
kendi depolarinda alarm sistemleri, elektronik miihiirler ve radyo frekansi tanimlama
teknolojilerini sektorlerinin yapisina gore adapte etmeleri. Bir takim elektronik sistemler
kullanilarak kargo gilivenliklerini artirmalarini da tavsiye ediyorum. Bazi kamera ve fotograf
sistemleri ile iriinlerin saglam ve dogru teslim alinmasi kadar saglam ve dogru teslim

edildigini kanitlamak.

Yanlis gonderi ve ¢ift kargo, kardan zarar etme gibi konular1 azaltmak i¢in tavsiyem
Calisanlara bu konular hakkinda egitimler verilmesi. Calisanlardan periyodik olarak kontrol

ve raporlama yapilmasi.

Yapilan arastirmada Tiirkiye genelinde kurumsal gonderiler ile bireysel gonderilerin orani

neredeyse ayni. Bu da her kargo gonderisinin yarisinin ticari olugunu gostermektedir.
14.1 Teslimatta yasanan Sorunlar iizerine

E-pazaryerleri icinde magazalar acan kobiler ozellikle iriiniin ge¢ gelmesi ya da hig
gelmemesi, bozuk, kirik veya siparis edilen iirlinlerden farkli bir iirlin gelmesi miisteride hayal

kirikligina sebep olmaktadir.

Diger bir sorun ise hayal kirikligima sebep olan sorunlar ile geregi gibi ilgilenilmedigini

distinmesidir.

E-Pazar yerlerinde {iirlin gonderildikten sonra miisteri onay1 beklenmektedir. O siire i¢inde

para havuzda bulunmakta olup 3 giin i¢cinde yasanilan bir sorunda para bloke edilmektedir.

Islem sonunda e@er miisteri sorun bildirmiyorsa onaylar ve para saticinin hesabina yatar.
Islem sonunda satici firma gercek bir kargo kodunu sisteme girer sistem iizerinden alici

kontrol edebilir.

Kargo gitti fakat alic1 3 giin i¢inde cevap vermez ise para satict hesabina direk olarak yatar.
Kobiler iiriinleri hem hizli sevk etmeli, hem kirilmadan gitmesini saglamalidir. Bunun disinda
kendi agisindan ekonomik kargo anlasmalar1 ve giderleri olusturmali ve miimkiinse kargo
bedava olarak satisa ¢ikmali. Sanal pazar yerleri tamamen sikayet ve tebrik iizerine kuruludur.
Her satis islemi sonunda size yorumlar yapilmaktadir. Olumlu veya olumsuz. Bu yorumlar

alic1 tarafindan puanlanmaktadir.
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E-Ticaret alicilar1 saticilarin itibarlarin1 gérebilmekte ve bu itibara gére almak ya da
almamak i¢in karar vermektedirler. Normal depodan gonderen e-ticaret sirketleri giinimiizde
hem kotii miisteri yorumlarim silmekte ya da engellemektedir. Uriinlerin gercek kullanici

fikirlerinden uzak tutulmasi aslinda memnuniyetsizligi de artirmaktadir.
14.2 Seffaflik

Bu yiizden kobiler iyi hizmet vererek miisteri kazanabilir, misteriler ile direk iliski
kurabilmektedir. Miisteriye ne olursa olsun ulasmak en kolay iletisim yoludur. Miisteri birinci
elden bilgi almasi sizden satin alma yapmasi icin onemli avantajdir. Ozellikle giyim gibi
iriinlerde miisterilere {irtin agiklamas1 ve gorsel olarak olan tiim bilgiler verilmelidir.
Alicilarin  bekledikleri en 6nemli unsur seffaf bir yaklasimdir. Sicak ve samimi bakig
bulunmalidir. Uzmanlagma kii¢lik firmalarin biiyiik firmalara kuracaklar1 avantajlardir.

Kobiler iiriin, fiyat ve benzeri bilgileri iyi kullanmalidir.

Alic1 ve tedarik¢i KOBI, dlgegine bakmaksizin esit hizmet almasi gerekmektedir. Biiyiik
tedarikciler, klasik siiregler igersinde kiigiik Olgekli sipariglere sicak bakmamaktadir. Bu
kobiler i¢in biiyilk avantajdir. Karin diismesi biiylik isletme igin sabit giderlerin
yiiksekliginden geri adim sebepleri i¢in Kobiler ufak karlarla bunu kazanabilme hamlesi

yapmaktadir. Operasyonlarini karli hale getirme sanslarinini kullanmalidir.
14.3 Tamtim

E-ticaret miisteri edinme maliyetlerini azaltabilinen bir nokta olup internet iizerinden

ufak dahi olsa biitgelerle onemli tanitimlar yapilmaktadir.

14.4 Giivenirlik

Sektorce bilinen televizyon ve radyo reklamlari olan marka bilinirligi ve giiveni
olusmus yerlerde sanal magazalar agmak daha ekonomik olmaktadir. Taninmayan tedarikgiler
icin onemli bir giiven ve daha ekonomik 6deme alternatifleri saglamasi kobiler tarafindan
degerlendirilmelidir. Gittigidiyor sahibinden gibi biiyilk markalarin garantorliigli biiyiik

avantajdir.
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14.5 Satis maliyeti avantajlar:

Kobilerin alabilecekleri sanal post komisyon oranlarinin neredeyse % 40 altina sanal
Pazar yerlerinde az komisyon ile calisilmaktadir. Ayrica 30-60 giin gibi vadeler yerine 1

haftalik 6deme doniisleri kobiler tarafindan kullanilmalidir.
14.6 Altyap1 yazilim

3000 TL ile 100 bin TL arasinda altyap: yazilim ve entegrasyon bedelli teknik uzmanlagmig
alt yapilar iicretsiz olarak saglanmasi yada ufak magaza bedellerinin olmasi bu alana girmeyi
kolaylastirmaktadir. Iletisimi iyilestirmek, rakiplere cevap verebilmek ve piyasa giris
maliyetlerini azaltmak i¢in kullanilmaktadir. Uygun donanim ve insan giiciine sahip olmadan

da altindan kalkabilinecek bir is planini kobiler kullanmalidir

Bir diger onerim ise Elektronik ticarette yatirim maliyetleri analizleri sonucu baglangig
donemi maliyetlerini operasyon ve bakim maliyetleriyle karsilastirdigimizda operasyon ve

bakim maliyetlerinin daha yiiksek oldugu gézlemlenmistir.( Eoin Wheelan Fergal mcgrath

2001)

Bu ¢ercevede tedarik¢iden sevk yapan gittigidiyor Sanalpazar nl1 gibi firmalarin bu bakim ve

reklam maliyetlerini yiiklenmesi kobilere biiyiik faydalar saglamaktadir.

Karlilik verimlilik biitlin isletmelerin ortak sorunudur. Hemen her sektorde olan rekabet yeni
piyasa alanlarin1 agmayi zaruri hale getirmistir. Kar marji daralmasi uzun vade de bayiligin

bitmesine neden olacaktir.

Fiyat rekabeti disinda kalite hiz ve giiven de gesitte rekabet etmelidir. Teknolojiyi kullanarak
kobiler benzer rakiplerinden ayrilabilecektir. Ancak e-ticaret tali degil siirekli bir is
oldugunun kavramak gerekmektedir. Kobilerin agir stok yiiklerini eritmekte ve takipte e-
ticareti kullanmas1 olumlu katki saglamaktadir. Kalite anlaminda en az 2 kalemde iyi olmak

gerekmektedir. Fiyat iiriin tedarik stok pazarlama maliyet teknoloji insan kaynagi...

*2001 A study of the total life cycle costs of an E-Commerce inverstment A research in
progress Eoin Wheelan Fergal mcgrath
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Bu anlamda kobilerin Danmigmanlik firmalarindan destek almasi gerekmektedir.

Boylece bu alanlar i¢in ayr1 ayr1 profesyonel personel maliyetine gerek kalmaz.

Olgek ekonomisi kapsaminda degerlendiren kobiler rakiplere yaklasma imkani
yakalayacaktir. Uriin ve hizmetlerin giderek birbirine benzemesi ve kolaylikla kopyalanmasi
kobilerin ilk olarak kazanmasi gerekliligini getirmistir. Bu noktada iiriinleri hizli tanitmali ve

o alanda yapabiliniyorsa 6ncii ve ilk olunmalidir.

Son yillarda isletme bilimi alaninda ortaya ¢ikan yalin {retim yaklasimi, tam
zamaninda stoksuz iiretim, sifir stok, alt1 sigma gibi kavramlarin kullanimi ya da denemesi

icin e-ticaret kullanilabilecek bir mecradir.

14.7 Personel Yetenek ve se¢cim

Belli capta biiyiiyen kobilerin is giicii maliyeti ve kargolara yakinlik gibi konulari ele
almalidir. Otomasyon teknolojik ara¢ gere¢ yazilim ve donanim kendi alaninda bilgi
gerektiren insan gerektirmektedir. Siireclerin iyilestirilesi kobilerde basta elektronik ticaret
departmanin1 ayirmast ile baglamalidir. Bu alanda tecriibe sahibi bazi insanlara
bagvurulmalidir. Bu alanda bilgi sahibi olmayan personelin atanmasi biiyiik giiven ve kalite
sorunlarina sebep olmaktadir. Kobilerin toparlanmasi ve harmanlanmasi i¢in bazi E-ticaret

danigsmanlik sirketlerinden yardim alinabilmektedir.
15. GELECEGE YONELIK YORUMLAR
15.1 KARGO FIRMALARI:

Kargo firmalarinin reklam ve marka bilinirligi olarak tanitimi1 gayet iyi yapmak ile
birlikte gelecekte kargo firmalar1 Gerek kendi subelerinde, gerek acenteliklerinde internet ve
telefon ile ulasabilirlikte yatirimlar yapmali. Hala birgok sube internetten telefonuna
ulagilamamakta. Miisterilerin gilinlinde ve saatine iriinleri teslim almaya yonelik yeni

yazilimlar yiiriitilmelidir.

92



Kargo firmalarmin kisileri evde bulamamalarina yonelik olarak Kargoyu zamaninda
teslim alan miisterilere sadakat programi kapsaminda para-puanlar verilmeli ayn1 kargonun iki
kez gitmesini engelleyecektir. Zaman ve para avantaji saglayacak olan bu uygulama ile

kargosunu zamaninda teslim alan yerlere fazladan indirim yapilmasi diisiiniilmektedir.

Kargo firmalarina anlagmasi olmayan giin i¢inde kargo gonderen insanlara
uyguladiklar1 uygulamalar1 birakmali ya da indirimli hale getirmelidir. Halen anlagmal1 3,6 ‘a

giden kargolar anlagsmasiz 9 TL gibi %200 e yaklasan maliyetler ile pahali gonderilmektedir.
15.2 KARGO PERSONELLERINE BAHSIS VERME

Diisiik iicretli personellerin verdigi hizmet karsiliginda bahsis alma izinleri
verilmelidir. Personellerin aldiklar1 diisiik iicretler telafi edilmelidir. Pizza ve eve teslim
yemek yapan motorculara oldugu gibi kargo kuryelerine de belli miktarda bahsis verilmesi
daha kaliteli hizmet almay1 kolaylastiracaktir. E-ticaret firmalar1 hangi is modelini alirsa alsin
tutundurma faaliyetleri olarak fiyat degil hiz ve giiven iizerine daha karli bir isletme

kurabilecektir.

Kisiler kargo iicretlerinden once hiz ve giiveni ilk oncelikleri olarak aldiklarini

sOyleyebiliriz.

Yaptigim diger bir tespit ise satin alan kisiler kargolarinin Daha marka olan kargo
firmalariyla gonderen e-ticaret sitelerine daha ¢ok giivendiklerini gostermektedir. Gelecekte
e-ticaret alaninda tasinmasi yasak kargolar alan1 kalmayacaktir. Ve hatta cam ve cam tiirevli

iriinleri satan ve kusursuz teslim eden firmalarin daha avantajli olacagini 6n gérmekteyim.
15.3 ISLEM MALIYETLERINE PARASAL TASARRUF

Web siteleri {lizerinden elektronik ortamda Gergeklestirilen bir aligveris kisa vade de
post komisyonlari, siparis verme ve siparis isleme maliyetlerinde 6nemli oranda diisiisler
saglanacaktir. Bu tasarruflar ciddi rekabet giicii saglayacaktir. Ornek olarak A.B.D National
Semiconductor Sirketinde klasik islemde kagit kullanarak yaptigr 75-250 Dolar olan islem
maliyeti internetten oldugunda 3 Dolara diigmektedir. Tiirkiye’den 6rnek ise 9 taksit cep
telefonu taksitlendirme komisyonu % 12-15 arasindayken e-ticarette bu oran % 5 olarak

kullanilmaktadir.
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15.4 MAL VE HiZMET TESLIMINDE TASARRUF

Hemen her sirket stok tasimaktan kaginmasi ve bu nedenle ihtiya¢ duydugunda siparis
vereye caligmasi insanlarin teslim siirelerine 6nem vermesine sebep olmaktadir. Ag iizerinden
verilen ve islenen siparisler geleneksel siireclere gore daha kisa siirede gerceklesmektedir.
Ornek olarak Taywan da ki biitiin ¢ip iireticilerine bir ag iizerinden ulasmakla ve siparisi kisa
siirede vermektedir. Bu yolla karmasa azalmis biirokrasi azalmis ve 16 hafta olan teslim siiresi
55 giine inmistir. Gelecekte stok tutma azalacak daha ucuza maliyetlendirme yapilacak, satis

rakamlar1 tizerinde rekabet artacaktir.
15.5 SATIN ALMA SISTEMLERINI BIRLESTIRME VE ANALIZ

Tekrara dayanan ve rutin olarak siparis verilen {irtinlerde zaman ve maliyet satis kayb1
olmaktadir. Internet {izerinden gelen raporlamalar ve siparis verme olanaklar1 gelecekte
bayilik sistemlerini daha giivenilir bir hal alacaktir. Daha kisa zamanda daha dogru daha ucuz
siparis verme imkani olacaktir. Farkli birimlerin ayn1 anda ortak satin alma ve satis
yapmasinin 6nli daha ¢ok agilacak olup otomatik teklif yontemi ile usulsiizliikler ve kanun

dis1 yontemler azalacaktir.

15.6 LOJiSTIK PERFORMANS YONETIMi

Lojistik isletmelerinde artan performans yonetimi gelecek yillarda da devam edecek.
Ozellikle e-ticaret yapan firmalar kargo gonderilerini nasil kutulandigini kag dakika ¢iktig
kargo maliyetleri daha siki denetlenecek hale gelmeli. Ozellikle buna uygun depolama ve
entegrasyon hizmetlerine egilmeli ve ek biitce ayrilmalidir. Bu analizler sonrasi depolama ve
lojistik alaninda genisleme veya daralma kararlar1 daha kolay yapilabilecektir. Ayrica trafik
sorunu nakliye ara¢ satin almalari arti personel ve giderlerden feragat yapilabilinir.
Dolayisiyla hangi tasima tiirene ne zaman yatirim yapacagi ile birlikte o tasima tiiriindeki
hizmet politikasinin ne olacagi da dikkatli bir sekilde incelenmeli ona gore amag ve hedefler
belirlenmelidir. Lojistik islemlerinde uygulanan performans gostergeleri temel olarak igsel ve
digsal olarak ikiye ayrilmaktadir. E-ticaret alaninda Degerlendirmek iizere perakende
firmalarinin siparig satis sonrasi ve operasyonel hazirliklarin yapildigr ogli gibi lojistik

firmalar artacak.
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Gelecekte tiriinlerin miisterilere dogru zamanda dogru sekilde ulastirilmasi daha da
onem teskil edecek. Gelecekte sadece {iiriin degil bir anlamda sunulan siparis hizmeti
kisisellestirme sorunsuz islem gecirme tercih sebebi olmaya devam edip fiyatin Oniine

gecmesini bekliyorum.
15.7 "SIPARIS FABRIKASI”’ OLMAK

Online diinyada 6n siralarda olmak isteyen perakendecilerin yatirim yapmadan, bu
alanda uzmanlagmasi1 3. Parti hizmet almak istemeyen firmalar ekiplerini daha deneyimli ve
daha hizli olmak zorunda olacaktir. Online diinya hiz soziinii yere getirmek ve istenileni
zamaninda vermek olarak devam edecek. Gelecekte 3PL lojistik hizmeti saglamak simdiye
gore depo maliyetlerinde %15 daha diisiik olacak ve gelire gevirecektir. Gelecekte biiylimek
isteyen firmalar gerektiginde birden fazla 3PL sirketleriyle calismak zorunda kalacaktir.

Tiirkiye de ortalama 1 olan 3PL Firma ortaklig1 ortalamasi orta vade de 2lere ulasacaktir.
15.8 YURTDISI KARGOLAMA

Degisecek olan mevzuatlar 6l¢ek ekonomisi anlayisi devam edecek olup gelecekte
sirketlerin uluslar arasi nakliye ve kargolama, depolama stok kontrol ambalaj, etiketleme,
giimriikleme, faaliyetlerinde kaliteden siirdiirebilir olmasi i¢in tiim faaliyetleri ayni sistemlere
uygun bir ¢at1 altinda toplayarak kiiresel miisterilerin farkli misteri tiplerine farkl: iilkelere
hizmet verme yoOniinde g¢alismalara hiz verilecektir. Optimum siirelerde rekabet edilebilir
maliyetlendirme yapacak yurtdisi kargo lojistik firmalarmin adlarin1 daha fazla duyacagiz.
Tasima ve lojistikte dis kaynak kullanimi artmak durumunda kalacak. Yeni pazarlarin ticari

hayatima girmesi gelirlerimizi artiracaktir.
15.9 Siparis hazirlama alaninda uzmanlasma

Forrester Research’un aragtirmalarma gore Fortune 500 sirketlerinin %781 tasima
hizmetlerinin % 54ii dagitim hizmetlerini %461 {iretimi dis firmalara yaptirmakta. Bu bagh
olarak yakin gelecekte firmalara fason iretim yapan sirketler e-ticaret paketleme ve
kargolasma iglemlerinde yapmaya baslayacaktir. Son tiiketici i¢in hazirlanan paketler dogru

zamanda, hatasiz olarak ellecleme ¢alismalar1 yapilacaktir.
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15.10 Farkh stok modellerine uygun esnek yapi1 kurma:

Online magaza siparisleri ya da direk bayi iirlinlerin stoklarini ister dagitim
merkezlerinde ister Kendi depolarinda tutulsun. Stok modelinize uygun esnek bir yapiya sahip

olunmak zorunda olacaktir. Yeni ¢alisma diizenleri Hayatimiza gidecektir.

15.11 Sirketiniz i¢in operasyonel verimlilik artacak

Stoklarin sistemler {izerinde ve lojistik sekilleri ile hizlanmasi1 daha az personel daha
cok is giicii ¢itkarma yolunda ilerlemeye devam edecektir. Cok kullanicili depolama hizmetleri
stoklama maliyetlerini de disiirecektir. Tasima depolama gibi alanlarda profesyonellestirme
yatinmda tasarruf saglayacaktir. Yiiksek tasima kapasitesinin ve yonlendirme servislerinin
artmasi operasyonel verimliligi artiracaktir. Kaza kayip ve riskler profesyonel firmalara

kalacagindan firmalarin riski azalacaktir.

15.12 Tedarikc¢iden sevk E-ticaret siteleri artacak

Suanda e-ticarette firmalarin bayiligi yapan web Siteleri e-ticaret 6nemi ile birlikte
firmalarin kendi sanal magazalarinda ve web sitelerinde satiglar1 artacaktir. Elektronik
ticaretin ruhu olan hiz ve ucuz satma disiincesi gelecekte gittigidiyor gibi firmalarin

artmasina daha ucuza ve daha hizli iirlin gobndermemize neden olacaktir.

Miisteri Uirlinii ayn1 giin kargo olarak almak isteyecektir. Hepsiburada gibi sistemlerde
500 bin adet tiriin tedarikini yapmak zor ve maliyetli olacagindan ya stok tutmak ya da stok

eritmek iizerine diisiinceler ortaya ¢ikacaktir.

Markalar kendi web aglari ile kendi pazaryeri magazalar: aracilifi ile stok eritme veya

kampanya zamanlarini belirleyecektir.

Hizli tiiketim {irlinleri depodan sevk yapan firmalar icin gelirin az oldugu alan

oldugundan daha ¢ok tedarik¢iden sevk olarak satiglar1 artacaktir.

Rekabet ortaminin artmasi lojistik faaliyetlerini giinden giine artirmakta oldugundan

kargo gonderimi daha 6nemli hale gelecektir.
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Lojistik maliyetler toplam maliyet yilizdesi igerisinde O6nemli bir yiizdeye sahip
oldugundan rekabette avantaj saglamak i¢in maliyetlerin disiilmesine yonelik olan e-ticaret

sistemleri 6ne ¢ikacaktir.

Maliyetlerin diismesi isletmeler i¢inde karliliklarin artmasina direk olarak etki
edecektir. Bu sebepten dolay1 maliyetlerin kalemlerinin birden fazla oldugu ve detayli oldugu
diistintiliirse bu maliyetler optimum seviyede tutmak igin lojistik maliyet yontemlerine en

uygun ve verimli olan is modelleri secgilecektir.
15.13 Alternatif 6deme sistemleri

Ulkemizde kredi kart1 kullanim1 ve yayilimi ¢ok yiiksektir, ancak hem kredi kart: sahibi olan
tiiketicilerin Internet {izerinden alisverislerini kolaylastirmak, hem de kredi Kart1 olmayanlar

da e-ticaret kullanimina alistirmak i¢in alternatif 6deme sistemlerinin

Gelistirilmesi faydali olacaktir.

Alternatif 6deme sistemlerinin yayginlastirilmast;

Giiven algisinin gelisimine olumlu katki saglayacak,

E-ticaretin biiylimesini destekleyecek,

Halen 6nemli bir biiyiikliikte olan kayit dis1 ekonominin azalmasina katkida bulunacaktir.
Alternatif 6deme sistemlerinin gelistirilmesi i¢in:

-Odeme sistemleri konusundaki mevzuatin, alternatif ddeme ydntemlerini kapsayacak
Ve bu yontemlerin uygulanmasina agiklik getirecek sekilde revize edilmesi,

Odeme kosullar1 konusunda tiiketicilerin bilgi eksikliginin kamu ve 6zel sektoriin

Ortaklasa yapacagi calismalarla giderilmesi, Elektronik faturanin B2C pazarin da

uygulanmasi ve yayginlastirilmasi gerekmektedir.
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15.14 Mevzuat

E-ticaretin diizenlenmesine iliskin genel ¢erceve bakimindan Tiirkiye deki diizenlemeler ile

Avrupa Birligindeki diizenlemeler paralellik arz etmektedir. Avrupa Birligindeki

Mevzuat genel ¢ercevesi ve e-ticaret eko sistemiyle baglantist bakimindan kendi iginde

Metodolojik diizen ve ahenk barindirmaktadir. Ote yandan Tiirkiye”de bu mevzuatlarin

Olusturulmasi, uygulanmasi ve e-ticaret ekosistemiyle baglantisinin kurulmasi konusunda

Bilgi ve tecriibe eksikligi bulunmaktadir.

Tirkiye’de internet girisimciligi ve e-ticaret ile ilgili mevzuatin gelistirilmesi i¢in olumlu
yonde adimlar atilmis olmakla birlikte bu diizenlemelerin olusturulmasi ve yorumlanmasi
asamasinda Avrupa Birligi diizenlemeleri ile paralelligin hassasiyetle ele alinmasi

gerekmektedir.

Tiirkiye”de mevcut diizenlemelerin Avrupa Birliginde oldugu gibi, kendi iginde tutarli olmasi

ve sektoriin ihtiyacini tamamen karsilamasi i¢in yeni diizenlemelere yahut mevcut

Diizenlemelerin sektoriin  gilincel ihtiyaglar1 dogrultusunda revize edilmesine ihtiyag

duyulmaktadir.

Bu kapsamda e-ticaret sektoriinii dogrudan ya da dolayli olarak regiile eden belli bash
diizenlemelerin hayata gec¢irilmesi ve uygun bi¢cimde uygulamaya konulmasi e-ticaret sektorii

i¢in biiylik onem tagimaktadir.

Hali hazirda tasar1 olarak bulunan ve yakin zamanda yasalasmasi beklenen Elektronik
Ticaretin Diizenlenmesi Hakkinda Kanun Tasaris1 ve Kisisel Verilerin Korunmasi1 Hakkinda

Kanun Tasaris1 sektore etki edecek en 6nemli diizenlemelerin basinda sayilabilir.

Yine 28Mayi1s2014 tarihinde yiiriirliige giren 6502 sayili Tiiketicinin Korunmast Hakkinda
Kanun ve yakin zamanda yiiriirliige giren Odeme ve Menkul Kiymet Mutabakat Sistemleri,
Odeme Hizmetleri ve Elektronik Para Kuruluslar1 Hakkinda Kanun kapsaminda cikarilacak

olan ikincil diizenlemeler e-ticaret sektorii lizerinde kayda deger bir etki gosterecektir.
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Bu diizenlemelere iligskin gelismelerin yakindan takip edilmesi, degisiklik siireglerine katkida
bulunulmasi kritik 6nem arz etmektedir. Sektor oyuncularinin mevcut diizenlemeler

kapsamindaki

Yikimliliiklere uygun hareket etmesi, Avrupa Birligi diizenlemesinin Tiirk mevzuatina
yansitilmasi, yeni diizenlemelerin sektorii olumlu etkilemesi i¢in asagidaki hususlarin hayata

gecirilmesi onemlidir.

Avrupa Birliginde yaratilan ve Tiirk hukukuna aktarilacak mevzuatin, Avrupa Birligi Politika,
strateji ve eylem plani diizleminde takip edilerek, bu diizenlemelerin yapilis amacinin analiz

edilerek yeni diizenlemelerin bu bakis agisi ile ele alinmas1 gerekir.

E-ticaretle ilgili olusturulan ve kurumsallasan bakis a¢is1 ve anlayisin e-ticaret Eko sisteminin
ihtiyaglar1 ve kaynak Avrupa Birligi mevzuatindaki degisikliklere uygun olarak giincel
tutulmasi1 ve bu cercevede tesis edilen uygulama enstriimanlannin (kanun, yonetmelik, teblig,
politika, strateji)yorumlanmasi, uygulanmasi ve degistirilmesinin saglanmasi, ayrica bu

anlayisla etkinliklerinin 6l¢iilmesi gerekir.

Elektronik Ticaretin Diizenlemesi ve Kisisel Verilerin Korunmasi kanunlarinin ¢ikarilmasi,
Tiiketicinin Korunmasi Kanunu kapsamindaki ydnetmeliklerin yiiriirliige alinmasi ve bu

raporun ilerleyen bdliimlerinde listelenen iyilestirmelerin yapilmasi, gerekmektedir.

Sektor oyunculariyla yakin caligilmasi halinde, mevzuat, e-ticaretin dinamiklerini daha
gergekei yansitacak ve uygulanabilirligi daha yiiksek olacaktir. Bu nedenle mevzuat
hazirlanirken ve gelistirilirken, e-ticaret sektdriinde faaliyet gosteren firmalarin ve sektor

STK” larmin da goriislerinin dikkate alinmasi1 6nemlidir.

Ekosistem ve finansal altyapit Eko sistemin gelistirilmesi i¢cin Mevcut STK yapisinin tiim
sektoriin destegini ve temsil gliclinli yansitan bir yapiya doniistiiriilmesi ve sektor temsilcileri

ile devlet arasindaki iletisimin etkili bir sekilde saglanmasi gerekmektedir.

Sektor temsilcileri ve STK “larin ilgili bakanliklara tek bir adresten ulasmasini saglayacak,
idari yap1 i¢inde bir muhatap kurumun olusturulmasi(Giimriik ve Ticaret Bakanlig1 i¢ Ticaret
Genel Midiirliigiine bagl olarak kurulan Perakende ve Elektronik Ticaret Dairesi

Bagkanliginin etkinliginin ve iglevselliginin arttirilmasi).
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Bununla birlikte, kamuda bilisim konularindan sorumlu bir yapiya gidilmesinin yolunun da

acilmasi gereklidir.
15.15 Alt yapr:

Alt yapi eksikligi konusu da e-ticaretin gelismesi ve hacmin artmasi i¢in zaruri olan teknolojik
ve beseri altyapmin yani sira, mevzuat, finansal altyapi, girisimcilik ekosistemi, sektorel

raporlama ve egitim konularin1 da kapsamaktadir.

Son yillarda 6nemli ilerlemeler kaydedilen mobil ve sabit genis bant altyapisinin daha genis

kitlelerin Internet”e erisimini saglayacak sekilde gelistirilmesi ihtiyac1 vardir.

Hukuki mevzuatin belirsizligi ise e-ticaret firmalarinin operasyonlari zorlastirmakta,
miisterilerin giivensizligini beslemekte ve yatirimcilarin e-ticaret sektoriine yatirirm yapmaya

cekinmesine sebep olmaktadir.

Ayrica, Internet girisimcileri i¢in ¢ok kritik olan finansman alt yapisinin ve girisimcilik eko

sisteminin de yetersiz olmasi, e-ticaretin gelisimine ket vuran sebepler arasindadir.
15.16 Giiven algisi

E-ticaretin gelismesinin 6niindeki engellerden biri de giiven algis1 eksikligidir.
Akreditasyon sisteminin oturtulmasi giiven algisin1 olumlu sekilde degistirecektir.
Internet ve e-ticaret kullanicilari tarafindan yiiksek bilinirlige sahip,

-Giiven algis1 olusturabilecek,

-Ozerk,

-Girisimciligin Oniine gecmeyecek sekilde biirokratik engeller yaratmayacak bir kurumun bu
stireci listlenmesi faydali olacaktir. Avrupa Birligi liderliginde ¢alismalari devam eden ve hali
hazirda pek ¢ok AB iilkesinde bulunan Trust Mark ” a benzer bir giiven damgasi, kamu

kurumu niteliginde meslek kurulusu 6zelligiyle TOBB tarafindan olusturulabilir.

Ayrica, TOBB biinyesinde ihtilaflara bakacak bir kamu denetcisi Yyapisinin (tahkim

kurulunun)da olusturulmasi, tiiketicilerin e-ticaret sektoriine olan gilivenini artiracaktir.

100



15.17 Magazacilik ve E-ticaret

Kobilerin yeni donem girisimleri olan elektronik ticaret siteleri kurarken kendi magaza

miisterileri ile web miisterilerini kontrollii olarak siirdiirmektedir.

Sanal magazalar1 olan sirketler, internet ortaminda aligveris yapmaya karsi olan tiiketiciler
acisindan karar veris siirecini olumlu yonde etkiledigi gibi ayn1 zamanda miisterilerine vermis
olduklar1 giiven duygusuyla aligveris yapmayi hizlandirmistir.(1. LEI-DA CHEN, Creighton
University, USA JUSTIN TAN 2013,)

Geleneksel magazacilikta satilan her {irlin online pazarda olmamali, magazalarin cirolarini ve
yasam siirelerini kisaltir. Elektronik ticaret siteleri ile magazalarin urun ve firsat ¢esitliligi

acisindan dengeli sekilde yonetilmesi gerekir.(2. Yuji Nakayama )

Yakin zamanda yasal diizenleme ile birlikte firmalar magaza fiyat ve e-ticaret kampanyalarini

uzman kisiler ile gotiirmelidir.

15.18 Alternatif teslimat sistemleri

Ulkemiz son yillarda alisveris merkezleri kiiltiirii olusmus durumda. Suanda Istanbul
genelinde 2015 yilinda 117 Avm bululmakta. Bu avmleri elektronik ticarete katmanin zamani

gelmis durumdadir.

*1. Technology Adaptation in E-commerce: Key Determinants of Virtual Stores Acceptance
*2.The impact of e-commerce: It always benefits consumers,
but may reduce social welfare

School of Economics, Osaka Prefecture University
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1 ACR Lo AVM 40 Deposite Outlet AVM 79 Metroport AVM
2 Address |stanbul AVM 41 Dojiug Power Center AVM 80 Mokini AVM
3 Alrport Outiet Center 42 DilnyAVM 81 Neomarin AVM
B Akbats AVM 43 Eskule AVM 82 Novada Atagehir AVM
5 Akdcoza AVM 44 Espri Outlet Center AVM 83 Olimpa Bagalcgehir AVM
6 Alemerkex 45 Fabulist AVM 84 Olivium Outlet Center
7 Aksaray Yeraln Cargis: 46 Forum lstanbul AVM 85 Omuiir Plaza AVM
81 Aqua Florya AVM 47 |  fox City Premium Outlet AVM 86 Optimujm Koxystafh AVM
9 Arena Park AVM 48 Galleria Atakdy AVM 87 Ora AVM
10 Armanina AVM 49 Gaziosmanpasa AVM 88 Palladium AVM
11 Armond Park Outlet Center 50 Hayatpark AVYM 89 Paradige AVM
12 Astoria AVM 51 Historia AVM 90 Parkway AVM
13 Asya Park Outlet AVM 52 Thiamur AVM 91 Pelican Mall AVM
14 Atakby Plus AVM 53 Istanbul Outlet Park AVM 92 Pendik Park Outlet Center
15 Atirus AVM 54 Istinye Park AVM 93 Pendorya AVM
16 Atriam AVM 55 Kadir Has Cocuk Dinyas: 94 Perla Vista AVM
17 Bagak Park AVM 56 Kale Outlet Center AVM 95 Plato AVM
18 Begyildiz AVYM 57 Kanyon AVM 96 Prestige Mall AVM
19 Beyaz City AVM 58 Kardiyum AVM 97 Profilo AVM
20 Beylicium AVM 59 Kaya Millenium AVM 98 Real AVM Beylikdiizi
21 Bqlwul[och\m 60 KC Sehr-{ Bazaar AVM 29 Real AVM Fulya
22 Blackout Sighi Outlet AVM 61 Kemer Mall AVM 100 Sancakpark Qutlet AVM
23 Bomont] Park AVM 62 Kipa AVM Silttvri 101 Sapphire Carst AVM
24 Buyaka AVM 63 Koza Plaza AVM 102 Sinpas Flatofis AVM
25 Capacity AVM 64 Kozzzy AVM 103 Star City AVM
26 Capitol AVM 65 Kule Carjn AVM 104 Sun Flower AVM
27 Carlum AVM 66 Lilyum AVM 105 Tape Nautilus AVM
28 | Carrefoursa Bahcelievier AVM | 67 M1 Meydan Merter AVM 106 Torium AVM
29 |  Carvefoursa Bahcepark AVM | 68 | M1 Meydan Omraniye AVM 107 Town Center AVM
30 | Carrefoursa Bayrampaga AVM | 69 M1 Tepe AVM Kartal 108 Trump Towers AVM
31 Camrefoursa Haramidere AVM 70 Maltepe Grandhouse Karya 109 Uptown AVM Etiler
32 Carvefoursa Icorenkdy AYM 71 Marmara Forum AVM 110 Verde Molino AVM
33 Carrefoursa Maltepe Park 72 Maxi Center Istinye AVM 111 Viaport AVM
34 Carrefoursa Omraniye AVM 73 Maxi City Silivei AVM 112 Wedding Wold Kuyumcukest AVM
35 Cevahir AVM 74 Mayadrom Akatlar AVM 113 White Corner AVM
36 City’s Nigantagi AVM 75 Merkez Kayagehir AVM 114 White Hill AVM
37 Colony Outlet AVM 76 Mesa Studio Plaza AVM 115 World Atlantis AVM
38 D-Silva AVM 77 Metro City AVM 116 Yayalada Siireyyapaga AVM
39 Demirdren AVM 78 Metronom AVM 117 Zoriu Center AVM

Tablo 16: 2015 yilinda Istanbul’da bulunan Avm saysi

http://emlakkulisi.com/istanbul-avm-listesi-2015/

Alman ve Fransa da uygulanan teslim noktalar1 ve sifreli siparis kasalar1 sistemleri yakin

gelecekte kendini gostermeye baslayacaktir. Ozellikle biiyiik metropollerde
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Sosyal yasam artmasi sebebi ile evde bulunma stireleri kisalmistir. Bu sebeple online
aligverislerde siparislerin belirlenen teslimat noktalarindan son kullaniciya
Teslim edilebiliyor olmasi elektronik ticaret hizin1 daha da artiracaktir.( Eleonora Morganti *,

Saskia Seidel b, Corinne Blanquart a, Laetitia Dablanc , Barbara Lenz 2013)
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