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OZET

Omer Yalcin, Danisman: Prof. Dr. Ibrahim Kircova, Uluslararas Ticaret Ana

Bilim Dali
Amag;

Bu calismada uluslararasi pazarlara giris yontemleri ve yeni bir yontem olarak
elektronik pazaryerlerinin incelenmesi ele alinmistir. Diinyanin en biiyiik B2B

elektronik pazaryeri Alibaba.com hakkinda detayli bir ¢aligma yapilmistir.
Gerecg ve yontem;

Uluslararas1 pazarlara giris yontemleri ve yeni bir yontem olarak elektronik
pazaryerlerinin masa bast arastirmasi yapilmis olup sektérde Alibaba.com’un
direktorii ve yayinladiklar1 raporlar ile uzman Kkisilerle elektronik yazismalar

yapilmuistir.
Bulgular ve sonuclar;

Uluslararas1 pazarlara girig yontemleri artik klasik yontemler olarak kabul
edilirken, yeni bir yontem olarak elektronik pazaryerleri her giin artan bir ivme ile
yeni bir yontem olarak kabul edilmektedir. Diinyanin en biiyiik B2B elektronik
pazaryeri Alibaba.com olusturdugu degerle her gecen giin daha da biiylimekte ve
dijital isbirliklerine gitmektedir. B2B elektronik pazaryerleri uluslararasi pazarlara

giriste KOBI’ler igin bir firsat oldugu acikca goriilmektedir.

Anahtar Sozcikler

Uluslararas1 pazarlara giris stratejileri, Franchising, Ortak Girisim, ithalat,
Thracat, Yonetim Sozlesmesi, e-pazaryerleri, B2B elektronik pazaryerleri,

Alibaba.com

Xi



ABSTRACT

Omer Yalgm, Advisor: Prof. Dr. Ibrahim Kircova, International Trade

Department
Purpose;

In this study examination of input methods, and electronic marketplaces as a
new method to international markets are discussed. The world's largest B2B

electronic marketplaces has made a detailed study about Alibaba.com.
Metarials and Methods;

There are international markets, input methods and a new method of electronic
trading desk research director of Alibaba.com sector is made and reports published

by experts in electronic communications.
Findings and conclusions;

International market entry strategies now being considered by classical methods,
electronic marketplaces with increasing momentum every day as a new method is
accepted as a new method. The world's largest B2B electronic marketplace to create
value that | Alibaba.co every day is going to grow even more, and digital
collaboration. B2B electronic marketplaces is evident that there is an opportunity for

SMEs in entering the international market.

Keywords

International market entry strategies, Franchising, Joint Venture, importation,
exportation, Management contract, e-marketplace, B2B electronic marketplace,

Alibaba.com
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1. GIRIS

Isletmelerin kurulduklar1 andan itibaren amaclarindan biri kar elde etmektir ya
da mevcut hacmini genisletmektir. Uluslararas1 pazarlara girmekte isletmelerin bu
amagclarin1 daha kolay gerceklestirmelerine olanak saglamaktadir. Ilk zamanlarda
isletmeler uluslararasi pazarlara acilmayr ihracat yaparak gerceklestirmekte idi.
Degisen ve gelisen sartlar bu yontemlere yenilerini ekleyerek gelmistir. Uluslararasi
pazarlara girmenin bazi nedenleri su sekilde siralanabilir: i¢ pazardaki durgunluk,
uluslararasi pazarlarin hizli gelisimi, mevsimlik degisimlerden kurtulma, daha fazla
biliylime istegi, uluslararas1 pazarlardaki talebin fazla olmasi, i¢ piyasadaki cesitli
sosyoekonomik ve politik riskler, karlilig1 artirma... Tim bu nedenler isletmelerin

neden uluslararasi pazarlarda yer almasi1 gerektigini gosteren ipuclaridir.

Isletmeler teknolojik gelismeler 1s1ginda siras1 ile ihracata dayali pazara giris
stratejilerini, s6zlesmeye dayali pazara girig stratejilerini ve yatirnma dayali pazara
girig stratejilerini kullanmiglardir. 1990’1 yillarin sonunda internetin ortaya ¢ikmasi
ile birlikte uluslararasi pazarlara giris stratejilerine bir yenisi eklenmistir. Elektronik
ticaret olarak adlandirilan sistem sayesinde bilgi iletisim teknolojileri aglari ile
isletmeler ve isletme sahipleri ¢cevrim ici ortamda Uriin ve hizmetlerini pazarlamaya
baslamustir. Internet kullanim oranimmin diinya genelinde artmasi da beraberinde
elektronik ticaret Uzerinde yeni is modellerinin kurulmasina olanak tanimigtir.
Elektronik ticaret is modelleri olan isletmeden isletmeye elektronik ticaret ve
isletmeden miisteriye elektronik ticaret en sik kullanilanlaridir. Isletmeden isletmeye
elektronik ticaretin platform modeli olan elektronik pazar yerleri, kiciuk ve orta
biiyiikliikteki isletmeler i¢in biiyiik bir katma deger yaratilan alandir. Elektronik
pazar yerleri isletmelerin sanal platformlar iizerinde {riinlerini ve hizmetlerini satisa

sunduklar1 alanlardir.

Elektronik pazaryerleri uygulamalarindan olan Alibaba.com Cin menseli bir
isletmeden isletmeye elektronik pazaryeri uygulamasidir. Alibaba.com diinyada en
iyi Orneklerden biri oldugu i¢in ¢alismanin uygulama béliminde Alibaba.com

detayli olarak incelenmistir. Elektronik pazar yerleri bircok tlke milli gelirinden



yiiksek degerlere ulasmis durumdadir. Ulkeler ve isletmeler igin elektronik pazar
yerleri gercegi higbir sekilde goz ardi edilmemeli; devletler, firmalar ve arastirma
kuruluglar1 ortakligi ile bu uygulamalar daha da yayginlastirilarak ekonomik

sorunlarin ¢éziimlenmesi gergeklestirilmelidir.



1.1. Ge¢miste Uluslararasi Pazarlara Giris Stratejileri

Pazarlama, miisterilere firma kaynaklar1 kullanilarak en iyi deneyimin sunulmasi
islemidir. Uluslararas1 pazarlama da bu faaliyetlerin uluslararasinda yapilmasi
islemidir.

Uluslararast pazarlama kavramini, uluslararasi ticaret ile karigtirmamak
gerekmektedir. Uluslararas1 ticaret ise sermayenin, mallarin ve hizmetlerin ulusal
sinirlar disinda faaliyet gostermesi ile alakali bir kavramdir. Uluslararas1 pazarlara
yonelme sireci kiiresellesme ile birlikte isletmelerin ulusal sinirlar1 disinda da
faaliyet gostermelerini ortaya c¢ikarmistir. Bununla birlikte isletmeler i¢ pazarda
talebin azalmasi, kur politikalari, vergi yasalari, ekonomik istikrarsizlik gibi
nedenlerden dolay1 isletmelerin siirdiiriilebilir olmasi icin yeni pazarlara acilma
gereksinimi duymuslardir. Yeni pazarlar beraberinde bircok avantaj ve dezavantaj
getirmistir. Isletmeler bu yeni pazarlara hangi yontemle girecekleri sorusu ile karsi
karsiya kalmiglardir. Bu noktada iilkelerin siyasi ve ekonomik politikalari, ucuz
isglicii, kaynaklarin bollugu, yabanci yatirimcilara taninan tesvikler gibi sebeplerle
dis pazara girerken gelistirilen farkli ydntemler ortaya c¢ikmustir. Isletmelerin
uluslararas1 pazarlara girerken kendilerine en uygun yontemi belirleyip, iyi bir
arastirma ve analiz yaptiktan sonra pazara kendisi i¢in en uygun olan yontemi
belirleyerek girmesi gerekmektedir. Kapsamli bir arastirma yapilmadan girilmis
pazarda isletmenin zarar etmesi kaginilmaz olacaktir. Uluslararas1 pazarlara giriste

kullanilan stratejiler bir sekil halinde gosterilecektir.



ULUSLARARASI PAZARLARA
GIRIS STRATEJILERI

SOZLESMEYE DAYALI GIRIS

STRATEJILERI YATIRIMA DAYALI GiRi$
-Lisans Anlasmalari STRATEJILERI
IHRACATA DAYALI GIRIS -Franchising -Ortak Girisimler
STRATEJILERI . :
’ -Sozlesmeli Uretim -Uluslararasi Birlesme ve
-lhracat Satinalmalar

-Anahtar Teslim Projeler
-Yurt Disinda Dogrudan

-Yonetim sozlesmesi Yatirim

-Montaj Yoluyla Uretim

Sekil 1. Uluslararasi Pazarlara Giris Sekilleri

Kaynak: Uluslararasi igletmecilik kisim 1 bolim 6 uluslararasi pazarlara giris

yontemleri Dog. Dr. Sule Lokmanoglu Aker YONT308.

Yukarida Sekil 1°de uluslararasi pazarlara giris yontemleri {i¢ kategoride
gdsterilmistir. Thracata dayali pazara giris stratejileri, sdzlesmeye dayali pazara giris

stratejileri ve yatirima dayali pazara giris stratejileri olarak siniflandirilmaktadir.

Isletmeler uluslararasi pazara girme kararimi gesitli sebeplerle vermektedirler.
Uluslararas1 pazarlara girerken isletme personeli yeni dil 6grenme, Ulkelerin
hukuksal mevzuatini bilme, {riinlerini iilke pazarlarma gore yeniden tasarlama
noktasinda ve kur belirsizlikleri, farkli miisteri ihtiyaclari gibi sorunlarla karsi
karsiya kalacaktir. Biitiin bu belirsizliklere ragmen isletmeler uluslararasi pazarlarin
potansiyelinden yararlanmak i¢in uluslararasi pazarlara girme karar1 vermektedirler.
Bazen de bu karar bilylimek igin isletmeler tarafindan gerekli goriilmektedir. Ig
pazarda yaganan kiyasiya rekabet ya da i¢ pazarda olusan doygunluk, isletmenin
karmin diismesine sebebiyet verebilir. Bunun sonucunda isletme de yeni pazar
arayisina girebilmektedir. Bu noktada uluslararas1 pazarlar biiyiik bir firsat olarak
karsisina ¢ikmaktadir. Ulkelerin demografik, sosyal, ekonomik, cografi, kiiltiirel
degerleri farkli farkli oldugu i¢in uluslararasi pazara giriste bu etkenlerin de g6z

oniinde bulundurulmasinda fayda vardir.



Uluslararas1 pazara giris karar1 verirken g6z oniinde bulundurulmasi gereken
husus, ihracat yolu ile mi pazara girilecegi yoksa girilecek iilke pazarinda iiretim
yolu ile mi faaliyet gosterilecegidir. Bazi Ulkelerin Uretimin kendi Ulkelerinde

yapilmasi yoniinde taleplerinin olabilecegi ihtimali degerlendirilmelidir.
1.1.1. Thracata Dayal Pazara Giris Stratejileri

Ihracat giiniimiizde bircok firmanin uluslararas1 pazara agilmada kullandig ilk
seceneklerden birisidir. Thracat, isletmelerin iiriinlerini ve mamullerini dis pazarlara
bir bedel karsiliginda pazarlamasi olarak tanimlanabilir. Firmalar i¢ pazarda olusan
doygunluk, i¢ pazardaki rekabetin artmasi, uluslararasi pazarlarin avantajlarindan
yararlanmak, devlet tesvikleri, kur riski gibi sebeplerle ihracata yonelmektedir.
Thracat iilke ekonomilerinin gelismisliginin seviyesinin bir gdstergesi durumundadar.
Sanayilesmis {ilkelerin ekonomik gelismisligi hakkinda bilgi sahibi olmak i¢in
ihracat performanslarina bakilabilir. fhracat, Ulke ekonomisine doviz girdisi
sagladigindan iilkeler, ihracati tesvik edici politikalar gelistirmekte aksine ithalati

kisitlayict dnlemler almaktadirlar (Oztlirk, 2012).

Isletmeler ihracat faaliyetine baslarken ilk baslarda cekimser kalabilmektedirler.
Bu noktada ihracat faaliyetini gerceklestiren bazi biiyiik firmalar {izerinden ihracat
yapmakta ya da kicik miktarlarda ihracat yaparak temkinli davranma yolunu
secmektedirler. Ihracat faaliyetlerini yapan uzman kisilerden olusan dis ticaret
firmalar1 bu temkinli yaklasan firmalara yol gdstermekte ya da bir toptanci gibi

hareket ederek tiriinii ihracat yapacak kisilerden alip dis pazarlara gondermektedirler.
1.1.1.1. Dolayh Ihracat

Yerli firmanin iilke i¢inde tirettigi iiriin ve hizmetleri ya aracilar vasitasiyla ya da
bu iiriinleri ihrag iiriinleriyle birlestiren baska bir yerli imalatgiya satmak suretiyle
ihracat islemini gerceklestirmesidir (Koparal, 2004). Dolayli ihracatta satis islemi
ilke igindeki bir firmaya yapilan satis gibidir. Dolayli ihracatta, firmanin 0riin
tizerinde fazla bir kontrolii bulunmamaktadir. Kontroliin biiyilk kismi araci

isletmededir.



1.1.1.2. ihracat Ticaret Firmalari

Ihracat ticaret firmalar1 yurt icinde bulunan ihracatgi firmalarin mallarii
uluslararas1 pazarlara sunan bagimsiz kuruluslardir (Cengiz & Ark., 2007). Bu
firmalarin uluslararasi pazara tiriinii satamadigi durumlarda Urinun dreticisinin fazla
Uretmesi, elinde kalmasina sebebiyet verebilmektedir. Ureticinin uluslararasi
pazardaki alici ile iligkisi olmadigindan uluslararasi pazarlamada fazla kontrolii

bulunmamaktadir.
1.1.1.3. Ihracate Birlikleri

Ihracatc1 birlikleri, ihracatgilarin sorunlarmi ¢dzmek ve ihracat yaparken
karsilastiklar1 sorunlar1 asmada biiyiik yararlar1 olan kuruluslardir. fhracate1 birlikleri
yaptiklar1 {ilke analizleri ve pazar arastirmalari ile ihracat pazarlamasinda etkili
olarak kiiciilk ve orta biyikliikteki isletmelerin faaliyetlerine ekonomik katki
saglamaktadir. lhracata yeni baslayan firmalarm uluslararast  pazarlar

ogrenilmesinde biiytik katkilar1 vardir.
1.1.1.4. Birlesik Ihracat Yonetimi (combination export management- CEM)

Belirli mamul ve iirlinlere ihtisaslasmis olarak faaliyet gdésteren bu firmalar
ihracat bolimi kuramayan kii¢iik ve orta biytkliikteki isletmelerin, iiriinlerinin
uluslararasi pazarda yer almasini saglamaktadirlar. Bu firmalarin sagladigi en 6nemli
fayda, daha genis ve tam mamul hatlarinin olusturulabilmesi ve uluslararasi
pazarlardaki miisterilere sunabilmesidir. Cogu kez, ithalatcilarin birbirini biitiinleyen
mamulleri bir arada satin almak istedikleri, bunlar1 ayri kaynaklardan saglamayi
yorucu veya sakincali bulduklar1 goriilmektedir. Bu durumda, bdyle tam mamul
hatlarina sahip olmayan firmalar satis sanslarini kaybedebilirler. Birlesik ihracat
yonetimi firmasi ise, ¢esitli firmalardan mallar toplayacak, bir araya getirecek ve

tekil firmanin yaratamayacagi bu firsatlardan yararlanacaktir (Karafakioglu, 2015).
1.1.1.5. Yabana Tuccar ve Temsilciler

Yabanci uyruklu tiiccarlar, kendi adina bir mali satin alan, daha sonra bunu
kendi {ilkelerindeki veya iiclincli bir tilkedeki miisterilerine satan aracilardir.
Bunlarin genellikle belirli miisteriler i¢cin alim yaptiklar1 goriiliir. Temsilciler ise

genellikle yabanci {ilkedeki 6zel veya kamu kesiminden biiylik isletmeler i¢in, onlar



namina mal satin alan kisi veya kuruluslardir. Bu faaliyetleri karsilig1 temsil ettikleri
kuruluglardan bir iicret veya 6denek alirlar. Her iki halde de, daha oncekilerde
oldugu gibi, iiretici firma adeta yurticindeki herhangi bir miisterisine satis yapmis

olur (Karafakioglu, 2015).

1.1.1.6. Piggyback Ihracat

Firma bu yontemde malin1 denizasir1 tilkelere satis yapan dagitim kanallarina ve
ekseriya biiyiik firmalara gondermektedir. Yerel firma genis bir iirlin grubu ve biiytik
miktarlarda satis yapan tecriibeli bir ihracat¢inin kaynaklarindan yararlanmaktadir.
Bu uygulama daha ¢ok kendi mallar1 i¢in yabanci pazarlarda iyi bir dagitim sistemi
kurmus olan bir ihracat¢inin, bazen kendi hattin1 tamamlayici nitelikte olan, diger
firmalarin mallarin1 da pazarlamaya karar vermesi seklinde goriilmektedir. Bu
yontem uygun ortak bulunmasi agisindan faydalidir. Ancak yerel firmanin triini
dagitim kanalindan baska baglantilar1 nedeniyle ikincil derecede Onemli olabilir

(Onur, 2007).

Uriin iilkedeki boslugu doldurur mahiyette oldugunda basarili olma sansi daha

yuksektir.
1.1.1.7. Komisyoncular

Komisyoncular ithalatgr ile ihracatgiyr bulusturan kurumlar veya sahislardir.
Komisyoncular yabanci firma ile satict firmadan belirli miktarda komisyon
almaktadirlar. Komisyoncular genellikle temsil ettikleri firma adina faaliyet
gosterdiklerinden dolayr uluslararas1 pazarda alict ile yiiz yilize iletisime

gecemeyebilir bu da ihracat lizerinde kontrol kaybina neden olmaktadir.
1.1.1.8. Yerli Tuccarlar

Ihracata yonelen firmanin {ilkesinde faaliyet gosteren yerli tiiccarlardir.
Ihracatgidan aldiklar1 mallar1 uluslararas1 pazara pazarlayan aracilardir. Bu aracilar
kendi markalar1 ile de uluslararasi pazara mallar1 ihra¢ edebilmektedirler. Bu
durumda karsilasacaklari riskleri de kabullenmis olmalidirlar. Ihracate1 iiriinii kendi
ilkesindeki bir alictya satmis gibi oldugundan mal bedelini tahsil edememe gibi bir

riskle karst karsiya degildir. Yerli tiiccarlarin bazi avantajlari da bulunmaktadir.



fhracatc1 adina tasima sigortalama giimriikleme ve lojistik gibi faaliyetleri de
sunmaktadir (Akat, 2012).

1.1.1.9. Dogrudan ihracat

Mal ve driinlerin aracilar olmaksizin dogrudan uluslararast pazarlara
sunulmasidir. Dogrudan ihracatta ihracat¢i nihai tiiketiciye ulasarak yiiksek kar
firsatlarin1 yakalar. Dogrudan ihracat yapan isletmeler genelde biiyiik firmalardir.
Bunyelerinde Grin ve pazarlama faaliyetlerini yiruten ihracat bolumd bulunur,
ihracat islemleri daha sistemli bir sekilde takip edilir. Dogrudan ihracati dolayh
ihracattan ayiran fark sudur: Dogrudan ihracatta arada aracilar yoktur. Dogrudan
ihracatta uluslararasi pazari tanima, pazardaki oyuncular hakkinda bilgi sahibi olma,

pazarlama gevresinde etkin faaliyette bulunma gibi avantajlar mevcuttur.

Ihracatc1, hi¢ bir aract kullanmayarak tiim ihracat islemlerini kendisi yapar.
Dogrudan ihracatta, ithalatginin bulunmasindan 6demenin alinmasina kadar ki tiim
sorumluluk da ihracatgiya aittir. Dogrudan ihracat yapmak ig¢in sirketin, yurtici satis
kismindan bagimsiz bir ihracat boliimii olusturmas: biiyiikk 6nem tasir. Sirket, tiim
ihracat asamalarini kontrol edebilmekte, uzmanlagsmaktadir. Aracilar1 bertaraf ederek
kar paymi artirmaktadir. Sirket alicisiyla daha yakin iligkiler kurabilmektedir. Ancak
diger taraftan dogrudan ihracatta ihracat¢i1 basarili olabilmek igin daha fazla zaman
ve kaynak harcamak zorunda kalabilmekte, maliyetleri artmaktadir. Ihracatci

dogrudan risklere daha fazla maruz kalabilmektedir (Baldemir & Metin, 2011).

1.1.1.10. Yurt Dis1 Satis Biirolar:

Ihracatg1 firmanin yurt digindaki pazarlama ve dagitim faaliyetlerini yerine
getirmektedirler. Aldiklar1 siparigleri firmaya ileterek miisteri teminini ve {riin
tanitimini kolaylastirmaktadirlar. Firma i¢in gerekli olan uluslararasi pazar bilgisinin
ve pazarlama g¢evresinin 0grenilmesinde etkin bir sekilde yer alir. Yurt disi satis
biirolar1 bir hizmet merkezi gibi faaliyet gosterirler. Miisterilerle firma arasinda
kopru vazifesi gormektedir. Yurt disi satig biirolari; ihracatg1 firmadan aldiklari
mallarin tiiketicilere, dagiticilara, acentelere ve diger birimlere ulagsmasinda rol alir

(Akat, 2012). Firma imajimin dis pazardaki yiizidiir.



1.1.1.11. Yurt Dis1 Satis Temsilcilikleri

Yurt disi satis temsilcilikleri igletmeye ait hisselerden ya da yabanci
sermayedarlarla kurulmus bir ortakliktan meydana gelmektedir (Cengiz & Ark.,
2007) . Yurt dis1 satis temsilcilikleri agmanin nedeni vergilerden, giimriik
engellerinden ve ithal kisitlamalarini asmanin bir yolu olarak kullanmaktadir. Bu
temsilcilikleri genelde biiylik sermaye sahibi firmalar agmakta ve kullanmaktadirlar.

Yurt dist satig temsilcilikleri ayr1 bir sirket olarak faaliyet gostermektedir.
1.1.1.12. Acente

Uluslararas1 pazarlarda bir sozlesmeye dayali olarak ihracat¢1 firmaya ait
islemlerde aracilik eden kuruluslardir. Uluslararasi pazarda firmaya alicilar bulmakta
ve bunun karsiliginda komisyon almaktadir. Acenteler ihracat¢inin temsilcisi
konumundadirlar. Acente kullanmanin avantajli yonii ise dogrudan alicilarla temas
kurulmasidir. Acenteler bazi durumlarda birden fazla firmanin mallarin1 da
satabilmektedirler. S6zlesme yapilirken bu hususlara dikkat edilmesi gerekmektedir.
Ayni mal veya iriinii lireten rakip firmalarin irilinlerinin bir acente tarafindan

satilmasi ¢esitli sorunlara yol agabilmektedir.
1.1.1.13. Dagiticilar

Belli bir cografi bolgede ya da pazarda belli mal ya da hizmetleri alip satma
hakki olan miisterilerdir (Ozcan, 2008). Dagiticilarin (ilkede tek temsilci konumunda
oldugu durumlarda ihracat¢r firmanin satiglarini artirict bir etkisi bulunmaktadir.
Dagiticilar marj elde ederler, acenteler ise komisyon alirlar karistirilmamasi gereken
noktalardan biridir. Acente firmanin temsilcisi iken dagitict biraz daha kendi adina is
yapar ve bundan sorumludur. Dagitici firmalar ile de belirli bir sézlesme

yapilmaktadir.

Turk firmalar ile yapilan ilgili yapilan bir arastirma, su anda kiiciik ve orta
Olcekli bircok firmanin yurt dis1 pazarlara agilmak i¢in oncelikle dagitici arayigsina
girdiklerini gostermektedir. Burada amag elbette satisi risk almadan arttirmak ve yeni
pazarda tutunmaktir. Arayis siireci profesyonel bir sekilde yonetildiginde ilk etapta
basarili olunmakla birlikte genelde siire¢ tamamen dagitict kontroliine birakilmakta
ve uzun vadede karlilik azaldigi goriilmektedir (http://hbrturkiye.com/blog/yabanci-
pazarlara-nasil-bir-organizasyonla-gitmeliyim Erisim Tarihi 25 Ekim 2015).


http://hbrturkiye.com/blog/yabanci-pazarlara-nasil-bir-organizasyonla-gitmeliyim
http://hbrturkiye.com/blog/yabanci-pazarlara-nasil-bir-organizasyonla-gitmeliyim

1.1.1.14. Gezici Satis¢1

Firmanin mallarin1 pazarlamaya calisan satan ve bu amagla siirekli yurt disinda
gezilerde bulunan firma gorevlisidir (Akat, 2012). Miisterilere mal hakkinda bilgi
verir, firmanin tanitilmasini1 saglar ve pazarlama ¢evresi hakkinda bilgi toplar.
Geziler firmaya belirli bir maliyet getirebilmektedir. Bunun yan1 sira firmaya katki

orani daha fazladir.
1.1.1.15. Uluslararasi Pazarlarda Toptancilar ve Perakendecilik

Uluslararas1 pazarlamada toptancilar ihracat¢ilarin mallarini alarak uluslararasi
pazarda firmalara satilmasinda aracilik eden kuruluglardir. Toptancilar pazardaki
tiriinleri toplayarak perakendecilere ya da firmalara ulastirirlar. Perakendeciler ise
imalat yapan ihracatgr firmanin iriinlerini alarak dogrudan hedef tiiketiciye
ulastirilmasini saglayan aracilardir. Boylelikle perakendeciler dogrudan ihracat¢inin

misterisi konumuna gelmis bulunmaktadir.
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DOLAYLI iHRACAT

DOGRUDAN iHRACAT

ihracat Ticaret Firmalari

ihracatgi Birlikleri

Birlesik ihracat Yénetimi
(Combination Export

Management-CEM)

Yabanci Tliccar ve Temsilciler

Piggyback ihracat

Komisyoncular

Yerli Tlccarlar

Yurt Disi Satis Birolari

Yurt Digi Satis Temsilcilikleri

Acente

Dagiticilar

Gezici Satisgi

Uluslararasi Pazarda

Toptancilar ve Perakendecilik

Sekil 2. Thracat Sekilleri

Kaynak: Omer Akat, Uluslararas1 Pazarlama Karmasi ve Yonetimi, Ekin Basimn

Yayin Dagitim, s.150-155., 2012. ‘den uyarlanmistir.

Yukarida sekil 2’°de ihracatin tiirleri alt bashiklari ile gosterilmistir. Ihracatin

uluslararasi pazardaki oyuncular1 daha net bir sekilde goriilmektedir.

1.1.2. Sézlesmeye Dayal Pazara Giris Stratejileri

Sozlesmeye dayali pazara giris stratejilerinde basliktan da anlasildigi gibi ortada
sOzlesme taraflart mevcuttur. So6zlesme taraflar1 gergek kisiler olabilecegi gibi tiizel
kisilikler de olabilmektedir. S6zlesmeye dayali pazara giris stratejilerinde karsilikli
giiven ve isbirligi biliyllk Oonem tasimaktadir. Sozlesmeye dayali pazara giris

stratejileri; Lisans Anlasmalari, Franchising, Sézlesmeli Uretim, Anahtar Teslim

Projeler, YOnetim Sozlesmesi ve Montaj Yoluyla Uretimdir.
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1.1.2.1. Lisans Anlagsmalari

Lisans anlagmalar1 uluslararasi pazarlara girmede kullanilan bir yontemdir.
Lisans anlasmalarinda iki taraf vardir. Birincisi lisansi veren (Lisansor), ikincisi
lisans1 kullanan (Lisansiye) dir. Isletme; markasini, patentini, ticari sirrin1 ve iiretim
sistemini bagka bir {ilkedeki isletmeye lisans anlagsmasi yaparak lisansini

kullandirabilir.

Lisans veren isletme eger teknolojisini gelistiremiyorsa bu durumda, lisansor
lisans yerine iiretim tekniklerini kullanma hakki (know-how) almak daha uygun ve
ekonomik olacaktir (Akat, 2012). Lisans anlagmalar1 genel olarak finansal yapilarinin
biiyiik yatirimlara elverisli olmayan isletmeler kullanmaktadir. Bazi durumlarda da

pazar1 test etme olarak kullanildig: goriilmektedir.
1.1.2.2. Franchising

Franchising taninmig bir markanin, olusmus bir imajin belli bir bedel
karsiliginda belli standartlar i¢inde bagimsiz yatirnmciya kullandirilmasidir. Ana
firmanin belirli bir bolgede ve belirli bir siire i¢in, belirli ayricaliklar1 kullanma
hakkin1 bir diger firmaya verdigi; yOnetim, organizasyon, egitim ve tedarik
konularinda yardim sagladigi bir pazarlama ve dagitim yontemidir. Franchising de
iki taraf bulunmaktadir. Franchisor isletme sistemini veren taraf, Franchisee isletme
sistemini kullanan taraftir. Franchisee kullanma hakkini belli bir bedel karsiliginda

aldigindan franchisore 6deyecegi bedele de “royalty” denilmektedir.

Franchisee alan firma taninmis bir markanin ismini, markasin1 veya patentini
kullandigindan basarisiz olma ihtimali diisiik olur. Girisimci franchisee veren
isletmenin verdigi egitim ve danismanlik hizmetleri ile basarisi kanitlanmis bir
sistemi kullanacag i¢in zamandan ve maliyetlerden tasarruf saglamig olur. Yeni bir
i kurmak maliyetli iken franchising almak daha uygundur. Marka bilinirliginden
dolay1 reklam masraflar1 daha az ve diisiiktiir. Bir {iriin ve mamul gelistirmek i¢in ar-
ge calismalar1 yapmak gerekirken franchisee bu masraflardan kurtulmus olur, onun
yerine ana firma bu islemleri yapmaktadir. Franchise alan dagitim agindaki diger
isletmelerle  bilgi paylastifindan dolayr karsilastigi  problemleri  kolayca
asabilmektedir (Nickels & McHugh., 2008).

12



Franchisee veren firma sirlarin1 da verdiginden dolay, isletme sistemini 6grenen
franchisee alan sistemin aynisini kopya ederek yeni bir isim altinda kurulus agabilir.
Bu franchisee sozlesmesinde belirtilmeli ve belirli bir siire o is kolunda calismama
sinir1 - getirilmelidir. Aksi takdirde basartya ulasan franchisee alan yoOnetim
tekniklerini uygulayarak rakip konuma gelebilir. Franchisee alan firmanin personeli

iyi egitilmezse marka imajina ve iirlin kalitesine zarar gelebilir.
1.1.2.3. Sozlesmeli Uretim

Uluslararas1 pazara girmeyi hedefleyen isletme, lriinii dis pazarda bir yerel
isletmeye yaptirirken, pazarlama faaliyetlerini kendisi ustlenir
(http://slideplayer.biz.tr/slide/3042515/ Erisim Tarihi: 15 Temmuz 2016).Buna
“sozlesmeli tiretim” (Contract Manufacturing) denilmektedir. Sozlesmeli iiretimde
tretim yurtdisinda yapilirken pazarlamasini firma kendi yapmaktadir. S6zlesmeli

uretim politik istikrarsizliklarin oldugu tilkelerde avantajli bir durumdur.

Uluslararas1 firmalarin sozlesmeli iiretime yonelme nedenleri su sekilde

siralanabilir (Cengiz & Ark., 2007):

- Firma kendi tlkesindeki Gretim ve lojistik maliyetlerinin yiiksek olmasindan
dolay1, bu maliyetlerin ¢ok daha diisiik oldugu dis pazarlarda iiretim yoluna
gidebilir.

- Diger uluslararas1 pazara giris stratejilerinde hedef iilkede basarili olma

konusunda siipheler varsa bu yonteme gidilebilir.

- Dogrudan dis yatirnm yaparak biiyiik riskler iistlenmektense, sozlesmeli
iretim yapilarak hedef pazar test edilerek verilere ulasilabilir. Pazar

hakkinda bilgi sahibi olunur.

- Pazar hacmi yeni bir tesis kurmayr gerektirmeyecek kadar oldugu

durumlarda da s6zlesmeli iiretim tercih edilmesi karli olacaktir.

- Uluslararas1 pazarda degisen talepleri karsilamak i¢in sozlesmeli iiretimden

faydalanilabilir. Bu yolla pazardaki miisterilere yakinlagilabilir.

- Blylk bir potansiyele sahip pazarda kota, vergi ve tarife gibi engeller

sozlesmeli iiretim yapilarak asilmis olunur.
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1.1.2.4. Anahtar Teslim Projeler

Uluslararasi isletme fabrika kurma, personeli egitme, hammadde ve makinalar
getirme gibi isleri Ustlenir. Anlagsmaya gore bir noktada, isletmeyi esas sahiplerine
teslim eder. Proje tamamlandig1 zaman faaliyetlerin yonetimiyle ilgili tiim isler, yetki
ve sorumluluklar, egitilmis yerel personele devredilir. Uluslararas: isletme de
kontratta anlasilmis iicreti alir. Ornegin FIAT anahtar terslim projesi cercevesinde
Sovyetler Birligi’'nde otomobil fabrikasi insa etmistir

(http://slideplayer.biz.tr/slide/3042515/ Erisim Tarihi: 12 Aralik 2015).

Anahtar teslim projeleri paket halindedir. Biitiin islemler firma tarafindan
hazirlanir ve teslim alan tarafa verilir. Girilemeyen pazarlara girmede kullanilan bir
yontem olmasina ragmen proje teslim edildigi anda teslim alan firma ile iliski

sonlanmis olur.
1.1.2.5. Yonetim Sozlesmesi

Uluslararas1 bir isletmenin yabanci bir isletme ile o isletmenin faaliyetinin
tamamimi veya bir kismini yonetmek {izere karsilikli anlasma yapmalaridir. Ornegin,
Nike markali ayakkabilarin tamami ABD disinda sdzlesmeli iireticiler tarafindan
uiretilmektedir. Nike firmasi, kendi genel merkezinde sadece tasarim, iirlin gelistirme

ve pazarlama politikalari ile ilgilenmektedir (Tenekecioglu, 2008)

Sirketin, ev sahibi iilkeye direkt yatirnm gerektirmeden, yalnizca yonetim bilgi
ve tecriibesini aktarmaktadir. Yerel olarak kurulan isletme faaliyetlerinin bir
bolimandn veya tamamini yonetmek igin iki sirket anlasir ve bu anlagsma sonunda
bir sozlesmeye varmis olur. S6zlesme belirli bir ticret karsilig1 olabilecegi gibi, kar
pay1 alma, gelecekte sirketin ortaklarindan olma gibi ¢esitli bilesimleri kapsayabilir.
Yonetim sOzlesmesi herhangi bir risk almadan, herhangi bir maddi kiilfet altina
girmeden gelir getirmektedir. Ayrica yonetici tarafa sayginlik kazandirmaktadir.
Yonetici firma bir risk almamakta ve isler yolunda gitmedigi zaman da c¢ekip
gidebilmektedir (http://slideplayer.biz.tr/slide/3042515/ Erigsim Tarihi: 12 Aralik
2015).
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Sekil 3. Yonetim Sozlesmesinde Tliski

Kaynak: Uluslararasi Isletmecilik Kisim 1 Béliim 6 uluslararasi pazarlara giris
yontemleri, Do¢. Dr. Sule Lokmanoglu Aker YONT308.’deki tanima istinaden

gelistirilmistir.

Sekil 3. ‘te goriildigli lizere yonetim sozlesmesi ve iliskisi goriilmektedir.
Yonetim sozlesmesinde iiretimi yapan ve pazara sunan kendi ulusal isletmeleri
olmakta ve {iretim araglarinin miilkiyet hakki kendilerinde bulunmaktadir. Ek olarak
is gliciinii olusturan kendi insanlar egitilmekte ve uzmanlik 6grenmektedirler. Bilgi
transferi yoluyla ekonomik kalkinmalari i¢in gerekli sartlar hazirlanmakta ve ileride
isletmelerini tamamen yalniz basina isleterek diinya pazarlarina girme sansina sahip

olmaktadirlar (Cengiz & Ark., 2007).
1.1.2.6. Montaj Yoluyla Uretim

Montaj yoluyla Uretim bir iiriiniin pargalarinin bir tilkede tretilip, geri kalan
kismimin farkli bir lilkede tamamlanip son halini almasi islemine montajla tiretim
denilmektedir. Otomotiv sektoriinde sik gorillen bir uygulamadir. Otomobil
parcalarmin bir kisminin yerel iilkede iiretilip geri kalan kisminin bagka bir tilkede
tamamlanarak otomobil haline getirildigi islemler olarak karsilagilmaktadir. Montajla
tiretim girilemeyen lilke pazarlarina girilmede kullanilan bir yontemdir. Boylelikle
iilke pazarina girilmis olunmakta ve ucuz is giicii kullanilarak hedef {ilkede istihdama
katkida bulunulmaktadir. Ayn1 zamanda montaj liretimin yapildigi iilkenin ihracatina

olumlu katkis1 bulunmaktadir.
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Montaj iiretimin tercih edilme sebebi bazi iilkelerin parcalara diisiik glimriik
vergisi, tamamlanmig triinlere yiiksek glimriik vergisi uygulamasindan dolayidir.
Montaj iiretimden kazanilan diisiik maliyet rakiplere karsi uluslararasi pazarlarda
rekabet avantaji saglanmis olunur. Montaj iiretim baz1 durumlarda hedef pazarlara

yakin olmasindan dolay: da tercih edilmektedir.

Cesitli hammadde, yar1 mamul ve pargalarin sistematik bicimde bir araya
getirilerek karmasik bir mamul {iretilir. Otomobil, televizyon, traktdr, buzdolabi
montaj yoluyla Uretilen mamullerdir. Montaj Uretiminde énemli olan nokta; miktar
ve Ozellik bakimindan biiyiik sayilara ulasan elemanlarin en ekonomik bigcimde bir

araya getirilmesidir (Zoral, 2001).
1.1.3. Yatirnma Dayal Pazara Giris Stratejileri

Uluslararas1 pazara giris stratejilerinde lgiincli asama olan yatirnma dayali
uluslararasi pazarlara giris stratejisi hedef pazarda yatirim yaparak faaliyet stirdiirme
islemidir. Yatirnma dayal1 pazara giris stratejileri ortak girigim, uluslararasi birlesme
ve satin almalar ve yurtdisinda dogrudan yatirimlar olarak siniflandirilmaktadir.
Uluslararas1 pazarlara giris stratejileri asamali bir sekilde yiiriimektedir. ilk asama
ihracatla baglar, lisans anlagmalar1 ile devam eder ve yurt disinda yatirim ile

sonuglanir.
1.1.3.1. Ortak Girisim (joint venture)

Uluslararas1 pazarlara girme stratejilerinden bir tanesi de ortak girisimlerdir.

Ortak girisimle ilgili literatlirdeki tanim su sekildedir:

“Yasal ve iktisadi acidan bagimsiz birden fazla gergek veya tiizel kisinin, belirli
bir isi ya da siireklilik arz eden bir faaliyeti, bir ticari ortaklik kurarak veya boyle bir
ortaklik s6z konusu olmaksizin gergeklestirmek ve kazang elde etmek amaciyla bir
sOzlesme ¢ercevesinde bir araya gelmeleri ve o faaliyetin rizikolarint her biri
miiteselsilen sorumluluk altina girerek iistlenmeleridir” (Barlas, 2012). ki veya daha
fazla sirketin belirli bir amag i¢in bir araya gelerek faaliyette bulunmalarina “ortak

girisim” denilmektedir.
Isletmelerin ortak girisim olusturma nedenlerini su sekilde siralayabiliriz.

- Kaynak elde etmek
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- Finans kaynagi elde etmek

- Hammadde ya da fiziksel yerlesim kaynagi elde etmek
- Yeni teknolojileri elde etmek ya da patent elde etmek
- Modern yonetim tarzlarini 6grenmek

- Ucuz iggiicii kaynagi elde etmek

- Pazar bilgisi elde etmektir.

1.1.3.2. Sirket Birlesme ve Satin Almalar

Isletmeler finansal riski azaltmak, sinerji yaratmak, uluslararasi pazarlara
acilmak, endiistri yada {iriin degisikligi yapmak, iyi bir yonetime sahip olmak, vergi
avantajlarindan yararlanmak gibi sebeplerle birlesme veya satin alma yoluna
gidebilir.

Iki veya daha fazla sirketin birleserek birbirleriyle yeni bir ticaret sirketi
kurmalar1 ya da bir veya daha fazla sirketin mevcut bir sirkete katilmasi islemine
“birlesme” denir. Satin almalarda ise bir isletme bir baska isletmenin varliklarin
kendi biinyesine katmaktadir. Bu durumda satin alan ve alinan isletmenin hukuki
niteligi ortadan kalkmamaktadir. Sirket birlesmeleri ve satin almalarda da ayni
faaliyet alaninda calisan isletmelerin birlesmesi yatay birlesme iken, iiretim ve satis
araligindaki isletmelerin birlesmesi dikey birlesme olmaktadir. Bunun disinda farkhi
faaliyet alanlarindaki isletmelerin de birbirlerinin zayif alanlarini giiclendirme

amaciyla birlesmesi s6z konusu olabilmektedir (Akin, 2010).
1.1.3.3. Yurt Disinda Dogrudan Yatirnm

Yurt disinda dogrudan yabanci yatirnm, yatirilabilir kaynaklarin kisi ve
kuruluglar tarafindan bir baska iilkeye tasinmasi iglemidir. Bir iilke borsasinda islem
goren sirketlerin hisselerinin bir diger iilke veya iilkelerin kuruluslar tarafindan satin
alinmasi ifade eden portfdy yatirimlari disginda kalan ve bir veya birden fazla
uluslararasi yatirimeinin, tamamina sahip olarak ya da yerli bir veya bir kag firma ile
ortaklik halinde gergeklestirdigi yatirnmlar dogrudan yabanci yatirimlar (DYY)
olarak tanimlanmaktadir (Zeren & Ergun, 2010).
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Yurt disinda dogrudan yabanci yatirimlari, hammadde kaynaklarina yakin olmak
icin, uluslararasi pazara ve pazar g¢evresine yakin olmak i¢in, ucuz isgiiclinden

yararlanmak i¢in, devlet tesvikleri gibi sebeplerle tercih edilmektedir.
1.1.4. ihracatta Elektronik Ticaretin Kullanimi

Internetin yayginlasmaya baslamasi ile birlikte ticarette elektronik ortama
kaymis bulunmakta ve firmalar ticari faaliyetlerini bilgisayar, tablet ve mobil
cihazlar aracilig1 ile gerceklestirmektedir. internet sitelerine diinyanin her yerinden
ulasilmasi elektronik ticareti de uluslararasi boyuta tasimistir. Elektronik ticaretin
boyutunun her giin artmasi bu kanalda mevcut biiyiik bir ekonominin oldugunu
gostermektedir. Uluslararasi yatirim bankast Goldman Sachs’in tahminlerine gore,
2012 yil1 sonu itibariyle 545 milyar dolar olan diinya e-ticaret hacmi, dniimizdeki 3
yil iginde 1 trilyon dolarn gegecektir. (http://www.slideshare.net/webrazzi/e-
ticaretraporu-062014: http://www.tusiad.org.tr/__rsc/shared/file/eTicaretRaporu-
062014.pdf 10 Eylil 2015). Bu rakamlarda bize gelecekte e-ticaretin ihracatta blyiik
payt olacagim1 gostermektedir. E-ticarette pazara giriste ayrim olmamasi biiyiik
kiigiik isletme farkinin ortadan kalkmasi, biiylik isletmeler lehine var olan haksiz
rekabeti Oonlemesi ekonomiye biiyiik katkilar saglayacak ihracati da olumlu yonde
etkileyecektir (Kircova, 2005). Giiniimiizde devletlerin ve kuruluslarinda internet
ortaminda var olmasi yakin bir gelecekte ihracatin internetsiz diisiiniilemeyecegi
ortadadir. E- ticaret {lizerinden yapilan ihracatin devletlere da katkisi kayit dis1

ekonominin 6nlenmesini saglayacagi i¢in, e-ihracat uygulamalari tesvik edilecektir.
1.1.4.1. Elektronik Ticaret

Bilgi teknolojileri alaninda son yillarda yasanan gelismeler giinliik hayatta
bircok degisiklige neden olmustur. Bu gelismeler bilimde, sanatta, ekonomide,
bankacilikta, turizmde, saglikta, ulasimda ve birgok alandan yenilikler meydana
getirmistir. Ticarette de e-ticaret kavramini hayatimiza sokmustur. E-ticaret
bilgisayar aglari yardimiyla isletme performansimnin gelistirilmesidir. Bunun
sonucunda isletmeler, karliliklarini arttirmak, pazar paymni yiikseltmek, miisteri
hizmetlerini iyilestirmek, dagitim kanallarin1 gelistirmek gibi faydalar saglamaktadir
(Marangoz, Yesildag, & Saltik, 2012). Ancak bu tanimlamadan e-ticaretin yalnizca

cevrim ic¢i bir katalogdan {irlin siparisi verme siireci olarak algilanmamasi
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gerekmektedir. Tam tersine e-ticaret, isletmenin islemlerini ve tiim taraflarla
(miisteriler, tedarik¢iler, devlet, is¢iler, yoneticiler vb.) olan iletisimini gelistirmek
icin bilgi teknolojilerinden yararlanmasini kapsamaktadir (Oguztiirk & Alparslan,

2011). E-ticaretin isleyisi asagida sekil 4’de gosterilmistir.

Web Sitesi
(Sanal
Magaza)

Sevkiyat
(Lojistik)

Guvenli
Odeme
(Banka)

Sekil 4. E-Ticaret Isleyisi

Kaynak: eCommerce Online Shopping Process, Five Reasons Why Web Design
is Important eCommerce Websites, Humayun Hashmi, 31 Aralik 2014.

http://www.rsiconcepts.com/ Erisim Tarihi: 15 Temmuz 2016
1.1.4.2. E-ihracat Sureci

E-ihracat bir Ulkede Uretilen mal ve hizmetlerin ag sistemleri kullanilarak
yabanci lilkelere doviz karsiliginda satilmasi olarak tanimlanabilir. Diger bir ifadeyle
elektronik ticaretin iilkeler arasinda yapilmasi iglemidir. Elektronik ihracat sureci
web sitesinin kurulmasi ile baslamaktadir. Diger islemlerin hepsi web siteleri

tizerinden yapilmaktadir.

Bilgi ve iletisim teknolojilerinde yasanan gelismeler sirketlerin internet
ortaminda bulunmalarin1 gerekli kilmistir. Birgok iilke mevzuatini bu yonde
degistirmis ve her sirketin web sitesi olmasi zorunlulugu getirilmistir. Bu gelismeler
beraberinde pazarlama, satis, reklam, tanmitim, misteri iliskileri yonetimi,

faturalandirma ve raporlama faaliyetlerinin de elektronik ortamda yapilmasim
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gerektirmistir.  Sirketler personel politikalarint bu gelismeler 1s18inda degistirmis,
artik bilgi sistemlerini etkin kullanan nitelikli personel almaya baslamislardir. Bazi
sirketler de bu degisime uyum saglamak i¢in sirket i¢i egitim ve kurslar diizenleyerek

bu alanda kendilerini yenilemislerdir.
1.1.4.3. Geleneksel Sureclerden E-ihracata Gegis

Geleneksel ihracat iglemlerinden e-ihracata gecis kolay olmustur. Beraberinde
bircok kolaylign getirmistir. Sirketlerin harcamalarmni azaltmistir. Uriin  ve
hizmetlerini elektronik ortama tasiyarak miisterilerin iiriinler hakkinda bilgi sahibi
olmasini ve geri bildirimde bulunulmasi kolaylagsmistir. E-ihracat firmalarin sadece
iletisim kurmak i¢in birbirleri ile yazismalarinda kolaylik saglamamistir. Ayni
zamanda miisteri bulma daha kolay hale gelmistir. Tedarikten satis sonrasi
hizmetlere kadar bitiin surecte faaliyetler an be an elektronik ortamda takip edilerek

masraflarin azalmasinda biiyiik kolayliklar saglamistir (Kaya, 2013).
1.1.4.4. Thracat Islemlerinde internet Kullanim

Ihracat islemlerinde internetin kullanilmas: elektronik ticaretin hayatimiza
girmesi ile birlikte bir zorunluluk haline gelmistir. Miisteriler artik aldiklari tirtinlerin
internette resimlerini, videolarini, bilgilerini ve diger Ozelliklerini gormek

istemektedirler.

Klasik ihracat yerini e-ihracat faaliyetlerine birakmaktadir. Giimriklerde e-
thracat uygulamalarinin kullanilmas1 bankacilik sistemlerinde internetin kullanilmasi
ithracatta da internetin kullanilmasi gerekli kilmaktadir. Alicilarin  Urdn  ve

hizmetlerini internet ortaminda gérmelerine gore sekillenmektedir (Kaya, 2013).
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2. FIRMALARIN DOGRUDAN ULUSLARARASI E-TICARET
FAALIYETLERI

Internetin ticari alanda kullanilmas: ile birlikte firmalarda bircok faaliyetini
internet (zerinden yapar hale geldi. ilk zamanlarda e-ticarete uzak duran firmalar
burada var olan boslugu ve potansiyeli gormeye basladilar ve internet {izerinde
goriinmeye ve ticari faaliyetlerini de internete aktarmaya bagladilar. Bu gelisim
devletlerinde getirdigi yasal zorunluluklar ve tesvikler sayesinde her sirketin internet
sitesinin olmas1 bir gereklilik haline gelmistir. Internet firmalara da miisteri bulma,
pazar bulma, reklam yapma, personel tedarigi gibi birgok alanda kolaylik saglamistir.
Bu kolayliklar uluslararast pazarlarda firmalarin daha kolay hareket etme ve
faaliyetlerini daha hizli yapmalarin1 saglamistir. Tiim bu kolayliklar firmalarin e-

ticaret alaninda bir¢ok faaliyet gerceklestirmesini saglamaktadir.

E-ticaret son on bes yilda ekonomi ¢apinda biiyiik bir fenomen haline gelmistir.
Bilisim teknolojileri (BT) meraklilarinin da katkilari ile ticaret diizensiz ve kenar bir
ortamdan dontismustiir (Joliveta, Jullienb, & Postel-Vinayc, 2016). Firmalar da bu
degisime katki saglamiglardir. Ithalat ve ihracatta e-ticaret kullanilmaya baslanmis ve

yeni bir ekonomi haline gelmistir.

21



Yurtdisina e-
Ticaret'e-Ihracat
|
I |
Firmalar Arast e- Tuketiciye
Ticaret B2B e-Thracat B2C
| | 1
I ] | ]
Firma g-Pazaryeri e-Magaz
Web Sitest (e-Ticarst Sitesi) Firma Web Sitest (Perakendeci Sitest)
N / I | I
Dolayh Dogrudan Dogrudan
o Ticaret Internet Dolaylt Internet Dolayh
tzerindeki Bzerindeki
Maddi Maddi
olmayan olmayan
brinler iriinler

Sekil 5. Yurt Disina E-Ticaret

Kaynak: Giindiiz ve Digerleri, Yurtdigma E-Ticaret(B2C Ihracat), IGEME
Yayinlart s.4.,2009

Sekil 5°de de goriildiigii tizere firmalarin yurtdisina e-ticaret faaliyetleri B2B ve
B2C’den olusmaktadir. B2B e ticarette de e pazaryerleri ticari faaliyetlerin en yogun
oldugu kisimdir. B2C e ticaret kisminda da e-magaza modelinde yiiksek trafikli ticari

faaliyetler gerceklesmektedir.
2.1. B2B (Business to Business-Firmadan Firmaya) E-Ticaret

B2B e-ticaret firmalarin aralarindaki is uygulamalarini internet ortaminda
yapilmasini destekleyen faaliyetlerin biitiiniidiir. Bir diger ifade ile sirketlerin iiriin
veya hizmetlerin alim satim faaliyetlerine iliskin islemlerinin biyik bir kismimnin

internet iizerinden gergeklestirilmesidir.

B2B e-ticarette biiyilk boyutlu islemler yapildig: i¢in faaliyetlerin bir kismi

dolayli e-ticaret seklindedir. Fiziki teslimat geleneksel nakliye araglari ile
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yapilmaktadir (Giindiiz, 2008). Odeme sekli uluslararast 6deme yontemleri ve

tilkelerin kambiyo mevzuatina gore gerceklestirilmektedir.

B2B e-ticaret sirketler arasindaki diger etkilesimleri destekleyen internet tabanli
pazarlardir. E-pazarlar katilan firmalar arasinda iiriin arama, s6zlesme miizakere ve
islem yerine getirilmesini kolaylastirarak tek platformda bircok alic1 ve satict bir
araya getirmektedir. Bu e-pazarlar ayn1 zamanda sanayi alaninda haber, istihbarat,
tedarik¢i degerlendirme, geri besleme mekanizmalari, istisareler ve katma degerli

hizmetler sunmaktadir (Wanga, Maoa, & Archerb, 2012).
2.2. B2C (Business to Consumer-Firmadan Tuketiciye) E-Ticaret

B2C e-ticaret firmalarin {iriinlerini web siteleri araciligr ile tiiketicilere Sanal
magaza uygulamalar {izerinden satmalarini saglamalar isidir. B2C e-ticaret en ¢ok
kullanilan e-ticaret modelidir. B2C e-ticaret dogrudan ve dolayl e-ticaret diye iki

kisimda incelenmektedir.

Dogrudan e-ticaret firmalarin iriinlere iliskin 6deme ve teslimat faaliyetlerinin
internet iizerinden yapilmasi islemidir. Ornek olarak iicretli miizik alinmas islemi ya
da bir yazilimin satin alinmasi verilebilir. Dolayl1 e-ticaret ise Uriin ve hizmetlere ait
faaliyetlerin teslimat islemlerinin fiziksel olarak gerceklesmesi islemidir. Ornek

olarak web sitesinden satin aldigimiz bilgisayarin eve teslimati verilebilir.
2.3. Elektronik Pazar Yerleri

Elektronik pazar yerleri alicilar ile saticilarin, online ortamda bulustuklar1 ve
karsilikli ticari faaliyetlerini gergeklestirdikleri elektronik ortamlardir (Metin, 2012).
Elektronik pazar yerleri ozellikle KOBI’lerin pazar biiyiitme ve etkin iletisim

kurmalar1 i¢in 6nemli olabilecek ortamlardir.

Elektronik pazar yerlerinde ortaya c¢ikan egilim driinlerin geleneksel
kopyalarindan ayirmaktadir. Birincisi artan kisisellestirme ve kisiye ozel iiriin
sunumlari; ikincisi ise miisteri ihtiyaglarina ve yeni fiyatlandirma stratejilerinde bilgi

teknolojilerinin kullanilmasidir (Akbulut, 2014).

Teknolojinin geligsmesi, internetin is hayatinda ve ticarette kullanilmasi pazar
anlayisinda bir devrim yaratti. Normal sartlarda bir araya gelmeyecek kadar gok

sayida insan ayni anda biiylik bir ortamda birlikte bulusabilmesi, pazarlik masasinda
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s0z sahibi olabilmesi, haberlesebilmesi ve iletisim kurabilmesine imkén yaratmistir.
Giiniimiizde de 6zellikle KOBI’lerin ithalat ve ihracatta hedef pazar bulabilme ve

miisterilere daha kolay ulasabilmesine imkan vermektedir.
2.3.1. Elektronik Pazar Yeri Modelleri

Elektronik pazar yerleri bes baglik altinda toplanmaktadir. Bunlar sirasi ile
pazara odaklanma sekline gore, yonetim sekline gore, yapilan ticari isleme gore,
pazara yonelim sekline gore ve miilkiyet yapilarma gore kategorize edilmistir.

Bunlarda kendi i¢lerinde alt basliklara ayrilmaktadir.
2.3.1.1. Pazara Odaklanma Sekline Gore E-pazar Yerleri

Pazara odaklanma sekline gore elektronik pazar yerleri; yatay pazar yerleri ve

dikey pazar yerleri olmak iizere ikiye ayrilmaktadir.
2.3.1.1.1. Yatay Pazar Yerleri

Yatay pazar yerleri, bircok farkli sektérden katilimcinin bulundugu ve
iriinlerinin alim ve satiminin online islemlerin gergeklesmesi amaciyla giivenilir
tiglincii bir taraf tarafindan olusturulan pazar yerleridir. Bu pazar yerlerinin asil
amaci, internet (zerinde marka bilinirliligini arttirmak ve yeni hizmetler sunarak
kazang elde etmektir. Bu ¢unci taraf kurumlar, pazar yerinde bulunan isletmelerin
kendi asil iglerine odaklanmalarini saglayacak hizmetleri ve uygulamalari onlara
sunarak ticari aktivitelere deger katmaktadir. Bu pazar yerlerinin en belirgin 6zelligi,
bircok endistriye yayilmasidir. Yatay pazar yerleri, is akiglarinin ve is siireglerinin
islemsel boliimlerinin otomasyonunu saglayarak siire¢ ve maliyet avantaji saglama

yolunda isletmelere hizmet vermektedir (Kircova, 2010).

Ugiincii taraf olarak adlandirilanlarin icerisinde belirli bir uyumlastirma
gerceklestiren kurumlar yaninda finansal kuruluslar, telekomiinikasyon sirketleri
ayrica BT hizmet saglayicilar: gibi farkli alanlarda faaliyet gosteren isletmelerde yer
almaktadir. Tiim bu katilimcilarin bir araya gelmesi ile olusan yapi, isletmelere
katma degeri yliksek birgok hizmeti sunma imkani vermektedir. Ayrica yatay pazar
yerleri online alim-satim konusunda operasyonel ve finansal avantajlari saglama
ozelligi bulunmaktadir. Yatay pazar yerlerine www.kobiline.com,

www.diyalogo.com ve www.alibaba.com érnek verilebilir.
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2.3.1.1.2. Dikey Pazar Yerleri

Dikey pazar yerleri, belirli bir endiistri igerisinde alici ile tedarik¢i arasindaki
islemlerin otomasyonu amacina yonelik olarak olusturulmustur. Daha ¢ok satis veya
dagitimda etkinlige ihtiya¢c duyan ve belirli bir endiistriye odaklanan dikey pazar
yerleri, alicilar ile tedarikgileri belli bir ortak noktada toplayabilmek icin pazar

yerinden yararlanmak stratejisini kullanmaktadirlar (Ersun & Arslan, 2011).

Dikey e-pazar yeri; otomotiv, kimya, insaat ve tekstil gibi belirli bir sanayi
sektoriindeki alic1 ve saticilar1 bir araya getirmektedir. Dikey pazar yerinde satis ve
dagitim hizmetlerinde yeni bir uygulamaya ihtiya¢g duyulmasi halinde ortak bir

noktada birlesilerek uygulamalar yapilabilmektedir.

Dikey pazar yerleri hammaddeler ve ikincil stoklar igin yeni dagitim kanallart
olusturarak sektore dzgii tedarik zincirlerini desteklemektedir. Islemlerin hizlanmast,
bilginin serbest¢e paylagimi, stok ve satis maliyetlerinin azalmasi ile dikey pazar
yerlerinin katma degeri ortaya ¢ikmaktadir (Kircova, 2010). Bu pazar yerine
www.steelorbis.com ve www.chemorbis.com 6rnek verilebilir. Steelorbis demir-

celik, chemorbis ise kimyasal rtnlerle ilgili dikey pazar yerleridir.
2.3.1.2. YOnetim Sekline Gore E-pazar Yerleri

Yonetim sekline gore elektronik pazar yerleri i¢ alt baslikta toplanmaktadir.
Bunlar; bagimsiz pazar yerleri, endiistri birligi satis odakli pazar yerleri ve endstri

birligi alis odakli elektronik pazar yerleridir.
2.3.1.2.1. Bagimsiz Pazar Yerleri

Ugiincii tip kuruluslar, ne alic1 ne satic1 olan kuruluslar tarafindan kurulmaktadir.
Tim alict ve saticilar icin belli bir endiistri veya bdlgede yogunlasmis veya tim

endiistri ve bolgeleri kapsamig olabilmektedir (Metin, 2012).

Bagimsiz e-pazar yerleri, alict ve satict isletmelerin, mal ve hizmetleri alim ve
satimlarina zemin olugturan araci sitelerdir. Bu tiir i¢in sanal pazar, araci e-pazar, e-
pazar, dijital pazar, net hub gibi bir¢ok terimde kullanilmaktadir. Bu modelde e-pazar
tedarik¢ilerin sagladigi {irlin kataloglarini birlestirerek kullanima sunmaktadir. Bu
yap1 bilgilerin tutarli bir sekilde kullanicilara sunulmasi ve arastirma yapilmasini

saglayarak alici ile satici arasindaki iletisimin etkin bir sekilde yiiriitiilmesini
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duzenlemektedir (Guler, 2010). Ayni zamanda hem alic1 isletmelerdeki hem satici
isletmelerdeki yiikii azaltmaktadir. Bu pazar yeri modelinde fiyat isteme, agik

artirma, ters agik artirma gibi bir¢ok islem kolay bir sekilde gergeklestirilmektedir.

Bagimsiz e-pazar yerleri, fiyatlar1 birebir goériismelerle, acik arttirmalarla ve
piyasa ihtiyaglarma gore belirlemektedir. Bunlarin diginda sabit fiyatlar
kullanabilirler. Aligveris merkezi ve e-pazar arasindaki fark ¢ok agik degildir.
Fiziksel dinyada alisveris merkezleri, magazalarin bir ¢ati altinda toplandig:
ortamlardir. Buna benzer olarak e-pazarlar, alicilarla saticilarin  pazarlik
yapabildikleri ve fiyatlar1 goriisebildikleri yerlerdir. Elektronik pazarlarin en 6nemli
farki, alict ve satict igletmelerin sahiplerinin ve yoneticilerinin bulunduklari

yerlerden tlim dlinya pazarlarina ulasabilmelerine imkan saglamaktadir.
2.3.1.2.2. Satis Merkezli E-pazar Yerleri

Satis merkezli B2B e-pazar yerlerinde tedarikgilerden alicilara dogru satis
islemlerinin temel alindigi modeldir. Bu modelin ¢ikis noktasi tedarik¢i isletmelerin
mal ve hizmetlerini, alic1 isletmelere tanitmasi ve satmasidir. Satis merkezli model
cozlimleri satis sireci verimligini artirmak ve maliyetleri diisiirmek icin
tedarikcilerden alicilara dogru elektronik etkilesim saglar. Satis merkezli B2B e-
pazarlarda tedarikgiler iiriin kataloglarini, alicilara 6zel fiyatlandirma sartlari iginde

sunmaktadirlar.

Satis merkezli B2B e-pazar yerleri birgok erisim noktasi sunmaktadirlar. Bunlar
tarayicit tabanli web c¢oOziimleri, alictya Ozel veya elektronik pazarlara yonelik
cozimleri olabilmektedir. Bu ¢oziimler tedarik zinciri yonetimindeki satis, siparis,
sevkiyat ve lojistik gibi siireclerin tamaminin uyumunu gerektirmektedir. Bu tiir e-
pazarlar genellikle uzun yillar ¢alisamamaktadirlar. Clnkl tedarikgiler arasinda
olusan rekabet fiyatlarin cok asagilara cekilmesine neden olmaktadir. Bu durum
alicilar tarafindan istenen bir durum olmasina karsilik tedarik¢iler i¢in karlarinin

diismesi anlamina gelmektedir (Guler, 2010).
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Tedarikgiler (Saticilar) igin e-Pazaryerinin Faydalar1 (Glndiz, 2008);
- Yeni alicilar veya ticari ortaklar bulunmasi,

- Yeni pazarlar bulunmasin1 saglamasi (farkinda olunmayan pazarlara satis

imkani yaratilmast),
- llave satis kanali yaratilmast,
- Araciya gerek kalmadan dogrudan aliciya ulagilmasi,
- Daha diisiik maliyetli pazarlama araci olmasi,

- Alicilanin taleplerini e-pazaryeri Gzerinden gondermesi ve goreceli olarak bu
sistemi daha giivenilir bulmalar1 nedeniyle (miisterileri tarafindan e-

pazaryerinde yer alinmasinin istenmesi),
- Bir tanitim araci olarak da islevinin olmasi,

- Biiyiik 6lcekli firmalarin tedarik zinciri i¢indeki miisterileri ile iliskilerinin

optimizasyonu yoluyla deger zincirini iyilestirmesi,

- Kiigiik olgekli firmalar, biiyiik 6lgekli firmalar ile ayni avantajlara sahip

olmasi,

- Rakipleri ve drinlerini izleyebilme imkani yaratmasidir. Ancak, dikkat

edilmesi gereken husus rakiplerinizin de sizi izliyor olmasi,

- Bolgesel farkliliklar nedeniyle ortaya ¢ikan farkli c¢alisma saatlerinden
kaynaklanan sinirliliklar1 ve sorunlari ortadan kaldirmasi (7/24 saat boyunca

ulagmay1 ve ulasilabilir olmay1 saglamast),
- E-pazaryeri lizerinden agik artirma yoluyla satis gergeklestirebilmeleri,
2.3.1.2.3. Als Merkezli E-pazar Yerleri

Alis merkezli e-pazar yerlerinde amag isletmelerin alis islemlerindeki verimliligi
artirmak ve girdi maliyetlerini azaltmaktir. Alis merkezli e-pazarlarda, organize
olmus alicilara, tedarikgilerin kataloglarini isletme ici bir katalogda toplamalar1 ve
kullanicinin bilgisayar1 araciligy ile siparig, 6n arastirma, inceleme ve karsilastirma
imkan1 verilmektedir. Belirlenen giiclii tedarikcilerden hangi miktarda hangi

ozelliklerde iiriin ve hizmet alinacagi her bir alic1 tarafindan takip edilebilmektedir.
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Bu alandaki ilk ¢oziimler, girdi maliyetlerini azaltilarak alici isletmelerin siparis
girigini ve mutabakat islemlerini otomasyonlar araciligiyla elektronik ticaret
zemininde birlestirilmesi saglanmistir. Alis merkezli e-pazar yerleri e-tedarik ve e-
ihale kavramlari ile biitiinlesmis durumdadir. Bu e-pazar yerlerinin ortak noktasi
giiniin 24 saati agik bir vitrin saglayarak stok durumunun en son halinin
gorunttlenmesi, siparis sirecinin sirdurilmesi ve islemlerin izlenmesi konusunda
sekillenmis bulunmaktadir. Bu e-pazar yerine 6érnek www.osoline.com.tr verilebilir.
Osoline Turk imalat sektériinde faaliyet gosteren tedarik hizmetleri sunan bir ortak

satin alma organizasyonudur.
Alicilar igin E-pazar yerinin faydalar: (Giindiiz, 2008) ;
- Yeni tedarikgiler veya ticari ortaklar bulunmasi,
- Dabha diisiik maliyetli satin alma arac1 olmasi,

- Uriine ve tedarik¢isine dogrudan ulasma imkani yaratmasi (aracilarin

ortadan kalkmasi),

- Satin alma siirecinde fiyatlar ve stok diizeyi gibi alanlarda énemli oranda

seffaflik saglamasi,

- Bolgesel farkliliklar nedeniyle ortaya cikan farkli ¢alisma saatlerinden
kaynaklanan sinirliliklar1 ve sorunlari ortadan kaldirmasi (7/24 saat boyunca

ulagsmay1 ve ulasilabilir olmay saglamasi),

- E-pazar yeri iizerinden agik artirma/eksiltme yoluyla alimlar

gerceklestirebilmeleri,

- Strateji olusturmak i¢in {iriin ve hizmetlerin nasil ve nereden temin

edinilebilecegine iliskin elektronik kaynak olusturmast,
- Tedarikei se¢imindeki kisitlilig1 ortadan kaldirmasi,

- Piyasada mevcut en uygun fiyat ve maliyetle Uriin alimini garanti etmesi
(piyasada mevcut uygun iirlin ve fiyat1 hakkinda giincel bilgiye ulagilmasini

saglamast),

- Tek bir noktadan, bir¢cok tedarik¢i kanaliyla iiriiniin uygunlugunun ve

fiyatinin kontrol edilebilmesine imkan vermektedir.
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2.3.1.3. Pazara Yonelim Sekline Gore E-pazar Yerleri

Pazara yonelim sekline gore elektronik pazar yerlerini, tarafli pazar yerleri ve

tarafsiz pazar yerleri olarak ikiye ayrilir.
2.3.1.3.1. Tarafli Pazar Yerleri

Tarafli pazar yerleri, pazarda alicilar veya saticilardan hangi taraf daha
bolinmiis ise o tarafi birlestirici rol oynamaktadir. Eger sektorde bir taraf organize
olmus, giclu; diger taraf boliinmiis ve gligsiiz ise tarafli bir pazar yeri burada iyi bir
sans bulabilmektedir. Béylece bir pazar yerinin asil sundugu deger sektérde daginik
olan tarafi bir araya getirip birlestirerek, zaten birlesmis olan diger tarafin karsisina
cikmaktir. BOylece bir pazar yeri de otomatik olarak bir araya getirdigi ve guc
kazandirdig1 tarafi tutar ve onlarin diger tarafa karsi olan gii¢siizliigiinii gidermeye

calisir (J.Edozien, 2000).
2.3.1.3.2. Tarafsiz Pazar Yerleri

Tarafsiz pazar yerleri, hem alicilarin hem de saticilarin boliinmiis olmasini
gerektirir. Pazar yerinde organize olmayan kiiciik ve az sayida birka¢ firma varsa
saticilar o pazar yerine gelmeyeceklerdir. Ayni sekilde alicilar da karsilarinda giiclii,
devamli alima hazir, organize ve c¢ok sayida saticiyr bulamadiklari zaman sitenin
miisterisi olmayacaktir. Bu yuzden bu tip e-pazar yerlerinin alicilara ve saticilara
cazip gelecek bir miisteri portfoyiine sahip olmasi 6nemlidir, bunun i¢in pazarlama

faaliyetlerinin etkin olmasi gerekir (J.Edozien, 2000).

Tarafsiz pazar yerlerinin olusturulmalar1 zor olmasina ragmen degerleri tarafli
pazar yerlerine nazaran daha hizli artar. Tarafli pazar yerleri gi¢li ve organize
tarafina karsi bir araya getiren pazaryerlerinin degeri dogrusal olarak artar, katilimci
sayis1 sadece bir tarafa baglidir. Tarafsiz pazar yerlerinde ise deger katlanarak artar
clinkii katilanlarin sayis1 hem alict hem de satici tarafindan artmaktadir. Bu da

tarafsiz pazar yerlerinde art1 bir katma deger yaratmaktadir.
2.3.1.4. Mulkiyet Yapilarina Gore E-pazar Yerleri

Miilkiyet yapilarina gore elektronik pazar yerleri 6zel, kamusal, topluluk ve is

birlikci elektronik pazar yerleri olarak dort baglik altinda siniflanmaktadir.
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2.3.1.4.1. Ozel Elektronik Pazar Yerleri

Ozel e-pazar yerlerinde, alici veya satict durumunda olan bir firma,
tedarik¢ilerine ve alicilarina 6zel olarak actigi bir e-pazar yerini kullanarak Grln
tedarik islemleri, koordinasyon ve iletisim islevlerini yerine getirmektedir. Cimleden
de anlasilacag lizere, bir alic1 veya bir satici firma kendi kurdugu ve islettigi 6zel
pazar vyerlerinde tedarikgileriyle veya alicilartyla (6rnegin bayileri  veya

distribttorleri) bulusmaktadir.

Dolayis1 ile 6zel pazar yerlerini Tek Alict Merkezli ve Tek Satic1 Merkezli
olmak {izere ikiye ayirmak miimkiindiir. Ulkemizde Tek Alici Merkezli Ozel Pazar

yerleri’ne verilebilecek iyi 6rnek b2b.migros.com.tr 'dir.

Ulkemizde Tek Satict Merkezli Ozel Pazaryerleri ‘ne verilebilecek en iyi 6rnek
ise 2003 yilinda en basarili B2B sitesi se¢ilen ve bilisim teknolojileri tirtinlerini satan
index grubunun bayileri icin olusturdugu www.indexpazar.com 'dur (Tunahan,
2006).

Ozel E - Pazaryerlerinde faaliyet gostermekte olan firmalarin avantajlari

asagidaki gibi siralanabilir;

- Uye firmalar arasinda herhangi bir giivenlik sorunu yoktur. Bu tip e-
pazaryerleri 0zel olarak iiyelik verilmis olan ve onayh iyeler disindaki
tedarikgilere kapalidir. Alic1 veya satici firmanin izni olmaksizin herhangi
bir tedarik¢i veya alict bu tip e-pazaryerlerini kullanamamaktadir. Bu da

kontrol kolaylig1 saglamaktadir.

- Alm - satim sozlesmelerinin her seferinde yeniden yapilmasina gerek
duyulmamakta ve bir ana sdzlesme kapsaminda uzun siireli bir ticari faaliyet

surdirtlmektedir.

- Firmalar,  iyelikleri ~ boyunca  mevcut teknolojik  altyapidan
faydalandiklarindan yeni teknolojik yatirimlar yapmalar1 gerekmemekte ve

maliyetlerini diistirmektedirler.
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2.3.1.4.2. Kamusal veya Araci Elektronik Pazar Yerleri

Ticareti kolaylastirmak amaciyla satici ile aliciy1 bir araya getiren pazardir. Bu
olusumlar dikey olarak belirli is kollariyla (mesela kimyasallar) ya da belli
cografyalarla (mesela Asya’daki Sesame) dikey olarak hizalanabilir. Bunlarin sahibi

genellikle bir grup yatirnmcidir (Chester, Rukesh, & Linton, 2013).

Araci e-pazar yerleri karin siirdiiriilebilir olmasi igin faaliyet gosterirler. Hem
alicilar ve saticilar, bu nedenle, bagka bir is ortag1 ya da saglayicist olarak piyasa
yapici olarak goriinmektedirler. Bu tiir tiyelik maliyeti, islem maliyetleri yan1 sira
hizmet saglama gibi konular1 dikkate almalidir. Bir ag veya iliskisel bakis agistyla e-
pazar yeri goriintiilerken bir sirket iiyelerinin kalitesini ve sayisin1 degerlendirmek
gerekmektedir (Standing, Love, Stockdale, & Gengatharen, Examining the

relationship between electronic marketplace strategy and structure, 2006).

Kamu e-pazar yerleri bagimsiz B2B pazarlardir ve birgok satici ve alicini oldugu
pazarlar1 kapsar. Bu pazarlar borsalar olarak da bilinir. Halka aciktir ve hiikiimet
veya borsanin sahipleri tarafindan diizenlenir. Bir borsanin sahibi tek bir sirkettir —
bu alic1 da olabilir satict da olabilir- veya bazi durumlar da sahibi konsorsiyum
olabilmektedir (Ozer, 2006).

2.3.1.4.3. Topluluk Elektronik Pazar Yerleri

Miilkiyeti ve yonetimi ¢ok sayida katilimciya ve bazen tiim {iyelere yayilan (6rn;
bolgesel e-pazarlar) e-pazarlardir. Miilkiyet ve kurumsal idare yapilari e-pazar

literatiiriinde sadece kisa birer islem olarak verilmistir (Ozer, 2006).

Genel bir kabul, miilkiyet yapilarinin bir pazarda bulunan sapmalarin
seviyelerini etkileyebilecegidir. Ozel pazarlarin genelde mal sahibinin lehine
saptirildigr  diisiiniiliirken konsorsiyum ve araci pazarlarin tarafsiz bir durus
planladig1 diistiniiliir. Tarafsiz bir piyasanin faydalarinin, artan seffafliktan, pazarin
ve tedarik zincirlerinin verimliliklerinin ve ticaret gruplari arasindaki daha yiiksek
trost diizeylerinin daha iy1 kullanilmasindan dolay1 diger modellerden agir bastig

diistintilmistiir (Standing, Love, Stockdale, & Gengatharen, 2006).

Yiizyilin sonunda konsorsiyum merkezli borsalarin séz verilen karlarinin yavas

dagitilmasindan dolay1 6zel borsalar daha c¢ok iinlendiler ve daha ¢ok degerli akis
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hacmiyle yogun kar dagitiyordu. Bunun haricinde, kamunun deger teklifi ve ortaklik
merkezli borsa hala saglam durumdaydilar ve beklentiler bu olusumlarin ek
hizmetler pazarlara girdikge ve énder dikey oyuncular arasindaki birlesme birkag yil

icinde 6nemli bir yogunluk kazanabilir (Chester, Rukesh, & Linton, 2013).
2.3.1.4.4. s Birlikci Elektronik Pazar Yerleri

Ticaret ve isbirligi saglamak amaciyla belirli bir is kolu veya dikey pazarda
genis organizasyonlar tarafindan yaratilmis olan portallardir. Pazar destek¢i firmalar
tarafindan yonetilir ve sahibi de bu destek¢i firmalardir (Chester, Rukesh, & Linton,
2013).

Isbirlik¢i elektronik pazar yerleri blyik sermayeleri ile ve diinyadaki genis

firmalar arasindaki milyarlarca dolarlik ticareti birlestirmeleri agisindan goéz Oniine

¢ikmaktadirlar.
2.3.1.5. Elektronik Pazar Yerlerinin Ozellikleri

Kullanici sayisinin, is siireclerinin ve ticari faaliyetlerin ¢ok oldugu elektronik
pazar yerlerinde yiiksek seviyede fonksiyonellige ihtiya¢ vardir. Bir elektronik pazar
yeri ¢oziimiine katilmaya karar vermeden Once ilk yapilmasi gereken iyi bir is plam
hazirlamaktir. Bir takim pazar yerleri birinci nesil tedarik yonlii ve ikinci nesil satig
yonlii ¢oziim Onerileri sundugu goriilmektedir. Herhangi bir pazar yeri ¢6zumini
incelerken fonksiyonellik ve verdigi teknolojik hizmetler 6n plana ¢ikmalidir. Bunlar

asagida acgiklanmistir.
2.3.1.5.1. Performans ve Olgeklenebilirlik

Bir elektronik pazar yerinin performanst {i¢ farkli oOzellige bakilarak
belirlenebilir. Bunlar sirasiyla ¢oziimiin belirli bant genisligine sahip aglarda, sadece
bir tarayici kullanilarak yiiriitilmesinin miimkiin olup olmadig1 ve mobil cihazlarla
uyumu biiyiik énem tasimaktadir. Ikincisi pazar yerinin belli zamanlardaki islem
yogunluguna karst performanst ne Olgekte oldugu, islemlerin yogunluguna
dayaniklihgidir. Ugiinciisii ise yedi giin yirmi dort saat (7/24) giivenilir bir sekilde

calisip calismadigi ve hata oraninda geribildirimin ne oldugudur.

Bilgi iletisim teknolojilerine ilgi duyan her tiirden isletmenin yapist géz Oniine

alindiginda birgok isletmenin bu alandan bilgi eksikligi nedeniyle ¢ekinmektedir.
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Ayni zamanda iilkemizin internet konusunda teknik altyapisi da dikkate alindiginda
internet erisiminde heniiz olmasi gereken seviyelerin gerisinde oldugu goriilmektedir.
Bu nedenle elektronik pazar yeri ¢oziimlerinin gerek bu alandaki bilgi eksikligi
gerekse de teknik sorunlar1 goz ardi etmeyecek basitlikte ve islerlikte olmasina 6zen
gosterilmelidir. Bu anlamda en diisiik hizdaki baglantilar1 dahi destekleyecek tarzda
disiiniilmesi gerekir. Bunu saglayabilmek icin gelistirme asamasinda oOzellikle
mimari tasarima 6énem verilmeli ve standart bir tarayici disinda higbir 6zel yazilima
gerek duyulmaksizin baglanti saglayabilme hedeflenmelidir. Yiiksek boyutlu
uygulamalardan kacinilmali ve diisiik baglanti hizlarinda bile indirilebilecek
uygulamalar kullanilmalidir. Elektronik pazar yeri ¢Ozumlerinin yiksek grafik
¢oziimli ve grafik ¢6ziimii diisiik olmak tizere iki veya daha fazla secenek sunarak
kullanicilarin  sistemde kalmalart saglanmalidir. Kullanicilarin  birgogu farkh
giivenlikli islem programlarini kullanarak pazara geleceklerinden tim bu guvenlik
yapilarina uygun ve standart http portlarmi kullanilmasini saglayacak yazilimlara

agirlik verilmelidir.

Elektronik pazar yerlerinde binlerce kullanict oldugundan istemci/sunucu teknik
altyapisi buna uyumlu olmalidir. Pazar yerlerinde kullanilan yazilimlarin binlerce
kullanictya yonelik ¢oziimler olmasi nedeniyle giivenilir bir sekilde isleyise dnem
verilmelidir. Bu nedenle elektronik pazar yerlerinde bu yiikii kaldirabilecek
kapasitede hazirlanmis uygulama ve yazilimlarin var olup olmadigina bakilmalidir.
Bu yazilimlarin agirlikli  olarak asagidaki fonksiyonlar1 gerceklestirmeleri

gerekmektedir (Kircova, 2010).
2.3.1.5.2. Ugtan Uca Uygulamalar Fonksiyonu

Elektronik pazar yerlerinde tek yonlii satis veya tedarik sistemlerinin aksine
uctan uca bir ticari zincir iginde satis ve de tedarik uygulamalarinin bulunmasi
gerekmektedir. Bu tiir uygulamalar katalog yonetiminden siparis islemeye, elektronik
anlagsmadan, elektronik faturalamaya kadar genis bir alan1 kapsamalidir. Bu tiir
zengin uygulamalarin basarili bir sekilde yirlyebilmesi icin alicilar ve tedarikgiler
tarafindan  kolayca kullanilabilecek uygulama siireclerine yer verilmesi

gerekmektedir. Ayn1 zamanda alict1 ve satict tarafinda muhasebe islemlerinde
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kullanilan kod ve adresler gibi belli konularda kendi sistemlerini diledikleri gibi

ayarlamalarina izin veren esneklige de yer verilmesi gerekir.

Alicilar ve saticilar arasindaki tiim ticari islemlerin belli bir diizen i¢inde uyumlu
bir sekilde yiiriitilmesi gerekmektedir. Alicilardan birisi bir siparis verdiginde
tedarik¢inin bu siparigle ilgili bilgilendirme yapabilecek bir araca sahip olmasi
gereklidir. Ayni sekilde tedarik¢inin mallarla ilgili "gonderildi" bilgisini ge¢mesi
durumunda malin ne zaman ve nerede oldugunu izleyebilecegi bir izleme sistemine
ihtiya¢ duyulabilir. Ek olarak sistemin alim emri, evrak, faturalama ve benzeri ofis
islemlerini de es zamanli olarak uyumlu bir sekilde gerceklestirmesi gerekmektedir.
Son zamanlarda mobil uygulamalar sayesinde bu islemlerin yapildig1 goriilmektedir.
Ozellikle B2C pazar yerlerinin kurumsal yo6netim uygulamalarinin mobil
platformlarda yer almasi ve her dakika anlik olarak {iriinler ve siparis islemleri ile
ilgili faaliyetlerin ve geri bildirimlerin yapilmas1 bu alandaki boslugun biiyiik kismini

doldurmaktadir.

Elektronik pazar yerlerinin her sirket ic¢in standart ¢6zumler sunmak yerine,
sirketlerin kendi iclerinde yine kendi ihtiyaglarina uygun olarak bazi degisiklikler
yapabilmelerine imkan veren esnek uygulamalar olmalidir. Uzak uygulamalarin
fonksiyonelligi ile ilgili olarak elektronik pazar yerlerinin asagidaki konularda da

elverisli ¢oziimler sunmasi 6nemlidir (Kircova, 2010).

- Katalog Yonetimi ve Arastirma; Elektronik pazar yerlerine katilan
isletmelerin iirlin ve hizmetlerini alicilara belli bir standart iginde
sunabilmelerine imkan veren elektronik kataloglar hem sunus hem de kolay
bulunabilme agisindan 6nemli bir isleve sahiptirler. Pazar yerinin katalog
olusturma konusunda belli standartlar gelistirmesi ve tek bir bakis acisiyla
iiriin ve hizmetleri sunmasi gerekmektedir. Ancak binlerce alict ve saticinin
bir araya geldigi elektronik pazar yerlerinde yine milyonlarca model {iriin
icinde aranan druniin kolay bir sekilde bulunabilmesi i¢in katalog arama
yazilimlarina ihtiyag vardir. Bu nedenle {iglincli taraf arama motoru

yazilimlarinin pazar yeri sitesine eklenmis olmasi gerekmektedir.

- lIsletmeler Aras1 Iletisim; Tiim elektronik pazar yerlerinde islemler

tedarikgilerle alicilar arasinda gergeklesmektedir. Pazar yerlerine ve igerdigi
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bilgilere erigim basit bir tarayici veya uygulama yardimiyla saglanir. Ancak
bazi durumlarda pazar yeri icinde yer alan bazi bilgi ve belgelerin el
degistirmesi zorunlulugu ortaya ¢ikabilir. Bu durumlarda elektronik posta,
EDI (elektronik veri degisimi), faks, XML ve diger veri degisimi
teknolojilerinin tlimii veya islemin yapisina en uygun kombinasyonun pazar

yerinde yer almas1 gerekir.

Dinamik Ticaret Fonksiyonu: Internet isletmeler arasi pazarda online
caligmanin getirdigi istiinliiklerle ¢cok yeni ve farkli siireglerin ortaya
¢ikmasina neden olmustur. Dinamik ticaret bu siire¢lerden birisidir. Buna
gore isletmeler her an ortaya c¢ikabilecek ticari firsatlart degerlendirmeye
yonelik bir yapilanma igine girmektedirler. Dinamik envanter ve stok
yonetimi, son dakika fiyatlamalari, farkli bolgelere farkli fiyat uygulamalari
ve benzeri islevlerin elektronik pazar yeri i¢inde yer almasi pazar yerinin
cekiciligi agisindan 6nemlidir. Bu nedenle elektronik pazar yeri yoneticileri
ve diger taraflar i¢in islemlerin ve diger faaliyetlerin durumunu izlemeye
yonelik araclarin da sitede yer almasi gerekmektedir. Ayrica elektronik
pazar yerinin raporlama ve islemlerin analizini yapabilecek yazilimlarla
desteklenmesi gerekir. Biitiin bu detaylarin basit bir tarayici vasitasiyla

kullanicilar tarafindan elde edilebilmesinin saglanmasi da énemlidir.

Olguimleme: Elektronik pazar yerlerinde yapilan faaliyetlerin raporlanmast,
istatistiklerinin tutulmasi, kullanici sayisinin artirilmasi, iiriin ve hizmet
performansinin  artirilmasi vb. diger faaliyetlerin mevcut durumunun
izlenmesi agisindan dl¢iimleme araglarina ihtiya¢ duyulmaktadir. Bu araglar

elektronik pazaryerlerinde siireglerin izlenmesi agisindan olmasi zorunludur.

2.3.1.5.3. Esneklik ve Yonetilebilirlik

Elektronik pazar yerinde alict ya da saticit olarak yer alan igletmelerin karar

verme ve uygulama mekanizmalar1 biiylik Olclide geleneksel endiistriyel pazar

uygulamalarina benzemektedir. Burada da alim ve satimi baslatanlar, kullanicilar,

etkileyiciler, karar vericiler, onaylayanlar, satin alanlar gibi farkli roller {istlenen

kisiler ve gruplar yer almaktadir. Bunlardan ayrica iiclincii taraf kuruluslar da yer

almaktadir finans kuruluslari, lojistik kuruluslari vb. kuruluslardir. Geleneksel
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ortamda bu kisi ya da gruplarin bir araya gelerek herhangi bir triin ya da hizmetin
satim alinmasiyla ilgili olarak yiiriittiikleri ¢alismalarin isleyisi basittir. Oneri ya da
talep formlar1 ile baglayan islem, raporlar, analizler, fiyat karsilastirmalari, onay ve

satin almanin ger¢eklesmesi seklindeki bir siirecten olugmaktadir.

Internet ortaminda ise ¢ok sayida karar vericinin farkl: {iriin ve hizmetlerle ilgili
olarak pazar yeri i¢inde yer almasi s6z konusudur. Bu durumda karar mekanizmasi
icinde yer alan her kisi ya da grup igin yetkilendirme denilen bir islem s6z konusu
olacaktir. Her sirket pazar yerinde bir kisi ile degil karar mekanizmasi i¢inde yer alan
biitiin unsurlari ile temsil edilir. Pazar yerinin hiyerarsik yapisinin olusturulmasi ve
karmagikliga yer verilmemesi agisindan, her katilimci sirketin, kendi iginde
yetkilendirme ile sorunu c¢ozmesi gerekir. Ayni zamanda pazar yerinin de bu
yetkilere uygun ara yiizler iireterek katilimci sirketten erisen her kullaniciya farklh
diizeyde hizmetler gelistirmelidir. Bu noktada her kullanicinin sirket icindeki
konumu, sorumlulugu, yetkileri ve karar verme mekanizmasi i¢indeki yeri dikkate
alinmalidir. Pazar yeri bu durumda her kullanicinin niteliklerine uygun ara yliizler
gelistirerek farkl yetkilerdeki kisilere farkli ¢oziimler sunmalidir. Esneklik agisindan
cok alicili ve ¢ok tedarikgili sistemlerin bu tarz dinamik ¢oziimler saglayabilecek
tirde tasarlanmasi1 6nemlidir. Bunun yani sira esneklik ve yonetilebilirlik acisindan

bulunmasi gereken diger 6zellikler asagidaki gibidir (Kircova, 2010);

- Kullamer Kaydi ve YoOnetimi: Pazar yerinde yer alacak ¢ok sayida alici ve
saticinin  kaydedilmesi, sifreleme, profil c¢ikarma, yetkilendirme gibi
islemlerinin kolaylikla gergeklestirilebilmesi i¢in basit tarayict tabanli
uygulamalara yer verilmesi gerekir. Kayit siireci ile ilgili islemlerin basit
olmasi1 hem pazar yerinin kullanilirligin1 hem de islemlerin zaman agisindan
daha kisa siirede yapilmasi nedeniyle maliyetlerin asag1 diisiliriilmesini
saglayacaktir. Ayrica belirtilen tim bu islemlerin giivenilir bir elektronik
ortamda yapilmasi i¢in standart giivenlik protokollerinin yani sira, her tiirlii
dijital sertifika ve diger sifreleme teknolojilerinin de pazar yerinde yer
almasi1 gerekmektedir. Baz1 elektronik pazar yerlerinde onaylanmig kullanici
seklinde uygulamalar yer almakta bu da o kullanicilarin giivenilir kullanici

oldugunu ve tereddiit yasanmamasina sebebiyet vermektedir.
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Siire¢ ve Is Akis Yonetimi: Elektronik pazar yeri iginde meydana gelen
ticari iligkilerde alicilarin daha agir bastig1 goriilmektedir. Bu nedenle pazar
yeri ile ilgili kurallar belirlemesi asamasinda alicilarin kendi 6zel kullanici
profillerini olusturmalarina imkan veren ve is akislarin1 kendi bildikleri ve
uyguladiklar1 sekilde yapilandirmalarini saglayabilecekleri sistemlere yer
verilmesi onemlidir. Alicilarin pazar yerinde agirliklt olmasi pazar yerinin
alicilarin hakimiyetinde olmalar1 anlamina gelmez. Pazar yeri yonetimi hem
tedarik¢ileri hem de alicilar1 dikkate alacak sekilde iist diizeyde kurallar
belirlemeli ve uygulanmalarini izlemelidir. Ayni sekilde is akislari, kullanici
profilleri, yetkilendirme ve benzeri konularda konulan kurallarin ne bigimde
olusturuldugu da énemlidir. Alic1 yonlii ¢6ziimlerde yasanan cesitli sorunlar
nedeniyle profil olusturmada basit tarayici tabanli yazilimlarin kullanilmasi
ve merkezi bir uygulamaya dayandirilmasi daha dogru bir yaklagim
olacaktir. Aksi halde maliyetler ve pazar yeri yonetimi agisindan gesitli

sorunlarin yagsanmasi ka¢inilmazdir.

Iliski Yonetimi: Elektronik pazar yerinde bir araya gelen tedarikci ve
alicilarin karsilikli hak ve yiikiimliiliklerini koruyan ve goézeten bir iliski
sisteminin olusturulmas: pazar yerinin basarist agisindan son derece
onemlidir. Sunum, fiyatlandirma ve anlagsma gibi bir¢ok farkli iligkinin
yonetilmesi sirasinda kuskusuz c¢esitli sorunlar ortaya c¢ikabilmektedir.
Isletmeden isletmeye (B2B) ticarete yonelik pazar yerlerinde alicilarin tiim
tedarik¢i kataloglarini dolasarak en diisiikk fiyatin nerede oldugunu bulmak
gibi bir faaliyette bulunmalarina izin verilmez. Tedarikgilerin de haklarinin
bu anlamda gozetilmesi gerekir. Tedarikgileri asir1 derecede taviz vermeye
zorlayan pazar yerleri basarisiz olmaktadir. Diger taraftan alicilar da kendi
tedarik sistemlerine uymayan pazar yerlerinden aligveris yapmaya istekli
degildirler. Bu noktada elektronik pazar yerlerinde alici tedarikci
iliskilerinin optimize edilmesi zorunlulugu ortaya c¢ikmaktadir. Elektronik
pazaryerleri {iclincii taraflarla indirimli s6zlesmeler ve ortakliklar kurarak
faaliyetlerinin devamliligina yonelik ¢6ziimler getirmelidir. Bu iliskilerin
kapsaminda fiyatlama, indirimler, fiyat filtreleri, 6deme kosullar1 ve lojistik

islemler gibi unsurlar yer almaktadir.
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- Kullamm Takibi ve Fiyatlandirma: Elektronik pazar vyerleri yerine
getirdikleri  fonksiyonlardan dolay1r ¢esitli sekillerde fiyatlandirma
yapmaktadirlar. Yapilan islemden yiizde almak ya da belirli bir sabit ticreti
talep etmek en c¢ok bilinen ydntemlerdir. Pazar yerinin kullanilmasinin
takibi fiyatlandirma agisindan 6nemlidir. Bu nedenle islemlerin kaydi ve
takibini dogru yiiriiten pazar yerleri tercih edilen pazaryerleri olarak 6ne

cikmaktadir.

- Satis Sonrasi Destek ve Itibar Yonetimi: Elektronik pazar yerlerinde satis
sonrast destek bliylik Onem tasimaktadir. Tedarikgilerin karsilastiklari
sorunlarda tekrar saticilarla iletisim kurmalar1 gerekmektedir. Bu noktada
saticilarin  itibar1 ortaya ¢ikmaktadir. Gilivenilir saticilarin bu  gibi
durumlarda aninda c¢oziimler iireterek hizmet sunmasi elektronik pazar
yerlerindeki itibarlarinin artmasina sebep olacaktir, aksi bir davranis hem
saticilarin hem de elektronik pazar yerlerinin itibarina golge disiirecegi
bilinmelidir. Elektronik pazar yerleri buna yonelik ¢oztumler retmeli

elektronik pazar yeri kurallar1 seklinde yasal mevzuat olusturmalidir.
2.3.1.6. Elektronik Pazar Yerlerinin Fonksiyonlari

Elektronik pazar yerleri alicilarla tedarikgileri bulusturan, pazar aligkanliginin
artmas1 ve islem maliyetlerinde tasarruf saglanmasimi saglamak i¢in faaliyetler
yiratilmektedir.  Bu  faaliyetlerini  yiriitiirken  asagidaki  fonksiyonlari
gerceklestirmektedir  (http://www.emarketservices.com/start/Knowledge/eMarket-
Basics/How-do-eMarkets-work/index.html Erigim Tarihi: 12 Mart 2016);

- Mduzayede: Bir agik artirmada, belirli bir {iriin ya da triinlerin belirli bir
miktar satisa konmaktadir. A¢ik artirma baslar ve dnceden ayarlanmis bir
zamanda sona erer. Alicilar o zaman araliginda teklif verebilir. Muzayede
de fazla varlhiktan kurtulmak ve alicilarla pazarlik firsatt bulmak igin
kullanilabilir. Elektronik pazar yerlerinde miizayedeler kullanicilara uygun

hizmetler sunularak yapilmaktadir.

- Katalog Sistemi: Kataloglar iirlinlerin ve iireticilerin genis bir yelpazede
sektorlerde iiriin ve tedarikgileri i¢in arama kolaylastirmaktadir. Bir

katalogda yayimnlanan fiyatlar genellikle sabit ve farkli alicilar, farkl
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fiyatlara kabul etmis olabilir. Bu yiizden de katalog fiyatlar1 agiklanarak
tedarikgilerin zor durumda kalmasi saglanmaz. Diisiik fiyatli karsilagtirma

gerektirmeyen Uriinlerde kullanilmaktadir.

Smiflandirilmis Reklamlar: ilanlar ekran satist icin 6zel iiriinler sunmakta
ya da alic1 tarafindan istenmektedir. Reklam iriinleri, marka veya sirket
tirtine gore siralanir. Reklamlar daha ¢ok gazete veya ticari dergilerde
"Satilik" boliimlerine benzeyen ve genellikle sanayi veya drlnlerin belirli
bir aralik tizerinde durulmaktadir. Bu fonksiyon ayni1 zamanda alic1 ve satici
olanlar icin satin almak veya satmak istiyorum gibi biilten tahtasi, seklinde

hizmette vermektedir.

Online Siparis: Siparis bir katalog ya da listelenen reklamlarda satilik
makaleleri ile cevrim ici konulabilmektedir. Cesitli saticilar siparisleri bu

sekilde bir e-pazara dogrudan yerlestirebilmektedir.

Ters Acik Artirma: Misterinin fiyat konusunda satici ile rekabet etmesine,
imkan saglamaktadir. En diisiik fiyatla iiriinii saticidan alma iglemidir. Satici
en az acik arttirma fiyatindan, daha yiiksek olan yedek fiyati belirleyebilir.
Baz1 kaynaklarda dinamik fiyatlandirma seklinde de yer almaktadir. Ters
acik artirma genellikle adanmis internet platformlarinda yer almasi, ama
onlar da daha biiylik B2B internet platformlarinin bir parcasi olarak ya da
tedarik yoOnetimi igin kurumsal yazilim ig¢inde bir unsur olarak

bulunabilmektedir. Thaleler bu sisteme drnek verilebilir.

Teklif Isteme: Genellikle satic1 ya da alict bir (iriin satmak ya da satin
almak icin online bir form doldurarak bir istek génderir. Teklif fonksiyonu,
gizli bir reklam, bir katalog veya tedarik¢i dizinde bir sirket tarafindan
saglanan beklenen iriinlerde yer alan bir {iriinii, bir Urlin Uzerinde bir fiyat
veya teklif istemek icin kullanilabilir. Istek sonra genellikle e-posta yoluyla

ticaret ortaklarina gonderilerek cevaplanmasi gerekmektedir.

Tedarikci  Dizinleri:  Sirketlerin  tedarik¢i  dizini  veri  tabanlari
bulunmaktadir. Yeni alicilar ve tedarikgiler bulmak igin yol alinabilinir.
Belirli bir bolge veya sirket tarafindan, iriinleri veya hizmetleri ile arama

yapilabilmektedir. Alicilar igin yarar1 asina olmayan sektorler ve bolgeler
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icin potansiyel tedarikgiler daha net bir gérinumudir. Dizinler genellikle

sirket ve iletisim bilgileri iiriin alaninda kisa bir agiklamasini igermektedir.

- Sistem Entegrasyonu: E-pazar yeri kendi kurumsal kaynak planlama
(ERP) sistemleri ile siparis siirecini entegre yetenegi sunuyorsa boyle bir
sistem entegrasyonu ile internet platformlarina ticaret aglari denir. Bunlar
kesintisiz bir elektronik bilgi akis1 saglayan temel amaci ile sirketlerin e-
ticaret altyapisinin pargasidir. Bunlar islemleri ve mevcut ticari iliskiler
icinde yeni tedarikgiler veya miisteriler bulmak i¢in degil, verimli bilgi akis1

yapmak i¢indir.
2.3.1.7. Elektronik Pazar Yerlerinin Tasidig1 Riskler

Elektronik pazar yerleri sayesinde yeni pazarlara giris ve maliyetlerden tasarruf
saglanmis olmasma ragmen elektronik pazar yerlerinde de tasidigi bazi riskler

mevcuttur.

- Elektronik Pazaryeri ile Yapisal Uyusmazhk: Internet teknolojisi her
alanda  kullanilmaktadir.  Sirketlerde  ticari = faaliyet  alaninda
kullanmaktadirlar ve bir¢ok sirket teknolojik degisimlere girmekte ¢cekingen
davranmaktadir. Elektronik pazar yerleri basit bir web sitesi degildir. Bilgi
ve birikim gerektiren uygulamalardir. Sirketlerde bu uygulamalara
yOnelirken hizli ayak uydurmak zorundadir. Sirketler yapilarinda degisiklige
giderek gerekli istthdam ve teknik egitim saglayarak yapisal sorunlarin

azaltilacag diisiiniilmektedir.

- Teknolojik Sorunlar; Internet ortaminda yer almak elektronik pazarlarda
faaliyet gostermek belirli bir bilgi ve birikim gerektirir. Elektronik pazar
yerlerinde faaliyet gosterirken ayni zamanda sirketlerinde teknolojik alt
yapisinin uyumlu olmasi gerekmektedir. Stok ve envanter yonetimi, siparis
takibi ve izlenmesi, giivenlik sorunlari, baglant1 kapasitesi gibi teknolojik alt
yap1 yatirimlart yapilmis ve elektronik pazar yeri ile uyumlu olmasi

gerekmektedir.

- Geleneksel Pazarlarin Kaybedilme Riski; Dunya Uzerinde internete her
toplum ayni seviyede erisememektedir. Bu esitsizlikten dolay1 firmalarin

cogu gelirlerinin biiylik bir kismim1 halen geleneksel yontemlerden elde
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etmektedirler. Elektronik pazar yerlerinin halen butin sektorleri
kapsamamasi mevcut pazarlarin kaybedilmesi riskini ortaya koymaktadir.
Sirketler bu noktada mevcut pazarina geleneksel yontemlerle ticaret
yaparken internet erisimi olan pazarlarina da elektronik pazar yerlerini

kullanarak yonelmesi saglikli bir yontem olacaktir.

- Yasal Risk: Ulkelerin giimriik ve vergi sistemleri elektronik ticaretin kars
karsiya oldugu yasal sorunlardan birisidir. Elektronik pazar yerleri de bu
riskle kars1 karsiyadir. Elektronik pazar yerleri bu tip sorunlar1 ¢6zebilmek
icin onceden sitede Ulkelere ait yasal mevzuat hakkinda bilgilendirmeler
yapmali ve bunun Oniine geg¢melidir. Burada elektronik pazar yerlerinin
devlet mekanizmalar1 ile isbirligi i¢inde olmasi gerekmektedir. Bu tip
sorunlar1 azaltic1 ¢ozlimleri devlet mekanizmalari ile paylasmali ve en aza

indirmelidir.
2.3.1.8. Elektronik Pazar Yerlerine Odenecek Ucretler

Elektronik pazar yerlerine katilan isletmeler aldiklari hizmete karsilik buralara
belirli ticretler 6demektedirler. Bu ticretler ayn1 zamanda elektronik pazar yerlerinin

gelirleridir. Bu gelirler su sekilde siralanabilir;

- Yazhmlara Odenen Ucretler: Elektronik pazar vyerleri faaliyetlerini
yiiriitiirken ihtiyag duyacagi bazi yazilimlar gerekmektedir. Giivenlik
yazilimlari, stok ve envanter takip yazilimlari, katalog tarama yazilimlari,

gibi yazilimlara lisans ticreti 6denmektedir.

- Profesyonel Hizmetler: Elektronik pazar yerlerinde faaliyet gosteren
isletmelerin katalog tarama, web tasarimi, arastirma ve bilgi saglama gibi
konularda profesyonellere ihtiya¢ duydugu zamanlarda bu hizmetler
verilmektedir. Bu hizmetleri bazi isletmeler kendi biinyelerinde kurduklar

birimler vasitasi ile de yapmaktadir.

- lIslem Basma Ucretlendirme: Elektronik pazar yerlerinde yapilan
islemlerin her biri i¢in ayr1 ayri licret alinmasidir. Bazi elektronik pazar
yerleri de islem tamamlanmasi sonucunda belirli bir ylizde alarak bu
faaliyeti gergeklestirmektir. Bu {icret belirli bir ylizde olabilecegi gibi sabit

bir {icret seklinde de olmaktadir.
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- Reklam Ucretleri: Elektronik pazar yerlerinde bir araya gelen kullanict
sayisinin fazla olmasi sirketlere de reklam yapma imkanini ve biiylik bir
alic1 hedef kitleye erismeyi saglamaktadir. Bu reklamlardan elektronik pazar
yerleri gosterim basina ya da belirli bir alana gore farkli {icretler

almaktadirlar.

- Kayit ve Uyelik Ucretleri: Elektronik pazar yerlerine iye olmak
ucretsizdir. Elektronik pazar yerlerinde sunulan diger igerikler i¢in faaliyet
gosteren firmalardan belirli oranlarda bu igeriklere kayit iicreti alinmaktadir.
Uyelik sistemi elektronik pazar yerlerinde degisiklik gostermektedir.
Standart miisteri, ayricalikli miisteri, yliksek ayricalikli misteri seklinde
siniflandirmalarla her siniflandirma sisteminin farkli 6zellikler sunmasi ve

buna goére hizmet {icreti alinmaktadir.

- Veri ve Bilgi Satislari: Elektronik pazar yerlerinde c¢ok sayida alic1 ve
saticinin yer almast ve bunlarin yaptigt alim satim islemlerin
istatistiklerinin, sirket bilgilerinin, firma bilgilerinin ve iletisim bilgilerinin
izin alinmasi suretiyle ithalat ve ihracat sirketlerine belirli T{cretler
karsiliginda satig1 yapilmaktadir. Elektronik pazar yerleri ellerinde bulunan
verilerle {iriin ve sektdr bazinda arastirmalar yapip kaydetmekte ve bunlari
diger iilkelerdeki alicilara satmaktadirlar bu satislardan ticret geliri elde

etmektedirler.
2.3.2. Elektronik Pazar Yerlerinin islevleri

Elektronik pazar yerlerinde alic1 ve saticilar ticari faaliyetlerini gergeklestirirken
elektronik pazar yerlerinin de genel olarak kullandigi islevleri asagida basliklar

halinde verilmistir.

- Alia ve saticilart eslestirme: Alict ve saticilar elektronik pazar yerlerine
ziyaretci olarak gelmektedirler. Elektronik pazar yerleri de bu
ziyaretcilerden bazi bilgiler alarak ilgi alanlarina yonelik alic1 ve saticilara

urdin ve hizmetler gostermektedir.

- Urln tekliflerini belirleme: Elektronik pazar yerleri iiriin fiyatlarin
inceleyerek ve raporlar hazirlayarak ideal fiyat miktarlarim1 ¢ikarmakta ve

satic1 ve alicilara kolaylik saglamaktadir.
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- Arastirma: Elektronik pazar yerleri alict ve saticilarin uzun zaman
harcayarak yapacagi iriin, hizmet, pazar ve sektor gibi alanlarda
arastirmalar yaparak, istatistiksel raporlar hazirlayarak kullanicilarina

sunmaktadir.

- Fiyat kesfi: Elektronik pazar yerleri fiyat kiyaslamalar1 ve fiyat incelemeleri

yaparak kullanicilarina hizmet vermektedir.

- Lojistik: Mal, hizmet ve bilginin kullanicilara dagitiminin yapilmasini araci

kuruluslar vasitasiyla saglamaktadir.

- Glven; Elektronik pazar yerlerinde giiven ¢ok 6nemli bir degerdir. Alici ve
satic1 profillerinin giivenliginin saglanmasi, ddeme mekanizmasi ve tlketici
haklar1 konularinda gerekli giiven mekanizmalarinin olusturulmast

gerekmektedir.

- Mevzuat uyumlulugu: Elektronik pazar yerleri uluslararasi yasalara ve ilgili
iilke mevzuatina uygun olarak tasarlanmali ve faaliyetler bu kapsamda icra

edilmelidir.
2.3.3. Elektronik Pazar Yerlerinin Faydalari

Elektronik pazar yerleri fiyat arastirma sathasi, pazarlik safhasi, satin alma
sathalarinda meydana gelen maliyetleri yar1 yariya indirmektedir. Web iizerinden
siparis alma, siparis isleme, iletisim hizmetlerinde ve 6deme yontemlerinde meydana

gelebilecek hatalar azalmakta ve daha hizli bir sekilde yapilmaktadir.

Elektronik  pazar yerlerinin  faydalarimi  su  sekilde siralayabiliriz
(http://www.ito.org.tr/ito/docs/portal_docs/Kompass.pdf Erisim Tarihi 14 Mart
2016);

- Yeni alicilar veya ticari ortaklar bulunmasi,

- Yeni pazarlar bulunmasi,

- Araciya gerek olmadan satig yapilabilmesi,

- Potansiyel tedarik¢ilerden ¢ok hizli teklif toplanabilmesi, ihale agilabilmesi,
- Satis maliyetlerini diisiirmesi,

- Tanitim araci iglevi gérmesi,
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- Buyuk olcekli firmalarla rekabet edebilme firsati yaratmasi,

- 7x24 saat boyunca ulasilir olmayir saglamasi (saat farklarindan olusan

sorunlar1 gidermesi)
- E-Pazar yeri lizerinden agik artirma yoluyla satig firsat1 saglamasi,
- Rakipleri ve iiriinlerini tanima ve izleme firsati yaratmast
- Alim ve satim siireclerinin izlenebilmesi
2.3.4. Elektronik Pazar Yerlerinin isleyisi

Elektronik pazar yerleri bir ag {izerinde alict ve saticilarin iglemlerini
yapmalarint saglayan sistemlerdir. Elektronik pazar yerlerinde alict ve saticilarla
birlikte hizmet saglayici taraflar bulunmaktadir. Dinamik bir ticaret ortami
olmasindan dolay1 yiiksek hizda bilgi akis1 vardir. Asagida sekilde elektronik pazar

yerlerinin igleyisi gosterilmektedir.

Elektronik

Pazar yeri

HiZMET SAGLAYICILAR
Finans-Lojistik-Takip-Siparis Karsilama
Kisisellestirme-Agik Artirma-Kataloglar

Talep Durumu-is Birligi-Envanter Yonetimi

Sekil 6. Elektronik Pazar Yerlerinin Isleyisi
Kaynak: IEWM Events & Blog, eMarketplace Framework Launch, 23 Temmuz

2013, http://www.iewm.net/emarketplace-framework-launch/ (Erisim
Tarihi:15.03.2016).
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Elektronik pazar yerlerinde sekil 6’da da goriildiigi tizere alic1 ve satici taraflar
bulunurken yapilan hizmetleri destekleyen hizmet saglayicilart {igiincii taraf
kurumlar ve uygulamalar devreye girmektedir. Bu uygulamalar Finans, Lojistik,
Takip, Siparis Karsilama, Kisisellestirme, Agik Artirma, Kataloglar, Talep Durumu,

Is Birligi, Envanter Yonetimi olarak siralanabilir.

2.3.5. Isletmeden Isletmeye Elektronik Pazar Yerleri (B2B) I¢in SWOT

Analizi

B2B elektronik pazar yerleri hakkinda Woon Kian Chong , Mathew shafaghi ,
Christopher Woollaston , Vincent Lui’nin yaptiklari bir anket ¢alismasinda B2B e
pazar yerlerinin tehditler ve zayifliklar tiim pazarlamacilar i¢in ortak olan ve onlara
yanit sirketin iist yonetim iiyelerinin kapasitesine kuvvetle bagli oldugu ortaya
cikmigtir. Teknik sorunlar e-pazarlama stratejilerinin uygulanmasi pazarlamacilar
icin Onemli bir tehdittir. Anketten elde edilen verilerin, e-pazarlama ve ilgili
konularla ilgili yeni pazar segmentleri maruz kalma, maliyet azaltma, kiiresel varlig
ve miisteri geri bildirim e-pazarlama belirgin bir firsat belirledi (Chong, Shafaghi,
Woollaston, & Lui, 2010).

Tablo 1. B2B Elektronik Pazar Yerleri icin SWOT Analizi

Firsatlar Gucla Yanlar
Yeni pazar segmentlerine maruz kalma. | Misteriler ile iyi iliskiler.
Maliyetleri diigiirme. Satiglarda iyilesme
Daha fazla miisteri geribildirimi. Pazarlama maliyetlerini azaltir.
Bir global varligin1 yapmak. Web trafigini artirmak.
Kdiresel Marka Olmak Rekabet avantajlari.

Tehditler Zayif Yanlar
Uygulanmasinda yasanan sorunlar. Sinirh kaynaklar.
Uzmanlik eksikligi. Uzmanlik eksikligi
Guvenlik teknolojisi. Ust yonetim desteginin eksikligi

Kaynak: Woon Kian Chong, Mathew Shafaghi, Christopher Woollaston,
Vincent Lui, (2010) "B2B e-marketplace: an e-marketing framework for B2B
commerce", Marketing Intelligence & Planning, Vol. 28 Iss: 3, pp.310 — 329.
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Tablo 1’ de goriildiigii gibi B2B elektronik pazaryerlerinin giiclii taraflari, zayif
yanlari, firsatlar ve tehditler gosterilmistir. Yeni pazarlara agilmada biiyiik bir giic

olarak elektronik pazaryerleri yeni bir alan olarak kendini konumlandirmaktadir.
3. ELEKTRONIK PAZARYERI ALIBABA.COM

Katilimer olan alict ve saticilarin sanal pazar, e-pazar, ag pazar yeri olarak da
adlandirilan bir pazar yeri iizerinde iletisimde bulunduklar1 ve islemlerini yaptiklari
platformdur. Alibaba.com elektronik pazar yeri Jack Ma isimli Cinli bir ingilizce

Ogretmeni tarafindan 17 arkadasi ile kurulmustur.

3.1. Alibaba.com’a Genel Bakis

Diinyanin en biiyik B2B e-pazar yeri Cin menseli Alibaba.com’dur. Cin’de
yerel ve uluslararasi ticaret i¢in diinyanin en 6nde gelen ¢evrim i¢i piyasalarindan
biridir. Alibaba.com iizerinde 200 iilkeyi askin 3.5 milyon sirket faaliyet
gostermektedir. Alibaba.com'un ihracatcilarin bagka iilkelerdeki alicilariyla iletisime
gecebilmeleri i¢gin gereken dnemli bilgileri yonetebilmelerini saglayan bircok sanal

Urdnd bulunmaktadir.

Ayrica miisteriler irlinlerini fotograflar ve aciklamalarla birlikte kategorilere
gore siralanabildigi, her miisterinin sirket profilini olusturabilecegi, iletisim
bilgilerinin bulundugu bir ¢esit sanal showroom seklinde mini-site sahibi
olabilmektedir (https://tr.wikipedia.org/wiki/Alibaba_Group Erisim Tarihi: 08 Subat
2016). Alibaba kuruldugu 1999 yilindan bu yana diinyanin bir¢ok yerindeki kiigiik ve
orta biiyiikliikte isletmelere (KOBI) ithalat ve ihracat faaliyetlerinde destek
saglamaktadir. 2008 yilinin sonunda Ingilizce’nin disinda 16 farkli 6zel internet
sayfas1 daha agilmistir. Bu web sayfalar1 Ispanyolca, Portekizce, Almanca, Fransizca,
Italyanca, Hindice, Rusca, Korece, Japonca, Arapca, Taice, Turkce, Hollandaca,
Vietnamca, Endonezce ve Ibranice dillerindedir. Temel amag bu iilkelerde yer alan
yerel tiiccarlarin ihtiya¢c duyduklar1 destegin verilmesidir. Site alici ve saticilarin
bulustugu bir pazar yeri olmakla birlikte kullanic1 sayisinin olusturdugu biiyiik bir

aga sahiptir.
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Economist’in verilerine gore agiklanan tilkelere gore en degerli internet sirketleri
siralamasinda Amerika’da Amazon ve internet devi Google liste basi goziikiiyor.
Google’n ikinci olma olasiligini hi¢ ihtimal dahilinde olmadigini belirtirken ikinci
iilke olan Cin’de ise Amazon’a benzeyen Alibaba zirveyi kapmis durumdadir
(http://infographics.economist.com/2014/startups_20140708/index.html?n=2101189
4/2014/06/daily-chart-16 &w=595 Erisim Tarihi: 08 Subat 2016).

Alibaba fazla% 60 pazar payi ile, Cin'de baskin bir e-pazar yeridir. Alibaba’nin
iki ana sitesi vardir bunlar, Alibaba Uluslararas1 (www.alibaba.com) ve Alibaba Cin
(www.China.Alibaba.com), Hong Kong ve Dogu Cin'de bulunan orta biiyiikliikte bir
sehir Hangzhou’da 1999 yilinda kuruldu. Alibaba Uluslararasi uluslararasi ticareti
yonlendirme de kullanilan bir Ingilizce sitedir. Simdi giinde 300.000 ziyaret vardir.
Alibaba Cin i¢ ticaret i¢in Cinli bir sitedir. Bu 7 milyondan fazla kayith kullaniciya
sahiptir. Onun &zellikli islevleri sunlardir: ticaret hosting iiriin listeleme, alint1 / bilgi
talebi, gercek zamanli miizakere (TradeManager), alict / satict kredi raporlar
(CreditDirect), haber ve is zekasi, online 6deme, online topluluk, online agik artirma,
arama motoru reklameciligi, gosterileri, vb Kullanicilardan hizmetler i¢in bir yillik
abonelik Gcreti tahsil edilmektedir (Zhaoa, Wangb, & Huangc, Volume 45, Issue 4,
June 2008).

Alibaba.com minimum gereksinimleri ile katilabilir KOBI'ler i¢in agik bir ortam
sunmaktadir. Uglincil bir taraf 6deme web sitesi (Alipay) aracilifiyla giivenilir online

6deme iglemini saglamaktadir.

TrustPass Alibaba.com'da tedarik¢i kimligi ve mesrulugu konusunda seffaflik
saglamak i¢cin hizmet vermektedir. Bir TrustPass liye olmak i¢in, bir tedarikei
oncelikle kontrol edilmelidir ve Oyelik onaylanmadan 6nce bir ¢tncl taraf kredi
raporlama ajansi tarafindan dogrulanmaktadir. Bir TrustPass Tedarikgi ile irtibata
gectiginizde, bir mesru sirket ile ilgilenildiginden emin olunmaktadir. Bir TrustPass
tiyesi ile is yapmanin  avantajlari  sunlardir  (http://img.alibaba.com/
others/popup/trust_030325.html Erigim Tarihi:09 Subat 2015);

- Kolay kaynak deneyimi: TrustPass iiye profilleri olanlar denizasir1 alicilar
ile etkilesim kurmak ve deneyim miktarin1 6lgmek boylece bir Tedarikei

Alibaba.com’da kag yildir listelenmekte oldugunu gostermektedir.
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- On Guven Kurmak: TrustPass iiyeleri hakkinda derinlemesine bilgi
bulabilirisiniz, sertifikalar, TrustPass ayrintilar1 boylelikle tedarik¢ilerinize

guvenilmektedir.

- Diger hizmetler: Ucretsiz tyelerinin aksine, TrustPass Uyeleri size secim
icin daha fazla iirlin veren online iirlin sinirsiz miktarda eklenebilmektedir.
Emir birlestirerek ve tek bir yerden tiim iriinleri siparis ederek zaman

kaynak kazanilmaktadir.

- Gerg¢ek bir is durus: Tedarikciler bir TrustPass (yesi olarak listelenen
olmak i¢in tlicret 6demek zorundadir. Yani onlar gergekten Alibaba.com'da

is iligkisine inanir ve kendilerine gonderilen sorulara ciddiye almaktadir.
3.1.1. Alibaba.com Hisselerinin Dagilimi

Softbank ve Yahoo!, Alibaba'nin en biiyiik pay hissedarlaridir. Alibaba.com 19
Eyliil 2014'te New York Borsasi'nda (NYSE) yaptig1 24.7 milyar dolarlik hacimli
halka arz ile tim zamanlarin en Dbiiyiik halka arzin1 gergeklestirdi
(http://www.ey.com/Publication/vwLUAssets/IPO _infographics_TZ_October 2014/
SFILE/EY%20Ten%20largest%201P0Os%20ever%20infographics%20FINAL.PDF
Erisim Tarihi: 08 Subat 2016). Hisselerin dagilimi sekil 7°de grafiksel olarak
gosterilmektedir.

M %34 Softbank

B %23 Yahoo

M %8,9 Jack Ma

W %3,6 Joseph Tsai
m %31 Diger

Sekil 7. Alibaba.com Hisselerinin Dagilim

Kaynak: Wall Street Journal
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3.1.2. Alibaba Uzerinde en aktif 10 tlke

Webrazzi E-Ticaret'l5 konferansinda Alibaba Tiirkiye iilke miidiirii Ciineyt
Erpolat'in agikladig1 verilere gore Alibaba {izerinde en aktif 10 {ilke asagida

gosterilmistir.

Tablo 2 Alibaba.com iizerinde en aktif 10 tlke

SIRA ULKE
1 ABD
2 Hindistan
3 Cin
4 Kanada
5 Ingiltere
6 Rusya
7 Avustralya
8 Brezilya
9 Tarkiye
10 Italya

Kaynak: Webrazzi E-Ticaret’15 Konferans1 18 Subat 2015

3.1.3. Alibaba'min 2012-2015 arasindaki ¢alisan sayisi

Alibaba’nin 2012 ile 2015 yillar1 arasindaki calisan sayis1 asagida grafik

seklinde gosterilmistir.
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Sekil 8. Alibaba.com 2012-2015 arasindaki ¢calisan sayilari
Kaynak:Alibaba.com

Sekil 8’deki rakamlardan da goriildiigii gibi alibaba.com biiyiik bir istihdam
yaratmig durumda ve iilke ekonomisine katkisinin yaninda issizligin Onlenmesi

konusunda ciddi katki saglamis bulunmaktadir.
3.1.4. Alibaba tzerinden Turkiye'nin en fazla satin aldig Urtinler

Webrazzi E-Ticaret'l5 konferansinda Alibaba Tiirkiye iilke miidiiri Ciineyt
Erpolat'in agikladig1 verilere gore Alibaba iizerinden Tiirkiye'nin en fazla satin aldigi

tiriinler agagida tablo 3’te sira halinde gosterilmistir.

Tablo 3. Alibaba iizerinden Tiirkiye'nin en fazla satin aldigi iiriinler

SIRA NO URUNLER
1 Mobil Telefon
2 Mobil Telefon Kilif ve Cantalari
3 Fotokopi Kagidi
4 Medikal Sarf Malzemeleri
5 Arag¢ Aydinlatma Sistemleri
6 Ara¢ DVD Sistemleri
7 Kol Saatleri
8 Endustriyel Vakum Temizleyiciler
9 Entegre Devreler
10 Motorsiklet

Kaynak: Webrazzi E-Ticaret’15 Konferansi 18 Subat 2015
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3.1.5. Alibaba tGizerinden Turkiye'den en fazla satin alinan trtnler

Webrazzi E-Ticaret'l5 konferansinda Alibaba Tiirkiye iilke miidiirii Ciineyt
Erpolat'in agikladig1 verilere gore Alibaba {izerinden Tiirkiye'den en fazla satin

alinan iirlinler asagida tablo 4’te sira halinde gdsterilmistir.

Tablo 4. Alibaba iizerinden Tiirkiye'den en fazla satin alinan iiriinler

SIRANO URUNLER

1 Islenmis / Islenmemis Dogal Taslar

Kuru Meyve

Hazir Giyim

Yiyecek ve Icecek

Salon Mobilyalar1

Kap1

Tekstil ve Deri

Mobil Telefon

OO N| o O | WD

Yatak Nevresim Takimlari

[EEN
o

Havlu

Kaynak: Webrazzi E-Ticaret’15 Konferansi 18 Subat 2015

3.1.6. Turkiye'nin Alibaba tzerinden en fazla Grin satin aldig: Ulkeler

Webrazzi E-Ticaret'l5 konferansinda Alibaba Tiirkiye iilke miidiirii Ciineyt
Erpolat'in agikladig: verilere gore Alibaba iizerinden en fazla iiriin satin aldig: tilkeler

asagida tablo 5’te sira halinde gosterilmistir.
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Tablo 5. Tiirkiye'nin Alibaba iizerinden en fazla iiriin satin aldig iilkeler

SIRANO

ULKE

Cin

Hindistan

Turkiye

ABD

Hong Kong

Tayvan

Pakistan

Guney Kore

O O N| O O | W[ N| -

Tayland

[EEN
o

BAE

Kaynak: Webrazzi E-Ticaret’15 Konferansi 18 Subat 2015

3.1.7. Turkiye'den Alibaba Gizerinden en fazla trtun satin alan Ulkeler

Webrazzi E-Ticaret'l5 konferansinda Alibaba Tirkiye iilke miidiirii Ciineyt

Erpolat'in acikladig: verilere gore Tiirkiye'den Alibaba iizerinden en fazla {iriin satin

alan tiilkeler asagida tablo halinde gosterilmistir.

Tablo 6. Tiirkiye'den Alibaba iizerinden en fazla iiriin satin alan iilkeler

SIRANO

ULKE

1

ABD

Cin

Maisir

Ingiltere

Turkiye

Tunus

Iran

Nijerya

O O Nl O O | W DN

Kanada

[EEN
o

Rusya

Kaynak: Webrazzi E-Ticaret’15 Konferans1 18 Subat 2015
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3.1.8. Alibaba'nin ¢alisanlarinin departmanlara gére dagilimi

Alibaba’nin c¢alisanlarinin departmanlara goére dagilimi asagida tablo 7°de

gosterilmistir.

Tablo 7. Alibaba'min ¢alisanlarimin departmanlara gore dagilim

9000

8050

8000
7000
6000
5167

5000
4000

2966
3000

2012
2000 1594
1000 I
0 T T T T
Web

Mihendislik ve Satis Pazarlama Musteri Uretim Yénetimi Diger
Veri Analizi  ve is Gelistirme Operasyonlari Hizmetleri ve Kullanic
Deneyimi
Tasarimi

Kaynak: Alibaba.com

3.1.9. Alibaba'nin 2010-2015 arasindaki yillik gelirleri

Alibaba'nin  2010-2015 arasindaki yillik gelirleri asagida tablo 8’de
gosterilmistir.  Veriler genel kabul gormiis muhasebe ilkeleri tabanli olarak
hazirlanmistir. Rakamlar Milyar Yuan cinsindendir. Alibaba'nin finansal yili Mart

ayinda kapanmaktadir.
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Tablo 8. Alibaba'min 2010-2015 arasindaki yillik gelirleri (Milyar Yuan)

90000

80000 76204

70000

60000

52504
50000

40000 34517

30000

20025

20000
11903
10000
667
O T T T

2010 2011 2012 2013 2014 2015

Kaynak: http://www.alibabagroup.com/en/ir/Alibaba_Financials_and_Metrics_
Eng.pdf Erisim Tarihi: 30 Mayis 2016

Tablo 8’den goriildiigii tizere Alibaba’nin gelirleri her gegen giin artarak devam

etmektedir.

3.1.10. Alibaba'min yillik gelirinin segmentlere gére dagilimi

Alibaba'nin yillik gelirinin segmentlere gore dagilimi alibaba.com’un finansal

verilerinden derlenerek asagida tabloda gosterilmistir.
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Tablo 9. Alibaba'min yillik gelirinin segmentlere gore dagilim

Veriler % olarak alinmistir.

90 82.59
80 -

70 -

60 -

50 -

40 -

30 A

20 -
8.51 7.23

| > I

Cin igerisindeTicaret  Uluslararasi Ticaret Bulut bilisim ve Diger
internet Altyapisi

10 -

Kaynak: http://www.alibabagroup.com/en/ir/Alibaba_Financials_and_Metrics_
Eng.pdf Erisim Tarihi: 30 Mayis 2016

Tablo 9°da goriildiigii lizere Alibaba’nin gelirinin yiizde 82.59’luk kismini Cin
icerisindeki ticaretten saglamakta, yiizde 8,51°lik kismini uluslararasi ticaretten
saglamakta, yiizde 1,6’lik kismin1 bulut bilisim ve internet altyapisindan saglamakta

yiizde 7,23’liikk kismini da diger faaliyetlerinden sagladigi goriilmektedir.
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3.1.11. Alibaba'min ¢eyreksel olarak mobil gelirinin toplam igindeki pay:

Alibaba’nin ¢eyreksel olarak mobil gelirinin toplam i¢in deki pay1 asagida tablo
halinde gosterilmistir. Tablodaki veriler Taobao, Tmall ve Juhuasuan gibi grubun

Cin B2C ve C2C gelirlerine dayanmaktadir.

Tablo 10. Alibaba'nin ceyreksel olarak mobil gelirinin toplam icindeki pay1

B Mobil gelirin toplam igindeki payi
70.0%
61%
60.0%
51%
50.0%
40%
40.0%
20.0% 29.1% 30%
. (]
19.4%
20.0%
12.4%
10.0% 3%
2.2% 2.8% 3:8%
0-0% T T T
I I T T T R ORI SR Y
SR AN A A S S SR AN S e
N NS NS N N N N N N N NS
C.f’* QQ:\ QQ7\ (fs (f’* (f’* (f’* Q”* Q”* Cf’* C.J,Q:\
». f\,. fb- v- N- I». fb. v. x. f\,. l)).

Kaynak: Alibaba.com

Tablo 10’a bakildiginda mobil gelirleri toplam iginde artan bir performansla

geldigi goriilmektedir.
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3.1.12. Alibaba'nin ¢eyreksel olarak mobil ahgveris geliri

Mobil iletisim cihazlarin kullaniminin her gecen giin artmasi ticari faaliyetlerin
de bu vasitalar iizerinden yapilmasiyla mobil ticarette her gecen giin bir artis
yasanmaktadir. Alibaba.com’un ceyreksel olarak mobil aligveris geliri de bu artist

destekleyen bir gosterge olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Tablo 11. Alibaba'nin ceyreksel olarak mobil ahsveris geliri

B Alibaba'nin geyreksel olarak mobil alisveris geliri (Milyar Yuan)
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Kaynak: Alibaba.com

Tablo 11’e baktigimizda mobilden elde edilen gelirin her gegen giin artarak
devam ettigi goriilmektedir. Tablodaki veriler Taobao, Tmall ve Juhuasuan gibi

grubun Cin B2C ve C2C gelirlerine dayanmaktadir.
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3.1.13. Alibaba'min 2013-2015 ceyrekleri arasindaki aktif satin alici sayisi

Alibaba'nin 2013-2015 ceyrekleri arasindaki aktif satin alici sayist asagida
tabloda gosterilmistir. Ulkenin kapsamui yalmizca Cin'dir. Alibaba catis1 altinda
hizmet veren Taobao pazaryeri, Tmall ve Juhuasuan'daki aktif satin alicilar dahil

edilerek hazirlanmistir. Tablo 12°deki degerler kiimiilatif olarak hesaplanmustir.

Tablo 12. Alibaba'nin 2013-2015 ceyrekleri arasindaki aktif satin alici sayisi

B Alibaba'nin 2013-2015 ceyrekleri arasindaki aktif satin alici sayisi (Milyon)
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Kaynak: ar.alibabagroup.com Alibaba Group 2015 Annual Report

Tablo 12°de kullanici sayisinin her ¢eyreksel donemde arttigi gozlemlenmistir.
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3.1.14. Alibaba'min ceyreksel olarak kimulatif geliri

Is segmentini i¢ine Cin ve Uluslararasi pazarda ki e-ticaret, bulut bilisim ve
internet altyapr servis gelirleri dahildir. Asagida Alibaba’nin ¢eyreksel olarak

kiimtlatif geliri gosterilmistir.

Tablo 13. Alibaba'nin ceyreksel olarak kiimiilatif geliri

H Alibaba'nin geyreksel olarak kiimalatif geliri (Milyar Yuan)
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Kaynak: ar.alibabagroup.com Alibaba Group 2015 Annual Report

Tablo 13’e bakildiginda Alibaba’nin ¢eyreksel kiimiilatif gelirinin strekli olarak

artan bir ivme gosterdigi ortaya ¢ikmaktadir.
3.2. Alibaba.com Bunyesindeki Pazar Yerleri

Alibaba.com’un uluslararast web sayfasi ile global B2B islemleri diinyanin
farkli yerlerindeki ithalat¢1 ve alicilar ile Cin’deki ihracatgilar bir araya gelerek alim
satim islemlerini burada gerceklestirmektedirler. Alibaba.com alibabagroup.com

blinyesinde birleserek biitiin pazaryerleri tek ¢ati altinda toplanmustir.

59



Taobao.com B2C islemleri Mayis 2003 yilinda baslatilan Taobao pazar genis bir
secim, deger ve kolaylik arayan Cinli tliketicilerin tercih ettigi online aligveris
yeridir. Taobao Cin’in en biiyiik aligveris sitesidir. Tiketiciler ile Cin’deki
perakendecilerin arasinda C2C ve B2C islemleri gerceklestirilmektedir. Taobao’nun
pazar pay1 %70’in {izerindedir. Taobao (taobao.com), 2015 yili son ¢eyrek verilerine
gore 500 milyon kayitli kullanictya, giinde 60 milyondan fazla duzenli ziyaretciye
sahiptir. Cin'in populer online aligveris perakende platformunda dakikada 48 000 mal
satilmaktadir. 2011 yil1 sonu itibariyle, Taobao tek giinliik islem hacmi zirvesi 4 380
000 000 yuan, 2 708 000 dogrudan ve tam istihdam olanaklar1 yaratmigtir. Taobao
Olcek ve kullanicilarin sayisi arttikga genisleme ile, tek bir pazardan Taobao C2C ag
dahil olmak tizere C2C, grup satin alma, dagitim, satis ve diger e-is modelleri de
dahil olmak (izere kapsamli bir perakende ve is merkezleri olan diinyanin e-ticaret
islem platformlarindan biri haline gelmistir  (https://www.taobao.com/about/
intro.php?spm=0.0.0.0.roXkuQ Erisim Tarihi: 11 Subat 2016).

Tmall.com Cin’deki yerel ve uluslararasi isletmelerin Cin’de tiiketicilere markali
mal satmak i¢in 2008 yilinda kurulan B2C platformdur ayn1 zamanda C2C pazarinda
da hizmet vermekte olan site 2011 yilinda C2C platformundan ayrilarak sadece
B2B’ye  yoneldi ve  bagimsiz  bir  e-is  modeli  haline  geldi.
(http://eticaretmag.com/alibaba-tarihi/ Erisim Tarihi: 11 Subat 2016).

Juhuasuan.com Cin’in popiiler online grup satin alma pazaridir. 2010 yil1 mart
aymnda baglatilmistir. Platform sayisiz tiiketicilerden talep toplayarak indirimli
fiyatlarla kaliteli iiriinler sunmaktadir. Ozellikle zaman sinirl bir siire i¢in indirimli

fiyatlarla tirtinler kullanilabilir hale flas satis yoluyla yapmaktadir.

AliExpress.com Popiiler kiiresel tiiketici pazar:t 2010 yil1 Nisan ayinda baglatilan
AliExpress Rusya, Brezilya ve Amerika Birlesik Devletleri’nde bulunan ¢ogu diinya
capindaki tiiketicileri hedefleyen bir kiiresel perakende pazaridir. Platform Cin’de
toptancilar ve dogrudan {ireticilerden satin almak ve rekabet¢i fiyatlarla genis bir
iriin gesitliligine eriserek diinyanin dort bir yanindan gelen tiiketicilere hizmet
vermektedir (http://www.alibabagroup.com/en/about/businesses Erisim Tarihi: 11
Subat 2016). AliExpress su an Giyim ve Aksesuar, Otomobil ve Motosiklet, Mobil

Telefon, Bilgisayar Donanim ve Yazilimi, Elektronik, Saglik ve Giizellik, Lambalar
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ve Aydinlatma, Bavul, Canta ve Kilif, Giivenlik ve Koruma, Ayakkab1 ve Aksesuar,
Oyuncak ve Hobi, Saat ve Taki ve Diigiin Malzemeleri gibi 44 farkli sektorden 5
900'den fazla iirine ev sahipligi yapmaktadir (http://tr.aliexpress.com Erisim Tarihi:
11 Subat 2016).

1688.com 1999 yilinda baslatilan, 1688.com Cin'in 6nde gelen online toptan
pazar yeridir. Yerli toptancilar kaynak tiriinleri Alibaba Group'un perakende pazarlari
tizerinde is yapan tiiccarlar i¢in bir toptan satis kanali olarak hizmet vermektedir

(http://www.alibabagroup.com/en/about/businesses Erisim Tarihi: 11 Subat 2016).

Alimama.com 6nde gelen gevrim i¢i pazarlama ve teknoloji platformu kasim
2007°de baglatilan Alimama kisisel bilgisayarlar, mobil cihazlar ve Alibaba
Group’un pazarlar lizerinden ¢evrim i¢i pazarlama hizmetleri saticilar1 sunan bir
online pazarlama ve teknoloji platformudur. Taobao Ortakli Agi araciligiyla,
Alimama ayrica Uglincii taraf web sitelerinde bu tlr pazarlama hizmetleri olan
saticilart saglamaktadir (http://www.alibabagroup.com/en/about/businesses Erisim
Tarihi: 11 Subat 2016).

Aliyun.com Eylil 2009 yilinda kurulan AliCloud Alibaba Group’un cloud
computing kolu, bulut bilgi islem ve veri yonetimi i¢in son derece Olgeklenebilir
platformlar gelistirmektedir. Bu saticilar ve diger lgclincii taraf miisteriler ve
isletmeler dahil olmak {izere Alibaba Group’un ¢evrim i¢i ve mobil ticaret
ekosisteminin, katilimcilar1 desteklemek igin kapsamli bir bulut bilisim hizmeti
sunmaktadir (http://www.alibabagroup.com/en/about/businesses Erisim Tarihi: 11
Subat 2016).

Ant Financial Ant finansal hizmetler grubu kiigiik ve mikro isletmelerin yan1 sira
tilketicilere hizmete odaklanmistir. Ant finansal bir toplumun gelecekteki mali
ihtiyaglarini desteklemek i¢in diger finans kuruluslari ile calisirken internet diisiince
ve teknolojileri i¢in agik bir ekosistem olusturmaya adamistir. Ant Finansal
Hizmetler Grubu tarafindan isletilen isletmeler Alipay, Alipay Ciizdan, Yu'e Bao,
Zhao Cai Bao, Ant Mikro Kredi ve Sesame Kredi bulunmaktadir
(http://www.alibabagroup.com/en/about/businesses Erisim Tarihi: 11 Subat 2016).

Cainiao Lojistik Cin’in ¢evrimigi ve mobil ticaret sektdriinin mevcut ve

gelecekteki lojistik taleplerini karsilamaya kendini adamistir. Bu dagitim hizmeti
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saglayicilart hizmetlerinin verimliliini ve etkinligini artirmak icin olanak saglar.
Gergek zamanli alicilar hem de saticilar i¢in bilgiye erisimin yani sira bilgi saglayan
bir lojistik bilgi platformu gibi calisir. Cainiao Lojistik Alibaba Grubu’nun bir
istirakidir  (http://www.alibabagroup.com/en/about/businesses Erisim Tarihi: 11
Subat 2016).

3.3. Alibaba.com islem Suiregleri

Alibaba dinyanin en biiyiik B2B pazar1 olmasinin arkasinda giivenlik imkanlari
ve deger yaratan hizmet siirecinin de etkisi biiyiiktiir. Alibaba miisterilerine sundugu
hizmetlere iliskin 6demeleri tiglincii taraf 6deme web sayfasi olan Alipay araciligiyla
gerceklestirmektedir. Alipay Cin’de kullanilan bir online 6deme sistemidir. Alicilarin
O0demeleri Alipay’da toplanmakta ve iiriine iliskin gerekli fatura onaylanana kadar
bekletilmektedir. Alibaba’nin sundugu tyelik hizmetinin Kkalitesi de tercih

edilmesinde 6nemli bir etkendir (Kircova, 2010).

TrustPass adi verilen iiyelik sistemi sayesinde alici ve satici konumda bulunan
Alibaba iyelerinin sistem lizerinden gerceklestirdikleri islemlerini
kolaylastirmaktadir. Bu iiyelik sisteminde {iye olan isletmelerin kimlik denetleme ve
dogrulama islemleri de {iglinci parti bir kredi kurumu tarafindan
gerceklestirilmektedir. Alict ve saticilar kendilerinin giivenilir bir taraf olduklarini,
ticlincli taraf kredi kurumuna onaylamaktadirlar. Bu sekilde alicilar ve ihracatci
ortaklarinin kimliklerinin seffafligi ve mesrulugu saglanmaktadir. Alibaba'ya iiye
olan yabanct alicilarin biiyiik bir kismi gergeklestirecekleri ticari islemdeki
ortaklarinin  TrustPass 0zelligine sahip olmasmi istemektedirler. TrustPass
Alibaba’da bir giivenilirlik oOl¢iitiidiir.  Alibaba'nin islem siireci asagida sekilde

Ozetlemektedir.
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Sekil 9. Alibaba'mmn islem Siireci

Kaynak: Zhao, Wang, & Huang, 2008

Sekil 9’da goriildiigii gibi Alibaba iizerinde alici ve satict bulusmakta karar

3.4. Alibaba.com e-Ticaret Stratejileri

Elektronik ticaret 2000 'li yillarda olaganiistii bir hizla genislemeye baslamigtir.

gelmeye basladi.
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verdikten sonra finans kurulusu ile isleme gecildigi goriilmektedir. Finans kurulusu

gerekli dogrulamalar: yaptiktan sonra para transfer islemlerini gerceklestirmektedir.

Yapilan arastirmalarda e-Piyasalarin biiylidiigii gézlemlenmistir. Yeni tedarikgiler
giderek ihracat ve ithalat pazarina kendi yolunu buldu, ¢iinkii yeni {iriinlerin sayisi
her yil biiytlidii. Benzer sekilde, saticilar i¢in kar saglam yiizdelerde yiikseldi ve B2B
sektorii 2000'li yillarin ortalarinda sanayi yasam dongiisiiniin vade asamasina

Jack Ma, Alibaba Group'un CEQO'su internet iirlin alimlari




ontimiizdeki birka¢ yil icinde katlanarak artacagi tahmin eder ve o Alibaba.com
rekabet giiciinii artirmak i¢in stratejik ¢ergeve onermektedir (Honghong, 13-15 Dec.
2008).

E-Pazarin
Katma
Degeri

Sekil 10. Alibaba.com Firma Stratejileri

Kaynak: Future Generation Communication and Networking Symposia, 2008.
FGCNS '08. Second International Conference on, 2008, Written by: Qing,
Honghong

Sekil 10°da goriildiigi lizere Alibaba.com e-pazarin stratejilerini giiven, arama,

pazar ve arag iizerine olusturmustur.
3.4.1. Guven

E-pazar yerlerinde miisteri kazanmak i¢in olmas1 gereken olgiit mali veya teknik,
giivenilirliktir. Internet yasalarinin daha oturmus olmamasi nedeniyle, web tabanli
islemler ciddi bir kredibilite krizi yiizlesmek zorundadir. Alibaba, 2002 yilinda is
diinyasina internette islem giivenligini saglamak i¢in bir mekanizma kurdugunu
duyurdu. Bu giiven artirict mekanizmanin bir gvenilirlik-diizeni vardir. Bu sisteme

“TrustPass Uyelik” denir.
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Alibaba’daki girisimciler bir TrustPass iiyesi haline gelmeden 6nce bir {igiincii
taraf kimlik ve dogrulama isleminden gec¢mesi gerekiyor. Bu siirecin bir parcasi
olarak bagvuranlarin kimlik kart1 ve banka bilgileri vermesi gerekir. Onlar yetkili bir
TrustPass Uyesi olduktan sonra bireylerin potansiyel alicilar ile giiven ve inanilirlig
insa etmek icin, Alibaba.com bir online giiven derecesini koruyacaktir (Honghong,

13-15 Dec. 2008).
3.4.2. Pazar

Alibaba en popiiler portal B2B, B2C ve C2C modeli olarak KOBI'ler i¢in islem
yapan ve hizli bir sekilde kiiresel pazarda is firsatlari bulmak i¢in onlara yardimei
olmaktadir. Ug¢ web sitesi ile pazarda faaliyetlerine baslamistir. e-pazarda kiiresel
ithalat ve ihracat isletmeleri i¢in isletmeler arasi ticaret sitesi (www.alibaba.com,
1999). e-pazarda i¢ ticaret isletmeleri arasi ticaret sitesi (www.1688.com, 2000).
Tuketiciler ve e-pazarda (www.taobao.com, 2003) perakendeciler arasinda terminal

gorevi gormektedir. KOBI'lerin Alibaba e-pazar yerinden bilyiik bir kar1 vardir.

Dinya Uzerindeki ve Cin'de artan internet penetrasyonu ve devam eden gicli
ulke ekonomisi Alibaba.com’un isini daha da kolaylastirmistir. Alibaba satis giicii ve
saticilardan olusan kendi agi izerinden miisteri sayisini artirmasi biiyliimesine olumlu

katki saglamistir.
3.4.3. Arama

2005 yili Agustos ayinda Alibaba ve Cin Yahoo! arasindaki stratejik isgbirligi
kurulmustur. Bu isbirligi Alibaba’nin giiciinii daha fazla artirmistir, bu nedenle Cin'in
en biiylik internet sirketi haline gelmistir. Cin Yahoo! iyi e-posta hizmetleri, arama
motoru ve haber portallar1 sunan Cin'in 6nde gelen internet servisi olarak bilinir (Wu,
2013). Bu iki biiyiik firmanin birlesmesinden dogan sinerji arama motoru ve reklam
hizmetlerinde biiylik kolayliklar getirecektir. Aranilan iirline daha kolay ulagsmanin

yolu agilmustir.
3.4.4. Arag

Alibaba.com KOBI’lerin ihtiyaclarin1 karsilamak igin yazilim araclar
sunmaktadir. Bu araglardan Dbiri de finans alaninda sunmus oldugu hizmet

Alipay.com’dur. Ekim 2003 yilinda Alipay.com Cin Sanayi ve Ticaret Bankasi,
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China Construction Bank, Ziraat Bankasi ve Cin Tiiccarlar Bankasi, VISA
Enternasyonal'in Uluslararas1 Orgiitii ile isbirligi yapmustir. Yani, bu Glkenin en
blyiikk bagimsiz iiglincii taraf elektronik 6deme platformu haline gelmistir

(Honghong, 13-15 Dec. 2008).
3.5. Alibaba.com Ekosistemi ve Katilimcilari

Alibaba biiyiik bir sirket olarak bilinyesinde bircok farkli hizmeti

barindirmaktadir. Bu hizmetler asagida sekil 11°da gosterilmistir.
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Sekil 11. Alibaba.com Ekosistemi
Kaynak: Introduction to Alibaba Group, 2014

Alibaba’nin online ve mobil ticaret altyapisini olusturan temel dinamikler
alicilar ile saticilar arasindaki faaliyetler icin gerekli olan sistemler bulunmaktadir.
Odeme arac1 olarak Alipay kullanilirken tagimacilik alaninda isbirligi yapilmis olan
lojistik ortaklar faaliyet gostermektedir. Ayrica bu ticaret ekosistemine katki

saglayan faktorlerde sekilde oldugu gibi finansal servisler, online pazarlama sistemi,
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mobil ve internet konum hizmeti, sosyal aglar ve dijital alem olarak adlandirilan

diger misafirler yer almaktadir.

Yun OS Alibaba.com’un mobil telefonlar i¢in gelistirmis oldugu isletim sistemli

bir telekomunikasyon hizmetidir.
3.6. Alibaba.com Lojistik Sistemi

Alibaba.com’un da yilizde 48 hissesine sahip oldugu Cin Akilli Lojistik, Cin
nakliye ve paket teslim sirketlerinin olusturdugu bir konsorsiyumdur. 220'den fazla
ulkeye Uriin teslim edebilmektedir. Cin Akilli Lojistik de Singapur Post, EMS, DHL,
Fedex, UPS ve TNT gibi uluslararasi kurye sirketleri ve 14 yerli kurye sirketi Cinli
tiiketicilere hizli mal ve Urun teslimat: saglamaktadir ( http://www?2.alizila.com/how-
alibaba-group-plans-make-its-1111-shopping-festival-international Erisim Tarihi: 22
Subat 2016).

Cin Akilli Lojistik gereken siireyi kisaltmak igin elektronik giimrukleme
teknolojisini kullanmaktadir. Cin Akilli Lojistik alic1, satici, yiik ileticileri, glimriik
ve depolama sirketleri arasindaki lojistik bilgilere erisim saglamak i¢in merkezi bir
bilgi ag1 kurmustur. Bu ag sayesinde bir takip numarasi olusturulmakta ve tim yol
stireci takip edilebilmektedir (http://www2.alizila.com/how-alibaba-group-plans-
make-its-1111-shopping-festival-international Erisim Tarihi: 22 Subat 2016)

Yiiksek kalitede lojistik hizmetleri sunmak amaciyla, Alibaba diinyanin 6nde
gelen sirketlerinden yeni teknolojileri birlestirmek zorunda kalmustir. Ornegin,
Alibaba.com Ali Express'e UPS kargo teknolojisini entegre ederek miisterilerine
hizmet vermektedir. Nakliye maliyetlerini azaltarak daha fazla triin satmak igin UPS
ile stratejik bir ittifak kurmustur (Bai, 2012).

3.7. Alibaba.com Miisteri Hizmetleri

Alibaba miisteri hizmetleri faaliyetlerini dort farkli sekilde gerceklestirmektedir.
Bunlar akilli robot, canli sohbet, elektronik posta ve TradeManager uygulamasindan

olusur.

Akillr robot sistemi ile karsilasilabilecek sorunlara karsi olusturulmus cevaplar
ve linkler mevcut olup sohbet uygulamasi vasitasiyla soru yazilmakta ve robot

kullaniciya en yakin cevabi vermekte ya da linke yonlendirmektedir.
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Resim 1. Alibaba Akilli Robot Uygulamasi

Kaynak:  http://service.alibaba.com/buyer/contact_us.htm  Erisim  Tarihi:
26.02.2016

Resim 1°de goriildigii gibi anlik olarak alic1 ve saticilar yagadiklari problemleri

iletebilmekte ve karsilarina ¢6ziim Onerileri sunulmaktadir.

Diger bir miisteri iletisim hizmeti canli sohbet uygulamasidir. Bu uygulama
akilli robota benzemektedir. Akilli robottan farki {iye girisi yapilmasi ve karsida bir
kisinin bulunmasidir. Akilli robotta karsimizdaki bilgisayarken, canli sohbette bir

sahistir. Canli sohbet uygulamasi asagida resimde gosterilmistir.
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Resim 2. Alibaba Canli Sohbet Uygulamasi
Kaynak: http://service.alibaba.com/buyer/contact_us.htm Erisim Tarihi:26.02.2016

Resim 2’de goriildiigii lizere akilli robota ¢ok benzemektedir. Yardim talep

edildigi anda sistemde kullanicinin karsisinda bir kisi bulunmaktadir.

Diger bir miisteri hizmetleri uygulamasi ise elektronik posta hizmetidir. Dilek ve

sikayetler 1lgili elektronik posta adresine gonderilmekte ve geri doniis yapilmaktadir.

Miisteri hizmetleri faaliyetleri kapsaminda en c¢ok kullanilan uygulama ise
TradeManager’dir. Bu yazilim gergcek zamanli alici ve satici ile sohbet, ¢evrim igGi
mesaj alma, mesaj gonderme, en son ticaret uyarilari alma ve anlik olarak faaliyetleri
takip etme olanaklar1 saglamaktadir. TradeManager yazilimi asagida resimde

gosterilmistir.
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Resim 3. Alibaba Trade Manager Uygulamasi
Kaynak: http://service.alibaba.com/buyer/contact_us.htm Erisim Tarihi:

26.02.2016

Resim 3’de TradeManager uygulamasi gosterilmistir. Bu uygulama Windows,
Mac, iPhone ve Android isletim sistemlerinde ¢alismaktadir. TradeManager mobil
uygulamas1 da kullanicilarin hizmetine sunulmustur. Islemlerin hizlandiriimasina

kolaylik saglayan bu yazilimlar devamli olarak Alibaba tarafindan gelistirilmektedir.

3.8. Alibaba.com Tiiketicinin Korunmas1 ve Islem Platformu Giivenlik

Programlan

Alibaba.com alic1 ve saticiyr ikisini birlikte korumaktadir bunun icin Ticaret
Guvence Hizmetleri Kurallarint 27 Kasim 2015’te giincelleyerek — Siiriim
No.20151127  yaymlanmistir. Bu  kurallar 6  bolimden  olusmaktadir
(http://rule.alibaba.com/rule/detail/2155.htm Erigsim Tarihi: 01 Ocak 2016).

Birinci boliimde amag ve tanimlamalar yer almaktadir. Bu kapsamda alici, satici,
ticaret giivence servisleri alim sozlesmesi, satin alma s6zlesmesi, ticaret giivence
servisleri, guvence hizmetleri, one touch hizmetleri, triin gbzetim sirketi ve ¢alisma

giinlerinin tanimlar1 yapilmstir.

Ikinci béliimde ticaret giivence miktarmin yonetimi hakkinda bilgilere yer
verilmektedir. Alibaba.com uluslararasi platformunda islem yapan saticilardan

alinacak giivence miktarinin ne oldugu, ticaret glivence miktarinin nasil kullanilacagi
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ve ticaret glivence miktarmin hangi kosullarda iptal edilecegine dair detayli bilgi

verilmektedir.

Uciincii boliimde operasyonel is akist hakkinda bilgi verilmistir. Alicinin bir
satictdan satin alma sozlesmesi talebinde bulunmasi, bankaya yatirilacak
depozitonun 6denmesi, satict satin alma sozlesmesinde kararlastirilan kosullara
uygun olarak tirlinleri gemi veya one touch hizmetleri kullanmasi, hedef limana gelis
stiresi, teslimati ve satin alma sozlesmesi yiriirliige girdikten sonra taraflardan her
birinin sozlesme kapsamindaki anlagsmazliklarinin nasil ¢6ziilecegine dair kurallar

yer almaktadir.

Dordiinci  bolimde uyusmazliklarin  belirlenmesi i¢in  gereken kurallar
bulunmaktadir. Sikayetler ve tasima, uyusmazligin belirlenmesi ve satin alma
sO0zlesmesinin hangi hallerde kapanacagina dair bilgiler yer almaktadir. Sikayetlerle

ilgili en kapsamli boliim bu kisimdir.

Besinci boliimde ticaret gilivence servisleri kurallar1 yer almaktadir. Bu
kapsamda yasaklanmig hareketler, szlesmenin ilgili maddelerinin ihlalinde verilecek

cezalar bu boliimde agiklanmustir.

Altinc1 boliimde ¢esitli diger agiklamalar yer almaktadir. Bu Kurallarin Cince ve
Ingilizce siiriimleri arasinda herhangi bir tutarsizlik olmasi durumunda, Cince

strimi gecerli olacagi belirtilmektedir.
3.9. Alibaba.com Kilometre Taslar:

Alibaba.com 1999 yilinda bir Ingilizce dgretmeni olan Jack Ma isimli Cinli
vatandasin ABD’yi ziyaretinde Cin mali bira aramasi ve bulamamasi sonucu bu
fikirden yola ¢ikarak 17 arkadasi ile birlikte apartman dairesinde girketi
kurmuglardir. Gilinlimiizde diinyanin en biliylik B2B platformu haline gelmis
durumdadir. Alibaba Group olarak biinyesinde 25 tane sirketi barindirmaktadir.

Bugine kadar gegirdigi evreler asagida sekil 12°de gosterilmistir.
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¢ Alibaba Group Jack Ma'nin Dairesinde kuruldu.
1999 }www.alibaba.com ve www.1688.com

e Cevrimici web sitesi Taobao Pazaryeri Hizmetini Baslatti
2003 Jwww.taobao.com

» Taobao Pazaryerinde anlik mesajlagma uygulamasi aliwangwang
2004 | baslatildi ve alipay hizmete baslad:.

- www.alipay.com

Online pazarlama ve teknoloji platformu alimama kuruldu.
2007 fwww.alimama.com

\ e/

e Markali Uiriin perakende platformu hizmete basladi.
2008 b www.tmall.com

AV VANVA VA V4

[ * Alibaba bulut bilisim Alibaba Group'un 10. yildoniimii kutlamalari
ile birlikte kuruldu.

2009 .

- www.aliyun.com

( b Cevrimici grup satin alma pazari Juhuasuan ve kiiresel tiiketici
2010 | pazan AliExpress baslatildi. Mobil Taobao Uygulamasi tanitild.

* WWWw.juhuasuan.com - www.aliexpress.com

* Mobil sosyal ag uygulamasi Laiwang bagladi.

2013

b Alibaba Grubu NYSE kote edildi ve Alipay ana sirketi ve finansal hizmetler
2014 | 9rubu resmen kuruldu.
e ANT Financial

Sekil 12. Alibaba.com Onemli Kilometre Taslar
Kaynak: Introduction to Alibaba Group, 2016.

Alibaba.com kuruldugu giinden itibaren hep dijital platformlarda yer alarak
buradaki ekonomiyi kesfetmis ve biiyiik bir deger yaratmistir. Bu deger 2014 yilinda
simdiye kadarki en biiyiik halka arzlardan birini olusturmus ve New York borsasinda
islem gormeye baslamistir. Alibaba’nin basarili olmasinin altinda dijital diinyadaki

ilklerden olusu ve yatirimini hep bu alanda yapmis olmas1 yatmaktadir.
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3.10. Alibaba.com Yasal Diizenlemeler

Alibaba kurallarim1 kategorize etmis olup dort baslikta birlestirmistir.
Alibaba.com kullanic1 so6zlesmesi, gonderme kurallari, ticaret kurallar1 ve

uyusmazlik kurallar1 ve diger olarak siniflanmistir.

Alibaba.com kullanic1 sézlesmesi; Alibaba.com yan hizmetler anlagmasi, gizlilik
politikasi, kullanim sartlar1, {icretsiz iiyelik sd6zlesmesi ve alicilar i¢in servis sartlar

ve garantiden meydana gelmektedir.

Gonderme kurallari; fikri miilkiyet hakk ihlali talepleri i¢in icra islemleri, yasak
ve kontrollli 6geleri goriintiileme igin icra islemleri, iriin listeleme politikasi,
Alibaba.com {iriin listeleme haber diizenleme rehberi, fikri miilkiyet haklar1 koruma
politikasi, c¢ift iiriin listesinde karsi kurallari, alim istegi gonderme kurallarindan

meydana gelmektedir.

Ticaret kurallar1 ve uyusmazlik kurallari; Alibaba.com’da islemler uygunsuzluk
kars1 icra eylem kurallari, Alibaba.com toptan online pazar satici kayit kosullari,
Alibaba.com giivenli 6deme servisi kurallari, Alibaba.com’da islemler i¢in kurallar,
Alibaba.com toptan online pazar kurallari, kaynak islemleri genel kurallari, ticaret
giivence hizmeti kurallari, Alibaba.com islem hizmetleri anlasmasi, Alipay
hizmetleri anlagmasi, ticaret anlagsmazligi kurallari,Alibaba.com kaynak islemleri
uyusmazlik kurallari, Alibaba.com online islemler uyusmazlik kurallari, Alibaba.com
tarafindan uyusmazlik ve c¢oziiniirlik tanimi, Alibaba.com tartismasi koruma
kapsami, muayene islemleri genel kurallari, Alibaba.com muayene islemleri

uyusmazlik kurallarindan meydana gelmektedir.

Diger kurallar; Alibaba.com {izerinde arama sonuglari siralamasi kurallari, ticari
yanitlar gonderme ve denetleme kurallari, Alibaba.com dis1 uyum kars1 icra eylem
kurallari, forum gonderme ve denetleme kurallari, Alibaba.com iiyelerin davranis ve
sartlar1 kurallari, arama sonuclar1 siralama iligkisi performans olmadan yinelenen
triinler yonetmeligi, Alibaba.com altin tedarik¢i hizmetleri soézlesmesi, sikayet
merkezinin kullanilmasina iliskin anlagma, is kimlik kosullari, Alibaba.com telif

hakki bildiriminden meydana gelmektedir.
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Alibaba Cin Halk Cumhuriyeti yasalar1 ve uluslararasi hukuktan kaynaklanan
bazi tirtinlerin sitede satis1 yasaktir bu tirtinler sunlardir

(http://rule.alibaba.com/rule/detail/2047.htm Erisim Tarihi: 28 Subat 2016):

- Yasadis1 faaliyetleri tesvik eden 6geler, dini ya da etnik, ki asagilamak,

nefret, siddet, irksal veya dinsel hosgoriisiizliigl tesvik dgelert,
- Esantiyon, piyango, cekilis, veya yarigmalar,
- Hisse senetleri, tahviller, yatirim ¢ikarlar1 ve diger menkul kiymetler,
- Cinsel olan pornografik materyal veya urin.

Alibaba’nin kendisinin kisitlama getirdigi {riin gruplart da sunlardan

olusmaktadir:

- Eserler: Kiiltiirel eserler, tarihi mezar isaretleri ve ilgili trtinler Cin Halk
Cumhuriyeti (CHC), Amerika Birlesik Devletleri ve diger kanunlar
kapsaminda korunmaktadir ve site lizerinden yayinlanamaz veya satilamaz.
Kisisel dahil olmak iizere kiiltiirel emanetlerin ticareti ( toplama emanetler),
altin, giimiis, diger degerli metaller, nadir hayvan ve yabanci (CHC)
taraflara CHC kendi drunlerimiz kesinlikle People Republic China (PRC)

hukukuna gore yasak oldugu ve buna gore sitede yasaktir.

- Para ve Pullari: Alibaba.com Kkesinlikle para, sikke, banknot, tahvil,
havale, doviz alim dijital ya da herhangi bir maddi olmayan formu (6rnek
kripto-para birimi) ve diger menkul kiymetler, yan sira kullanilan ekipmani
yasaklar. Bu tir Grln Uretmek taklitler, yasal ihale ve pullart kesinlikle

yasaktir. 3.3 Reprodiiksiyonlar veya jeton kopyalari.

- Ham Petrol: Cin'de bulunan alicilar tarafindan ham petrol satis1 sitede
yasaktir. Petrol, petrol iiriinleri ve Iran Islam Cumbhuriyeti menseli

petrokimya iiriinlerinin satisi kesinlikle sitede yasaktir.

- Sozlesmeler ve Biletler: Ozel sézlesmelerin kopyalar1 ve ucak biletleri gibi

iirlinlerin satig1 kisitlanmistir.
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Kredi Kartlari: Kredi veya banka kartlar1 yasal olarak baska bir kisiden
digerine transfer edilemez ve bu nedenle bu tiir {irlinler Sitede satilmasi ve

listelenmesi yasaktir.

Ilaglar: ilaclar ve ilgili gereclerini listeleme ya da uyusturucu, steroidler,
hashas tohumu, hashas tohumu f{iriinleri veya (Tarifeleri I, II, III, IV veya
Uniforma Kontrolli Maddelerin V Yasasi, 21 USC 801 listelenen tiim
ilaglar dahil olmak iizere diger kontrol altindaki maddelerin satis1 vd.)
kesinlikle Sitede yasaktir. Listeleme veya uyusturucu gereglerinin satisi,
oncelikle gizleyerek, ya da kesinlikle sitede yasaktir kontrollii bir madde
kullanarak, amaglanan veya imalat kullanilmak {izere tasarlanmis tiim 6geler
de dahil olmak {izere bu tiir 6geleri icerir, ancak su borulari, karbiirator
borulari, oda borulari, buz boru, bongs gibi borular da dahil olmak iizere

yasadist maddelerin yenmesi i¢in kullanilan bu 6geler sinirlt degildir.

Etnik ya da Irksal Saldirgan Malzeme: Etnik ya da irksal saldirgan
malzeme arayan sitede yasaklanir. Bazen, malzeme tarihi degeri 6geye
ayrilmaz ya da bir kitap bashig1 olarak, iiyeler, boyle bir gonderme konusu
ve agiklamasinda "Adolf Hitler" olarak saldirgan kelime ve cumleleri
kullanabilir. Alibaba.com genellikle Nazizm vb. tesvik eden turden

malzemeleri yasaklamaktadir.

Bilet Satis Politikasi: Alibaba.com yasalarin izin verdigi o6l¢iide
performans, spor ve eglence etkinliklerine bilet listesini vermektedir. Ancak,
bilet saticist olarak, size Ozel islem herhangi bir yasayr ya da bilet

kendisinde sartlarini ihlal etmemesini saglamaktan sorumludur.

Yiizler, isimler ve Imzalar: Resim, ad1 veya iiriinlerin yapilmis olan ya da
benzerlik, resim, isim veya imza kullamlmistir.Kisi tarafindan

yetkilendirildigi siirece baska bir kisinin imzas1 yasaktir.

Finansal Hizmetler: Alibaba.com kisisel yatirim amaglar1 igin banka
garantileri ve kredi, kredi, bagis toplama ve fon mektuplar1 veren, para
transferleri de dahil olmak Gzere finansal hizmetler sunmak ve listelemeyi

yasaklar.
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Atesli Silahlar ve Muhimmat: Silah gonderme, satilik sunan ya da
herhangi bir silah, miihimmat, askeri mithimmat (patlayici silahlar dahil)
silah ve / veya herhangi bir ilgili parcalarin veya aksesuar alimi i¢in teklif
kesinlikle yasaktir. Bu aktivite hesabinizin askiya alinmasina neden olabilir.
Alibaba.com satisa sunan, ilani izin veya hava tabancalari, paintball
silahlari, bayultict silahlar, zipkinlarla, mizrak silah ya da bagka herhangi bir
silah satin alma teklif degil, bu herhangi bir gaz, kimyasal ve patlayici
maddeler iceren mermi atan olabilir. Kopya, "-benzemek”, ve belirli
kosullar altinda yukaridaki maddelerin taklit iiriinler sadece Alibaba.com
acik onay ile izin verilecektir. Herhangi bir servis, talimat, isleme veya
herhangi bir biyolojik, kimyasal veya niikleer Uretime yardim, silah veya
kitle imha silah1 (KiS) bilinen iliskili ajanlarin baska silahlar kesinlikle
uluslararasi yasalar tarafindan yasaklanmis ve buna gore Sitede yasaktir. Bu
politikanin ihlali hesabin askiya alinmasina, Alibaba.com tarafindan
hesabmiz hiukiumet yetkililerine bildirimine neden olacaktir. Bigaklar ve
diger kesici aletleri ¢ogu durumda listelenmesi izin verilecektir. Caki
bicaklari, yercekimi bigaklari, musta (bigakli veya degil), bigakli el cihazlari
ve gizli bigaklar listelenmesi i¢in izin verilmez. Alibaba.com iiriin uygun ve
bir silah olarak gordiigii bir liste kaldirilmasina neden olabilir ve Uzerinde
takdir hakkini sakli tutar.

Gidalar: Cinsel giicii artirici besinler veya besin takviyelerinin satig1 Sitede
yasaktir. Titiin drinleri, tiitiin ve tiitiin yapragi ¢igneme, puro, sigara, sigara
tltunu, pipo tdtund, nargile tatund, smirli olmak Uzere sitede yasaktir.
Nikotin ve sivilarmin ilani, elektronik sigara kullamim ig¢in sitede

yasaklanmistir

Altin, Giimiis ve Diger Kiymetli Maden: Alibaba.com altin, giimiis ve
(tak1 dahil) diger kiymetli metallerin satigin1 veya satin teklif listelerine izin

vermez.

Hiikiimet-Thra¢ kimlikleri, Ruhsat ve Uniformalar: Dogum belgeleri,
ehliyet gibi resmi devlet tarafindan verilmis kimlik belgeleri veya lisanslari,

benzer gorinlr 6geler, vize veya pasaport, sahte kimlik kartlar1 ya da bu tiir
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kartlarin dretimi i¢in tasarlanmis bir {irtin, resmi hikimet Oniformalari,

askeri stislemeler, madalya ve 6diilleri sitede satis1 yasaktir.

Tehlikeli Maddeler:Tehlikeli malzemelerin alimi i¢in teklif sitede yasaktir.
Zararl1 maddeler (kursun boya igeren oyuncak gibi) iceren Urlinler sitede
yasaktir. Otomotiv hava yastiklari agik¢a sitede yasak edilen maddeler.

Asbest malzemeler veya asbest igeren Urlinler yasaktir.

Insan Parca ve Kahntis1: Alibaba.com insanlarim listelenmesini ve satigin,
insan vicudu, ya da herhangi bir insan vicudunun bir bélimUnG yasaklar.
Bu tir yasak maddelerin ornekleri arasinda, bunlarla smirli degildir.
Organlar, kemik, kan, sperm ve yumurtada bulunmaktadir. Egitim veya tibbi
amagclar icin kullanilir kafataslar1 ve iskeletlerin sitede listelenmis olabilir,

insan sag¢1 yapilmuis, ticari kullanimlar i¢in peruk gibi Urlnlere izin verilir.

Fatura: Fatura listeleme ya da (bos, dnceden doldurulmus ya da katma
deger faturalar ya da makbuzlar da dahil olmak {iizere), faturalarin veya

makbuzlarin herhangi bir bigimde satilmasi kesinlikle sitede yasaktir.

Is Ilanlan: Fabrika, sirket, enstitii dogrudan calisanlar ile ilgili is ilanlart

sitede yasaktir.

Kisisel Bilgiler ve Kisi Listeleri: E-posta gonderme veya toplu e-posta,
sahsen isimler, adresler, telefon numaralari, faks numaralar1 ve e-posta
adresleri de dahil olmak tizere kimlik bilgilerini i¢eren posta listeleri satist
kesinlikle yasaktir. Yazilim veya tasarlanmig ya da (yani "spam"),

istenmeyen ticari e-posta gondermek i¢in kullanilan diger araglarda yasaktir.

Medikal ve Saghk Hizmetleri: Alibaba.com tibbi tedavi, rehabilitasyon,
asilama, Healthcheck, psikolojik danigmanlik, diyetetik, plastik cerrahi,
masaj, i¢in hizmet dahil olmak iizere tibbi veya saglik hizmetleri sunmakta

olan listeleri yasaklar.

Sahte Is Bilgisi: Alibaba.com is bilgi platformu igin bir online is, kisisel ve

ticari olmayan bilgi yasaktir.
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Devredilemez Esyalar: Devredilemez iiriin site araciligiryla yayinlanamaz
veya satilamaz. Piyango biletleri, ucak biletleri ve bazi etkinlik biletleri

dahil olmak iizere bir¢ok 6ge satilamaz ya da devredilemez.

Polisle Tlgili Esyalar: Herhangi bir kamu otoritesinden kolluk rozetleri
veya resmi kolluk ekipman gonderme, herhangi bir ulkenin hukimeti
tarafindan yayinlanan rozetleri de dahil olmak {lizere kesinlikle yasaktir.

Sitede listelenmis olan bazi sinirli polis 6geleri vardir.

Pornografik Malzemeler ve Yetiskin Uriinleri: Bircok iilkede yasalar
ihlal olarak gorulen pornografik materyallerin satis1 kesinlikle yasaktir.
Pornografi tanimlamak zordur ve standartlar1 iilkeden iilkeye degismekle
birlikte, Alibaba.com genellikle Hong Kong ve CHC kabul edilen yasal
yonergeleri takip edecektir. Alibaba.com siki sikiya kiiciiklerin, canavarlik,
tecaviiz sex, ensest ya da cinsel somiirii gosteren dgeleri yasaklar. Yetiskin
alicilar yonelik oncelikle c¢esitli oyuncaklar, koleksiyon, ya da genital
seklinde gida maddelerinin tiirleri de dahil olmak iizere yenilik miistehcen

ogeler, uygun kategoride izin verilir.

Kullamic1 Bilgileri Toplama ve Para Kazanmak Icin Bir Reklam:
Alibaba.com ticari islemlerle is igin ideal bir sitedir. Diiriistliik ve yiiksek
ahlaki standartlarin temsili budur. Bu sitedeki ilanlar agikga satilan maddeyi

temsil etmelidir. Aksi ise, bu sitede yer alinmamasi dnerilmektedir.

Recete Ilaglar ve Cihazlari: Alibaba.com regeteli ilaglarin ilanina izin
vermemektedir. Alibaba.com psikotrop ilaglarin ve uyusturucu ilanina izin
vermemektedir. Eger elde varsa gerekli onay, ruhsat veya Uretim veya
uyusturucu satmaya izin verir. Alibaba.com da yetkisiz tibbi cihazlarin

ilanina izin vermemektedir.

Gayrimenkul: Gayrimenkul satis1 veya gayrimenkul satimina iliskin bir
liste gOndermeden o©nce tiim yasalara ve yodnetmeliklere uyulmasi

gerekmektedir.

Yenilenmis Uriin: Yenilenmis iiriin satis ve yenilenmis cep telefonlari,

dizistl bilgisayarlar ve bilgisayar satin alma sitede yasaktir.
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Taklit ve Sahte Kalemler: Sahte ilan1 olmayan lisansli kopyalari, ya da
sahte tasarimci giysi olarak yetkisiz ogeleri, saatler, canta, giines gozligii,
ya da diger aksesuarlar, kesinlikle sitede yasaktir. Satilan triinler adini
tasiyan veya bir sirketin logosu, sirket tarafindan kabul edilmeyen, bu tiir
urtinler sitede yasaktir. Yetki belgesi liiks marka sahibi tarafindan verilmis
olmasi halinde, liks marka urunlere izin verilir. Sahte veya yetkisiz 6gelerin

tekrarlanan ilanlar tiyeligin derhal askiya alinmasina neden olacaktir.

Tuzak Cihazlar ve Hack Ekipmam: Cozlcller veya televizyon
programlama sistemine yetkisiz erisim saglamak i¢in kullanilabilecek diger
ogeleri (6rnegin uydu ve kablo TV gibi), internet erisimi, telefon, data veya
diger korunan, kisith veya prim hizmet yasaktir. Ogeyi belirten uygunsuz
bir iiriin mesrulastirmaya olanak verilmez (egitim veya test amaghdir) gibi.
Izin verilmeyen 0Ogelerden bazilarmin Ornekleri akilli kart ve kart
programcilar, sifreli yaym coziicliler, DSS Oykiiniiciisiinii ve hack yazilim
icerir. Hiicresel ve kisisel iletisim hizmetleri, polis radar, kiiresel
konumlandirma sistemleri (GPS) ve kablosuz ag olarak yetkili radyo
iletisiminde, miidahale i¢in tasarlanmis cihazlar ve hizmetler (Wi-Fi)

yasaktir.

Yazilm: Akademik yazilim akredite Ogrenme kurumlarmin 6grenci,
ogretmen ve calisanlara indirimli fiyatlarla satilan yazilimdir. Bunu yetkili
olmadik¢a herhangi bir akademik yazilim listesi yayinlanamamaktadir.
Alibaba.com akademik yazilim politikasini ihlal ilanlar1 basilmadan Once
silinebilmektedir. Yetkili egitim bayi ya da egitim kurumu adina akademik
yazilim ilanlar1 i¢in, bu tiir ruhsat, potansiyel satis da dahil olmak iizere,
ilanlar1 bariz belirtilmelidir. Orijinal Ekipman Ureticisi (OEM), ya da
paketlenmis yazilim, yeni bir bilgisayar satin alindiginda bilgisayarin
parcas1t olarak elde edilen yazilimdir. OEM yazilim lisanslar1 genellikle
herhangi bir bilgisayar donanim olmadan, bazi durumlarda, bilgisayar

olmadan yazilim satma amaciyla gelen satic1 yasaklanmaktadir.

Spy Ekipman: Casus ekipman satist ya da listelemeye sitede izin

verilmemektedir.
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Stok ve Diger menkul Kiymetler: Alibaba.com hisse senedi, tahvil, kredi,
yatirim ¢ikarlar1 veya diger menkul kiymet girisi veya satigina izin

vermemektedir.

Calint1 Miilkiyet: Calint1 mal satis1 kesinlikle sitede yasaktir. Alibaba.com
calinti mal kurtarma ve sorumlu kisilerin yargilanmasini igeren kolluk
kuvvetleri ile isbirligi yapmaktadir. Eger 6ge agiklamasinda goriintii ve
metin izni olmadan baska bir site kullanici tarafindan kullanilmis oldugunu,
ya da fikri miilkiyet haklar1 gibi kullanici tarafindan ihlal edildigine dair

endigeleriniz varsa, Alibaba ekibi ile temasa gecilmesi gerekmektedir.

Tekstil Kontenjam: Tekstil kontenjan1 satis1 veya tekstil kotasinin satin

almak icin teklif sitede yasaktur.

Transit Egyalar: Ticari havayolu ve toplu tasima sanayi ile ilgili asagidaki

ogelere sitede yer olmayabilir:

Ticari havayolu pilot Gniformasi dahil, ulasim endiistrileri, ilgili giysi ya da
kimlik, ugus gorevlisi {iniformalari, havaliman1 servis personeli
uniformalar, demiryolu sanayi ile ilgili Gniforma ve toplu tasima
sektorlerinde glivenlik personelinin tiniformalar1; metro, tren, otobus, ticari
havayolu veya kuruluslar tarafindan yayinlanan giivenlik kilavuzlari da

dahil olmak iizere kitle ticari toplu tasima, ilgili diger maddeler.

Fikri Mulkiyet: Izinsiz kopyalarmi listeleme veya yetkisiz (korsan,
cogaltilamaz, yedekleme, kacak vb) yazilim programlari, video oyunlari,
miizik albiimleri, filmler, televizyon programlari, fotograf veya diger

korunan eserlerin kopyalarinin satisi sitede yasaktir.

Kullanilan Giyim ve Kozmetik: Kullanilmis i¢ ¢amasirlari listelenmez ve
satilmamaktadir. Kullanilan kozmetik listeleme ya da satis1 sitede yasaktir.

Uygunsuz veya gereksiz aciklamalari ihtiva eden ilanlar kaldirilmaktadir.

Hayvanlar I¢in Veteriner Uriinleri ve Tlaglar: Regete ile verilmekte olan

veteriner iriinleri ve uyusturucu sitede listelenmektedir.

Yaban Hayvanlar1 ve Hayvansal Uriinler: Nesli tehlike altinda olan

yabani hayvan ve bitki tiirlerinin uluslararasi ticaretine iliskin sdzlesme
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kapsamindaki hayvanlara ait iiriinler ve hayvanlarin kendilerinin satist
kesinlikle sitede yasaktir. Kopekbaliklari veya deniz memelilerinden
tiiretilen herhangi bir madde igeren herhangi bir pargasi ile yapilan {iriinlerin
satist yasaktir. Deri, kirk, et dahil kediler veya kopeklerden, yapilan
urunlerin satig1 sitede yasaktir. Kiimes hayvanlari, hayvancilik ve ticari

amacli hayvan satisi izin verilmektedir.

- Yasak Esyalar: Ilgili herhangi bir iilke ya da diinya ¢apinda yarg1 kanun,
yonetmelik, yaptirimlar ve ticaret kisitlamalar ile yasaklanan iiriinler sitede

kesinlikle yasaktir.

Alibaba ne kadar Cin Halk Cumhuriyeti yasalarina tabi olsa da uluslararasi

hukukta yasak edilen faaliyetleri de benimsemis bulunmaktadir.
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SONUC

Milletlerin zenginlesmesi mal ve iirtinlerini iilke disina ihrag¢ ederek doviz girdisi
saglamaktadir. Gelisen teknolojilerle birlikte ihracat sekilleri ve yontemleri de
degisiklige ugramustir. Ilk baslarda sadece ihracat ile uluslararasi pazarlara
acinilirken zamanla soézlesmeye dayali olarak uluslararast pazarlarda faaliyet
gosterme yontemleri kullanilmaya baslanmistir. S6zlesmeye dayali yontemler de
zamanla degisiklige ugramis olup yatirrma dayali yontemlerin kullanilmasina
gecilmistir. Artik isletmeler faaliyetlerini yurt disinda yatirima giderek buyutme
yontemlerini se¢mislerdir. 1998 yilinda internetin askeri bir proje olmaktan ¢ikarak
anonim hale gelmesi ile birlikte sirketler interneti ticari faaliyetlerinde de
kullanilarak yerini almistir. Elektronik ticaret artik sirketlerin bir ger¢egi olmustur ve
firmalar internet Gzerinden ticari faaliyetlerini yayginlastirarak gergeklestirmislerdir.
Bu gelismeler 1s18inda internetten is yapis sekilleri ortaya ¢ikmistir ve hayatimiza
yeni kavramlar girmistir. Elektronik ticaret internet is modelleri B2B ticaret, B2C

ticaret artik biitiin sirketlerin ilgi duydugu bir mecradir.

Isletmeden isletmeye B2B ticaret, isletmelerin ve KOBI’lerin ilgi duydugu bir
alan olmustur. Burada olusan katma deger diger bir ifade ile yeni ekonomi firmalarin
is yapis sekillerinde ve modellerinde yeni yontemlere gitmeyi saglamistir. B2B e-
ticaretin en fazla kullanilan yontemlerinden biri olan elektronik pazar yerleri artik
uluslararasi pazarlarda yer almanin yeni bir yontemi olarak kullanilmaya baslamistir.
Elektronik pazar yerleri alict ve saticilarin elektronik ortamda bulustugu alanlardir.
Burada firmalar birbirlerinin iletisim bilgilerine erigsmekte, iirlin ve hizmetlerini
sergilemekte, {lirlin ve hizmetlerine yorumlar begeniler yapilmakta, liglincii taraf
kuruluglar tarafindan giivenilirlik testleri yapilarak gercek firmalar olduklar: tescil
edilmekte ve biitiin faaliyetlerin dijital ortamda gercekleserek zaman mekan ve
iletisim tgliisii bir araya getirilmekte ve biiyiik bir etkilesimli icerik olusmaktadir.
Elektronik pazar yerlerindeki etkilesimli igerik firmalarda ve pazarlara giriste biiyiik

kolayliklar saglamaktadir.

Elektronik pazar yeri Alibaba.com, Cin menseli diinyanin en biiyiik B2B
elektronik pazar yeridir. Alibaba.com 1999 yilinda JackMa’nin apartman dairesinde

arkadaglar ile birlikte kurulmustur. Alibaba.com elektronik pazar yerindeki alic1 ve
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saticilarin dogru ve gercek kullanicilar olduklar tigiincii taraf bir kurulus vasitasiyla
gerceklesmektedir. Alibaba.com Cin’de baskin bir elektronik pazar yeridir. %60
pazar payma sahiptir. Bu pazar yerinin yarattifi katma deger birgok iilkenin milli
gelirinden fazladir. Alibaba.com giinde 300 000 ziyaret yapilmaktadir. Alibaba.com
uluslararasi ve Alibaba.com Cin i¢ ticaret sitesi bulunmaktadir. Alibaba.com Cin i¢
ticaret sitesinin 7 milyon kayith kullanicist1 bulunmaktadir. Alibaba.com
Alibabagroup olarak biinyesinde bir ¢at1 sirket olusturmus ve biitiin elektronik ticaret
siteleri, finans sistemi, bulut teknolojisi ve lojistik sistemi burada toplanmistir.
Elektronik pazar yeri Orneginin en basarilis1 olarak diinyada bir ornek teskil

etmektedir.

B2B pazar yerleri sirketlerin biiylimesini saglamakta kalmayip iilkelere de biiytik
katkilar yapmaktadirlar. Binlerce kisinin calistigi Alibaba.com Cin’de biiyiik bir
istihdam kapisidir. Kayith ekonominin en iyi takip edildigi bir sistemdir. Ulkenin
doviz girdisini artiran bir uygulamadir. B2B pazar yerleri diger iilkeler tarafindan da
her gegen giin kullanilmaya baslamakta ve hizla yayginlasmaktadir. Bunlardan bir
Ornekte Alibaba.com ile isbirligi icinde olan Diyalogo.com’dur. Tiirkiye’deki B2B
elektronik pazar yeridir. Ekonomi bakanligmmin da B2B elektronik pazar yerinin

gelismesini ve Tiirkiye’de yayginlagmasini saglamak i¢in ¢alismalar: bulunmaktadir.
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