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1, E-TICARETIN ORTAYA CIKIS|

Aslinda 1960-1982 arasinda kullanilan EDI (Electonic Data Interchange -
Elektronik veri Transferi) e-ticaretin bir nevi protipi idi, belgelerin geleneksel
posta ve faks yerine dijital yoldan iletilmesini amacliyordu. Siparisler,
Faturalar ve is emirleri belirlenen ASC X12 standardina gore Kuzey Amerika

bélgesinde EDI ile saglaniyordu. EDI Ticaret, Ulastirma ve Kamu sektérinde
halen kullamimaktadir.[1]
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1, E-TICARETIN ORTAYA CIKISI

" E-ticaret glivenligi ile ilgili Diffie-Hellman Anahtar degisimi algoritmasi [2],

1976 yihinda kabul edilmisti. Tek anahtar(Single Key) sifrelemede, sifreleme

veya sifreyi ¢cdzme islemi ayni anahtar ile yapildigindan, anahtar dagitimi
roblemdir. Internet gibi herkese acik bir agda, érnegin Istanbul ile Ankara'da

ulunan iki kisi arasinda sifreli mesajlarin génderilip alinabilmesi i%iﬂ her iki

tarafta da ayni anahtar ﬂ?malldlr. Peki bu anahtar, herkesin gérebildigi bir
agda nasil dagitilacak? Diffie Hellman Algoritmasini sayilar yerine renklerle
aciklayalim. Géraldagi gibi iki taraf da birbirinden renk alir, herkes kendi
karisimini olusturur, Ayse'nin gizli rengi turuncu, Bllent'in ise mavidir. Renk
degl?imi sonucunda clusan en alttaki haki renk, ikisinde de ayni olur ve artik

sifrelemede kullanilabilir.

Whitfield Diffie Martin Hellman
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1, E-TICARETIN ORTAYA CIKISI

Diffie-Hellman Anahtar Degisimi

L B ]
—_

Badlent ve Avyse sunu bilivorlar:
g =22z aral savi}) g = 11 { savr arataci}

Ayse a = & seklinde gizli bir say1 aretir. Bialent b = 5 seklinde gizli say: aretir

Ayse t A= ga mod p Balent t B = gh mod p

A=11"mod 23 =19 E=11"mod 23 =5
Ayse B = 5'i Bllent'den alir. x Bulent A=9'u Ayse'den alir.

b
Gizli Anahtar= K = & mod p GizliAnahtar = K = A mod p

5
I{=55mnd!3=8 K=9 mod 23 =|8

Biilent ve Ayse'nin ortak anahtan : 8
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1, E-TICARETIN ORTAYA CIKISI

Buglin halen bankalarin gliverenerek kullandig ve asal sayilar
kullanmasindan dolayr matematiksel olarak kiriilmasi en zor algoritmalardan
olan RSA Sifreleme algoritmasi ise 1978 yilinda MIT dniversitesinde, Rivest,
Shamir ve Adleman isimli ¢ profesdr tarafindan gelistirilmis ve standart
olarak kabul edilmisti.[3]

Rivest Shamir Adleman
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1, E-TICARETIN ORTAYA CIKIS|

RSA Algoritmasi, sifreleme yaninda ayni zamanda sayisal imza olusturmada
da kullanilan bir algoritmadir. Internet Gzerinde bir belgenin dijital olarak
imzalanmasi RSA algoritmasi ile yapilmistir ve bugtn halen aktif olarak
kullanilmaktadir. Turkiye'de ise ancak 2004 yilinda resmi gazetede yayinlanan
yaziyla yasal hale gelmistir. [4]
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1, E-TICARETIN ORTAYA CIKISI

Ik E-Ticaret Ne Zaman Yapildi?

Tarihte yapilan ilk e-ticaret neydi? Uzmanlar bu konuda tek bir fikir sunmasa
da bircogu ilk e-ticaretin uyusturucu alisverisi oldugu konusunda hemfikir.

The Guardian gazetesine gore 1970'lerde Stanfordlu ogrenciler,
Massachusetts Teknoloji Enstitusu’nde okuyan diger ogrencilere, Arpanet
hesaplari ve okulun yapay zeka laboratuvarini kullanarak bir canta dolusu
uyusturucu madde sattilar.

Teknik olarak bir ag kullanilarak yapilan ilk alisveris bu olsa da 1994 yilinda bir
kisiye internet Uzerinden pizza satan Pizza Hut, ilk e-ticareti gerceklestiren
sirket olma onurunu elinde tasiyor.
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1, E-TICARETIN ORTAYA CIKISI

SIZCE TURKIYE

E-DONUSUMUN NERESINDE
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E-TICARETIN ORTAYA CIKISI
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1, E-TICARETIN ORTAYA CIKISI
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1, E-TICARETIN ORTAYA CIKISI

Tlrkiye'de e-ticaret pazar buyukligu
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1., E-TICARETIN ORTAYA CIKIS!
Tirkiye’de e-ticaret pazar biiyikligl - kategorile == TUBISAD
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1, E-TICARETIN ORTAYA CIKISI
E-Ticaret Karsilastirma (2017) =5 TUBISAD
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1. E-TICARETIN ORTAYA CIKISI
E-Ticaret Karsilastirma (2017) :TUBISAD
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1, E-TICARETIN ORTAYA CIKISI

-

SIZCE E-TICARETE

NE KADAR HAZIRIZ
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E-TICARETIN AVANTAJLARIVE DEZAVANTAJLARY

E-Ticar?tin avantajlarini maddeleyecek olursak hem misteri tarafindaki
avan:?jlanm hem de satici tarafindaki avantajlarini farkli farkh ele almak
gerekir.

Ornfgin, Satis islemini gerceklestiren e-ticaret paydaslarina sunulan avantajlan
asagidaki gibi siralayabiliriz.

E-Ticaret ile sinirlar ortadan kalkar. Baska sehirlere, cok uzak ulkelere satis
saglanabilir. Kitalar arasi alisveris islemi saglanabilir.

Stok, drtin maliyeti, personel-is giicii, dilkkan-magaza ve depo giderleri gibi

cinemll bir gok T_ah)ft kalemi e-ticaret pro;elennde dusuktdr.
Bir e-ticaret sitesi 365 glin ve her giin 24 saat acik kalabilir. Klasik ticarette ‘

boyie bir yap: imkansiza yakindir dahasi boyle bir daimi actk magaza, diikkan
olusturmak da biyuk maliyetlere yol acar.

Tim driinlerinizi misterilerinize
kurgulan saglayabilirsiniz.

g——t

Uygun maliyetlerle tasarim calismalar uygulanabilir ve reklam calismalari cok
sanmigalsmeaial & Ll ally

daha ucuzdur.
,/‘"‘ﬂ__—‘__—-‘
e donusum G olcumu ve izlenebilir stratejiler mimkindur

E-Ticaret projelerind
erileri almak ¢ok zordur.

ama klasik ticarette ya niG ! hig mumkun degil yada bu Vv

E-Tlcaret projelerinde | bircok alanda yapllan hata!ar hemen fark edilebilir
ve buyiik zararlar engellenmis ol olur, ama klasik ticaret yapisi geregi geri

donusumlerm cok yavas oldugu bir yapidadir. Zararin boyutu da geg anlasilir.
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2. E-TICARETIN AVANTAJLAR: VE DEZAVANTAJLAR)

Satilan Grtnler, internet tizerinden gonderilebilir Griinler ise kargolama vs. gibi
sureqler ortadan kaldmhr

Urunlgrmm musterinin ayagma goturerek cok kolay bir sekilde alisveriste
6nemli bir ayak olan hizmet ayagini kolayca ayakta tutabilirsiniz.

Fiziksel bir magazada mdsterilerinize Urlin sunarken ister istemez sinirli

bir sayida UrlnU sunarsiniz ama e-ticarette bu sinirlar yoktur. E-Ticaret her
anlamda sinirlari ortadan kaldirir.

E-Tucaie_g projelerinde indirim ve kampanyalarin duyurulari cok hizli bir sekilde

ve direkt olarak etkin bir sekilde yapilir. Ayni sekilde bu duyurulara karsi
musterilerin tepkileri eksiksiz bir sekilde 6l¢ctimlenebilir.

E-Ticaret, cok dusik maliyetlerle dev butcelere sahip blyiik holdinglere,
|$Ietmelere rakip olabllme firsati saglar.

E-Ticarette sinirlar yoktur demistik ve e-ticarete yatim yapmis bir firma
acisindan kazancin da tabir-i caizse siniri yoktur. Klasik ticarette bircok sey kisa
ve uzun vadede 6n gorilebilirken, e-ticaret sizi ok kisa siirede ummadiginiz
yerlere getirebilir, kisa bir sirede hayallerinizin gerceklestigini gorebilirsiniz.
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2. E-TICARETIN AVANTAJLARI VE DEZAVANTAJLARY

Bu avantajlar yaninda az da olsa bir takim dw vardir. Onlar da;

Klasik ticarete oranla e-ticaret daha soguktur. Yuz yuze iletisim olmayinca
sam|m| bir iligki kurulamaz. (Bu maddeye kiiciik bir parantez agmak gerekiyor.
Zira bazen samimi ll/;kller avantaj yerine dezavantaj da olusturabilir. Ayrica
e-ticaret sitelerinde bu dezavantaji asmak igin bircok agilim yapilmig, pazarlik
otomasyonlari ¢alistirilmis, chat box’larla direk mdsteri ile diy ma

calismalari saglanmistir.) S

Misterinin satin almayi diisindigl Urind inceleme imkani sinirh_olur ve
bazi istisnalar diginda deneme imkan! olmaz. Ama bu dezavantaja da bircok

e —— - \

e-ticaret firmasi énlemler gelistirmis ve musterilerine kosulsuz iade-degisim
imkanlari sunmustur.
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2. E-TICARETIN AVANTAJLAR: VE DEZAVANTAJLAR)

« Rekabet, e-ticaret diinyasinda cok daha cetindir. Miisteriler icin avantaj
kﬂmda yazan etkin fiyat aragtirmasl bir anlamda rekabet guci dusik
e-ticaret siteleri icin dezavantaj *_Yaraiébilir. (Bu madde de kiiglik bir parantez
acmakgéiekiyor. Rekabet glcu duisiik olan e-ticaret siteleri ‘bu dezavantajlarini
otkin re-marketing planlamalar ile bertaraf edebilmektedir.)
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2. E-TICARETIN AVANTAJLARI VE DEZAVANTAJLARY

Musteriler aglsmda e-ticaretin avantajlarini da asagidaki gibi siralayabiliriz.

Musterllenn e-ticaret sayesnnde ¢ok 6nemli bir zamani kendilerine kalir.

e — ——— —

Oturduklari yerden kahvelerini, gaylanm icerken siparislerini verebilirler.
Markette saatler harcayarak, fiziksel olarak yorularak yapacaklarn ahsverisi
sadece 3-4 tikla dakikalar icinde yapabilirler.

Sadece yasadiklari cografyayla yetinmek zorunda kalmazlar, dinyanin her

e e e ey

yerinden |sted|kler| Urdnleri siparig edebilirler.

E-Ticaret dunyasmdakl rekabetten en guzel tuketiciler yararlanir ve normal
ticaret anlayisina gére devrim olan kolay karsilastirma yapabilme avantajiyla
hem fiyat hem de kaliteli Grin segeblhrler

K|asuk ticarette bilyiik bir magazada tim Urlnlere bakmak saatleri alabilirken,
e-ticaret sitelerinde bu stire sadece dakikalarla Slciilebilir.

Dr. Ogr. Uyesi Gozde Mert




2. E-TICARETIN AVANTAJLARIVE D

DEZAVANTAJLARI

Klasik ticarette bir trlinii bir magazada bulmak yorucu gegen saatlere

mal olurken e-ticaret sitelerindeki filtreleme secenegiyle bu ¢ok kolay
olabilmektedir.

Urtin hakkinda, firma hakkinda, marka hakkinda aragtirma yapmak ¢ok kolaydir
ve kulla_ggcnﬁc_lené?iﬁ'\’l’eﬁﬁé ulasmak son derece basittir.

Alisveris merkezlerinin k_agpa_llglpgaﬁ ~siyrilirsiniz ve  oOzellikle  blyuk
sehirlerdeki trafik cilesinden de e-ticaret sayesinde kurtulursunuz.

Az da olsa musteriler tarafindaki dezavantajlar ise;

Uriini deneme firsatinin olmamasi ve Urind satin aldiktan sonra kargo
suresinin beklenmesi dezavantajlar tajlar arasinda en énemlisi sayilabilir. (Bu konuda

da daha énce de belirttigim tizere kosulsuz iade gibi agilimlarla e-ticaret siteleri bu
dezavantaji asmay basariyorlar.)

Bazi teknolojik sorunlar ve bunlarin yol actigi givenlik problemleri musterilerin
guven problemine yol agiyor. (Klasik ticarette her hangi bir magazada

dolandinima tehlikesinin oldugu gibi e-ticaret magazalarinda da vardir. Bu sorun
e-ticaretle alakali degil, firmayla alakal bir durumdur.)
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2. E-TICARETIN AVANTAJLAR: VE DEZAVANTAJLAR)

E-TICARET, GELENEKSEL TICARETI

BITIRIR Mi
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3. E-TICARET TURLERI

E-Ticaretin Taraflari
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3. E-TICARET TURLERI

Business to Business (B2B)

Ingilizce’deki karsiligi B2B yani business to business olarak adlandirilan
e-ticaret turunun Turkce’deki anlami sirketler arasi e-ticarettir. Biraz
daha acacak olursak, uretici firma ile toptanci arasindaki e-ticaret ya da
toptanci ile perakendeci arasindaki e-ticaret diyebiliriz.

B2B, sirketlerin tedarik pazarlarini olusturmalarinda yardimci olur. Bir
mal veya hizmetin uretim asamasinda gerek duyulan urunlerin veya ara
mallarin toplu olarak satislarinin rahat bir sekilde yapilmasini
kolaylastiran sirketten sirkete olan sistem (BZB) e-ticaret daha ¢ok
sektorel bir agi temsil etmektedir.

Dr. Ogr. Uyesi Gozde Mert




L]

3. E-TICARET TURLERI

Business to Business (B2B)

Bu e-ticaret sekli KOBI’ler igin olduk¢a yararli bir sistem; ¢linkii bu
sayede KOBJ'ler internet iizerinden mal alimi yapabiliyor ya da baska
KOB/I’lerin ihtiya¢ duydugu mal ve hizmetleri satabiliyorlar.

B2B sirketler arasi e-ticaret turu oldugu icin ¢cok kapsaml degildir; bu

islemlerin sirketler arasi olmasi ayni zamanda islem yukunu de
artirmaktadir.
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3. E-TICARET TURLERI

Business to Consumer (B2C)

Ingilizce’deki karsiigi B2C Business to Consumer e-ticaret modeline
Turkce’de sirketten tuketiciye e-ticaret modeli diyebiliriz. Adindan da
anlasildigl uzere bu e-ticaret turunde sirket urunlerini internet uzerinden
tuketiciye satmaktadir.

Sirketten tuketiciye e-ticarette, urunler ve piyasa fiyatlari acik bir sekilde
tiiketiciye sunulmaktadir. Uriiniin teslim ve garanti sartlarinin yani sira,
fiyati ve ozellikleri uretici firma ya da satici tarafmdan tek tarafl olarak
belirlenerek tuketiciye sunulur. B2C e-tica ek bir musteri
kriteri olmaz, tuketiciler genellikle tek bi | \ r perakendeci
olabilir. =™ Q
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3. E-TICARET TURLERI

Business to Consumer (B2C)

Online aligsveris magazalari, B2C’nin bugun olduk¢ca yaygin kullanilan
seklidir. Bu magazalarin stoklarinda bulunan urunlerin uzerine kendi kar
marjint ekleyen sanal magazalar, bu urunleri kullanicilara internet
uzerinden sunarlar.

Tuketiciler de kredi karti ya da havale ile online aligverislerini
tamamlarlar. B2C e-ticaret turune ornek verecek olursak eger,
Turkiye’deki en buyuk ornegi hepsiburada.cc
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3. E-TICARET TURLERI

074

Consumer to Business (C2B)

Sirketten tuketiciye e-ticaret modelinin tam tersi olan tuketiciden sirkete
(consumer to business) e-ticarette, tuketiciler mallarini sirketlere
satiyorlar.

Bu model geleneksel ticaret yontemi olan sirketlerin tuketicilere urun
sunmasindansa biraz farkh isliyor. Bu modele daha ¢ok kisisel bloglarda
ya da internet forumlarinda rastlamak mumkun oluyor.

Ornegin ben hayali bir karakteri ¢izim yaparak ortaya cikardim ve bunun
da ayni zaman da t-shirt, kupa gibi urun cesitliligini saglayarak satmak
Istiyorum. Bu konuda da ayrica blogumda bir order icin ozel sayfa
tasarladim. Buna C2B diyoruz. Turkiye’de Slk rastlamadlglmlz ancak
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3. E-TICARET TURLERI

Consumer to Consumer (C2C)

Ingilizce’deki karsihgi C2C yani Consumer to Consumer olan e-ticaret
turunun, Turkce’deki karsiigr tuketiciden tuketiciye e-ticaret modeli
anlamina gelir.

C2C’de tuketiciler uguncu bir parti araciligiyla internet uzerinden alim-satim
yapabiliyorlar. Ucuncu parti genellikle satilan urunler uzerinden belli bir
komisyon alir.

Bu sitelere ornek olarak a 4 nci el egsya alim-satimi yapilan
internet siteleri diyebiliriz. f
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3. E-TICARET TURLERI

Consumer to Consumer (C2C)

Turkiye’de tuketiciden tuketiciye e-ticaret hizmeti saglayan e-ticaret
sitelerinin basini gittigidiyor.com ve sahibinden.com c¢ekiyor diyebiliriz.

C2C pazarn pek guven telkin eden bir pazar olmasa da opsiyonel bir e-
ticaret pazaridir. B2C e-ticaret turu ile ig yapan sirketlerin de C2C modelini
kullandigini belirtelim.

Sonucta kendi e-ticaret sitesinin disinda yogun trafige sahip sitelerde de

herkes fazladan satig yapmak ister. Bu yuzden opsiyonel bir e-ticaret
turudur.
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3. E-TICARET TURLERI

Business to Emplovee (B2E)

Ingilizce’deki karsihgr B2E yani Business to Employee olan e-ticaret
turunun, Turkce’deki karsiligi sirketten calisana e-ticaret modeli olarak ifade
edebiliriz.

B2E, sirket icindeki bir alim-satim agi olarak islemekte. Bu agda sirketler,
calisanlarina ozel olarak urun ve hizmet sunarlar. Sirketler bunu ¢cogunlukla
calisanlariyla alakali kurumsal urunlerin temin edilmesinde kullanmayi
tercih ederler.

Sirket ici isleyen bir yapidir. Turkiye’de benzerine denk gelemesek de,
Oglivy’in calisanlarina verdigi hediye de aslinda bir bakima BZ2E
turundendir.

Dr. Ogr. Uyesi Gozde Mert 33




3. E-TICARET TURLERI
DIGER E-TICARET MODELLERI

C2G: Musteriden/Tuketiciden Kamuya (Devlet) gerceklesen islemdir.
Genelde vergi odemeleri olarak dusunulebilir.

B2G: isletmeden Kamuya gerceklesen e-ticaret modelidir. Ylne sirketlerin
vergi odemelerini sagladiklari platformlar bu modellere Qipé

G2B: Kamudan igletmelere yonelik islemlerdir.
G2C: Kamudan tuketiciye yani vatandasa yonelik e-ticaret modelidir.

G2G: Kamudan Kamuya yapilan islemlerdir. Uluslararasi islemlerdir.

Dr. Ogr. Uyesi Gozde Mert
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3. E-TICARET TURLERI

DIGER E-TICARET MODELLERI

« M2M: Makineden makineye olarak cevrilen bu model en yeni e-ticaret
modelidir.

M2M, aslinda cihazlar arasi haberlesme ic¢in kullanilir. Ancak e-ticaret
modeli olarak kullanilirken de E(M2M) seklinde gosterilmektedir.

Bu modele ornek olarak, belli platformlarda calisan ve onceden belirlenmis
kurallara gore hareket ed otomatik olarak bir e-ticaret
sitesine gecilen siparisi \
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4. E-TICARETIN YONETIM

Uriin Yonetimi

Kategori ve Marka Yonetimi Kategori ve

T g Warka

Tedarik ve Stok Yonetimi ., Yénetimi

Siparis Yonetimi
Musteri iligkileri Yonetimi

lade ve iptal Yonetimi
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