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TIC 110 - E-TICARET DERSI

E-Ticarette Deger Yaratma Mekanizmalari
ve Is Modelleri




GIRIS

Deger, bir iirlin veya hizmetin miisterinin ihtiyaclarini karsilama diizeyi ile
miisterinin katlandigi maliyet arasindaki iliskiyi ifade etmektedir. Bu
maliyet yalnizca parasal unsurlar1 degil, zaman, risk, ¢aba ve bilgi arama
maliyetlerini de igcermektedir.

Deger su sekilde kavramsallastirilmaktadir:
Algilanan Deger = Algilanan Fayda — Algilanan Toplam Maliyet

E-ticarette deger algisi;
Fiyat avantaj,
Teslimat hizi,
Giivenlik,
Kullanim kolayligi,
lade esnekligi,

ve iiriin ¢esitliligi
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unsurlarindan etkilenmektedir.




E-ticarette yaratilan deger ¢ok boyutlu bir yap1 gostermektedir:

1. Fonksiyonel Deger: Uriiniin teknik performans: ve islevselligi ile
iligkilidir.

2. Ekonomik Deger: Fiyat avantaji ve maliyet tasarrufu
saglamaktadir.

3. Zaman Degeri: Hizli siparis ve hizli teslimat saglamaktadir.

4. Deneyimsel Deger: Kullanici araylizii, tasarim Ve miisteri
deneyimi ile olusmaktadir.

5. Giiven Degeri: Odeme giivenligi ve veri koruma sistemleri ile
saglanmaktadir.

E-ticaret platformlar1 bu deger tiirlerini es zamanli bi¢imde
yonetmektedir.




Deger onerisi, isletmenin miisteriye sundugu somut ve ol¢iilebilir
fayday1 ifade etmektedir.

Ornegin hizli teslimat taahhiidii, belirli bir zaman araliginda teslim
garantisi sunarak zaman degerini artirmaktadir.

Ucretsiz iade politikas1 ise risk algisim1 azaltarak giiven degerini
ylkseltmektedir.




E-Ticarette Degerin Olciilmesi ve Temel Performans Gostergeleri

E-ticarette deger performansi veri iizerinden 6l¢iilmektedir.

» DoOniisiim orani

» Sepet terk etme oram

» Ortalama siparis tutari

» Miisteri edinme maliyeti

» Miisteri yasam boyu degeri

Veri analitigi sistemleri miisteri davraniglarin1 izlemekte ve deger
teklifini optimize etmektedir.




Doniisiim orami: Web sitesini ziyaret eden kullanicilarin satin alma
islemini gerceklestiren kismini gosteren performans gostergesidir.

Sepet terk etme oram: Kullanicilarin iiriinii sepete eklemesine ragmen
satin alma islemini tamamlamadan siteyi terk etme oranim1 ifade
etmektedir.

Ortalama siparis tutari: Bir miisterinin aligveris isleminde harcadigi
ortalama para miktarini1 gostermektedir.

Miisteri edinme maliyeti: Yeni bir miisteri kazanmak igin yapilan toplam
pazarlama ve reklam harcamalarmin miisteri sayisina boliinmesi ile
hesaplanan maliyet gostergesidir.

Miisteri yasam boyu degeri: Bir miisterinin isletme ile iliskisi boyunca
gergeklestirdigi toplam satin alma islemlerinden elde edilen ekonomik
degeri ifade etmektedir.




Deger Zinciri ve Dijital Entegrasyon

E-ticarette deger, yalmizca satis aninda degil; tiim siire¢ boyunca
tiretilmektedir.

Deger zinciri asamalart:
Tedarik,

Depolama,

Siparis isleme,
Odeme dogrulama,
Paketleme,
Teslimat,

Satis sonras1 hizmet.
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Bu asamalardan herhangi Dbirinde yasanan aksaklik algilanan degeri
diisiirmektedir.

> Ornegin hizlh web sitesi deneyimi saglanmakta ancak teslimat
gecikmektedir. Bu durumda toplam algilanan deger azalmaktadir.




Deger ve Miisteri Deneyimi Iliskisi

Miisteri deneyimi, dijital temas noktalarinin biitiinsel algisim1 ifade
etmektedir.

E-ticarette temas noktalari, miisterinin satin alma stireci boyunca platform
Ile karsilastigi ve deneyim yasadig1 tiim dijital asamalardir. Bu temas
noktalarr, miisterinin isletme hakkinda olusturdugu genel algiy1 ve
memnuniyet diizeyini dogrudan etkilemektedir.

WeDb sitesi tasarimiu,
Uriin gorselleri,
Odeme ekrant,

Siparis takibi,

Kargo bilgilendirmesi,
[ade siireci.
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Deger ve Miisteri Deneyimi iliskisi

% Tutarli ve sorunsuz deneyim
miisteri glivenini artirmaktadir.

* Giiven artis1 tekrar satin alma
davranisim giiclendirmektedir.

% Olumsuz deneyim sosyal medya
lizerinden hizli bicimde yayilmakta
ve marka degerini diistirmektedir.
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Deger ve Rekabet Avantaji

E-ticarette  siirdiiriilebilir rekabet avantaji deger {iretim
kapasitesine dayanmaktadir. Rekabet avantaji su Yyollarla
olusturulmaktadir:

» Operasyonel verimlilik,

» \Veri temelli kisisellestirme,
» Lojistik hiz,

» Giiglii tedarik agi,

» Ve giivenli 6deme altyapisi

Fiyat rekabeti kisa vadeli avantaj saglamaktadir. Siireklilik icin
biitiinlesik deger yonetimi gerekmektedir.




E-TICARETTE IS MODELLERI




Is Modeli Kavram

Is modeli, bir isletmenin nasil deger yarattigmni, bu degeri miisteriye nasil
sundugunu ve nasil gelir elde ettigini agiklayan biitliinciil yapiy1 ifade
etmektedir.

E-ticaret baglaminda is modeli asagidaki unsurlar1 igermektedir:
Hedef miisteri segmenti

Deger onerisi

Gelir mekanizmasi

Maliyet yapisi

Dagitim ve teslimat sistemi

Dijital altyap1
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[s modeli, strateji ile operasyon arasinda képrii gorevi gormektedir. Stratejik
hedefler is modeli araciligiyla somut uygulamalara doniistiirtilmektedir.




E-Ticarette Is Modeli Bilesenleri

Bir e-ticaret is modeli su temel bilesenlerden olusmaktadir:

Miisteri Segmenti: Hangi tiiketici veya isletme grubuna hitap
edilmektedir.

Deger Onerisi: Hangi problemi ¢ozmektedir, hangi fayday1 sunmaktadir.
Gelir Akisi: Gelir hangi mekanizma tizerinden elde edilmektedir.

Temel Kaynaklar: Dijital platform, veri, lojistik altyapa.

Temel Faaliyetler: Pazarlama, siparis yonetimi, teslimat organizasyonu.

Maliyet Yapisi: Dijital altyapr maliyetleri, pazarlama giderleri, lojistik
giderler.

» Bu bilesenler arasinda uyum  saglanmadiginda  model
stirdiirtilebilirligini kaybetmektedir.




B2C is Modeli (Business to Consumer-Isletmeden Miisteriye)

B2C modeli, isletmenin {iriin veya hizmetini dogrudan son
tiikketiciye dijital platform tizerinden sunmasini ifade etmektedir.

Bu modelde stirec su sekilde islemektedir:
 Dijital pazarlama ile miisteri ¢ekilmektedir.

« Web sitesi veya mobil uygulama iizerinden siparis
alinmaktadir.

Odeme sistemi araciligiyla tahsilat yapilmaktadir.
* Depo ve lojistik stirecleri devreye girmektedir.




B2C is Modeli (Business to Consumer-Isletmeden Miisteriye)

Basari faktorleri:

» Hizli teslimat,

» Glvenli 6deme sistem,
» Kullanic1 dostu arayiiz,
» Etkin miisteri hizmetleri.

Bu modelde miisteri deneyimi dogrudan tekrar satin alma
davramisim etkilemektedir.




B2C is Modeli (Business to Consumer-Isletmeden Miisteriye)

Ornek: Zara Online

Zara, fiziksel magaza zincirini dijital satis kanali ile entegre
etmektedir.

Stratejik unsurlar:

» Gergek zamanhi stok entegrasyonu,
» Hizli teslimat sistemi,

» Giiclii marka algist,

» Kolay iade politikasi.

Basar1 faktorii: Lojistik hiz ve marka giiveni.
Risk: Yogun fiyat rekabeti ve iade maliyetleri.




B2B Is Modeli (Business to Business — Isletmeden Isletmeye)
B2B modeli, isletmeler arasi dijital ticareti kapsamaktadir.

Temel ozellikler:

» Daha az miisteri,

» Daha yiiksek islem hacmi,

» Uzun vadeli s6zlesmeler,

» Entegre tedarik zinciri yapisi.




B2B Is Modeli (Business to Business — Isletmeden Isletmeye)

“+ B2B sistemlerde fiyat kadar giivenilirlik ve teslimat stirekliligi
onem tasimaktadir.

* Dijital veri paylasimu siparis planlamasini1 optimize etmektedir.
< Bu modelde iliski yonetimi stratejik neme sahiptir.




B2B Is Modeli (Business to Business — Isletmeden Isletmeye)

Ornek: Alibaba

Alibaba fiireticileri ve toptancilar1 kiiresel Olgekte isletmelerle
bulusturmaktadar.

Stratejik unsurlar:

» Kiiresel erisim,

» Tedarik¢i dogrulama sistemi,
» Toplu siparis avantaji,

» Dijital gliven mekanizmasi.

Basari faktorii: Olgcek ekonomisi ve giiven sistemi.
Risk: Kalite kontrol ve teslimat standardizasyonu.




C2C 1Is Modeli (Consumer to Consumer — Miisteriden
Miisteriye)

C2C modeli, bireylerin dijital platformlar araciligiyla diger
bireylere satis yapmasin ifade etmektedir.

Temel 6zellikler:

» Platform araci rol iistlenmektedir.

» Giliven mekanizmasi platform tarafindan saglanmaktadir.
» Komisyon bazh gelir yapis1 bulunmaktadir.

Bu model ikinci el piyasasini biiylitmektedir ve atil kapasitenin
ekonomiye kazandirilmasini saglamaktadr.




C2C 1Is Modeli (Consumer to Consumer — Miisteriden
Miisteriye)

Ornek: Sahibinden

Bireyler ikinci el iirtinlerini listelemektedir.
Stratejik unsurlar:

> Ilan altyapisi

» Giivenli 6deme sistemi

» Puanlama ve yorum sistemi

Basar1 faktorii: Kullanici giiveni ve platform trafigi.
Risk: Dolandiricilik ve kalite belirsizligi.




Abonelik Modeli

Abonelik modeli diizenli ve tekrar eden gelir akis1 saglamaktadir.

Ozellikler:

» Aylik veya yillik 6deme sistemi,
» Miisteri sadakati,

> Ongoriilebilir gelir yapist.

Bu modelde miisteri yasam boyu degeri yiiksek olmaktadir.
Hizmet kalitesinin siirekliligi kritik 6nem tasimaktadir.




Abonelik Modeli

Ornek: Netflix
Aylik 6deme sistemi
Strekli 1¢gerik glincellemesi

Kullanicr tercihlerine gore 6neri algoritmast

Basar1 faktorii: Icerik kalitesi ve kisisellestirme.
Risk: Igerik iiretim maliyetlerinin yiiksekligi.




Platform Tabanh Is Modeli

Platform tabanli is modelleri ¢ok tarafli piyasa yapisi
olusturmaktadir.

Temel ozellikler:

» Alic1 ve satic1 ayni dijital ortamda bulusmaktadir.
» Platform dogrudan iiretim yapmamaktadir.

» Gelir komisyon iizerinden elde edilmektedir.

» Ag etkisi modelin biiytimesini hizlandirmaktadir.

Kullanici sayisindaki artis platformun degerini artirmaktadr.




Platform Tabanh Is Modeli

Ornek: Trendyol

» Saticilar tirtin listelemektedir.

» Platform 6deme ve lojistik entegrasyonu saglamaktadir.
» Komisyon geliri elde edilmektedir.

Basar faktorii: Yiiksek trafik ve veri analitigi.
Risk: Satic1 bagimlilig1 ve komisyon baskisi.




Is Modeli Seciminde Stratejik Faktorler

Is modeli seciminde énemli faktorler:
Hedef pazarin yapisi,

Uriin tiiri,

Rekabet yogunlugu,

Lojistik kapasite,

Teknolojik altyaps,

Sermaye giicii.
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Yanlis is modeli se¢imi operasyonel maliyetleri artirmakta ve rekabet
gliclinli azaltmaktadir.

Basarili  e-ticaret isletmeleri is modelini  dinamik  bicimde
giincellemektedir.




